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¢ Qué es la Administracion de la Demanda®?
¢, Por qué pronosticamos?

El proceso de pronosticos

El proceso de control de la demanda
Indicadores clave
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Administracion de la demanda
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Pronostico (Forecast)

« Un pronostico es una prediccion de acontecimientos futuros

gue se utiliza con propositos de planificacion” (Krajewski et al.,
2008)

« “La formulacion de prondsticos (o proyeccion) es una técnica
para utilizar experiencias pasadas con la finalidad de predecir
expectativas del futuro” (Chapman, 2006)
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¢, Por qué pronosticamos?

oh-

O
P

Para reducir el Tiempo
Ciclo de la Orden a los

Clientes
P
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¢ Cuanto esta dispuesto a
esperar por una taza de café?
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Expectativas de los Clientes

» Caracteristicas que proveen valor a los clientes
— Precio justo
— Calidad
—Velocidad de entrega
— Confiabilidad en la entrega
— Servicio antes y después de la venta Yooy
- Flexibilidad (en volumen y variedad de productos)

Order qualifiers
Order winners

- ,
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Expectativas de los Clientes

Ambientes de Manufactura y el Tiempo de Entrega

Orden-Cliente (Delivery Lead Time)
__/’ < Tiempo de entrega >
o I al cliente ETO
Disefo Compra Manufactura Ensamble Embarque Ingenieria-a la
-Orden
¢ Tiempo de entrega ———
al cliente MTO
Inventario Manufactura Ensamble Embarque Producir-a la-
Orden
¢ Tiempo de entrega —p
al cliente ATO
Manufactura Inventario Ensamble Embarque Ensamblar-a la-
Orden
Tiempo de entreg
— al cliente 1 —
MTS
Manufactura Ensamble Inventario Embarque Producw-pgra-
Inventario
R =
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Engineering to Order

Make to order

Assemble to Order

Make to Stock
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Push-Pull Boundary (PPB). ¢ En un ambiente MTS, dénde estaria
Frontera PUSH/PU |_|_ localizada la frontera Push-Pull?

Decoupling Point

Frontera PUSH/PULL

2o
Anticipacién a la Demanda En respuesta a la Demanda

Procesos PUSH Procesos PULL

il
X |

llega la
Orden del Cliente

Chopra, S., & Meindl, P. (2016). Supply chain management : Strategy, planning and operation (6th ed.). Pearson Education.
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Ejemplo tiempos de entrega y zonas

Zona
Congelada
Manufactura
y Transito
15 dias
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Tiempo Ciclo de la Orden= 2 Dias Tienda
“Zona Congelada a la Tienda”
Tiempo de Entrega Acumulado al CD CD
= 165 Dias 4
1 Dia Transito
Tiempo Congelado Transito $
7 Dias de Envasado y
Empacado
14 Dias 1
Z?\/r;:n(lii?ancgtsll’zda 7 Dias de Pesado y
Graneles

N ——

Tiempo de Entrega de Proveedores =

S

150 Dias
“Zona Lodosa”

Incluye
Tiempos
~  de
Planeacion

t

150 Dias Materias
Primas y Componentes

S&OP/IBP: Administracion Integral del Negocio

Tiempo
de Entrega
Acumulado

al Cliente

167 dias
~—
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El pronostico es responsabilidad de ventas y mercadotecnia

* Tenemos historia como base

* Ventas estan cerca del cliente y desarrollan planes, metas para
nuevos Yy actuales clientes, asi como promociones

» Mercadotecnia desarrolla planes de mercado y promociones

* Para todos los requerimientos de los clientes, en conjunto
deben de llegar a un consenso en: volumen, tiempo e impactos
financieros

* Suministro debe de entender los movimientos potenciales del
Inventario

 Responsabilidad sobre los supuestos es necesaria

S .
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;, Qué es la administracion de la demanda®

Planeacion de la Demanda

“Entender la demanda de los clientes y
consumidores y planear para satisfacerla

&

Control de la Demanda

“Administrar la demanda en el corto plazo”

S .
© 2026 C’)) SCM S&OP/IBP: Administracion Integral del Negocio Eﬁ S&OP-IBP

11



Jerarquia del prondstico
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Componentes de la Demanda

7.00
6.00
5.00
4.00

3.00

Demanda

2.00

1.00

0 1 2 3 4 5

| Trimestres

 Tendencia

» Estacionalidad

» Variacion aleatoria
* Variacion ciclica

© 2026 ﬁ@ SCM Cadena de Suministro Interna
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Componentes de la demanda (cont.)
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Cantidad

Cantidad

P

[ Tendencia ]

tiempo

[ Aleatorio ]

AP

tiempo

Cantidad

Cantidad
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no2
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meses

[ Ciclico ]

Ay

l l
1 1

1 2 3
a

1 1 1

1 1 1
4 5 6
nos
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Patrones de la Demanda

 Demanda estable: mantiene la misma forma general a traves
del tiempo

 Demanda dinamica: cambia con el tiempo, tiende a ser
erratica

L Demanda
Promedio

;,Cual es mas facil
de pronosticar?

