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Amazon viene a nuestro país y,
con ello, cada vez más se habla
de un concepto: e-commerce. El
e-commerce, o comercio
electrónico, comprende cualquier
tipo de transacción comercial que
se haga mediante el uso de
medios electrónicos, usualmente
internet. Evidentemente esto no
es algo nuevo en nuestro país.
Desde hace años existen
innumerables ejemplos como
Mercado Libre o diversos
portales de venta en línea. Sin
embargo, se podría afirmar que
el e-commerce está en una fase
de despegue, donde todavía
tiene mucho camino por recorrer
y, asimismo, por ganar (en
Estados Unidos, las ventas en
línea han tenido un sostenido
crecimiento durante los últimos
años alcanzando un 10%). En
este escenario, la llegada de
Amazon se presenta como un

venta en línea, a través de
páginas web y aplicaciones
móviles.

CENTROS DE DISTRIBUCIÓN:
MÁS GRANDES Y CERCANOS
A LA GENTE

Con el e-commerce cambia la
relación que existe entre los
centros de distribución, el retailer
y el cliente. Previo al comercio
electrónico, los centros de
distribución envían productos al
por mayor exclusivamente a los
retailers. Con la llegada del
e-commerce, los centros de
distribución deben hacer los
envíos directamente al cliente en
cantidades pequeñas. Lo anterior
implica un cambio en la logística,
pues se requerirán más
camiones de menor tamaño.
Ambos factores, la manipulación
de productos en lotes más
pequeños y el aumento de flota,
traerán como consecuencia
centros de distribución más
grandes. Por otra parte, se

requerirá que los centros de
distribución estén más próximos
a los clientes. Un centro que esté
a 30 minutos de distancia en auto
de la ciudad, se ahorrará —en
promedio— una hora por viaje
por camión; si multiplicamos por
el número de viajes al año, y por
el número de camiones,
tendremos un considerable
ahorro en tiempo y, por ende, de
costos. Evidentemente, el costo
de estar en una ubicación más
central no es despreciable y debe
ser parte de la ecuación al
momento de tomar las
decisiones de instalación.

TRANSPORTE: 
LO QUE SE NECESITARÁ

La transición de la compra
presencial a la compra en línea
implica la necesidad de
despachar el producto al cliente.
En consecuencia, habrá un
considerable aumento en la
demanda en el rubro de
transporte. Sin embargo, es
importante tener en cuenta los
nuevos desafíos a los que se
verán enfrentados. Por ejemplo:
(i) tener disponible una flota
acorde (en tamaño y
características) que satisfaga los
niveles de servicio estipulados
(por ejemplo, despachar en la
ventana de tiempo acordada), (ii)
tener sistemas de tecnologías de
información (por ejemplo,
sistemas de rastreo), (iii) resolver
problemas de optimización de
ruteo de vehículos, (iv)
re-despachar productos, debido a
intentos fallidos y (v) retirar
productos devueltos o
defectuosos, entre otros.
Alternativamente, algunos han
optado por la estrategia de tener
centros donde el cliente retire su
compra, como también quienes
han optado por combinar ambas
estrategias referente a la entrega
del producto.

La llegada de Amazon
impulsará la práctica del
e-commerce en nuestro
territorio, trayendo consigo
cambios y desafíos en la cadena
de suministro, distribución,
logística y transporte.

grandes (que las tiendas físicas) a
precios, generalmente, más
bajos, y (ii) nuevas tecnologías
como libros digitales facilitadas
por el mismo e-commerce. No
obstante, cabe destacar las
ventajas de las tiendas físicas, las
que posibilitan la interacción
(sensorial) directa del cliente con
el producto y la inmediatez en la
entrega del bien. Dada la
inminente amenaza que las
tiendas físicas enfrentan,
muchas han optado por la
estrategia Omnichannel (omni =
todo, channel = canales de
venta), incorporando canales de

distribución hasta el cliente,
pasando por alto la tienda. Como
consecuencia, se reducen los
intermediarios en la cadena de
suministro, lo que se conoce
como desintermediación.
¿Significa esto el fin de los
retailers? Dependerá, en gran
parte, del rubro en cuestión: por
ejemplo, las estaciones de
gasolina probablemente no se
verán tan afectadas con el
e-commerce como las librerías.
Estas últimas hacen frente a (i)
nuevos competidores que
venden a través de medios
digitales con catálogos más

punto de inflexión en cuanto a los
volúmenes de transacción por la
vía digital. Una aceleración que
no se producirá tan solo por (i) la
llegada de Amazon, sino que
también por (ii) la presión que
enfrentan los actuales
competidores que operan en
nuestro país para equiparar los
niveles de servicio del gigante
estadounidense, y por (iii) la
entrada de nuevos actores que
aprovecharán las múltiples
posibilidades en el abanico que el
comercio electrónico despliega. 

