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Editorial

Este boletin, producido por el Grupo
Sectorial de Telecomunicaciones y
Alta Tecnologia de Accenture, tiene
el objetivo de abrir un dialogo
continuo con nuestros clientes y
nuestro mercado. Tratara de responder
a las dudas y preocupaciones que los
altos ejecutivos de las industrias
convergentes de telecomunicaciones,
contenidos y alta tecnologia puedan
tener.

Queremos plantear ideas respecto a
nuevas estrategias y oportunidades,
productos y servicios novedosos,
ademas de nuestra vision del mercado
y su futura evolucion.

En esta edicion, vemos como se puede
sacar el rendimiento de las inversiones
en red ya realizadas, damos una vision
del negocio de los contenidos,
exploramos el potencial de los
servicios de localizacion y sus
obstaculos tecnoldgicos, legales y
sociales y examinamos como utilizar
la cadena logistica para racionalizar
costes. Presentamos nuestro modelo
de Business Transformation
Outsourcing y sus diferencias sobre
el outsourcing tradicional, que se esta
configurando como una herramienta
muy poderosa para asegurar la
implantacion de la transformacion de
procesos criticos de nuestros clientes.

Jesus Olmedilla

Socio Responsable del Area de
Telecomunicaciones y Alta Tecnologia en
Espafia, Portugal, Africa, Israel y Latinoamérica.
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El Grupo Sectorial de Telecomunicaciones y
Alta Tecnologia se divide en tres partes:

Telecomunicaciones: Ofrece servicios a las
empresas lideres mundiales en telefonia fija
y movil.

Electronica y Alta Tecnologia: Ofrece servicios
a empresas de todos los sectores, incluidos
defensa y aeroespacial, software, electronica
de consumo, ordenadores y equipo de oficina,
semiconductores, equipo de
telecomunicaciones, redes y almacenamiento
y subcontratacion.
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Medios de Comunicacion y Ocio: Ofrece
servicios a empresas de los sectores de grupos
de medios de comunicacion, television
analdgica y satélite, prensa, editoriales, artes
graficas, publicidad y ocio, que adquieren,
crean, gestionan y distribuyen contenidos que
informan, educan y entretienen.
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Inteligencia en la red

José Vicente Giménez

Socio de Accenture, Area de Telecomunicaciones

En los ultimos cinco afos se han invertido miles de millones
en el despliegue y mejora de las redes globales de
telecomunicaciones. El incremento medio anual de la
inversion en red ha sido del orden del 30% acumulativo
en el periodo 1999-2002. En este ultimo afo ha superado

los 100.000 millones de dolares.

El objetivo era conseguir la capacidad de
transporte y acceso necesaria para satisfacer
una demanda estimada bajo previsiones muy
agresivas de crecimiento del trafico Internet
y de datos y con la hipotesis de un creci-
miento sostenido de la demanda de ancho
de banda. En el escenario actual de demanda,
bastante mas realista, una vez desaparecidos
los aspectos mas especulativos de la llamada
“Nueva Economia”, la pregunta que se
plantea a la mayoria de operadores de tele-
comunicaciones no es tanto cdémo construir
nuevas infraestructuras, sino como maximizar
el retorno de la inversion ya realizada.

La actual situacion de sobrecapacidad, esta
dando lugar por un lado a una caida soste-
nida de los precios de transporte (por ejemplo,
el precio de STM-1 se ha reducido un 25%
anual entre 2000 y 2002) y por otro a un
mayor nivel de competencia en un mercado
donde los clientes exigen servicios de valor
adicionales. Frente a esta situacion, los
operadores estan centrando sus inversiones
en dotar de “inteligencia” a sus infraestruc-
turas de la red, de forma que puedan pro-
porcionar un servicio diferenciado a sus
clientes y mejorar su eficiencia, en lugar de

llevar a cabo las habituales ampliaciones
“fisicas” en la red. Entre las cuestiones clave
que se pretende resolver destacan:

e Como tener éxito en el mercado de los
servicios de la nueva generacion.

e Como introducir servicios digitales y ren-
tables mas rapidamente y a un coste
razonable.

e Cédmo prestar y gestionar una gama de
servicios digitales a un coste razonable.

