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Lo Gltimo en operaciones, logisticay cadena de suministro

El tema de la administracion de la cadena de suministro es muy importante en estos dias, sobre todo
para mantener relevante la fortaleza de las empresas. Todo lo que tiene que ver con el comercio
tiene que llegar al cliente final cada vez en condiciones mas volatiles, no es facil. Producto de eso,
la estructura de las cadenas se ha transformado en el dltimo afio y medio. El reto es, por tanto,
enfrentar estas situaciones de crisis, asumiendo agendas integrales y sostenidas de transformacion
organizacional. Trataremos de brindarte en las siguientes lineas una idea del camino que viene por
delante.

Las empresas y sus cadenas de suministro enfrentan en la actualidad diversos retos. El entorno se
ha vuelto mas volatil, incierto, complejo y ambiguo, por lo que las empresas requieren un esquema
de adaptacién proactiva al cambio. En los Gltimos dos afios y medio ha habido una ruptura dramética
en la manera de hacer negocios, en la manera de manejar las cadenas de valor e, incluso, una
dislocacion de muchos modelos de negocio, por lo que la tarea es volverse realmente agiles. Lo que
antes se decia deseable se volvio parte de la vivencia o supervivencia de cada empresa,
dependiendo del tramo de avance en el que cada una se encontraba al momento de la pandemia.
Podemos sostener que hay, al menos, tres retos importantes:

1. Capacidad de adaptacion: las empresas necesitan asumir enfoques flexibles de operacion a
todo nivel para ponerse al nivel de las exigencias de la realidad. Las empresas enfrentan
mercados mas volatiles y, por tanto, la rapidez con la que deben reaccionar a cambios es
mucho mayor. Para una cadena y una empresa que tiene ya cierta estructura y procesos ya
establecidos, adaptarse significa muchas veces acortar los horizontes de maduracion de las
inversiones realizadas; para empresas en crecimiento, que de repente todavia no habian
llegado a ese grado de organizacion, este entorno volatil representa una oportunidad, por
las menores inversiones de capital que habran realizado en ese sentido. Los modelos de
planeacién ya no pueden ser de tan largo plazo: de tener modelos de planeacién a 3 afios,
1 afio, trimestrales y ajustes mensuales, se manejan hoy modelos de 2-3 semanas, habiendo
vivido etapas criticas durante los encierros de la pandemia en que la planeacién era
semanal. El esquema de preferencias en los mercados esté todo revuelto, semana a semana
los clientes estan efectuando pedidos muy diferentes y eso obliga al ajuste. Se debe recordar
gue la gente ha caido mucho en comportamientos de panico (nomas al inicio de los
encierros, eso quintuplicé la demanda en ciertos canales de distribucion, haciendo que
muchos proveedores incumplieran); por otro lado, ciertos patrones de comportamiento del
consumidor, como el “consumo de calle o en transito” en presentaciones individuales se vio
afectado, pero favorecid el “consumo en casa” en presentaciones multiples. Entonces
muchas empresas de la cadena han tenido que adaptar sus capacidades para poder servir
ese nuevo patron “multi servings”.
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2. Capacidad de adopcién de nuevos modelos tecnolégicos: luego de definir quiénes son las
personas que la empresa necesita que estén en comunicacion dentro de la cadena,
debemos definir cuales sistemas apagar y cudles otros encender para que todo funcione.
Uno de los fendmenos de la pandemia es que los sistemas que antes se usaban solo para
comunicacién internacional se empezaron a usar para comunicacion de casa a casa. Otro
desarrollo interesante durante este tiempo es que, a partir de la identificacion de
colaboradores con caracteristicas de vulnerabilidad o, en el peor de los casos, con sintomas
del COVID-19, se tenia que mandar a los empleados a aislamiento a sus hogares durante
un tiempo prudencial: para facilitar su eficiente reincorporacion a labores y, aparte, para
brindar un apoyo valioso para ellos en estos tiempos, se experimentd con sistemas de
seguimiento a distancia, que proveian a la empresa de informacién oportuna sobre el avance
que mostraban los colaboradores y, por otro lado, daban consejos a estos para que pudieran
mejorar sus condiciones de vida. Construir este tipo de cadenas “de salud” en la empresa
es fundamental en los nuevos tiempos, pues al sacar a esa gente por vulnerabilidad o
sintomas te quedas sin apoyo para atender a los clientes y es necesario que se reincorporen
pronto.