CADENA DE SUMINISTRO:
DESINTERMEDIACIÓN

Todo producto pasa por una
cadena de suministro compuesta
por los diferentes agentes
involucrados desde la fabricación
hasta la venta al cliente final. Por
ejemplo, un abrigo que se vende
en una tienda nacional es
confeccionado en una fábrica en
China, luego se traslada a un
centro de bodegaje, para
después ser enviado en barco a
Chile y ser almacenado en un
centro de distribución para,
finalmente, ser enviado a la
tienda comercial (los también
llamados minoristas o retailers)
en donde el cliente adquirirá el
bien. Todos estos puntos
intermedios en la cadena de
suministro tienen una función
específica que facilita y posibilita
que el producto llegue a tiempo
para ser vendido y entregado.
Con el e-commerce, el cliente
tiene la posibilidad de comprar en
línea, 24/7, sin la necesidad de
visitar presencialmente la tienda.
Como resultado de esto, el
abrigo (siguiendo el ejemplo
anterior) puede ser enviado
directamente desde el centro de

ANÁLISIS:

La llegada de Amazon impulsará la
práctica del e-commerce en nuestro
territorio, trayendo consigo cambios y
desafíos en la cadena de suministro,
distribución, logística y transporte.

El despegue del e-commerce en Chile
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Con el e-commerce cambia la relación que existe entre los centros de distribución, 
el retailer y el cliente. 

POR CHARLES THRAVES,
investigador del Centro de
Estudios del Retail (CERET),
Ingeniería Industrial,
Universidad de Chile.

Las mejores cifras económicas y
el impulso de las expectativas han
traído un nuevo aire al mercado de
bodegaje, donde varias
ampliaciones y nuevos proyectos,
que estaban detenidos, se
activaron, lo que debería generar
una gran masa de superficie que
ingresará a fines de este año y
durante 2019 y 2020.

Esteban Acevedo Rada, gerente
de Estudios de GPS Property,
señala que a pesar de que las cifras
han estado positivas, el mayor
ingreso de superficie que se viene
en los próximos 18 meses pone
una interrogante a cómo se
comporte el mercado y en cuánto
tiempo va a ser capaz de absorber
la nueva oferta que va a estar
disponible.

ALGUNOS
INDICADORES

Lo cierto es que los indicadores
de esta industria son bastante
positivos. Si bien el ingreso de
nueva superficie había estado
decaído durante los últimos 48
meses, con los menores niveles
registrados desde 2010, y la
vacancia de mercado, que llegó a

importancia, donde los principales
actores son Campos Chile (Avanza
Park), Rezepka (Back office) y UPC
(Work Center), los que han
desarrollado aproximadamente un
80% del mercado actual”, precisa
el gerente de Estudios de GPS
Property.

Al respecto, comenta que es un
mercado que ha tenido un gran
interés por parte de usuarios
finales, principalmente pymes, las
que buscan centrar sus
operaciones en un solo lugar,
sumado de tener una buena
conectividad y seguridad. “Se
planea lanzar un estudio de
mercado público de bodegas para
la venta, el cual debería ser
publicado entre finales de octubre
y los primeros días de
noviembre”.

desarrollos, GPS Property destaca
a Bodegas San Francisco Lo
Aguirre y Bodenor Flexcenter en
Enea, mientras que en
ampliaciones resaltan Megacentro
ENEA, Centro Logístico Santa
Bernardita y el centro de bodegaje
Chorrillos, este último con la
capacidad de almacenaje
peligroso.

FORMATO 
PEQUEÑO

El mercado de bodegas para la
venta, en formatos de 100 a 300
m² + oficinas, ha tenido un
crecimiento muy importante en los
últimos años. “Se ha vuelto
dinámico y se ha profesionalizado
de la mano de grupos
desarrolladores de gran

mercado de bodegaje. “Creemos
que los precios se deberían
mantener estables, en cuanto a la
vacancia va a depender de si se
entrega la superficie estimada
para finales de años, la que puede
hacer elevar el índice, pero que
debería ser absorbida durante el
año 2019 y 2020”, explica
Acevedo.

Actualmente, las principales
obras en construcción en la
Región Metropolitana se
concentran en el corredor
poniente. En relación a los

estar sobre el 10% durante 2016,
ha ido a la baja, estando en los
últimos 12 meses en el orden del
6,5%.

En cuanto al stock, hoy se
registran aproximadamente 4
millones de metros cuadrados de
bodegas Clase I y II, siendo el
corredor poniente y norponiente los
que concentran el 66% del
mercado. “Los valores de arriendo
se han mantenido relativamente
estables con un sesgo al alza”,
destaca Acevedo.

En relación al ingreso de
superficie, se espera que durante el
último semestre de 2018 y 2019
ingresen aproximadamente
350.000 m², cifra significativa
considerando que durante 2017 y el
primer semestre de 2018, fueron
los semestres de menores
ingresos desde 2010, “lo que habla
de altas expectativas por parte de
los desarrolladores, lo que se ha
traducido en activar proyectos que
estaban congelados”.

PROYECCIONES 
PARA 2018

En GPS Property, en general, se
mantienen optimistas sobre el

REGIÓN METROPOLITANA:

Se espera que durante el último semestre de 2018 y 2019
ingresen aproximadamente 350.000 m², cifra significativa
considerando que durante 2017 y el primer semestre de 2018,
fueron los semestres de menores ingresos desde 2010.

Mercado de bodegaje
se prepara para el ingreso
de una gran
masa de superficie
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El mercado de
bodegas para la
venta, en formatos
de 100 a 300 m² +
oficinas, ha tenido un
gran crecimiento en
los últimos años. 

Esteban Acevedo, gerente de Estudios de GPS Property,
destaca que la vacancia se ha mantenido estable a la baja
en los últimos dos años, bajando del 10% que se registró
en 2016 a niveles del 6,5%. “Esto fue ayudado por una
baja producción de superficie”.

INDICADOR CLAVE
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