Para muchas de estas preguntas y otras
parecidas, la solucién puede encontrarse en
el desarrollo y la puesta en marcha de una
“plataforma inteligente de control de servicio”
que integre capacidades como son la provi-
sion, el control y la operacion de los servicios
de la red. La plataforma inteligente de control
de servicios sustituye el antiguo método
secuencial que servia para comercializar y
gestionar los nuevos servicios, ofreciendo
un sistema y una metodologia unificados y
unos estandares que ayudan a comercializar
rapidamente multiples servicios de banda
ancha.

En una época en la que los clientes buscaran
acceder a un nimero cada vez mayor de




servicios desde diferentes dispositivos, no
se podran aplicar los métodos tradicionales
con un enfoque estratificado de provision
de servicios, gestion de red, facturacion y
atencion al cliente. El cliente de las redes
de nueva generacion exigira el acceso ins-
tantaneo a los servicios de banda ancha y
la capacidad para poner en practica “servicios
instantaneos” puede llegar a ser un factor
diferenciador clave que ayude a los opera-
dores a ganar cuotas y margenes de mercado.

Anteriormente, un operador consideraba los
elementos de la provision de servicios (gestion
de las solicitudes de servicio, configuracion
y control de los servicios asi como su asig-
nacion de recursos en la red) o la garantia
de los servicios (gestion del cliente, de
servicios o de red) para cada servicio ofertado
como un proceso de negocio independiente.
En una plataforma inteligente de control de
servicio, todos los aspectos de la funciona-
lidad de provision y garantia de servicio
estan unificados y gestionados con una
vision unica.

¢Cédmo funciona una plataforma inteligente
de control de servicios? Quiza la mejor forma
de describirlo es revisar los cuatro elementos
basicos que la componen:

Control de caracteristicas de los servicios:
basado en los perfiles personalizados de
cada cliente individual, este médulo gestiona
el espectro de los servicios que podrian
interesar a cada cliente. Los operadores
también pueden ofrecer un grupo de servicios
pre-determinados entre los que el cliente
puede elegir.

Control del ancho de banda: dependiendo
del momento, la ubicacién y otras conside-
raciones del servicio y prestaciones elegido,
se podria asignar a un cliente capacidad

adicional de ancho de banda en tiempo real.

Control de acceso: dependiendo de la ubi-
cacion del usuario y de los requerimientos
de las prestaciones del servicio (mdvil, LAN
o red fija), este mddulo permite el acceso a
la red en tiempo real utilizando el dispositivo
mas adecuado para este servicio.

Control del dispositivo: este elemento
proporciona la opcién de reconocimiento y
configuracion en tiempo real de los disposi-
tivos de acceso (PCs, teléfonos maviles,
PDAs, Set-Top-Boxes) basandose en el perfil
del usuario y las prestaciones del servicio.

"...el control inteligente
de servicios constituye la

estrategia con vision de
futuro..."

En su conjunto, estos modulos proporcionan
la inteligencia necesaria para una amplia
gama de capacidades avanzadas de provision
de servicio entre las que se incluyen:

e Acceso directo al cliente, control y selec-
cion de las prestaciones y opciones de
servicios disponibles.

® Actualizacion en tiempo real del perfil del
cliente y los datos de personalizacion.

e Configuracion rapida y dinamica, re-
configuracion, alta y baja de los compo-
nentes de la red para proporcionar en
tiempo real el ancho de banda necesario
para satisfacer los requerimientos funcio-
nales.

® Actualizaciones en tiempo real de los
datos de uso de clientes.

Al colaborar en una plataforma centralizada,
estos modulos facilitan la gestion dinamica
de una amplia gama de servicios inteligentes
basados en protocolos de Internet (IP), desde
la telefonia de voz tradicional hasta servicios
de ocio y entretenimiento, la educaciéon y
las compras.

Las prestaciones cambiarian segun el mo-
mento del dia, los perfiles de los clientes
(incluyendo la disposicion de pagar diferentes
niveles de servicio) y el dispositivo utilizado
para acceder a la red.

