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Laley del mas
fuerte

En un sector tan competitivo
como el de la distribucion
mayorista, se impone la ley
del mas fuerte.

Hoy en dia, se exige que los
distribuidores mayoristas
evolucionen, sean mas
productivos y eficientes,

y aporten experiencias mas
positivas a los clientes.

La distribucién ha tenido siempre que ver con establecery
mantener relaciones con el cliente, pero la transformacién
digital ha dado un giro de perspectiva. La realidad es que el
mercado de la distribucién mayorista estd cambiando
radicalmente, y es necesario optimizar la cadena de
suministro y proporcionar una gran experiencia al cliente.

Ahora, los clientes tienen mayor poder de decisidn: tienen la
posibilidad de comprar por distintos canales, pedir productos
especiales y personalizados, flexibilidad de preciosy tolerar
menos los retrasos. En el modelo omnicanal, el poder esta en
manos de los compradores, ya que cambiar de distribuidor
ahora es mucho mas facil.

Dados los retos que plantea la nueva economia de datos, los
canales de distribucién tradicionales puede que se hayan
quedado obsoletos. Los distribuidores de hoy en dia tienen
que satisfacer exigencias més desafiantes y complejas, como
la necesidad de gestionar su negocio tradicional B2B junto con
una web de comercio electrénico.

Los distribuidores mayoristas se ven ante una serie de
dificultades adicionales, entre las que se incluyen:

+  Elmayor coste de gestién de la creciente cadena de
suministro y la mayor complejidad de las operaciones
internacionales.

. Elaumento de las demandasy de las expectativas de los
clientes, quienes esperan eficienciay rapidez, pero con
necesidad de mantener unos margenes elevados.

«  Lacompetencia de empresas que estan expandiendo
activamente sus operaciones o la desintermediacién, donde
los fabricantes deciden entregar directamente el producto a
los clientes.

Sase

Los disruptores digitales estan dando una nueva forma a las
cadenas de suministro y transformando los modelos de
negocio en todos los ambitos. De ahi que los distribuidores
mayoristas tengan que replantear sus propios procesos y
modelos, y hacer uso de los datos para mantener su cuota de
mercado y superar a la competencia. También tienen que
observar las tendencias que estan dando forma a la nueva
economia digital, como es el caso de la inteligencia artificial
(IA) y delinternet de las cosas (IdC).

Para aprovechar las posibilidades que ofrece la
transformacidn digital, los distribuidores mayoristas tienen
que considerar lo siguiente:

+  Mejorarla experiencia de cliente a través de servicios de
valor afiadido.

+  Serundistribuidor en tiempo real.

+  Innovareninventario.
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Ser un
distribuidor de
valor anadido

Puede que los distribuidores
mayoristas ya hayan ofrecido
servicios de valor afadido.
Aunque no reconozcan la
servitizacion como término, es
probable que muchos ya hayan
incorporado simples servicios de
valor afadido; por ejemplo, la
seleccion de productos, la
preparacion de pedidos, el
empaquetadoy el envio.

Aun ast, hay servicios mas avanzados que los distribuidores
deben considerar para aumentar su rentabilidad y
diferenciarse de la competencia.

Estos podrian ser:
Instalacién de productos y montaje de componentes.
«  Personalizacién de productos.
+  Servicio in situ, mantenimientoy control de calidad.
«  Serviciosinternos de reparacién.
+  Entregas puntuales.
+  Consultoria.
+  Capacitaciény formacién.

En general, la tecnologia facilita la prestacién de esos nuevos
servicios. Por ejemplo, una formacién virtual puede impartirse
mediante la conexién a un dispositivo tan basico como un
smartphone, una tablet o un portatil. Los distribuidores también
pueden utilizar sensores integrados en los productos para recibir
notificaciones de clientes y de problemas de posibles tiempos de
inactividad. Ademas, gracias a la impresién en 3D, ahora se
pueden ofrecer productos totalmente personalizados en un abriry
cerrar de 0jos.

Para aprovechar la servitizacién, los fabricantes deben basarse en
los datos para definiry crear nuevos servicios. Tienen que pensar
en soluciones de gestidén empresarial que puedan organizar, datar
y mostrar datos, de modo que vean todas las acciones que se
estan llevando a cabo en la organizacién. Gracias a eso, los
fabricantes disponen de los datos que les permiten identificar
dénde hay nuevas oportunidades de prestacién de servicios.
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Ser un
distribuidor en
tiempo real

Hoy en dia, se espera que los
distribuidores mayoristas piensen
y actlen en el acto para estarala
altura de las expectativas del
cliente. Tiempo atras, puede que
se hayan basado en datos anteriores
para sus previsiones, pero eso no
proporciona la informacidn exacta
y precisa que se necesita para
satisfacerlas actuales demandas
de productividad y eficiencia.

