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Oerlikon Soldadura se dedica a la fabricacion de electrodos por extrusion en prensa e hilo tubular
y a la comercializacion de todo tipo de productos para la soldadura fabricados en las diferentes em-
presas del grupo francés AIR LIQUIDE WELDING.

En QOerlikon Soldadura se entiende la Supply Chain como la total integracion y sincronizacion de to-
dos los departamentos involucrados en las diferentes etapas por las que atraviesa un producto:
compras, produccion, almacenaje y distribucion; considerando, entre otras, las areas de oportuni-
dad descritas en el cuadro adjunto en la pagina siguiente.

El modelo de Supply Chain de Oerlikon Soldadura se fundamenta en cuatro factores claves: estra-

tegia, agilidad, integracion y medicion.

1. ESTRATEGIA

La gestion de la cadena de suministro estd liderada por el Supply Chain Manager y respaldada
por la Direccion General. El apoyo y dedicacién de la Direccion General, otorgando a la cadena de
suministro un papel relevante y diferenciador dentro de la empresa, se considera parte muy im-
portante del éxito.

Los responsables de cada departamento involucrado en la GCS son los responsables de definir las
estrategias y procesos dentro de la misma. Para generar y revisar todas las estrategias se realizan
reuniones bimensuales de los responsables de la GCS, donde se analizan diversos puntos: evolucion
de las medidas adoptadas y ventajas competitivas generadas, evolucion de los ratios mensuales (re-
lacién causa-efecto), previsiones a corto y medio plazo, gestion personal, benchmarking, etc.

Los temas y decisiones adoptadas en estas reuniones son transmitidos por los lideres de la GCS a
los miembros de su departamento, para que los empleados conozcan, a todos los niveles, la mision
de la empresa y sus objetivos y planes de futuro. Para ello ha sido necesario establecer unos me-
canismos de comunicacién muy efectivos, apoyados en una fuerte motivacion y reconocimiento del
personal dentro de Oerlikon.

La planificacion estratégica viene definida con periodicidad anual y horizonte a tres afios a nivel

multinacional, con revision continua de la misma a nivel interno de cada pafs. Esta planificacion es
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transformada con posterioridad en indicadores valorados econémicamente a través de un planning
de accién muy detallado.

Por altimo, es necesario una buena gestién de personal, que en Oerlikon esté formalizada y docu-
mentada sobre dos pilares: la gestion por competencias y la entrevista personal. La gestion por com-
petencias es una herramienta al servicio de la evolucion profesional para responder a las necesi-
dades de la empresa y a las expectativas de los empleados, entendiendo por competencia el conjunto
de conocimientos y de experiencia puestos en practica en el puesto ocupado. La entrevista perso-
nal consiste en una reunion formal de cada responsable jerarquico con cada uno de los colabora-
dores que dependen directamente de él.

Una metodologia de valoracion bien definida, un constante incremento de los gastos en formacion,
basado en un incremento de horas de formacion, y una precisa definicion de los empleos-tipo por

puesto de trabajo, consolidan una excelente gestion de personal.
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2. AGILIDAD

Estd basada en un proceso de mejora continua de la planificacion operacional y tactica, que ha
supuesto grandes ahorros via reduccion de stocks (20% aproximadamente), aumento de la pro-
ductividad, reduccién de los costos de transporte (17% aprox.), reduccion del espacio de almace-
naje... y buenos procesos de servicio al cliente.

Para la gestion de planificacion de la demanda-distribucion y para el suministro de materiales-pro-
duccién, Oerlikon dispone de dos herramientas informéaticas (DRP y MRP II) integradas dentro de su
sistema ERP que, si bien son parte importante dentro de |a planificacion de la empresa, siguen sien-
do un complemento a las reuniones mensuales de GCS.

La diversidad de los integrantes de estas reuniones (gerencia, produccién, comercial, calidad, lo-
gistica, compras, post-venta) permite abarcar la préctica totalidad de la empresa, y generar asf pla-
nes operacionales y de posicionamiento tactico en el mercado basados en diversos factores: bus-
queda de productos sustitutivos a los ya existentes, introduccion de productos nuevos en el mercado,
gestion de campafias y promociones, realizacién de simulaciones (“y si ..."), analisis de las cau-
sas que provocan los cambios acaecidos, analisis de actividades y productos que no generan va-
lor afadido, anélisis de reclamaciones de clientes, y analisis de las desviaciones en los planes de
produccion y prevision de ventas.