3. Trabajar profundamente en la mentalidad de cada uno de los miembros de la empresa: el
componente humano debe cambiar dramaticamente, haciendo organizaciones mas
centradas en las personas. Mejorar el enfoque para comprender y tener empatia con las
situaciones tan complejas que tu gente esté viviendo hard que manejes mejor el balance
estratégico en dos tramos: entre el corto y el largo plazo, y entre el negocio y la parte
humana. Ese delicado balance es el que esta permitiendo a muchas empresas avanzar y
quienes no han querido adaptarse, que no han entendido que el mundo cambid, lo han visto
reflejado en margenes mas pequefos, ya que las ventas no han llegado a la velocidad
esperada, sus niveles de rotacion se incrementaron, sus costos subieron y de repente hasta
enfrentaron interrupciones en sus cadenas de valor. Los modelos colaborativos deben
cambiar de una logica en la que “la gente trabaja para el proceso” a otra en la que “el proceso
trabaje para la gente”. En PYMES esto puede ser una ventaja respecto de empresas mas
grandes, ya que estas Ultimas no estan acostumbradas a trabajar bajo una colaboracion
dinamica y siguen esquemas mas rigidos; hoy en dia es muy valiosa la comunicacién por
vias flexibles y accesibles como Whatsapp o Zoom para poder planificar lo que se necesita.
Al final del dia, la experticia de tu gente es lo mas importante en el esfuerzo de sobrevivir y
de estar cerca de clientes y proveedores en tiempo real; la idea es acercar a los grupos y
quitar el ruido de en medio para que tu gente pueda hablar méas fluidamente con clientes y
proveedores.
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La presion sobre los precios de venta es enorme al considerar la multiplicidad de ajustes por realizar.
Trabajar con diferentes canales sincronizados entre si es importante por el tema de ubicacién, pero
sobre todo para mantener de forma inteligente la mezcla de productos que necesitas para para
mantener el margen que deseas. La variabilidad en el volumen y composicién de la demanda, el
incremento sensible en el precio de los insumos y otros tantos factores llevan a pensar
eventualmente en trasladar el costo de las inversiones al precio de venta. La realidad es que los
momentos que vivimos, y sobre todo para mercados de consumo masivo, no resulta propicio tener
a las subidas de precio como primera opcion, por lo que se debe trabajar inteligentemente con
modelos de productividad para tratar de liberar algo de recursos, para seguir obteniendo margen sin
subir precio, sobre todo porque el nivel de ingreso de muchas familias no anda de lo mejor. La
omnicanalidad permite extraer lo méas posible el valor de cada transaccion, dependiendo del tipo de
cliente y el modelo de servicio que este espera en cada canal. Para tal efecto, se requiere elaborar
modelos de priorizacion que permitan informar oportunamente a los clientes sobre cuéles productos
no se tienen al momento y brindar una fecha aproximada de cuando se podra tener; es una realidad
actual, que ha dislocado tanto las cadenas de abastecimiento al punto de llevar a algunas empresas
a no tener “de todo, todo el tiempo”.

El futuro por delante es brillante, pero solo para quienes sepan ser agiles, usen la tecnologia y
pongan a la gente al centro. Quienes ganaran a futuro no seran los que tengan la mejor marca o el
mejor producto, sino mas bien la mejor cadena de valor, la mas integrada: se quedaran con la mejor
participacion de mercado quienes sepan dar el mejor servicio que esta esperando hoy el cliente. Este
proceso requiere optimismo y de nuestra capacidad de reinventarnos, de sentirnos comodos con
procesos de transformacion que no se detienen y que, mas que externos, son parte de una
“inconformidad organizacional interna” de saberse capaces de hacerlo mejor y de que no se ha
llegado a los limites del desempefio. En lugar de esperar que venga una empresa nueva y realice
una disrupcion que te afecte y feo, es mejor que tu empresa junto a su cadena (clientes y
proveedores, como minimo) se “auto infrinja” disrupciones que te preparen para lo que siga, para
dar la siguiente milla.

Propemi BAC Credomatic esta siempre listo para guiarte sobre las tendencias del mercado, a fin de
que puedas tomar decisiones oportunas y rentables. Somos tu mejor aliado en el mundo de los
negocios: busca pronto a tu Ejecutivo de Negocios para revisar las soluciones que tenemos para ti.
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