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Consumidor
final

Detallista Mayorista Planificador
fabricante

Producción

Efecto de la no visibilidad.    Efecto Bullwhip
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Mayorista 
DistribuidorFabricante

Consumidor

Detallista

Colaboración en la cadena logística

Proactiva y estratégica

Centrada en el consumidor

La información compartida es 
ilimitada. Mucha visibilidad

La información de salida es única: 
la venta al consumidor. 

Una sola previsión compartida y 
alineada con el consumo final

El “nuevo” enfoque
Evolución de la Cadena de Suministro

VISION CONJUNTA 
DEL CONSUMO FINAL
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Integración de la Información
Intercambio de Datos y Conocimiento

Coordinar la gestión de los recursos
Reordenar la capacidad de decisión, tareas y 
recursos hacia el partner más capacitado.

Estrecha relación entre organizaciones
Análisis de rendimientos, riesgos, costes, 
beneficios. Indicadores, Objetivos alineados.

Claves para la Colaboración en la gestión de la Cadena de Suministro
(Hau. L. Lee)
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•De forma personalizada para cada necesidad

vía EDI

vía documentos a través de INTERNET

vía transacciones a través de e-commerce3

2

1

BSH está preparada para

Integración de la Información
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La coordinación y gestión de recursos

BSH está preparada para

Con la tecnología adecuada.Con la tecnología adecuada.

Con la estructura logística adecuada.Con la estructura logística adecuada.
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Estrecha relación entre organizaciones

BSH se ha preparado con la organización multidisciplinar 
adecuada y con  sistemas de gestión avanzados en: 

•análisis comerciales
•procesos de pedidos y atención a cliente
•gestión de stocks y flujos logísticos
•sistemas de apoyo informático
•Análisis de rendimientos y costes

Para establecer relaciones de colaboración.

BSH está preparada para
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Premisas previas.- La LÓGICA del proceso

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

¿Cómo garantiza el fabricante el suministro al distribuidor? 

Con stock RESERVADO de forma personalizada

¿Cómo conseguir no incrementar el stock del fabricante?

Con herramientas de previsión y gestión de stocks de seguridad
Gestionando con la información diaria del Punto de Venta
Con intercambio electrónico y diario de información 
Colaborando en la planificación de  acciones comerciales
Colaborando en la previsión de ventas

¿Cómo dar confianza al Punto de Venta sin stock en el Distribuidor?

Con visibilidad en el PV del stock reservado en fabricante

Si el OBJETIVO es:
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para un proceso de suministro por “Respuesta Rápida”
VPRR.- Ejemplo real de colaboración entre fabricante y distribuidor
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BSH elegido 
como “partner” por 
El Corte Inglés 
para el desarrollo conjunto 
de este proyecto

Primera experiencia 
en el sector de 
electrodomésticos

Funcionando desde 
Octubre 1999 con éxito

para un proceso de suministro por “Respuesta Rápida”
VPRR.- Ejemplo real de colaboración entre fabricante y distribuidor
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• 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 vía cross-docking.

• Plazo de entrega BSH a cross-docking <12 h.

• Intercambio diario vía EDI 

Proyecto VPRR.- Concepto
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Tiendas

VPRR- Flujo logístico

stock
“S”

stock
“R”

Sistema Mixto de Suministro  

EDI 

Albarán
Factura

Pedidos
Stock “S”.
Ventas N

Stock “R”

Host BSH Host ECI  ECI 
CENTRO DE DISTRIBUCION

stock
“R”

stock
“S”

N+1, N+2, N+3N+1

Consumidores

Ventas   Día  N

Almacén
BSH

Cross docking

N, N+1N, N+1N+2
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Cálculo del stock reservado. (Logility)

BSH comunica diariamente al cliente el stock reservado (EDI)

Este stock reservado es visible en el punto de venta

El punto de venta vende contra ese stock (reservado y garantizado)

La venta del día se envía cada día a BSH en forma de pedidos (EDI)

Los productos se envían al centro cross-docking del cliente

BSH envía los albaranes electrónicos al cliente por adelantado (EDI)

El stock reservado en BSH se repone automáticamente

El stock reservado se modifica si procede (Logility)

VPRR  - Proceso DIARIO
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Claves del éxito del proyecto

•Software de previsión de la demanda 
y cálculo de stock de seguridad

•Intercambio diario de datos vía EDI

•Alta fiabilidad de los datos. Stocks

•Consideración de proyecto Comercial
(Logística, Ventas, Pedidos, Finanzas, Informática)

•Apoyo de la alta Dirección

•Relación de confianza y colaboración
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VPRR RESULTADOS

Mejora del  Nivel de Servicio del 90% al 97%

Mejor planificación de acciones comerciales

40% menor coste de manipulación 

50% de reducción del stock 

60% de entregas   vía cross-docking

Colaboración en logística y demand planning  

Mejora del Mix de ventas. Todo el catálogo 

15 % de incremento de ventas 
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LOGISTICA PERSONALIZADA
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Estrategia de colaboración y 
personalización del servicio 
logístico

Logística
Personalizada

claves
Segmentar los clientes según 
sus necesidades

Personalizar 
la cadena logística

Planificar la demanda alineada 
con el consumo final

Concepto estratégico
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INNOVACION  basada  en

COLABORACION

VISIBILIDAD

Implantada con éxito
con varios clientes

Logística Personalizada
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condiciones
suministro y servicio

información

planificación

indicadores de éxito

acuerdo logísticoCLIENTE BSH

Condiciones de  

Previsiones 
de venta

Pedidos del 
punto de venta

Nivel 
de Stock

Información 
del suministro

Acciones 
comerciales

I N T E R C A M B I O       D E       I N F O R M A C I O N     D I A R I A

E.D.I.

e-Doc
e-commerce

Vía R.V.A.

INTERNETVIAS DE
COMUNICACION

Logística Personalizada.- Acuerdo Logístico entre BSH y Cliente
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Factor clave:
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¿Pero qué es colaborar? 

Ver de forma conjunta la demanda final

Conocer y entender el negocio del 
partner y tener interés por su éxito.
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Un factor importante de éxito en un proyecto 
de colaboración es ir y remar todos  en la 

misma dirección…

Un factor importante de éxito en un proyecto 
de colaboración es ir y remar todos  en la 

misma dirección…

Hay otros muchos más, por ejemplo…
que esa dirección sea la correcta.

Hay otros muchos más, por ejemplo…
que esa dirección sea la correcta.
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Muchas 
Gracias
Muchas 
Gracias


