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Capitulo 1

Introduccioén

“La manera mas confiable de pronosticar el futuro es tratar de entender el
presente.”

-John Naisbitt

La planeacion de la demanda es el proceso del cual todos los demas procesos de
una compafiia dependen.

El proceso que prosigue a la planeacion de la demanda es abastecer la cadena
de suministro, en el cual se lleva a cabo la produccién, compra de materiales e
inventarios. Todo esto se realiza con el fin de cumplir con el cliente cuando
requiera el producto y que el producto esté en un punto de venta.

En el proceso de planear la demanda, intervienen ademas del area de planeacion
distintas areas como marketing, trade-marketing, ventas, entre otros, el fin de esto
es tener comunicacion entre las areas para disminuir riesgos en la venta futura.
Siempre teniendo el mismo objetivo en comun: ganar dinero y satisfacer al cliente.

En términos de los prondsticos, estos pueden ser necesarios con varios afos de
anticipacibn o unos momentos antes de ser requeridos; en cualquiera de las
circunstancias o los horizontes de tiempo involucrados, la prevision es una
importante ayuda para una planificacion eficiente.

Algunos acontecimientos son mas sencillos de predecir que otros, sin embargo,
los cambios son muy dificiles de prever con exactitud. Pronosticar un evento o una
cantidad depende de la comprension de los factores que contribuyen al evento y
de la variabilidad que tengan.

El prondstico de situaciones varia ampliamente en sus horizontes de tiempo,
factores para determinar resultados reales, tipos de patrones de datos, etc.

Los métodos para pronosticar pueden ser muy simples como el uso de la
observacion o complejos como el uso de estadisticas.

Los métodos de prondstico se dividen en dos categorias principales:

e Cuantitativos, se cuenta con informacién historica, es razonable suponer
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gue algunos aspectos de los ultimos patrones continuaran sucediendo.

e Cualitativos, se utilizan para ajustar pronosticos cuantitativos teniendo en
cuenta la informacion que no es capaz de incorporarse en un modelo
estadistico.

Al tener un plan final mensual de prondsticos se tiene la base para tomar las
decisiones referentes a la compra de materia prima. Si se tiene una buena
planeacion, se reducen los inventarios, es decir, el comprar de mas o de menos
implica una caida del proceso en la compafia; ya que en el primer caso se eleva
el nivel de inventario y por el otro se disminuye el nivel de servicio con los clientes.

1.1 Descripcion del trabajo, objetivos y
metodologia

Este trabajo de tesina define una metodologia que ayuda a reducir el error en el
pronéstico de la planeacién de la demanda en una empresa de cosméticos, la
metodologia se aplicé a un caso de estudio en el cual se llevaron a cabo planes
especificos para una produccion de aproximadamente mil productos con
caracteristicas similares o caracteristicas completamente distintas, y los planes
son para distintos intervalos de tiempo, es decir, semanal, mensual y anual. Un
punto importante en la metodologia es la colaboracion de las distintas areas de la
empresa, debido a que se les solicita informacion sobre sus clientes, ventas o
procesos.

Se realiz6 un proyecto con una duracion de seis meses en una empresa de
cosmeéticos enfocado en reducir el inventario en piezas e importe, y asi lograr un
ahorro econémico para la empresa o evitar tener productos faltantes en punto de
venta.

Este trabajo fue realizado con la finalidad de disminuir el error en el prondstico de
ventas en una empresa de cosméticos, la consecuencia inmediata de realizar esta
metodologia es disminuir el inventario y por lo tanto también reducir los costos;
por otro lado con una acertada proyeccion de la demanda se satisfacen las
necesidades del cliente y no se pierden oportunidades al no contar con suficiente
producto.

Los resultados que se obtuvieron a lo largo del caso de estudio, se lograron
principalmente a partir de la comunicacion entre las distintas areas de la empresa
y al intercambio de informacion. Los resultados varian dependiendo del mes en
los que se obtienen, es decir, hay meses en los cuales el prondstico tiene un
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mayor grado de exactitud que en otros, por factores externos a la empresa,
dependiendo de las estrategias de los clientes a los que se les vende el producto.

El trabajo a futuro que se planea para éste escenario es el continuar con el
proceso y con la obtencién de los resultados las areas continuaran esforzandose
para tener una comunicacion mejor, y asi, reducir cada vez mas el error del
pronéstico.

