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La nueva madurez del outsourcing logistico
en Chile

El mercado de operadores logisticos 3PL en Chile atraviesa una transformacion relevante. Lo que antes
se entendia como un servicio tactico —bodegaje, transporte o despacho— hoy se consolida como un
componente estratégico de la cadena de valor. En este contexto, Revista Negocios Globales reuni6 a
ejecutivos de los principales operadores del pais en una reciente Mesa de Trabajo, con el objetivo de
analizar la penetracion del modelo 3PL, sus impulsores de crecimiento, las barreras atin presentes y las
tendencias que marcaran el futuro de la industria.

n la practica, la adopcién del
Emodelo 3PL no ha seguido un

camino Unico. Existen distintas
realidades segtin industria, tamafio de
empresa y nivel de madurez logistica,
lo que se traduce en decisiones diver-
sas de tercerizaciéon. No obstante, a
partir de la pandemia comenzé a evi-
denciarse una tendencia mas clara.
Para Katherine Ubeda, Gerente de Ca-
lidad y Gestion de Calyco, el cambio

responde a una evolucién que ya venia
desarrollandose en el mercado. Antes
de la pandemia existia una migracién
hacia operadores logisticos, pero la
crisis sanitaria “puso en la balanza” la
necesidad de llegar al cliente con rapi-
dez y con un estandar consistente. Ese
aprendizaje instald una idea que hoy se
repite en multiples sectores: traspasar
parte de la operacién a un 3PL permi-
te ganar experiencia, infraestructura

y velocidad, con una inversién menor
que la requerida para construir esas
capacidades internamente.

“Ese es uno de los grandes potenciales
que podemos ofrecer a los clientes: la
capacidad de llegar mas rapido al mer-
cado y al cliente final, apoyandolos en
la entrada 4gil a nuevos modelos, ca-
nales o formulas de operacién, que es
justamente lo que hoy mas necesitan”,
agrega la ejecutiva.
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La nueva madurez del outsourcing logistico en Chile
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Katherine Ubeda, CALYCO.

Un punto de quiebre relevante se dio
con grandes empresas que mantenian
estructuras logisticas internas muy
pesadas —oficinas, bodegas y recur-
sos— que durante la pandemia que-
daron subutilizadas. “Ese escenario
llevé a muchas organizaciones a darse
cuenta de que no necesitaban soste-
ner tantas estructuras propias y que
podian integrarse mejor con operado-
res logisticos externos. En pocos afios
cambi6 la forma de entender la logis-
tica y su operacidn, y se fue acelerando
la adopcién del modelo 3PL”, precisa
Clemente Canales, Gerente Comercial
de CNX Logistic Group.

En esa linea, Manuel Barbosa, Sales
Manager de ID Logistics, plantea que
la relacién con los clientes también
evoluciond. “Si antes se contrataba un
servicio puntual —almacenamiento o
despacho—, hoy muchos clientes bus-
can un socio con quien trabajar me-
joras continuas, diseflar eficiencias y
responder a ciclos de demanda cada
vez mas irregulares”, afiade.

“Vemos una necesidad clara de con-
tar con un solo punto de contacto que
permita administrar toda la opera-
cién logistica, desde la bodega hasta
la coordinacién con transporte y, en
algunos casos, el vinculo con agen-
cias de aduana. Puede haber servicios
puntuales o demandas especificas,
pero la tendencia es clara: simplificar

~

] (lemente Canales, CNX LOGISTIC GROUP.
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Manuel Barbosa, ID LOGISTICS.

“Traspasar parte de la operacion a un 3PL permite
ganar experiencia, infraestructura y velocidad, con una
inversion menor que la requerida para construir esas
capacidades internamente”

la gestién y centralizar la operacién
en un solo operador”, detalla Patricio
Huichalao, Gerente de Diseflo de So-
luciones Logisticas de DB Schenker.

Una decision que depende del
negocio y su etapa

En la préctica, no existe una férmula
Unica para adoptar el modelo 3PL, y su
grado de penetracién tampoco es ho-
mogéneo. A juicio de Rodrigo Howard,
Gerente Comercial de Loginsa, “los
modelos més orientados al B2C —re-
tail y omnicanalidad— han empujado
con fuerza la adopcién del 3PL, porque
la exigencia del consumidor final elevé
el estdndar requerido”. En cambio —
agrega—, en sectores mas industriales
o productivos el patrén puede ser mix-
to: se mantiene bodegaje propio, pero
se terceriza transporte o distribucion,
dependiendo del costo de mantener
flotas internas y de la flexibilidad que
el negocio necesita.