La infraestructura de red puede ser “el
cuerpo” de las redes de la nueva generacion,
pero el control inteligente de los servicios
es “el cerebro” y es la inversién adecuada a
esta altura del juego. Precisamente los juegos
en la red podrian ser el servicio en el que
antes empezard a ser rentable la inversion
en “inteligencia”. En Espafia se prevén vo-
Iumenes de negocio de mas de 100 millones
de Euros para el aflo 2005, sin incluir en
esta cifra el trafico asociado.

Una empresa sueca, Terraplay Networks, ya
ha desarrollado lo que ha llamado "una
plataforma de juegos online y, en general,
de aplicaciones en tiempo real adecuada a
las operadoras de telecomunicaciones”, que
permite a los clientes acceder instantanea-
mente a la capacidad de ancho de banda
que necesitan los servicios utilizados.

Por supuesto, el control inteligente de ser-
vicios es mucho mas que los juegos online
y podria convertirse en la metodologia es-
tandar de la industria para la gestion dina-
mica en tiempo real de redes de banda
ancha. Para operadores de telecomunicacio-
nes que quieran aprovechar al maximo su
inversion en la infraestructura de redes de
la nueva generacion, el control inteligente
de servicios constituye la estrategia con
vision de futuro que les ayudara a mantenerse
en la vanguardia de la demanda en constante
cambio de los clientes residenciales y empre-
sariales.
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Nadie sabe quién ganara la batalla legal en
los contenidos digitales, ni dénde se originara
el proximo reto. Mientras las incognitas se
despejan, identificar un modelo de negocio
viable para comercializar sus activos digitales
es el primer paso para muchas compafias.
¢Deberiamos utilizar la publicidad?
¢Deberiamos cobrar mediante suscripcion?
¢;Tal vez optar por el pay per use? ;Quién
comprara nuestros servicios? ;Como pagaran
por ellos? ;Cuanto hemos de cobrar? ;Cual
serd el retorno de la inversion asociado a
nuestro modelo de negocio?

Cualquier industria cuyo
negocio implique la

propiedad y la gestion de
contenidos digitales debe
mantenerse alerta

Una opcién estimulante es la de aplicar
sistemas de tarifas dinamicos, de forma que
ciertos contenidos, como noticias persona-
lizadas y en tiempo real, alcancen un mayor
precio cuando permitan al usuario actuar
inmediatamente en funcién de ellas. ;/Quién
no pagaria un euro por saber, antes de partir
hacia el aeropuerto, que su vuelo ha sido
cancelado? En funciéon de cuando el cliente
la conozca, la informacion alcanza un valor
u otro.

Paralelamente, los ultimos avances en tec-
nologias de comercio electronico permiten
a las empresas ejecutar transacciones y recibir
pagos online, sin importar su cuantia. En
poco tiempo, nuevos adelantos en la gestion
del conocimiento ofreceran formas revolu-
cionarias de organizar, gestionar y acceder
a la informacion, consiguiendo que grandes
volumenes de contenidos digitalizados que-
den disponibles para usos personales y
empresariales.

Una de las primeras lecciones a aprender

por las empresas involucradas en el comercio
de contenidos es que los tribunales, al menos
por el momento, siguen tutelando el derecho

de los propietarios a determinar donde,
cuando y como pueden utilizarse sus con-
tenidos digitales. Asi es previsible que siga
sucediendo en muchos paises, incluyendo
Espafia. Sin embargo, la proteccién de los
derechos de autor se ve cuestionada en
mercados menos controlados.

La obligacion de abonar royalties suscita
otro reto significativo. ;Como se gestionaran
estos pagos, teniendo en cuenta que los
activos digitales son electronicamente trans-
portados de un servidor a otro? La industria
cinematografica ya se ha enfrentado al
problema al gestionar el pago de royalties
derivados de la emision de sus peliculas. El
mundo digital parece dirigirse en la misma
direccion.

Desde su posicion de liderazgo en el desa-
rrollo de soluciones estratégicas y tecnolo-
gicas para la industria de medios de comu-
nicacion y ocio, Accenture se ha posicionado
ya ante el despegue inminente del comercio
de contenidos. Nuestra colaboracién con los
lideres de la industria permite diariamente
a nuestra compafiia abrir horizontes y con-
tribuir al éxito de iniciativas punteras en
este campo.