1.1.1 Objetivo

Implementar una metodologia para planear la demanda a nivel nacional y reducir
el error de pronéstico en una empresa del sector cosmético, mediante la
comunicacién entre las areas involucradas con la planeacion de la demanda.

1.1.2 Objetivos especificos

e Reportar el trabajo realizado en el proyecto “Reduccion del error y
planeacion de la demanda” desde el levantamiento de informacion de
las necesidades de la empresa hasta la implantacion de la metodologia
y resultados.

e Demostrar si con los pasos de la metodologia se llega al reducir el error
de prondstico.

e Analizar y comparar los resultados, antes y después de la
implementacion de la metodologia.

e Consolidar la informacién proporcionada por las distintas areas de la
empresa.

1.1.3 Justificacion de la tesina

En la actualidad una gran parte de las empresas cuentan con un area dedicada a
la planeacion de la demanda para proyectar sus ventas a un futuro cercano o
lejano, siempre retdndose a tener el minimo error posible en sus cifras
proyectadas.

La metodologia que se propone es aplicable a empresas del mismo giro o uno
similar, con un volumen de producciéon de aproximadamente mil productos
distintos y un tiempo de prondstico por semana de hasta por tres afios; ya que se
tiene un objetivo comun que es economizar.

Hoy en dia, las empresas deben de realizar sus planes de demanda, debido a que
no se deben de perder oportunidades de venta en el mercado o sobre inventariar
su almacen.
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1.1.4 Metodologia

Para lograr que se ejecute la metodologia de manera exitosa, distintas areas de
una empresa deben participar, como el area de planeaciéon de la demanda, ventas,
marketing y operaciones. La metodologia desarrollada en este caso de estudio se
describe de la siguiente manera:

Como primer paso, el area de planeacion de la demanda trabaja en la elaboracion
de informacién para compartirla con los gerentes de cuenta clave, la informacién
es:

v' Tendencia, con la cual el gerente de cuenta clave observa el camino que
llevan las ventas en un determinado lapso de tiempo.

v Precio, con el cual el gerente de cuenta clave realiza sus célculos para las
ventas del mes y piensa en las estrategias que llevara a cabo para cumplir
con su mayor meta, cubrir su cuota mensual.

v" Proyeccién de la demanda, los datos obtenidos en éstos calculos se utilizan
como base de ventas, es una ayuda importante para el gerente de cuenta
clave.

v' Racionalizacibn de productos, es una informacion importante para el
gerente de cuenta clave, debido a que en esto se reflejan los productos que
se daran de baja, que ya estan dados de baja o si un producto sera
reemplazado por otro.

En el segundo paso, el gerente de cuenta clave ha tomado en cuenta la
informacion que se le ha compartido en el primer paso, con el fin de hacer un
andlisis de las ventas y la cuota para cubrir; por esas razones le manda al area de
planeacion de la demanda la siguiente informacion:

v' Promociones, al pensar en sus estrategias de venta y reduccion del
inventario que tienen sus clientes, deciden hacer promociones para que
los productos tengan mayor rotacion en el punto de venta.

v" Prondstico mensual, con la base anteriormente mencionada (proyeccion
de la demanda) se realizan ajustes en el volumen de venta,
dependiendo de sus promociones o pedidos de los clientes.

v' Lanzamientos, éstos no los deciden los gerentes de cuenta clave, sino
que el area de Marketing les dice cuales seran los lanzamientos y la
fecha en los que se deben facturar, por lo mismo, es de suma
importancia que compartan la informacion a tiempo con el area
planeacion de la demanda.

v Estacionalidad, los gerentes de cuenta clave saben los periodos de
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promociones de sus clientes, que es totalmente ajeno a la empresa, por
lo tanto deben de dar aviso a planeacion de la demanda, debido a que
las ventas incrementan en esos periodos.