La transformacidn digital si que lo permite, de forma que se
obtiene una mayor flexibilidad operativa y un conocimiento de
las necesidades del cliente. Los distribuidores pueden estar
presentes en internet las 24 horas del dia, y ofrecer a los
clientes una opcién de autoservicio donde hacer sus pedidos,
actualizar las cantidades solicitadas y programar la entrega
segln les convenga.

El anélisis de datos en tiempo real puede ser crucial para un
distribuidor mayorista con un lote de piezas méviles, pues es
una herramienta esencial para gestionar la logistica de forma
agil a todas horas. Las alertas automaticas sirven para
informar de acciones basadas en cambios de la demanda u
otros factores.

Al disponer de datos faciles de usar y de funcionalidades
analiticas, los distribuidores pueden predeciry planificar
mejor la demanda (lo que mejora el servicio prestado al cliente
y se reducen costes), asi como informar sobre los cambios en
los flujos de trabajo; como por ejemplo, en la combinacién de
envios.

Ademads, el internet de las cosas (IdC) permite a los
distribuidores utilizar dispositivos, productos y herramientas
conectados entre siy equipados con sensores para comunicar,
recopilary almacenar datos. Pueden colaborar con fabricantes
y minoristas para acceder a los datos en tiempo real.

Para sacar el méximo partido de los datos y, de esta forma,
tomar decisiones bien fundadasy a tiempo, los distribuidores
mayoristas deben sustituir sus anticuados sistemas aislados
en silos que pueden impedir que la informaciény el
conocimiento lleguen a toda la empresa. La respuesta puede
ser una potente solucién de gestién empresarial.
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La
innovacion
en el
inventario

La conectividad y la posibilidad de
dar un nuevo uso a los datos ha
abierto la puerta a una nueva era de
visibilidad de la cadena de
suministro. El mundo digital
permite a los distribuidores
conectarse de inmediato con sus
partners. Gracias a la visibilidad de
los productos en transito, pueden
realizar el seguimiento de los
envios, y recibir una alerta justo en
el momento que haya algun retraso.

Los distribuidores también pueden recurrir al anélisis de datos Gracias a los avances en |dC, informacién como la temperatura

para consultar los patrones de venta anterioresy, de esta forma, del almacén, el tiempo y la ubicacién GPS da a conocer dénde se

planificar la necesidad de aumentar o reducir el inventario y encuentra exactamente un producto o material, que areas estan

consumir menos existencias segin la demanda. Ast, las empresas provocando retrasos en la cadena de suministro y qué procesos

pueden contraer compromisos o asignaciones en funcién del estan funcionando mejor que otros.

suministro, pues conocen dénde y cudndo estaran disponibles las

existencias. La tecnologia también puede ayudar a los distribuidores a reducir
costes mediante procesos innovadores como la impresién en 3D,

Las tecnologias IdC y la posibilidad de su integracién en tiempo con lo que se puede transportar una cantidad ilimitada de

real con las soluciones de gestién empresarial dan una nueva productos personalizados, ya sea impresos desde el lugar de

dimensidn a la gestién y control del inventario, ademas de trabajo o mediante una impresora 3D proporcionada al cliente o

posibilitar la automatizacién. Las soluciones de gestién comprador.

empresarial permiten realizar el seguimiento de los productos en
tiempo real, por lo general, mediante las etiquetas RFID o los
cédigos de barras que pueden escanearse o detectarse. De esta
forma se obtiene visibilidad, por ejemplo, de niveles de stock,
fechas de vencimiento y ubicacidn, para planificar la demanday
gestionar las previsiones.
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Los retos
de los
distribuidores

La mayoria de los fabricantes del sector de la fabricacidn discreta cola-
boran con una red de proveedores mundiales, tanto local como interna-
clonalmente, para fabricar sus productos. De ahi que todos ellos tengan
gue hacer frente a una serie de retos a la hora de gestionar la calidad en

toda la cadena de suministro.

Falta de conocimientos y mentalidad tecnolégica entre
los directivos

La transformacidn digital exige un enfoque jerarquico,
personal directivo que ha creado las bases del éxito. Para ello,
hay que tener una mentalidad tecnoldgicay entender de qué
forma la tecnologia puede aportar mejoras al negocio. Los
distribuidores tienen que formarse o buscar nuevo personal
técnico para suplir esa falta de conocimientos.

