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LA CADENA DE ABASTECIMIENTO
ENFOCADA A LA DEMANDA

<.

Thomas Davis,
Director de Strategy
& Operations, KPMG
en Peri

Existe una clara tendencia en la
que las companias y sus respectivas
cadenas de abastecimiento deben
estar listas para atender y ajustarse
a necesidades de la demanda de
los consumidores finales v no a las
condiciones productivas de la compania
ni de los intermediarios de la cadena.

En una publicacién de KPMG
“Dermand-Driven Supply Chain
207 (junio 2016) se muestra, entre
otras cosas, que las companias
han empezado a entender que sus
cadenas de abastecimiento deben
tener una prioridad por encima de
todas: mantener a sus consumidores
felices, creando una mejor experiencia,
que a su vez se traduce en mejor
rentabilidad. Sin embargo muchas
companias también manifiestan que
carecen de la visibilidad. flexibilidad
y agilidad para competir en una

cadena de abastecimiento compleja
o para atender las necesidades de
crecimiento global y competir con
nuevos participantes.

Mo importa si tus clientes son
jovenes adolescentes en un centro
comercial, o padres de familia
comprando  online o corporaciones
multinacionales comprando materias
primas para sus procesos de
manufactura, las expectativas de los
clientes de hoy en dia han cambiado.
En esta linea y de acuerdo a encuestas
realizada a 1.250 CEO’s realizada
por KPMG en 2015 a nivel global,
ganar foco en el cliente es la segunda
prioridad para los siguientes tres afos.

Segin la publicacion de 2016
de KPMG, los clientes de hoy en dia
tienen ciertas caracteristicas vy es
critico que toda companiia responda a
cada una de ellas:

Clientes  Conectados:  pueden
comprar a cualguier hora y desde
cualquier lugar, por ello las
companias deben ofrecer compras
digitales enunaplataforma sencilla,
amigable, intuitiva y que mejore la
experiencia del cliente. Esto puede
implicar inversiones en acceso
digital, cadenas de abastecimiento
multicanal, distribucion v logistica,
compras y herramientas de analisis
de informacion.

Clientes Informadaos: poseen
informacién ilimitada al alcance de
la mano, por ellos las companias
deben estar atentas a cambios en
comportamientos de comprae invertir
en transparencia de informacion,
estrategias de lealtad de clientes y
brindar trazabilidad logistica.
Clientes  Conscientes:
preocupados por

estan
impactos



ambientales, sociales y éticos, por
ello las companias deben atender
las solicitudes relacionadas con
aspectos de transparencia vy
autenticidad., con inversiones en
certificaciones de cumplimiento
regulatorio, responsabilidad social
en la cadena vy colaboracian con
proveedores y clientes.

Clientes Empoderados: tienen los
medios paraexpresar suopinion por
ello las companias deben utilizar el
contenido que proviene de clientes
para innovar y mejorar a través
de inversiones en herramientas
de andlisis de informacion, uso de
redes sociales, y tomar acciones
en la cadena de suministro
como  crowdsourcing  (dejar
que actividades que realizaban
empleados o© contratistas las
haga un grupo de personas o una
comunidad) y permitir que estas
opiniones lleguen a toda la cadena
y no solo a servicio al cliente.
Clientes  Individuales: esperan
una experiencia personal y las
companias deben proveer una
experiencia a la medida, en la
forma y lugar que es requerida por
los clientes, esto implica invertir
en customizacion de productos,
de marketing y de la cadena de

una experiencia personal y las
companias deben proveer una
experiencia a la medida, en la
forma vy lugar que es requerida por
los clientes, esto implica invertir
en customizacion de productos,
de marketing vy de la cadena de
abastecimiento basados en analisis
de informacion.

6. Clientes “ulnerables: estan méas
expuestos a riesgos por lo que
una comparnia debe tomar las
medidas para proteger sus clientes
de fraudes con inversiones en
ciberseguridad, cumplimiento
regulatorio de la empresa vy los
actores de la cadena coma por
ejemplo los proveedores.

El reto es lograr maximizar el
beneficio, pues esta experiencia de
cliente no debe ser perseguida a
cualquier costo, se debe encontrar el

los indicadores de desempenio en ventas
0 compras pueden estar desalineados,
con algunos enfocados en metas de
reduccién de costos puramente y otros
incentivades con volimenes. Sin esta
transparencia, ni las dreas internas
de la compafia, ni los proveedores
pueden recibir las sefiales de mercado
rapidamente, lo que se puede traducir
en demoras en reaccionar a cambios en
los patrones de demanda, promociones o
quiebres de stock.

La *solucién” que muchas empresas
implementan es incrementar los
niveles de inventarios, lo que amarra
importante capital de trabajo en
productos que es posible que se
vendan o no.