Como tercer paso, el area de planeacion de la demanda consolida la informacién
recibida con la suya y elabora los planes de la demanda, para posteriormente
compartilos con el area de operaciones Yy realice sus actividades
correspondientes, éstos se dividen en:

v' Plan de muestras, donde estan reflejados los productos que se
mandaran pedir antes de la fecha de lanzamiento, debido a que se
deben de presentar antes a los clientes para que acepten los nuevos
productos.

v" Plan semanal, es de gran ayuda para el area de operaciones, debido
a que pueden realizar sus compras de materiales, o manufactura de
una manera mas detallada y por ser semanal hay una mayor
exactitud.

v" Plan mensual, es a total clientes y con todos los productos de la
empresa, es donde se ha consolidado toda la informacién
mencionada en el primer y segundo paso, es con el cual se calculan
la ventas de entrada del mes en curso de la empresa.

v Plan por cliente, ésta informacion es utilizada para obtener las cuotas
gue el gerente de cuenta clave debe cubrir en el mes en curso.

v' Plan maestro de venta, en éste plan esta reflejado el volumen por
cliente de los nuevos productos y las fechas de facturacion de cada
uno de ellos.

El cuarto y ultimo paso es analizar los resultados obtenidos después de planear la
demanda y las ventas del mes, al final del andlisis se toma una retroalimentaciéon y
comienza de nuevo el ciclo, la informacion con la que se trabaja para obtener la
retroalimentacion es:

v Indicadores del error, se manejan formas para evaluar el desempefio
mensual.

v' Control de la demanda, diariamente se califica el plan mensual, con
esto se realizan ajustes en el plan y se comunican, con el fin de no
sobre inventariar o dejar de satisfacer a un cliente.

v' Andlisis del error, con éste paso se ven claramente las areas de
oportunidad que se tienen, y asi siempre trabajar en mejorar en los
procesos.
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1.1.5 Descripcion del trabajo

» En el capitulo 1, Introduccion a la tesina, se muestra una explicacion
general de lo que trata la tesina, qué fue lo que se realiz6 en el caso de
estudio y también se describe el pilar que sustenta la tesina, que es la
importancia de la planeacion de la demanda. Se da una explicacion
general de la metodologia utilizada.

> En el capitulo 2, se integran los antecedentes para la comprension de
este trabajo, se presenta un estado del arte de lo que es la planeacion
de la demanda, prondsticos para la planeacion de la demanda y errores
en los pronésticos, se da un panorama global de lo que es el mercado,
cadena de suministro, inventario y ventas.

» En el capitulo 3 se desarrolla la metodologia propuesta para un caso de
estudio en una empresa de sector cosmético. Se hace mencion de las
areas involucradas en la metodologia, el intercambio de informacién
entre dichas areas y el proceso que se lleva en la metodologia.

> En el capitulo 4 se desarrolla un caso de estudio en una empresa de
cosmeéticos, en un lapso de 6 meses, se hace mencidén y se explica la
planeacion que realiza para disminuir el error en los prondsticos, por
ultimo se muestran los indicadores de desempefo de la metodologia
implementada.

» En el capitulo 5 se muestran los resultados obtenidos en los 6 meses
gue se siguid la metodologia propuesta.

> En el capitulo 6 se dan a conocer las conclusiones a las que se llegaron,
después de observar y analizar los resultados previamente

mencionados.
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Capitulo 2

Antecedentes
2.1 Mercado

Un mercado es “Un conjunto de personas individuales u organizadas, que
necesitan un producto, que desean o pueden comprar y que tienen la capacidad
econdmica y legal de compra” (Santesases, 2004).

El mercado se compone de las personas que, o bien son compradores actuales
del producto, o bien pueden convertirse en compradores en un futuro cercano. En
consecuencia, para que exista un mercado, no resulta suficiente con que existan
individuos u organizaciones que tengan una necesidad o un conjunto de
necesidades que puedan satisfacerse con el producto, pues también es preciso
que estén dispuestos a satisfacer tales necesidades adquiriendo el producto.
Ademas, se requiere que dispongan de los medios econdmicos que les permitan
comprarlo y que retnan los requisitos legales para ello.

2.2 Inventario

El término inventario se refiere al manejo de existencias de materiales (Materia
prima, partes, productos, repuestos, producto en proceso) en diferentes etapas de
la cadena de suministro (Chopra y Meindl, 2007).

Todas las organizaciones mantienen inventarios y los inventarios de una
compafia estan constituidos por materias primas, productos en proceso y los
suministros que se utilizan en las operaciones asi como productos terminados.