También influye la etapa del negocio.
Paul Trench, Gerente General de EIT
Logistica, destaca que el modelo 3PL
aporta variabilidad de costos, algo
clave cuando las estructuras internas

se vuelven pesadas. Externalizar per-
mite transformar gastos fijos en va-
riables, pero esa decisién depende en
gran medida del momento en que se
encuentre la empresa.

“Hay etapas iniciales de crecimiento
donde el 3PL facilita escalar, y otras
en que, al alcanzar cierto tamafio o ni-
vel de integracién, algunas compaiiias
optan por internalizar para recuperar
margen. En ese proceso, las necesida-
des del cliente —ya sea B2B o consu-
midor final— cambian, y ahi la espe-
cializacién del operador 3PL se vuelve
un factor decisivo”, indica.

La tendencia parece clara hacia la ex-
ternalizacién, pero al observar con
mayor detalle, también se aprecia que
muchas empresas estan internalizan-
do parte de su operacién, segtin explica
David Pessé, Contract Logistics Head
de CEVA Logistics. Aparecen ejemplos
como los grandes e-commerce, que
externalizaron en una primera etapa
y luego, al ganar escala, decidieron
integrar internamente ciertos proce-
sos clave. Mercado Libre, por ejemplo,
comenzé operando con terceros y, al
alcanzar masa critica, internalizé una
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Patricio Huichalao, DB SCHENKER. Rodrigo Howard, LOGINSA. Paul Trench, EIT LOGISTICA.

“La tendencia es clara: simplificar la gestién y exlgentes, eon reguerimientos mucha
A = % s mas detallados y comparaciones mas
centralizar la operacion lOngth& en un solo operador, especificas entre proveedores.
con un Unico punto de contacto que administre toda Cristian Hozven, Gerente General de
la cadena” CNX Logistics Group, agrega que “la
exigencia tecnoldgica también se ele-
parte relevante de su operacién. Lara- puedan impactar el producto final. vé; por ejemplo, en trazabilidad, vi-
z0n, sugiere, es que para ciertos mo-  Para Alexander Czischke, Gerente Ge-  sibilidad de inventario y control, asi
delos la logistica deja de ser un soporte  neral de BrightCell Logistics, la deci- como en la capacidad de responder
y se convierte en parte del core: quien  sién responde a multiples légicas: fi- frente a reclamos o responsabilida-
domina esa cadena domina la promesa  nancieras (pasar activos a gastos para  des, aspectos que hoy forman parte del
al cliente. mejorar indicadores), laborales (admi-  estandar operativo”. En la préctica, el
“Con todo el desarrollo tecnoldgico y  nistracién de dotacién), operacionales  operador dejé de ser un ejecutor “de-
la incorporacién de Inteligencia Ar-  (gestién de riesgo) o de gobernanza. trdsdeescena” y pasé aasumir riesgos

tificial, hoy es posible auditar cargas, ‘“La tendencia en multinacionales sue- y a sostener niveles de servicio en en-
preparaciones y realizar seguimiento le inclinarse a tercerizar por politicas  tornos de alta volatilidad.
automatico mediante cdmaras, lo que  globales, mientras que en las empre- Como una sefial clara de madurez del

aumenta el valor agregado y reduce sas nacionales la decisién es mds am- mercado, desde DB Schenker, Pablo
errores propios de los procesos ma-  bigua y sensible al costo, la cultura o Pizarro, Business Development Mana-
nuales. Esa evoluciéon estd muy ligada  experiencias previas con el outsour-  ger, relata que hace 15 afios bastaba un

a los planes de ahorro que exigen los cing”, agrega. correo simple (“coticeme la bodega”)
clientes: cumplir el servicio al 100% para iniciar conversaciones; hoy las
y, al mismo tiempo, ser més eficien- Del bodegaje al “partner”: solicitudes llegan con datos, estan-
tes con menor costo. El punto es que cOmo evoluciono el perfil del dares, necesidades especificas y una
llega un momento de madurez donde, operador logistico comprensiéon mas clara de lo que im-
por mas tecnologia que se implemente, Mas alld de la decisién de terceri-  plica operar una cadena de suministro
ya no hay mucho mas ahorro posible”,  zar, los ejecutivos coinciden en que el  exigente. “Al mismo tiempo —agre-
detalla el ejecutivo de ID Logistics. En  perfil del operador ha cambiado. Cle- ga— se observa que muchas empresas,
ese punto, las empresas toman deci- mente Canales sostiene que “la pan-  especialmente multinacionales, bus-