Por ofro lado. en una compariia
con una cadena de abastecimiento
enfocada a la demanda, el objetivo
es organizar la operacion basada
en satisfacer las necesidades del
cliente, las cuales estan claramente
identificadas al interior de la
organizacion, conociendo de antemano
lo que el cliente valora mas. Aungue
suena muy légico, los retos que podria
afrontar la cadena de abastecimiento
de estas organizaciones son:

1. Alinear la cadena con la estrategia
de negocio: esto implica alinear
procesos internos como  ventas,

lo que el cliente valora mas. Aungue

suena muy légico, los retos que podria

afrontar la cadena de abastecimiento

de estas organizaciones son:

1. Alinear la cadena con la estrategia
de negocio: esto implica alinear
procesos intermos como wventas,

produccién, inventarios, compras,
logistica, desarrollo de productos
v finanzas y asi poder responder
a de forma integral a las sefnales
del mercado. Esto  implica
generalmente replantear la forma
en que se ejecuta la planeacion y
los modelos de distribucion para
enfocarte enmejorar la experiencia
del cliente.

Mejorar la visibilidad de la cadena:
como sabemos el prondstico de la
demanda no es una ciencia exacta,
y ahora es mas complejo de realizar
dado el volumen de informacién
que se puede tener, ni tampoco es
facil lograr tener una visibilidad de
los proveedores e incluso de los
proveedores de los proveedores.
En ambos casos la inversidn en
herramientas digitales y de analisis
de data toman particular relevancia
para asi lograr mayor visibilidad a
lolargo de la cadena.

Adoptar la flexibilidad y agilidad en
toda la cadena: las organizaciones
flexibles pueden hacer cambios
apropiados dentro  de los
procesos normales de trabajo (ej.
producir mas de una pieza), las
organizaciones agiles por otro
lade, pueden cambiar su sistema de
operacion de forma sustancial [ej.

flexibles pueden hacer cambios
apropiados  dentro de  los
procesos normales de trabajo (gj.
producir mas de una pieza), las
organizaciones agiles por otro
lado, pueden cambiar su sisterna de
operacion de forma sustancial le].
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empezar aproducir unanueva pieza
en un nuevo lugar). En este nuevo
ambiente, ganan guienes puedan
ser Agiles encambiar su produccidn
de grandes lotes a wvolimenes
menores, hacer manufactura local
para estar méds cerca al cliente y
colaboranda con proveedares para
proveer  eficientemente  nuevos
companentes.

Enfrentar realidades locales vy
globales: los costos de la cadena
pueden verse afectados por los
costes de impuestos, aduanas,
costos  de  comercio  exterior,
licencias, ete. gue afectan los
precios  de  transferencia
al  consumidor  final.  Cuando
se considera una cadena de

abastecimiento  eficiente, estos
aspectos  tienen  un impacto
significativa  sobre la  decisidn

de dénde se localizarian clertas
actividades de la cadena, no
considerar dichos aspectos puede
llevar a la pérdida de rentabilidad
de la compania, esto puede levar
a pensar dos veces el modelo de
gobierno de la cadena y vincular
modelas  multifuncionales  de

estructuray de mejora de procesos.
Reconocer las diferencias de clientes
- "segmentacdon” hace referencia
a disefar v operar cadenas de
abastecimiento  diferenciadas que
generan un valor al segmento de
clientes, obedecen a  patrones
especificns de demanda v 2 patrones
de capacidades de manufactura o
suministro. Suena facil pero no lo
es, el punto de partida es siempre el
cliente, en segundo lugar el mapea
kos patrones de demanda a nivel
de SKU vy luego disefar la cadena
que deberia aplicar, identificando el
punta en que un pedida de diente
se vuele una orden de trabajo al
interior de lacadena.

En conclusidn las companias con su
cadena de abastecimiento enfocada a
la demanda:

Paseen el ciclo de experiencia del
cliente;

Ajustan continuamente
sU operackdn para  servir a
requerimientos dinamicos de los
clientes;

Alinean su cadena con el negacia
de forma integral;

Pero

Colaboran con  todos  los
involucrados en todos los pasos de
la cadena;

Mejoran la visibilidad de la cadena;
Adoptan agilidad y flexibilidad
para adaptarse a condiciones de
mercado; y

Se estructuran para sacar el
mejor provecho de ambientes
regulatorios complejos ¥
competitivos.

En este estudio del 201¢4 de KPMG

se menciona que esta cadena
de abastecimiento enfocada a la
demanda puede lograr beneficios a
las companias como:

Mejora niveles de ventas entre 1%
al 4%:

Reduccién de costos operativos y
de logistica entre el 5% y 10%:; y
Reduccidn de niveles de inventario
entre un 20% y un 30%.

tampoco s recomienda
intentar dar un salto cuantico e
intentar implementar todo de

un solo intento, hay que partir
de la integracién de la cadena de
principio a fin.