Accenture ha trabajado con grandes empresas
televisivas —como la British Broadcasting
Corporation-, discograficas —como EMI Music
Distribution-, y editoriales —-como Time
Warner Trade Publishing- en el desarrollo
de soluciones para la catalogacion y gestion
de sus activos digitales (Digital Asset
Management). Hemos ayudado a compatiias
como Canal Plus Francia y la Association of
American Publishers a definir e implantar
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sus estrategias y soluciones tecnologicas
para la gestion de derechos de autor en el
campo de la distribucion electronica (Digital
Rights Management). Hemos desarrollado
soluciones innovadoras en el negocio emer-
gente del e-learning para clientes como
Pearson. Asimismo, hemos colaborado en el
desarrollo y lanzamiento de plataformas de
e-gaming para clientes como el lider mundial
Electronic Arts.

Nuestro equipo de expertos espafioles ha
colaborado en la definicion de la estrategia
de gestion de activos digitales, la evaluacion
cuantitativa de los diferentes modelos de
negocio y el desarrollo de las soluciones
para la catalogacion y gestion de activos
digitales, para los principales grupos de
medios de comunicacion espafioles, entre
los que se encuentran el Grupo Correo-
Prensa Espafiola, el Grupo Planeta y el Grupo
PRISA.

El comercio de contenidos permitird a las
empresas espafiolas de medios de comuni-
cacion y ocio capitalizar sus activos digitales
comercializandolos a través de distintos
canales y plataformas. Gracias a multiples
técnicas de fijacion de precios, promocion,
empaquetado y reutilizacion, las empresas
que emprendan este camino conseguiran
reducir sus costes, mejorar su rentabilidad
y obtener una tasa mas alta de retorno a la
inversion de sus accionistas. Mientras se
adelantan a sus competidores, ellos seran
los que establezcan el horizonte de la indus-
tria y definan las reglas y el ritmo a seguir
por sus seguidores. Para ello, es necesario
probar suerte y asumir el liderazgo desde el
principio.







Los servicios de localizacion
("Saben donde est3s...")

Quizas los servicios asociados a la movilidad
mas innovadores y emocionantes, aunque sean
técnicamente complejos, son los servicios de
localizacién, es decir, aquellos en los que se
tiene en cuenta la posicion del usuario o del
dispositivo. La aplicacion de los servicios al
100% de su potencial permitira que las
empresas puedan optimizar la ruta de su fuerza
de ventas mediante la identificacion de la
posicion de sus profesionales, o que los servicios
de urgencia puedan conseguir los registros
médicos de la victima de un accidente, o que
los minoristas puedan enviar anuncios
personalizados a un cliente que entra en su
tienda.

Sin embargo, los servicios de localizacion no
llegaran a ser una realidad a gran escala hasta
que superen determinados obstaculos

tecnoldgicos, legales y sociales, donde los dos
ultimos se prevén como los mas complicados.

Los servicios de localizacion en solitario no
aportan nada. Deben estar inexorablemente
unidos a contenidos concretos y/o aplicaciones
de negocio donde el valor del conocimiento
del dispositivo o de su portador puede
realmente llegar a ser una mejora diferencial.

A titulo ilustrativo se remarcan algunas de la
posibilidades que permiten dar valor a través
de los servicios de localizacion:

e Mobile asset tracking (localizacion de
recursos moviles): Yendo mas alla que los
servicios telematicos de vehiculo, como
por ejemplo, los de OnStar y Wingcast en
EE.UU., las empresas estan ya aplicando
las capacidades moviles a una amplia gama
de vehiculos, equipos, y otros activos
moviles. Estas capacidades moviles no so6lo
sirven para la localizacion, sino para la
transmision de determinada informacion
valiosa, que permite, entre otras cosas,
evaluar el trayecto (p.ej. temperatura de
cargas refrigeradas). El resultado sera una
reduccion de pérdidas y una mejor
utilizacion de los recursos.