siones: seguir externalizando o inter-  demia instalé al operador bajo una can reducir proveedores y avanzar ha-
nalizar la operacién, ya que conocen ‘lupa’ inédita: subieron los costos, se  ciamodelos de one stop shop: un punto
el proceso, cuentan con la tecnologia  hizo evidente el impacto logistico en  tUnico de contacto que integre bodega,
y prefieren asumir directamente la la propuesta de valor y la presién so-  transporte y coordinacién logistica,
gestién para reducir costos asociados  bre tarifas obligé a elevar estandares”.  con promesas de servicio integrales”.

a personas, errores o decisiones que Esto ha derivado en licitaciones mas  Este salto se asocia a la profesionali-
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David Pess6, CEVA LOGISTICS.

zacion de la logistica como elemento
diferenciador. Asi lo destaca Tomas
Izcue, Gerente General de TW Logis-
tica: “Durante mucho tiempo las em-
presas estaban enfocadas en el pro-
ducto, las ventas o las finanzas, y la
logistica quedaba relegada, casi como
algo secundario. Eso cambié cuando la
logistica comenzé a profesionalizarse
y a transformarse en un diferenciador.
Grandes clientes, como el retail, em-
pezaron a exigir indicadores, trazabi-
lidad y a ‘premiar’ a quienes cumplian
esos estandares, algo que antes no
existia. Eso obligé a muchas empre-
sas a tomar una decisién: o inviertes
de verdad en logistica —en personas,
procesos y gestion—, o sigues con-
centrado en tu negocio principal y se
lo entregas a un operador especializa-
do”. Ese aumento de exigencia explica
por qué hoy ya no basta con “tener un
camidén”: existen estandares de opera-
cién, seguridad, cumplimiento y con-
tinuidad que determinan quién puede
competir a largo plazo.

“En estos afios el crecimiento ha sido
muy rapido, la competitividad ha au-
mentado y todos hemos tenido que
mejorar. Esto va a seguir creciendo,
aunque no de forma total: habra em-
presas que mantendran la logistica
como parte de su propuesta de valor,
pero muchas otras estardn dispues-
tas a externalizarla si encuentran un

Alexandér Czischke, BRIGHTCELL LOGISTICS.

operador capaz de ofrecer un servicio
realmente diferencial”, afiade el eje-
cutivo.

Servicios, integracion y
confianza: el valor del 3PL se
juega en la operacion

Al llevar el analisis al plano operati-
vo, emerge un consenso: el corazén del
modelo 3PL sigue estando en la bode-
ga, desde donde se despliega el resto de
los servicios. Desde la perspectiva de
Patricio Huichalao, la demanda tipica
concentra recepcién, almacenamien-
to, picking y una variedad creciente
de servicios de valor agregado —eti-
quetado, armado de Kkits, maquila—,
ademas de transporte como continui-
dad natural. Muchos clientes buscan
un solo interlocutor que “administre
la cadena”, lo que se traduce en con-
tratos permanentes y en servicios que
se activan por temporadas, campafas
o peaks.

La combinacién de servicios también
depende de como se organiza interna-
mente la empresa cliente. En algunas
compaiiias —explica el profesional de
Loginsa— una misma gerencia define
bodega y transporte; en otras, comer-
cio exterior gestiona su propio dmbito
y el transporte se decide por otra via.
Desde la mirada de Andrés Cuglia, Ge-
rente General de Calyco, el desarrollo
del modelo 3PL en Chile estd profun-

damente condicionado por una carac-
teristica estructural del mercado local:
su fuerte dependencia de la importa-
cién. “A diferencia de economias con
mayor produccién interna, en Chi-
le la logistica debe sostener niveles
de stock mas altos, una planificaciéon
precisa de contenedores y una gestiéon
eficiente del inventario, lo que vuelve
al bodegaje un componente critico de
la operacién”, explica.

En ese contexto, el operador 3PL deja
de cumplir un rol meramente operati-
VO y pasa a convertirse en un soporte
estructural del negocio, capaz de ab-
sorber complejidad, administrar flujos
internacionales y asegurar continui-
dad operacional en un entorno don-
de la disponibilidad y el control del
inventario son determinantes para el
desempefio de las empresas.

