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I Evolucion de la Cadena de Suministro

El “nuevo” enfoque

» Colaboracion en la cadena logistica

» Proactiva y estratégica Q
L]
I

» Centrada en el consumidor Fabricante Mayorista
» La informacién compartida es Consumidor
ilimitada. Mucha visibilidad . .
J?T
» La informacién de salida es unica: m
la venta al consumidor. Detallista

» Una sola previsién compartida y

alineada con el consumo final VISION CONJUNTA
DEL CONSUMO FINAL
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B/S/H/

B/S/H/

I Claves para la Colaboracion en la gestion de la Cadena de Suministro
(Hau. L. Lee)

@ Integracion de la Informacion
% Intercambio de Datos y Conocimiento

@ Coordinar la gestion de los recursos
Reordenar la capacidad de decision, tareas y
recursos hacia el partner mas capacitado.

@ Estrecha relacion entre organizaciones
Analisis de rendimientos, riesgos, costes,
beneficios. Indicadores, Objetivos alineados.
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BSH esta preparada para

@ Integracion de la Informacién

*De forma personalizada para cada necesidad

via EDI "

1
2| via documentos a través de INTERNET
3

#

via transacciones a través de e-commerce

i
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BSH esta preparada para

@ La coordinacion y gestién de recursos

‘Window  Help -
alslolulnl 5 || alal Bl o

InBase Unit

Con la tecnologia adecuada.

1ol

Demand and Forecast ( Serial Years )
TH P
3¥ears Ago
LI ] i
Entregamos SVIAR + agaponn
+ Forced System
Forecast
@ Resutant
Forecast
1118 17 20 1114 17 20 1114 17 20 11 14 17 20 2

Con la estructura logistica adecuada.
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BSH esta preparada para

(3 Estrecha relacién entre organizaciones

BSH se ha preparado con la organizacion multidisciplinar
adecuada y con sistemas de gestion avanzados en;

«analisis comerciales

*procesos de pedidos y atencion a cliente
gestion de stocks vy flujos logisticos
sistemas de apoyo informatico

*Analisis de rendimientos y costes

Para establecer relaciones de colaboracion.
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I Premisas previas.- La LOGICA del proceso

REDUCIR el STOCK en el Distribuidor y
MEJORAR el SERVICIO al mercado

Si el OBJETIVO es:

¢COmo garantiza el fabricante el suministro al distribuidor?
Con stock RESERVADO de forma personalizada

¢Cémo conseguir no incrementar el stock del fabricante?

Con herramientas de prevision y gestidén de stocks de seguridad
Gestionando con la informacion diaria del Punto de Venta

Con intercambio electrénico y diario de informacion
Colaborando en la planificacion de acciones comerciales
Colaborando en la previsiéon de ventas

¢Como dar confianza al Punto de Venta sin stock en el Distribuidor?

Con visibilidad en el PV del stock reservado en fabricante
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I VPRR.- Ejemplo real de colaboracion entre fabricante y distribuidor

para un proceso de suministro por “Respuesta Rapida”

B/S/H/

IV FORO INTERNACIONAL PILOT

Zaragoza 25 Marzo 2004




I VPRR.- Ejemplo real de colaboracion entre fabricante y distribuidor
para un proceso de suministro por “Respuesta Rapida”

Primera experiencia
en el sector de
electrodomésticos

BSH elegido

como “partner” por

El Corte Inglés

para el desarrollo conjunto
de este proyecto

Funcionando desde
Octubre 1999 con éxito

« Concepto Pull. La venta final tira del proceso
+ BSH gestiona el stock reservado en origen
‘ « El stock en fabricante visible en el punto-de venta.
+ Entrega directa al consumidor via cross-docking.
* Plazo de entrega BSH a cross-docking <12 h.

» Intercambio diario via EDI
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I VPRR- Flujo logistico

Sistema Mixto de Suministro
< EDI > Host ECI ECI
F CENTRO DE DISTRIBUCION

Pedidos
Stock “S”.
Ventas N

Cross docking
e
BSH actura ‘
: |

N+2

[ | Ventas | Dia N i |

_ihchad ekt 2.

4
O]
Consumidores |
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| vPRR - Proceso DIARIO

O Calculo del stock reservado. (Logility)

®BSH comunica diariamente al cliente el stock reservado (EDI)
©Este stock reservado es visible en el punto de venta

OEI punto de venta vende contra ese stock (reservado y garantizado)
©La venta del dia se envia cada dia a BSH en forma de pedidos (EDI)
OLos productos se envian al centro cross-docking del cliente

@BSH envia los albaranes electrénicos al cliente por adelantado (EDI)
OEI stock reservado en BSH se repone automaticamente

OEI stock reservado se modifica si procede (Logility)
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Claves del éxito del proyecto

eSoftware de prevision de la demanda
r;/-célcalo de stock de seguridad

eIntercambio diario de datos via EDI
eAlta fiabilidad de los datos. Stocks

eConsideracion de proyecto Comercial
(Logistica, Ventas, Pedidos, Finanzas, Informatica)

eApoyo de la alta Direccion

eRelacién de confianza y colaboracion

eh—— .
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Mejora del Mix de ventas. Todo el catalogo

= TR

e I Mejora del Nivel de Servicio del 90% al 97%

15 % de incremento de ventas
—
40% menor coste de manipulacion

50% de reduccion del stock

60% de entregas via cross-docking
Colaboracion en logisticay demand planning
)
Mejor planificacion de acciones comerciales
I __ .
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IV FORO INTERNACIONAL PILOT

LOGISTICA PERSONALIZADA

Zaragoza 25 Marzo 2004

Estrategia de colaboracion y
personalizacion del servicio
logistico

Segmentar los clientes segun

sus necesidades
Personalizar
la cadena logistica

Planificar la demanda alineada

con el consumo final LOg’Stlca

IV FORO INTERNACIONAL PILOT

Personalizada

Zaragoza 25 Marzo 2004




Logistica Pers:

rsonalizada

INVACION basada en

COLABORACION

VISIBILIDAD

s e i }43'—:&
stica Personalizada

.- Acue

Implantada con éxito

con varios clientes
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Condiciones de >

INTERCAMBIO
Previsiones
de venta

DE

Pedidos del

informacién indicadores de éxito

cuerdo logistic

il
suministro y servicio planificacion

,,,

rdo Logistico entre BSH y Cliente

punto de venta

Factor clave:

Nivel
de Stock

INFORMACION

VIAS DE

DIARIA
Informacién

m—

del suministro

COMUNICACION

B/S/H/

e-Doc

Acciones

comerciales
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e-commerce

Via R.V.A.

@ INTERNET
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I ¢Pero qué es colaborar?
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Ver de forma conjunta la demanda final

Conocer y entender el negocio del

partner y tener interés por su éxito.
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COLLABORATION
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COLLABORATION
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COLLABORATION
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COLLABORATION
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COLLABORATION
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COLLABORATION
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