e Utilizacion de personal y recursos: Aquellos

profesionales que lo requieran por su tipo
de trabajo, recibiran automaticamente
informacion relacionada con su posicion
concreta. La funcién mas necesaria ira
ligada al trafico, pero quién sabe qué
posibilidades puede otorgar a futuro. 1ra,
por tanto, unido al puesto de trabajo
movil de 1a mayoria de los profesionales.

e Acceso movil a Internet/Intranet: Cruzando
bases de datos claves con la posicion de
una persona ayudara a que la descarga sea
rapida y que la informacion que esté
recibiendo sea mas relevante.

e (losest to: Informacién sobre lo mas
cercano”: Los operadores moviles ya han
iniciado su comercializacién. Probablemente
requiera para tener mas €xito, un mayor
interés y, por tanto, una mayor colaboracion
de los comercios, bancos, gasolineras,
farmacias, etc.

® Vales wireless: Capacidad de mover la
publicidad "punto de venta" al dispositivo
inaldambrico. Les dara la posibilidad de
personalizar sus campaiias de publicidad
cuando el cliente esta cerca, y combinar
posicion con personalizacion (utilizando
preferencias que ya ha elegido el cliente
en una base de datos o portal).

Como resolver los retos que frenan
los servicios de localizacion

Los servicios de localizacién podrian constituir
una de las bases del marketing virico que se
necesita en el entorno movil para conseguir
la potencial explosion de la utilizacion de los
servicios moviles de datos. Para ello, existen
diversos factores que se deberan tener en
cuenta, entre los que remarcamos tres:

Marketing basado en el permiso

Importancia de mantener el marketing dirigido
so6lo hacia los consumidores que han
comprendido la utilidad, y que, por tanto, han
dado su permiso conscientemente a la gestion
de sus datos de localizacion. Esto parece
necesario para mantener la privacidad del
consumidor, y evitar que, a medio plazo, se

produzca una sobrerreaccion de la sociedad.
La industria de la telefonia movil, y los
encargados de regulacion y legislacion tendran
que determinar cdmo puede ser la mejor forma
de que el consumidor, manteniendo su derecho
legal a la privacidad, obtenga las ventajas que
una operadora puede suministrarle por la
ubicacion donde esté en cada momento.

Utilidad

La localizacion, insistimos, en si misma no es
nada, ni sirve para nada. Es unicamente cuando
esta en conjuncion con determinados
contenidos y/o aplicaciones cuando realmente
multiplica el valor del dispositivo mévil. Es
importante la creacion de contenidos y/o
aplicaciones realmente utiles desde un punto
de vista comercial, en las que los servicios de
localizacion pueden incrementar su valor.

Usabilidad

Complementario al anterior. Los aspectos
técnicos suponen, en la localizacion, todavia
un reto que superar, pero, quizas se remarca
especialmente la usabilidad. Los servicios de
cercania (closest to) mencionados requieren
la maxima facilidad de acceso y navegacion
por parte del cliente, asi como rapidez en
dicho acceso. Todavia se requiere tiempo para
alcanzar un minimo estado de excelencia

A pesar de todos los obstaculos, los servicios
de localizacion estan llegando. Se estima que
el mercado global de telefonia movil llegara
a un billén de usuarios en el 2003. Los
proveedores de servicio, asi como las empresas
que desarrollan la infraestructura y las
aplicaciones son las que mas ganaran con la
introduccion de los servicios de localizacion.
No cabe duda de que los servicios de
localizaciéon cambiaran la manera en que las
empresas gestionan a sus profesionales y se
comunican con sus clientes. El negocio del
futuro podra ponerse en contacto contigo en
cualquier momento en cualquier posicion con
un mensaje o servicio personalizado y relevante
a tu ubicacion fisica.
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clientes tales como Finanzas, Contabilidad,
Recursos Humanos y los Sistemas de
Informacion- aportando experiencia y capa-
cidades para gestionar estos procesos utili-
zando modelos de centros de servicios mul-
ticliente. Asi se logra reducir
significativamente el coste asociado a dichas
funciones y aumentar el valor.