Los inventarios derivan en una serie de costos:

e Valor econémico en forma de producto

e Espacio de almacenaje

e Mano de obra utilizada para: recepcion, control de la calidad, guarda,
retiro, seleccion, empaque, envié y en lo general acciones que requieren
de un seguimiento y de responsabilidad en las operaciones.

e Deterioro, dafo y obsolescencia.

e Hurto

Los costos de inventario se clasifican como costos de pedidos y costos de
almacenaje. Los costos de pedido se producen independientemente del valor real
de las mercancias (Muller, 2005).
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2.3 Cadena de suministro

El término cadena de suministro se refiere a “todas las partes involucradas, directa
o indirectamente, en el cumplimiento del requerimiento de un cliente” (Chopra y
Meindl, 2007).

Esta definicion se aplica tanto de manera interna de las partes como externa de
las mismas. Es decir, de manera macro, las partes involucradas van desde
proveedores de materias primas y fabricantes, hasta tiendas minoristas y los
mismos clientes, incluyendo a los transportistas y a las bodegas intermedias
necesarias para pasar del uno al otro. De manera micro, las partes involucradas
incluyen a todos los procesos y funciones dentro de una organizacion requerida
para recibir, procesar y cumplir el requerimiento del cliente tales como: desarrollo
de nuevos productos, marketing, operaciones, distribucion, finanzas y servicio al
cliente (Chopra y Meindl, 2007).

2.4 Planeacion de la demanda

La planeacion de la demanda es un proceso utilizado para proporcionar una
actualizacion periddica de los planes de marketing y ventas asi como un plan
formal actualizado de la demanda (también conocido como solicitud de producto y
prondstico) sobre un horizonte de planificacién acordado como parte de las ventas
y las operaciones de proceso de planificacién. El proceso incluye el acceso a
informacion de fuerza de ventas de lo que se espera vender y de lo que estara
disponible para la venta (Palmatier et.al. 2003) (Peregrina, 2011).

En otros términos se puede describir que la planeacion de la demanda significa
definir una tendencia de venta esperada para un producto, sin embargo, la
variabilidad puede existir y esta variabilidad afecta indudablemente al
comportamiento de la tendencia de venta, ese es el principal objetivo que desea
minimizar la planeacion de la demanda. La planeacion de la demanda puede verse
afectada tanto por factores intrinsecos como extrinsecos.

Entre los factores intrinsecos podemos mencionar: la falta de comunicacion entre
las areas, estrategias comerciales, acciones promocionales, estrategias con los
clientes, compromisos de ventas, entre muchas otras. Dentro de los factores
extrinsecos podemos mencionar: la crisis econdmica, el cambio de divisas, la
politica fiscal, y en general es todo lo que gira alrededor de la compafia y que
forma parte del ambiente externo que indudablemente afectara la demanda.
(Peregrina, 2011)

Tesina para obtener el titulo de Ingeniera Industrial 12
Erika Estrada Mendoza



Metodologia de planeacidn de la demanda para la reduccién del error del prondstico

El proposito de la planificacion de la demanda es mejorar las decisiones que
afectan la exactitud de la demanda existente y el calculo tope o las existencias de
seguridad para llegar a un nivel de servicio predefinido. Todas las decisiones en la
cadena de suministro debe basarse en los pedidos fijos de los clientes, la
planeaciéon de ventas o en el prondstico, estos Ultimos se determinan en el
proceso de planeacion de la demanda. (Peregrina, 2011)

Para entender de una manera integral la Planeacion de la Demanda es necesario
entender los siguientes elementos, los cuales se detallaran a continuacion:

2.4.1 Unidad Mantenida en Inventario (SKU, Stock Keeping
Unit)

El item o referencia comercial se identifica con un producto concreto con
caracteristicas técnico-comercial especificas, implicando en consecuencia la
maxima identificacion del producto a efectos de la venta, registro y control.
(Anaya, 2014)

La unidad mantenida en inventario comunmente consiste en materias primas,
productos en proceso, productos terminados y suministros. (Adam y Ebert, 1991)

2.4.2 Gerente de Cuenta Clave (KAM, Key Account Manager)

Un gerente de cuenta clave tiene como funciones principales:

e Organizar y utilizar todos los recursos de la empresa para dar servicio a
clientes bajo su responsabilidad.

e Dirigir los recursos de la empresa y paralelamente analizar y alinear los
recursos del cliente para una mejor coordinacion y servicio.

e Realizar planes diferenciados y a la medida de cada uno de los

diferentes clientes que se tengan que gestionar.

Realizar un estudio de analisis de las necesidades de los clientes.

Elaborar ofertas y proyectos.

Realizar la prevision de volimenes de compra de clientes.

Presentar nuevos productos a clientes.