Dinamica
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Productos Dificiles de Pronosticar

* Productos dificiles de pronosticar

— Productos que son altamente promovidos

—Nuevos productos
— Productos con demanda intermitente
— Productos con un ciclo de vida corto

 Los productos son mas mas faciles de pronosticar si:
— Tienen un ciclo de vida mas largo
— Son productos maduros
— Tienen una demanda estable

Jain, C. L. (2019). Fundamentals of Demand Planning and Forecasting (32 ed.). New York, USA: Graceway Publishing Company.

© 2026
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Productos Dificiles de Pronosticar (cont.)

Coeficiente de Variacion COV: Coefficient of Variation

Desviacion Estandar
, X 100
Media

CoV =

El coeficiente de variacion (COV) es la relacion entre la desviacién estandar y la media de la
demanda. Cuanto mayor sea el coeficiente de variacién, mayor sera el nivel de dispersion
alrededor de la media. Generalmente se expresa como un porcentaje.

Jain, C. L. (2019). Fundamentals of Demand Planning and Forecasting (3% ed.). New York, USA: Graceway Publishing Company.

S .
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Principales Factores que Influyen en la Demanda

« Condiciones generales de la economia y de los negocios
» Factores competitivos
» Tendencias del mercado

 Planes internos de la compania (publicidad, promocion, precios
y cambios de producto)

Las promociones son unas de las principales
causas de las variaciones en la demanda y del
efecto de latigo en la cadena de suministro

2 P :
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Figura 1

Demanda

Promocion ncrement
Publicidad = X _.

Figura 2

Demanda

Promocién pdviivieg
Reducciéon de precios =7 _____\ [+

Figura 3
P I'O m OC i 6 n Demanda Incrie/metnto

Lanzamiento del
nuevo modelo

:

Ty
"y
o
»>

Producto
Anterior

.
.
.
.
‘e
.
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DEMAND PUSH: lo que los fabricantes empujan a sus clientes.

Efecto Forrester”. DEMAND PULL: lo que compran los consumidores.

Efecto de Latigo en la Cadena de Suministro

Informacién Informacién Informacion Informacion

— Consumidores
Productos” % Productos » : Productos
L
_ Centro de
Proveedores Fabrica Distribucion Comercios

AVAVAVA A

> S — — .
Las ordenes de Las ordenes de El consumo en El consumo en El consumo final

compra tienen produccion en la los almacenes se los comercios es es estable
mucha oscilacion fabrica son muy amplifica menos estable

oscilantes
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;. Cuanto debemos de invertir en el proceso de pronosticos?

El presupuesto Método Método
del prondstico < Ingenuo Sofisticado |
Alto Costo Costos del Error en el Costos del Proceso de
Prondstico Prondsticos
™y K
2
» 7
(@) JRg
O \ o
\\\\\\ .
\\~~~\~~-"'- -n.f_:::: _______________________________________ >
$0 >
Error del Prondstico :
Error Alto Error Bajo

- ,
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Componentes clave

* Gente

* Proceso
 Datos
 Tecnologia
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Un solo numero

* Tradicional (Silo) e Consenso
— Muchos prondsticos — Colaboracidn entre funciones
 Presupuesto — Ajustes a las proyecciones
« De ventas estadisticas
« De la Cadena de Suministro — Un solo prondéstico
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Foco de mercadotecnia y ventas Facil de Muy Diffcil de

* Productos AY, AZy BZ
* Promociones

Analisis ABC

A: mayor valor

B: valor intermedio
C: menor valor

Analisis XYZ
(Coeficiente de Variacion)
X: Muy poca variacién

Y: Algo de variacion

Z: Mucha variacion

+ Pronosticar Pronosticar
©
e
©
£ B BX BY 2z
Q
£

C CX CY [ CZ

X Y Z
Incertidumbre +

. |
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Proceso de administracion de la demanda

Prondsticos Proceso Mensual

Venta Limpieza de » Adicionar nuevos productos Generar
Datos * Revisar canibalizacion Linea Base

Historica
Venta de los Clientes Quitar Mentirosos Bottom-Up a 26+ Meses a nivel
por SKU Enfocarse alos AY, AZ, BZ SKU y periodos mensuales
Building Blocks Validacion Nota: Ventas en corto plazo puede ajustar el
Ventas Financiera Consenso prondstico hacia arriba, pero validando que se
pueda surtir con planeacion, y si el pronéstico es
Foco en corto plazo,-1-4 meses AY, Gaps VS Presupuesto Discutir y Finalizar menor, hay que verlo como pedidos a corto

AZ, BZ promociones al cliente,
nuevos clientes, Inventario en trade

plazo, y validarlo contra el inventario

Hacer SPLIT del mes del Prondstico a

Pronéstico Sin w
Restricciones
con Errores Esperados J
A

© 2026

S

del Suministro y Distribucion

%Lperiodos semanales para Planeacion

Proceso

SEERE]

A

A

Control de la Demanda y
Proceso Semanal

S&OP/IBP: Administracion Integral del Negocio
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Proceso de control de la demanda

Proceso Semanal

Comparacion ¢Dentrode +3 y
Pedidos VS Bias de + 20%
Prondstico (Limites de

(Tracking Signal) Control)?

