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La última milla que
agobia y complica a
los emprendedores
El alza de la bencina ha significado encarecimientos en el desarrollo de la
cadena logística. Quienes terminan recibiendo el gran impacto son las pymes.

Pablo Martínez Tizka
cronica@estrellaconce.cl

na nueva alza en el

Uprecio de los com-bustibles se hizo
efectiva este jueves, con un
aumento de $20 y $22 por
litro en las gasolinas de 93
y 97 octanos, mientras que
el diésel incrementó su va-
lor en $36,4 por litro, lo
que genera preocupación
en los microemprendedo-
res de la zona.

De acuerdo con exper-
tos, quienes se verán más
perjudicados son las pe-
queñas y medianas empre-
sas, quienes dependen de
la llamada "última milla"
de la cadena logística para
llegar a sus clientes.

¿Que es la última milla?
Alfredo Meneses, gerente
general de Asexma Biobío
señaló que "tiene que ver
con este efecto del trans-
porte porque claramente
los emprendedores más
pequeños, al comprar los
productos, evidentemente
van a ver encarecida su
gestión. Cuando el tipo de
cambio es alto, va en detri-
mento de las importacio-
nes y en beneficio de las
exportaciones".

"El costo de los com-
bustibles sin lugar a dudas
se les traspasa y pienso que
la última milla se encarece
y genera una cadena en
donde el emprendedor va
a tratar de traspasar el alza
al consumidor final y pue-
de ver mermada sus ven-
tas. Si no traspasan el alza
a precio, se verán afecta-
dos los márgenes", añadió.

EMPRENDEDORES
Luis Díaz es dueño de Bur-
gería Americana, un food
truck que funciona en la
comuna de Los Álamos y
que dio comida a personas
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en Punta de Parra tras el
megaincendio.

"Por el alza del combus-
tible estamos evaluando
reajustar la carta ante esta
eventualidad. El costo de
los proveedores sube, al
igual que el transporte de
los alimentos, el gas, el de-
livery y eso es un impacto.
Si bien nuestra comuna no
es tan grande, el delivery
lo tuvimos que subir al do-
ble", explicó.

"Trabajamos con em-
presas como Agrosuper,
PF o Bioplastic y somos no-
sotros el último eslabón de
la cadena logística. Si a eso
sumamos que la electrici-
dad por día también nos
ha subido, nos significa
que el margen de ganancia

se va a achicar·, agregó.
Ana María Mardones es

una emprendedora de Tal-
cahuano y tiene un nego-
cio de venta de neumáti-

cos en Hualpen, llamado que sobrevivir como poda-
mos".Neumacan-Mar.

Sobre el efecto del alza
del petróleo, Mardones
contó que "es un golpe
duro. Llevo tres años y ya
hemos vivido las conse-
cuencias negativas de te-
ner competencia desleal,
Con este encarecimiento
del combustible se me
complica mucho más,
porque las ventas bajaron
prácticamente a nada, es-
pecialmente en lo que va
de abril".

En específico, profun-
dizó en que "el despacho
es mucho más complica-
do. Los proveedores au-
mentaron un 15% en todo
lo que es la llegada de neu-
máticos y eso significa que
sube todo. Traspasar esto a
precio para el cliente no ha
sido opción, justamente
por la competencia des-
leal. Por lo tanto, tenemos

Finalmente, dijo que
"esto afecta a todos los
emprendimientos porque
necesitamos movilizar-
nos. Algunos nos vemos
más perjudicados porque
somos el último eslabón,
pero vamos a seguir re-
mando".

Carolina Nova, de Mini
Tortas Talcahuano, señaló
que comenzó en la pande-
mia en 2019 con este em-
prendimiento. "En mi caso
han aumentado los pre-
cios de los huevos y he tra-
tado de hacer tortas de ho-
jarascas que no ocupan
huevos y así no le sumo
tanto hacia los clientes. Es-
to me significó modificar
mi estrategia de negocio y
por suerte me ha ido bien
en ganancias. Sin embar-
go, las tortas de bizcocho
solo las hago a pedido",

ANA MARÍA MARDONES VENDE NEUMÁTICOS EN HUALPÉN.

puntualizó.
Contó que "en el des-

pacho cobro $2 mil pesos,
en donde mi papá hace
los repartos en ciertas zo-
nas de Talcahuano. Es
una cuota buena para co-
brar delivery y por ahora
lo estamos manteniendo
hasta que mi papá lo diga,
pero esto puede cambiar
en cualquier momento si
él ya ve que no está rin-
diendo"

"Cuando se habla del
alza de la bencina siempre
hay preocupación, aunque
sé que subiendo precios,
tengo mi clientela y las
personas lo van a enten-
der", dijo.

Evelyn Martínez, em-
prendedora de Aroma
Lyn, contó que "yo vendo
productos naturales a base
de hierbas medicinales co-
mo jabones, shampoo, cre-
mas o pomadas. Tengo
hierbas, pero también ne-
cesito ingredientes y esas
las consigo con distribui-
doras. Ya me señalaron
que van a encarecer los
precios y no tendré alter-
nativa que encarecer los
productos".

Añadió que "con el alza
de la bencina ya he descar-
tado tener que ir en auto.
Por lo tanto, ofrezco retiro
en mi domicilio, o bien,
voy en micro a las casas
cuando puedo. Si la micro
no llega a la casa del clien-
te, hago un cobro mayor
para el despacho. Es la úni-
ca manera de hacer frente
a esta realidad".

EXPERTO
El Dr. José Ignacio Her-
nández, académico de la
Facultad de Ciencias Eco-
nómicas y Administrati-
vas (Facea) de la Universi-
dad Católica de la Santísi-
ma Concepción, señaló

que "hay que distinguir
dos casos. Por un lado, es-
tán quienes trabajan de
manera independiente
como repartidores para
plataformas, por ejemplo,
en servicios asociados a
empresas como Mercado
Libre u otras aplicaciones.
En esos casos, el alza de
los combustibles se tradu-
ce directamente en una
pérdida para ellos, por-
que no son quienes fijan
las tarifas ni los pagos que
reciben".

"Por otro lado, están
los emprendedores que
son dueños de su propio
negocio, como food
trucks o emprendimien
tos móviles. En ese caso, la
situación es distinta, por-
que al ser propietarios
pueden ajustar sus pre-
cios. Si enfrentan un au-
mento en los costos, como
el combustible, es más
probable que ese incre-
mento se traspase a los
consumidores", cerró.

Daniela Catalán, acadé-
mica de la Facultad de Eco-
nomía y Negocios de la
USS, señaló que "la reac-
ción no debiera ser única-
mente subir precios, por-
que eso puede afectar la
demanda en consumido-
res que también están más
sensibles al gasto. La res-
puesta más estratégica pa-
sa por rediseñar la opera-
ción: optimizar rutas, con-
solidar entregas en ciertos
días, establecer mínimos
de compra para despacho,
incentivar retiro en punto
fijo, asociarse con otros
emprendedores para com-
partir distribución o mi-
grar parte de la venta ha-
cia zonas geográficas más
cercanas. En otras pala-
bras, el ajuste no solo debe
ser comercial, sino tam-
bién logístico".@
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