Silos existentes

A menudo, los distribuidores estan en departamentos
aislados que persiguen sus propios objetivos. Pero en el
mundo actual, esta es una dindmica que causa problemas, ya
que la transformacién digital de la empresa requiere la
colaboracién entre departamentos que no se da en silos
aislados.

Aplicaciones existentes

Puede que los distribuidores dependan de la tecnologia que
han venido utilizando para su actividad del d{a a d{a. Por ello,
deben intentar utilizar nuevos sistemas de transformacién
digital en paralelo con los sistemas ya existentes, y
aprovechar los datos de antes, que pueden ser sumamente
valiosos en el futuro.

Sose

Datos descontextualizados

Los datos sin contexto estdan de més. Los distribuidores
pueden generar una enorme cantidad de datos y silos
empleados se pierden en ellos sin tener contexto, carecerdn
de sentido. Se debe realizar un esfuerzo conjunto para
asegurarse de contar con personal capacitado para usar e
interpretar los datos.

Una falta de pertenencia de los resultados de los
clientes

Los distribuidores con cargo directivo tienen que tener una
visidny un plan estratégico establecidos, en los que se
puedan alcanzar los resultados y realizar mejoras continuas.
Sin ello, se entra en un circulo vicioso: la direccién no se
responsabiliza, no hay progreso y el resto de la empresa no se
encuentra motivada.

Parametros disconformes

Para llevar a cabo transformacién digital con éxito, tiene que
haber cohesién entre los principales pardmetros, como la
satisfaccién del cliente y la entrega de valor. Debe haber un
indicador en el que cada parte del negocio pueda ver su rol
reflejado en la cadena de valor.
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Qué deben
hacer los
distribuidores

Para que los distribuidores tengan
éxito en transformacidn digital,
tienen que adoptar un enfoque de
multiples vertientes.

Determinar su grado de adopcién de la tecnologia
digital e identificar deficiencias. Los distribuidores
deben buscar formas de marcar su madurez organizativa, que
les guiara sobre dénde tienen que aumentar sus
funcionalidades digitales. Para ello tendran que analizar cémo
pueden fomentar una cultura digital, cémo organizarse y
prepararse para conseguirlo, y cémo invertir y beneficiarse del
conocimiento del cliente para avanzar hacia sus objetivos.

Establecer la relacién entre negocio y Tl para centrarse
enlos resultados del cliente

Para una transformacién digital exitosa de la empresa, los
distribuidores tienen que mejorar la experiencia de cliente en
todos los departamentos. La tecnologia no sirve igual para
todos; cada empresa necesita encontrar la forma de
asegurarse de que su transformacién digital da lugar a
resultados positivos para el cliente, el pardametro fundamental
para allanar el camino.

Idear un plan de producto de dos vertientes: victorias
rapidas e inversién en plataformas

Una estrategia de transformacién digital puede tener dos
vertientes; uno sigue la ruta de la victoria rdpida; el otro se
centra en la inversién necesaria en plataformas. Las rapidas
victorias muestran mejoras que son visibles para la empresa,
beneficios y pueden obtenerse con rapidez.

Invertir en sistemas centrales con un claro ROI

La transformacién digital vendra acompafiada de gastos
significativos, porlo que es necesario asegurarse de que la
inversidn realizada en hardware y software muestran un ROI
referente a los ahorros de coste en beneficio de la
productividad y de la eficiencia.
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¢Por queé
Sage 2007?

Sage 200 es una solucién
completa de gestién integral
modular que se adapta a las
necesidades de las medianas
empresas.

Sage 200 es una propuesta integral de control y gestién de
negocio adaptable a tus necesidades actuales, pero con la
vista puesta en crecimientos futuros. Su flexibilidad le
convierte en el software de gestién ideal para empresas
medianas y pequefias, sea cual sea el sector en el que
trabajen.

Con Sage 200, podras integrar tus procesos con una Unica
fuente de datos. Perfecto para tu negocio en crecimiento
porque te permite simplificar tu flujo de trabajo en todas las
areas, colaborar en tiempo real y tomar decisiones més
inteligentes.

Si eliges Sage 200, podras acceder a un amplio ecosistema
de soluciones para cubrir tus necesidades especificas del
sector al que perteneces. Ademds, puedes contar con
aplicaciones de productividad online e informacién
financiera detallada desde cualquier dispositivo y lugar,
gracias a su integracién con Microsoft Office 365.

Su oferta modular y la modalidad de pago por suscripcidn,
permite una adecuada y controlada gestién de la inversién,
evitando grandes desembolsos iniciales. Paga sélo por lo que
necesitas, con la confianza de saber que, si requieres de mas
funcionalidades, puedes afiadirlas cuando quieras.
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