El profesional de CEVA Logistics re-
fuerza que, a escala global, el contract
logistics tiende a ser uno de los nego-
cios de mayor volumen dentro de los
operadores, precisamente porque im-
plica administrar operacién, personas,
tecnologia y cumplimiento en el largo
plazo.

Sin embargo, el factor decisivo, a juicio
de varios participantes, es la confian-
za: hasta dénde el cliente permite que
el operador ingrese a su operacién, sus
sistemas y sus datos. Existen modelos
full service —bodega, WMS y personal
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Tomés lzcue, TW LOGISTICA. '

“Hoy la conversacion ya no es solo ‘tercerizar o no’,
sino cdmo disefiar una relacién de largo plazo entre
cliente y operador, con integracién, estandares y
mejora continua”

del operador— y otros donde este presta
servicios dentro de las instalaciones del
cliente, conviviendo con su maquinaria y
sistemas. En muchos casos, las politicas
globales de multinacionales definen el
modelo; en otros, pesa la historia de la
relacién y el nivel de madurez de inte-
gracion.

El profesional de BrightCell Logistics
plantea que aqui el 3PL enfrenta un de-
safio clave: no basta con “cumplir el
contrato”; el verdadero diferencial esta
en proponer mejoras, aportar visién de
negocio y trabajar en esquemas win-
win. La integracién se profundiza cuan-
do el operador trasciende la contraparte
logistica y construye relacion con areas
comerciales o gerenciales, ya que com-
prender la estrategia del cliente abre es-
pacio para agregar valor mas alla de la
ejecucién operativa.

Barreras y tendencias

Si la madurez del mercado abre opor-
tunidades, también deja en evidencia
fricciones. Una tensién central es la baja
barrera de entrada en ciertos segmen-
tos. A juicio de algunos proveedores, en

la practica basta arrendar una bodega y
coordinar transporte para que aparezcan
nuevos “3PL”, lo que multiplica compe-
tidores y presiona las tarifas. Cuando esa
entrada se basa en estructuras livianas y
costos mal calculados, se generan gue-
rras de precios que deterioran la calidad,
la sostenibilidad y, finalmente, la repu-
tacién del sector.

Al mismo tiempo, la industria se con-
solida. El profesional de EIT Logistica
menciona que se han observado ab-
sorciones y movimientos orientados a
concentrar capacidades, especialmente
en verticales especializadas. No obstan-
te, coinciden los asistentes a la mesa,
el cliente valora cercania, flexibilidad y
rapidez, atributos donde actores locales
pueden competir con multinacionales
que operan con mayor burocracia. Asf, el
crecimiento no necesariamente sera li-
neal hacia grandes conglomerados, sino
también hacia operadores mas especia-
lizados o agiles.

El ejecutivo de TW Logistica aporta otra
sefial: la vara subié. Entre exigencias tec-
noldgicas, normativas y expectativas de
servicio, ingresar “en serio” al mercado
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Andrés Cuglia, CALYCO.

requiere volumen, gestion y capacidad de
absorber costos parasostener estandares.
Para la profesional de Calyco, “mds que
preguntarnos si hay espacio para que
entren mas operadores, el foco estéd en el
poder diferenciador que cada uno puede
ofrecer. La base del negocio sigue siendo
almacenar y distribuir, pero el diferen-
cial hoy esté en la especializacién y en
la capacidad de centralizar la operacién.
Los clientes buscan un unico punto de
contacto, valor agregado —como eti-
quetado o maquila— y soluciones que
puedan replicarse en distintos paises”.
En ese contexto, el e-commerce se ha
convertido en un impulsor clave del va-
lor que pueden ofrecer los operadores
3PL.

Mirando hacia adelante, el desafio para
operadores y clientes serd sostener la
rentabilidad en un mercado presionado
por precios y peaks de demanda, mien-
tras se fortalecen capacidades en tecno-
logia, trazabilidad y gestién de riesgos.
En sintesis, el 3PL chileno entra en una
fase donde la conversacién ya no es solo
“tercerizar o no”, sino “cémo se dise-
fla una relacién de largo plazo” entre
cliente y operador, con claridad de ro-
les, integracion de sistemas, estandares
de servicio y mejora continua. Esa ser3,
probablemente, la frontera que separara
a quienes compiten por precio de quienes
logran convertirse en socios estratégicos
del crecimiento. /NG
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