La union de capacidades y conocimientos,
permite configurar el modelo denominado
Business Transformation Outsourcing. Un
planteamiento que se diferencia del
Outsourcing tradicional, por:

® Evolucionar del objetivo de soportar el
traspaso de funciones no-core, reduciendo
los costes asociados a las mismas, a
“participar activamente en la transfor-
macion de la forma en la que trabaja
una empresa para conseguir una pro-
funda mejora del rendimiento en los
procesos de negocio en toda la
organizacion”.

e Ampliar el papel del suministrador, desde
la responsabilidad en la ejecucién de las
funciones y procesos externalizados a la
de “colaborador como socio en la trans-
formacion del negocio, aplicando su
expertise en consultoria y outsourcing,
relacionado con las personas y su orga-
nizacion, los procesos y su redisefio y
las tecnologias y su aplicacion eficiente.”

® Asumir que el enfoque de servicios estan-
darizados y costes escalables, basados en
volimenes de operaciones, debe evolu-
cionar hacia una “oferta de servicios
integrados orientada al cambio de nego-
cio, con una estructura financiera basada
en los resultados y con un esquema de
riesgos compartido”.

Los beneficios obtenidos con este enfoque,
estan ayudando a transformar procesos
claves de las compafifas, con esquemas de
generacion de valor superiores al 50% (re-
duccion de costes y generacion de nuevos
ingresos en algunos casos), al facilitar su
acceso a capacidades criticas, con niveles
superiores de servicio, mayor flexibilidad y
rapidez, y -en definitiva- mejorando sus

capacidades de gestion al compartir los
riesgos y los éxitos del proceso.

Una buena prueba de la aplicacion del
modelo Business Transformation
Outsourcing la encontramos en el reciente
acuerdo entre AT&T y Accenture por el que
ambas compaiiias se asocian para transformar
las operaciones de ventay atencion al cliente.
El acuerdo involucra a un colectivo de mas
de 8.000 empleados bajo un modelo de
colaboracion de Cosourcing contribuyendo
conjuntamente a la gestion, dotacion de
personal y organizacion, tecnologia y cultura
de servicio bajo un esquema de comparticion
del riesgo en funcion del cumplimiento de
indicadores de negocio de estos procesos.

Accenture se encarga de la implantacion de
nuevos métodos y tecnologias, ademas de
hacerse cargo de la transformacion de la
organizacion y las operaciones, aplicando
nuevas técnicas de formacion y gestion del
rendimiento y cogestionando el dia a dfa.
Este es un claro ejemplo de la combinacion
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de capacidades de AT&T y Accenture (Con-
sultoria y Outsourcing) para transformar un
area de la compania.

Otro ejemplo de colaboracion es el existente
entre Cable & Wireless y Accenture para la
gestion de sus procesos de Gestion de Cobro,
asi como de la Gestion de los Recursos

Humanos a través de e-peopleserve. El

esquema de colaboracion parte del objetivo
de reducir drasticamente los ratios de gestion
de cobros para las diferentes filiales, trans-
formando su organizacion, procesos y siste-
mas, bajo un compromiso contractual con
los resultados de negocio en esta area.

Los acuerdos basados en el modelo
Transformational Outsourcing tienen como
comun denominador la optimizacion de los
procesos de negocio de los clientes, con
unos objetivos de mejora de la productividad,
mayor calidad y rapidez en la provision del
servicio, y un ahorro significativo y garanti-
zado en su estructura de los costes, que se
ve refrendado por la positiva valoracién de
la bolsa a este tipo de decisiones.

Indice de Outsourcing: $110,98

Indice de Mercado: $105,33

$ 960 Las empresas que aplican el outsourcing han experimentado
una subida del 5,7% respecto al mercado
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Las compatifas del sector de alta tecnologia
y de electronica asisten en la actualidad a
un incremento sustancial de las exigencias
internas y externas, lo que les obliga a
optimizar su gestion para lograr una mejora
de los margenes.