La planificacién de la produccién esta basada en un programa de produccion MPS (Programacion
maestra de produccion) y un programa de célculo de las necesidades de materiales MRP Il (Plani-
ficacion de recursos de fabricacion), que se parametriza en funcion de las necesidades y que se
adapta a cada producto en funcion de sus caracteristicas. El resultado de cada uno de estos pro-
gramas es analizado y revisado conjuntamente para adecuarlo a los objetivos y planes fijados en
las reuniones mensuales. La gran versatilidad de estos programas, y los diferentes métodos de cél-
culo estadistico de que disponen, ha hecho que la flexibilidad de la produccion aumente, ade-
cuandose cada vez mas con la demanda, siendo la desviacion entre los planes de produccion y ven-
tas practicamente nula.

La planificacion de la distribucion se fundamenta en un programa DRP (Planificacion de recursos de

distribucion) que, basandose en el histdrico de ventas —a través de diferentes métodos estadisti-
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c0s—, genera una prevision de la demanda (la mejor para cada articulo en funcién de las caracte-
risticas de cada producto y en qué fase se encuentra: estable, estacional, lanzamiento, crecimien-
to, final...). Este programa genera una serie de propuestas de accion en funcion de las necesidades:
aumentar o retrasar plazos de entrega, aumentar o disminuir cantidades en pedidos, generar 6r-
denes de compra, reclamar pedidos pendientes por fecha de entrega, etc.

Los procesos de servicio al cliente se realizan a través de un departamento de atencion al cliente
cuya mision principal es la grabacion y gestion de pedidos de cliente. Este departamento de reciente
creacion —tras la centralizacion en Zaragoza de toda la red de distribucién— ha propiciado un in-
cremento en la satisfaccion del servicio de nuestros clientes, como demuestra la dltima encuesta
externa realizada recientemente. Este departamento mantiene puntualmente informado al cliente
sobre la situacion de los pedidos, la disponibilidad y caracteristicas de los productos, los plazos
de entrega, los precios y condiciones de cliente, las reparaciones post-venta, etc.

La total integracion con nuestro proveedor de transporte nacional permite poder disponer en tiem-
po real, via Internet, de la situacion en la que se encuentran todas nuestras expediciones en cada
momento, pudiendo asi dar una informacién veraz y real a nuestros clientes sobre la situacion de

sus pedidos.
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Estos procesos de servicio al cliente se complementan con un continuo seguimiento de las recla-
maciones del cliente por parte de nuestro departamento de calidad, que ha conseguido la total

documentacion de las mismas, y con un buen proceso de gestion de cobro a clientes.

3. INTEGRACION

Los puntos clave dentro de la politica de Supply Chain de la empresa son la intimacién con el clien-
te y la creacion de relaciones win-win con los proveedores, mediante el uso de técnicas de cola-
boracion y de tecnologias de informacién que facilitan el continuo intercambio de datos e infor-
macion.

En lo que respecta a las tecnologias de informacion, la conexion con el sistema informético de nues-
tro proveedor principal dentro del grupo AIR LIQUIDE WELDING permite conocer en tiempo real la
situacion de nuestros pedidos de compra pendientes, la disponibilidad de stock, los plazos de en-
trega, los precios y la evolucion de nuevos productos.

Esto ha permitido reducir considerablemente los stocks de Oerlikon, ya que el envio semanal de un
camion, por parte de este proveedor, hace que los plazos de entrega sean muy cortos y, en conse-
cuencia, no es necesario soportar unos stocks tan altos.

De la misma manera que disponemos de toda la informacién necesaria con nuestro principal pro-
veedor, el desarrollo de una aplicacion informatica BZB en Internet (pionera en el sector de la sol-
dadura), enfocada directamente a mejorar el servicio al cliente, permite a todos los clientes que
lo deseen realizar sus pedidos en la red y acceder, en tiempo real, a la siguiente informacion: si-
tuacion de pedidos, disponibilidad de stocks, condiciones de precios, consultas de articulos, hojas
técnicas de articulos. ..

