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Pronósticos en Silos vs Consenso

En las últimas 3 décadas la dinámica del mercado ha cambiado

signif icativamente, al igual que los procesos de pronósticos.

La evolución es la siguiente:

Pronósticos en Silos (SF)

Pronósticos con Consenso (CF)

Sales and Operations Planning (S&OP)

Planeamiento, pronóstico y reabastecimiento colaborativo (CPFR)



Pronósticos en Silos

Múlt iples pronósticos.

Cada función del negocio prepara sus propios pronósticos, por lo que no hay

un único pronóstico oficial para la empresa.

No hay seguimiento de los resultados, no hay impulso por mejorar.

Funcionaba en ambientes dominados por la Manufactura, donde todo lo

producido se vendía, ahora tenemos cl ientes más demandantes y menos

leales que además tienen muchas opciones.

Esta metodología complica el al ineamiento entre el abastecimiento y la

demanda.



Pronósticos con Consenso

Generación de un único set de pronósticos para todas las áreas

funcionales de la empresa.

Se da colaboración de las distintas áreas y se introducen los

ajustes de expertos sobre los pronósticos estadísticos.

Cada área conoce información diferente que aporta valor al

pronóstico de consenso, el cual finalmente todas las áreas

aceptan y usan.



Sales and Operations Planning (S&OP)

Una vez que se t iene el pronóst ico consensuado, el S&OP provee el mecanismo no solo para

ver problemas y opor tunidades futuras, s ino que también para generar acciones ráp idas.

Es un proceso de al ineamiento, no solo de la demanda y la suplencia, s ino que también

d ir ige todas las d i ferentes áreas funcionales en la misma dirección. Además l leva a la

empresa a un proceso de plan i f icación más cor to , pasando de anual a mensual .

Objet ivos del S&OP:

Al inear la demanda con e l abas tec im ien to y e l p resupues to (P lan f inanc ie ro )

In teg ra r p lanes operac iona les con p lanes es t ra tég icos

In teg ra r la mezc la de produc tos con e l vo lumen to ta l

Hab i l i dad para ac tuar p roac t i vamente



Beneficios del S&OP

Mejora de precisión de pronósticos

Mejora de niveles de inventarios

Disminución de faltantes

Incremento en los niveles de servicio a los clientes

Incrementos en ventas



Planeamiento, pronóstico y reaprovisionamiento 

Colaborativo (CPFR)

Extensión del proceso de S&OP con los part ic ipantes fuera de la propia organizac ión.

Trabajo conjunto con los demás miembros de la cadena de valor, proveedores y c l ientes .

Se basa en compart ir información de ventas, inventar ios, promociones, planes de

aperturas y nuevos productos, entre otros .

Los datos de ventas del Punto de Venta (POS) son compart idos para la maximización del

serv ic io y la minimización de r iesgos de los proveedores .

CPFR es la forma más avanzada de programa de gest ión de inventar ios donde los

proveedores y sus cl ientes trabajan juntos para reaprovis ionar inventar ios en los s i t ios

de los c l ientes .



Beneficios del CPFR

Los proveedores t ienen acceso a los datos de consumo y a los p lanes de negocio de los

c l ientes.

Mejora en los pronóst icos (más que con el S&OP).

Mejoras en nive l de serv ic io .

Mejoras en nive les de inventar ios y en product iv idad .

Según estudios, las compañías que han implementado CPFR unido a S&OP han mejorado su

Fi l l Rate de 2% a 8% y han reducido su inventar io de 10% a 40% a lo largo de la Cadena de

Abastec imiento.

Mayor co laborac ión in terna y externa con proveedores y proveedores de los proveedores .
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