Si el nuevo escenario tecnoldgico, el
outsourcing y la orientacién al cliente pueden
considerarse pilares en la supervivencia de
una compafiia tipo del sector de la alta
tecnologia, el cuarto factor -sin lugar a
dudas- lo constituiria la optimizacion de la
cadena logistica. Teniendo en cuenta que
la gran mayoria de compaiiias del sector en
Espafia son comercializadoras de productos
fabricados en otras filiales en el extranjero,
la logistica es uno de los factores mas
relevantes y con mayor incidencia en la
consecucion de resultados y en la posibilidad
de obtener ventajas competitivas en el
mercado.

Hasta ahora el modelo de gestion tradicional
de la cadena logistica estaba enfocado a la
organizacion funcional, a los indicadores de
resultados por area y al enfoque en las
previsiones, lo que originaba una reaccion
por excepcion, un acopio ad hoc segun los
pedidos de los clientes y unas relaciones con
los fabricantes y/o clientes basadas en
transacciones manuales ejecutadas en modo
batch.

Todo ello se traduce en una falta de
visibilidad global sobre todos los elementos
que intervienen en la cadena logistica,
provocando una falta de flexibilidad, que
junto con Ia limitacién en el desempefio de
los procesos y estructuras actuales,
desemboca en un nivel de servicio al cliente
inferior a sus expectativas.

Otras causas que originan esta situacion son
la inadecuada colaboracién con los
fabricantes, clientes y proveedores, asi como
la falta de precision en los procesos de
prevision y planificacién, lo que origina
rupturas y excesos de stocks con unos costes
de almacenamiento y distribucion elevados
y la consiguiente infrautilizacion de los
medios disponibles.

El principal objetivo que deben perseguir
las organizaciones en este ambito es la
identificacion y control de los “value drivers”
de la cadena logistica que permitan identificar
las oportunidades de racionalizacion de
costes y que garanticen un buen
posicionamiento en un mercado altamente
competitivo; si bien la identificacion y control
de este conjunto de variables aparentemente
simples, se puede convertir en una tarea
extremadamente compleja. Es por tanto
fundamental realizar un andlisis en
profundidad que permita conocer la situacion
actual de la logistica en la compafiia,
identificar y poner de manifiesto las areas
potenciales de mejora existentes en el
desarrollo de estas actividades, cuantificar
su impacto en otras areas, y definir y llevar
a cabo planes de accion concretos orientados
a la consecucion de dichas mejoras.

Se enumeran a continuacion ejemplos de
algunas acciones que podrian ser puestas
en marcha para la optimizacion de la cadena
logistica.

e Redisefio del modelo logistico (almacenes,
plataformas, infraestructuras de
transporte, ...), optimizando mix y
volumen, fuentes y puntos de acopio,
canales de distribucidn, etc.

® Potenciacion de los procesos de disefio
colaborativo entre departamentos internos
y con proveedores y clientes, que permitan
una mayor agilidad y eficacia en el
desarrollo de nuevos productos, en su
produccion y mantenimiento.

e (olaboracion con proveedores y clientes
en la planificacion, fabricacion y
distribucion de los productos.

El viejo concepto de cadena de suministros
pasa a ser sustituido por uno mas amplio
que contempla cadenas de suministro
integradas.

Del mismo modo que en el pasado las
compafiias competian entre si, la nueva
competencia enfrentara a cadenas rivales.
De acuerdo con esta vision todos los
interesados se retnen y colaboran para hacer
llegar un producto terminado o un servicio
al usuario final en condiciones mas
competitivas, abarcando incluso a todos los
clientes de sus clientes y a los proveedores
de sus proveedores.

De este modo se pueden alcanzar ahorros
significativos derivados de la optimizacién
de los niveles de stock como consecuencia
del mayor nivel de precision en las
planificaciones, aprovechamiento de sinergias
en las compras, optimizacion de
infraestructuras propias y de terceros, etc.

Las condiciones actuales del mercado en
este sector exigen pasar a la accion y trabajar
en proyectos concretos que permitan
identificar las areas donde cada compatia
pueda afadir mas valor, encontrar a los
mejores socios a los que unirse, desarrollar
la capacidad de compartir informaciéon con
esos socios de manera eficaz y buscar donde
las nuevas tecnologias de la informacion
permitan reconstruir y transformar los
negocios y procesos asociados.
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