Por otra parte, la implantacion de un sistema VMI con algunos de nuestros proveedores ha supuesto
una gran reduccion de los stocks y una mejora importante en los plazos de entrega.

A través de este sistema es el propio proveedor quien controla nuestros stocks y realiza la planifi-
cacion de nuestros pedidos. La simple informacién de nuestra prevision de ventas a principio de
afo, unido a una informacion mensual de nuestras ventas reales y nuestros stocks, permite la

realizacion de esta técnica con graficos tan sencillos, en algunos casos, como el adjunto.
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Asimismo, el Consignement Stock es un claro ejemplo de generacion de relaciones win-win. Esta
técnica supone el soporte econémico por parte del proveedor de nuestro stock, garantizandole un
consumo importante de material a lo largo del afio. El material se encuentra en nuestras instala-
ciones, siendo facturado sélo lo consumido mensualmente y no lo disponible en stock.

Otro factor determinante es la evaluacion de proveedores: trimestralmente enviamos a nuestros
proveedores un informe donde indicamos los resultados correspondientes a diversos indicadores

relacionados con plazos de entrega, calidad de servicio y producto y otra documentacion.

4. MEDICION

La importancia de este apartado en la gestion de la Supply Chain queda reflejada en una maxima
aparentemente simple y sencilla: «Sélo se puede mejorar en aquello que somos capaces de medir.
Los indicadores pueden ser muchos, de hecho cada empresa debe valorar cudles son los que real-
mente le generan informacion til para tomar decisiones que repercutan directa o indirectamente
en la Supply Chain.

En el caso de Oerlikon, se utilizan dos tipos de indicadores: externos e internos. Entre los primeros,
los principales son:

e Servicio al cliente: medido en funcion del plazo de entrega de lineas por pedido (el objetivo en
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Oerlikon esta fijado en 24 horas). Para analizar este indicador nos apoyamos en el informe de
calidad de servicio de nuestro proveedor de transporte.

Evolucion de roturas diarias, analizandose diariamente los articulos que entran en rotura (dis-
tinguiendo entre alta, media y baja rotacién) y analizando su impacto monetario.

Evolucion de roturas fin de mes, calculando el porcentaje monetario de las roturas frente al to-
tal de las ventas del mes.

Niveles de inventario, valorados en dias 0 meses de venta, asi como rotaciones del mismo.
Tiempo de ciclo total, midiendo el tiempo que transcurre desde que un cliente realiza un pedi-
do hasta que recibe el producto.

ROCE (rentabilidad de los capitales empleados) y ROE (rentabilidad de los fondos propios).
Cash to cash o anélisis del plazo medio de cobro frente al plazo medio de pago.

Costes de la Supply Chain propiamente dichos: % costo servicio cliente s/ventas, costo de ser-
vicio y procesamiento de pedidos por pedido, % costo aprovisionamiento s/compras, % costo al-
macén/distribucion s/ventas, costo almacén/distribucion por pedido, % transporte de ventas s/ven-

tas, % transporte de compras s/compras y obsolescencia de productos s/valor del stock total.




Los indicadores internos empleados son, por su parte:

5.

Productividad por trabajador, tanto en fabrica como en almacén (por ejemplo, nimero de lineas
preparadas por operario/dia).

% errores de envio por n® de pedidos dia.

% de planes de produccion alcanzados sobre los previstos.

Cumplimiento de las previsiones de venta (% de desviaciones respecto a lo previsto).

% de entregas del proveedor recibidas a tiempo.

% de entregas del proveedor recibidas completas.

Encuestas de satisfaccion externa (clientes externos) e internas (clientes internos: red comer-
cial OSE).

EXCELENCIA LOGISTICA

El grado de desarrollo y evolucion en todos los factores descritos y, sobre todo, los excelentes re-

sultados obtenidos hasta el momento en los mismos, han sido las claves para que Oerlikon Solda-

dura fuese recientemente galardonada con el | Premio PILOT a la Excelencia Logistica en Aragn.
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