Control del Sesgo, el
indicador mas importante en
la administracion de la
demanda

Junta semanal de
balanceo de

A

¢, Se Pueden
Ajustar

Prondsticos y/o

Suministro?

Validar Implicaciones de
Inventarios/Faltantes y Reportar

P
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Ajustar ]
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Principios del Pronostico

* Los Prondsticos:
— Casi siempre son erroneos
— Deben incluir un estimado del error
— Son mas exactos para lineas y familias de productos (agregado)
— Son mas exactos para periodos de tiempo mas cercanos
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V23B



Indicadores y errores en los pronosticos

 Variacion Normal
— Es la magnitud del error

— Variacién Aleatoria: La demanda
oscila alrededor del pronéstico

— Es impredecible, NO toda la
variacion normal se puede evitar

* Sesgo
— Error sistematico: Los errores

permanecen en una direccion

(Sobre o bajo prondstico) durante
varios periodos. Primero, debemos de reducir el sesgo y

- El sesgo se puede evitar despues la variacion normal

Error aleatorio Error sistematico

Impreciso Ma valido

© 2026 CQJ SCM S&OP/IBP: Administracion Integral del Negocio %’ S&OP-IBP 28




Fuentes de error

» Datos  Tipos de Sesgo:
e Modelo - Optimista 1
— Pesimista !

— Usar los prondsticos para
administrar los inventarios

— Intencional o deliberado

» Supuestos

“dime como me mides y
W‘ te diré como me comportaré”

‘ T
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C ey @® Demanda
Variacion normal y sesgo

Alta variacién Baja variacion
Bajo Sesgo Alto sesgo

@ @
© o . L O o
= Prondstico = ® ® ® ® Prondstico
© ©
@) @)

® o

Tiempo Tiempo
Periodo | Actual | Pronéstico | Error Periodo | Actual | Prondstico | Error

1 6 10 (-4) 1 11 10 1

2 14 10 4 2 11 10 1

3 6 10 (-4) 3 11 10 1

4 14 10 4 4 11 10 1

A Ao 0 A do i

N ,
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Control de la demanda (senal de seguimiento)

PRONOSTICO DEL MES 650
ABS | ACUMULADO | ACUMULADO e
SEMANA | DEMANDA | PRONOSTICO | ERROR | ERROR | ERRORES | ABS ERROR | MAD [RITC QM Venta %
1 40 58.5 -19 19 -19 19 19 -1.000 -46.3%
2 130 117 13 13 -6 32 16 10.349 3.2%
3 160 143 17 17 12 49 16 0.711 3.5%
4 360 331.5 29 29 40 77 19 208 Y 5%

¢EL PORCENTAIJE DE VENTA POR SEMANA DEL MES ES SIMILAR?

Este es un ejemplo de una empresa
semana %

Excel

22%
51%

B W N

——— '
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MAPE (Mean Absolute Percent Error) WMAPE (Weighted Mean Absolute Percent Error)

Errores (variacion) MAPE & WMAPE

Se deben de medir contra el ultimo ajuste y contra el Lag

Prondstico Error ABS | MAPE Pronéstico|  Error ABS | MAPE

ERROR ERROR

1 100 10 90 90 90% 1 100 80 20 20 20%

2 14 10 4 4 29% 2 14 10 4 4 29%

3 6 10 (-4) 4 67% 3 6 10 (-4) 4 67%

4 14 10 4 4 29% 4 14 10 4 4 29%

TOTAL 134 110 94 102 TOTAL 134 110 24 32
MAPE __54%
Ay)scM™m R . :
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Anadiendo valor a la linea base

* FVA (Forecast Value Added) nos permite ver si los ajustes
generados por ventas y mercadotecnia a la “linea base”
(proyeccion matematica) anadieron valor (mejoraron o
empeoraron el pronostico)

SKU Actual Linea ABS ERROR SKU Actual |EER:EHS ABS ERROR
Base Ajustada
1 6 10 4 1 6 8 2
2 14 10 4 2 14 12 2
3 6 10 4 3 6 8 2
4 14 10 4 4 14 14 0
TOTAL 40 40 16 TOTAL 40 42 6
WMAPE 40% WMAPE 15%
FVA Positivo en 25%
RN .
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KPIs

* Se deben de analizar en el S&OP/IBP
— Total
— Categoria
— Linea regular
- Familias
— Promociones
—Nuevos productos
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