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VENTAJAS Y DESVENTAJAS:

La revolucion del

dropshipping (o cuando se
vende sin tener en stock)

En Chile ha tomado fuerza
como reflejo del comercio
electronico, en particular
con el crecimiento de los
marketplaces, en los que
muchos comercios de
menar tamano empezaron
a operar en mercados
digitales, dicen los
expertos.

GRACIELA ALMENDRAS

85 Una estrategia
ta que consiste en
105 queno se tie-
se adquieren di

rectament veedor —que pue-
de ser nacional o internacional— una
vez cerrada la venta, y este los envia
directamente al chiente final ", explica
Christian Oros, CEO de Kawes Lab,
Asi s como la empresa o emprends

miente funciona como un mero inter-
rediario comercial, y el producto ven-
dido va desde el fabricante/proveedor
al cliente final sin pasar por las manos
de la empresa vendedora

ORIGENES

Aungue algunas versiones simples
del medslo de gropshipping pueden
identificarse desde hace varias déca-
clas, Marcel Goic, director del Centro
da Estudios del Retail (Ceretl da Inge-
nigria Industrial, de la U. de Chile, co-

menta que el madela como la cono
cemos hoy se desarrolla con la explo-
co: “En

si6n del comercio electr
particular, un hito important
zamiento del servicio de ful
Amazon lanzado en 2006

EN CHILE
Goic considera que en Chile ha to-

mado fuerza como reflejo del comer-

cio electronico, en particular con

el crecimiento de los marker-

s que muy

nor tamano empezaron
3 Dperar en mercados

les
En este sentido, el
crecimianto de Merca
do Libre y sus servicios
de bodegaje y
ment han jugado un rol
mportante en el creci-
miento del modelo en Chile.
Hoy, hay otros jugadores im-
portantes, con Falabella, Ripley
¥ Paris operando con modelos de
marketplaces y olros senvicios espe-
ciglizades como Wareclouds o Bo-
de”, dice Goic

Por su parte, Oros afirma que “el
Servicio de Impuestos Intermos (1)
se manifiesta respacto a las reguls-
ciones de este 1po de servicioen abnl
delafio 2021, de loque se puede infe-
rir que el dropshipping comienzaa te-
ner populanidad en Chile durante la
pandemia (2020-2021), con el auge
del e-commercey con los niveles ré-
cord deemprendimientas, dada la cri
sis de emplea y consumo, dabida ala
pandemia”.

Una desventaja
es el bajo control
de la gestién. Al
ser la tienda un
“intermediario”,
existen muchas
partes del proceso
del negocio que
no los puede

<A QUIENES BENEFICIA?
Por una parte, dice Oros, este mo-
ficia al vendedor (empren-

hacer una ge N para comen-
der da grandes
ampoco, preo-
del envio por si
mismao.
Por otro lado, aorega, beneficia al
consurmidor/cliente final en
CUBNTD a precios, ya que, 8
no ser el caso de gran
des productos diferen-
ciadores, pueden
@xistir distintas tien-
das vendiendo el
misma producto a
pracios competiti
VOS.
Goic anade que
:5, las

de dropshipp
bién podrian impactar en
menores tiempos y costos
de despacho”

VENTAJAS Y DESVENTAJAS

Jaime Miranda, académico del De-
partamenio de Conirol de Gestion y
Sistemas de Informacion de la Facul-
tad de Economia y Negocios de la U
de Chile, detalla algunos pros y con-
tras del dropshipping:

{Ventaja) Baja inversion inicial y
menores costos fijos. No se necesi-
tan bodegas ni personal para la admi-
nistracian de existencias, ni compras
anficipadas.

{V) Baja gestion logistica. Cuanda
se realiza la venta al cliente final, el
precio de venta incluye el precio del
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producto (negociado con el provee:
dor) més el costo de envio. La ges-
tion del envio la realiza el misma pro-
dor, en donde e

mpresas de tran:
£on precios compet
bertura

(V) Teletrabajo y flewbilidad. E
5@ as0cia a que se puede trabajar d
de cualquier parte del munda

(Desventaja) Allz competenci
Debido a que la inversion inicial es
baja, exi bajasbarreras paraelin-
gresode nuevos competidores. Este
fenomeno ocasiona, sin lugar a du-
das, una disminucion de los marge-
nes, por lo que las estrategias de
wenta, generalmente. Intan a cap-
tar el mayor volumen positle.

{D) Necesidad de informacidn ac-
tualizada de los invel

mu 3
te de envios
vos y alla co-

v

rio tener sistemas de informac
permitan sincronizar en linea las uni-
dades disponibles en stock

(D) Saleccionar de forma correcta
lacartera de proveedores es claveDa-
dogue la entrega depende del provee-
dor, es posible que un proveedor na
sea prolijo y envie productos emone-
os, mal embalados o sea poco agil en
las devoluciones. Estos emores pue-
den generar bajas en el nivel de senv-
cioy, por tanto, clientes insatisfechos.
Es necesario seleccionar los provee-
dores sobre |a basa de su profesiona-
lismo, puntuslidad en las entregas y a-
1a disponibiidad de productos.

(D) Bajo control de la gastion. De-
bida & que Ia tienda &s un "interme-
dianio”, existan muchas partes del
proceso que no las maneja el mismo
negocio. Por ejemplo, la gestién de
inventarios ¥ Ia logistica del transpor-
te las realiza el proveedor. Por lo tan-
1o, no se ve el detalle del proc

cualquier parte.del
mundo,
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