Colaborar en el plan comercial.

Estimar riesgos y estudios de financiamiento.

Elaborar informes.
e Participar en acciones formativas.

(Garcia, 2011)
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2.4.3 Pronodstico de la demanda

Los prondsticos de la demanda son el fundamento para tomar la mayor parte de
las decisiones relacionadas a la cadena de suministro. Al momento de tomar
decisiones para la planificacion de la demanda, la demanda real de los
consumidores es incierta para las compafias. Es por esta razon que existen los
pronésticos de la demanda, los cuales permiten determinar con cierta precision la
demanda futura de los consumidores. Este tipo de informacion permite, por
ejemplo, construir un nivel adecuado de inventario de partes o productos
terminados o preparar la capacidad de produccién requerida para que la compafiia
sea capaz de responder eficazmente al mercado en el momento en que se reciben
pedidos de los consumidores (Chopra y Meindl, 2007).

2.4.3.1 Caracteristicas de los Pron6sticos de Demanda

Segun Chopra y Meindl (2007), los siguientes puntos caracterizan a los
pronésticos de demanda y deben ser considerados por los encargados de tomar
decisiones en las empresas:

» Los prondsticos siempre son inexactos ya que solo son estimaciones de un
valor real que sera observado en el futuro, por lo que siempre deberan
incluir, ademas del valor esperado de la demanda, una medida de la
incertidumbre de la demanda (o precision del prondstico).

» Los pronosticos de corto plazo son mas precisos que los prondsticos de
largo plazo, ya que los prondsticos de corto plazo permiten a los tomadores
de decision considerar ciertos factores externos que afectan la precision
del prondstico como el clima, factores politicos y macroeconémicos que
dificilmente se pueden conocer al momento de realizar prondsticos de
largo plazo.

» Los pronosticos de demanda agregados (por lineas o familias de
productos) son mas precisos que los prondsticos de demanda
desagregados (por un solo producto) ya que la variabilidad en la demanda
de una familia de productos, tiende a ser menor que la variabilidad en la
demanda de un producto especifico.

Mientras mas alejado se encuentre un eslabon de la cadena de suministro de los
consumidores finales, mas distorsionada sera la informacién que este tendré para
realizar un pronostico de la demanda. Esta distorsion es resultado del “Efecto
latigo” (Figura 2.4.3.1-1 Efecto Latigo), que se refiere a la acumulacion de
variaciones, errores e incertidumbre en la informacién de demanda manejada por
un eslabon a medida que este se aleja del consumidor (Chopra y Meindl, 2007)
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Clientes Manufactura

(Demanda) (Prondstico)

Figura 2.4.3.1-1 Efecto Latigo
Fuente: Elaboracion propia, basada en la figura de KnowledgeBrief

2.4.3.2 Componentes de los Prondsticos de Demanda

En general, los prondsticos se construyen a partir de factores objetivos y
subjetivos que influyen en el comportamiento futuro de los consumidores. Para
crear un prondstico, las compafias deben determinar cuales son dichos factores y
que tipo de relacién tienen con la demanda futura de los consumidores.

La relacion de algunos de estos factores con la demanda futura se puede
determinar a partir de datos historicos de los consumidores (informacién
cuantitativa); sin embargo, considerar informacion cualitativa suministrada por las
personas adicionalmente a la informacidén cuantitativa resulta en prondsticos de
demanda mas precisos (Chopra y Meindl, 2007).

Algunos factores que deben considerarse para desarrollar pronésticos de
demanda son los siguientes (Correa, Filbig. ,2008):

Demanda pasada

Tiempos de reposicion de productos
Planes de marketing de la compafiia
Estrategia de precios de la compafia
Comportamiento de la competencia
Factores politicos y econémicos

VVVYYYVY
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2.4.3.2.1 Ventas salientes (Sell Out)

Significa que se termina la venta del canal, o sea que el tercero lo logra rotar,
vender lo que compré al proveedor y lo transfiere al siguiente eslabon de la
cadena. Si este siguiente paso es el cliente final, entonces se esta en presencia
del Sell Out verdadero. (Horacio, 2009)

2.4.3.3 Herramientas para el prondstico de la demanda

El desarrollo de mayor trascendencia en los pronosticos durante los ultimos afios
es el software diseflado para manejar directamente varios métodos de
prondsticos. Hay dos tipos de paquetes de cOmputo que interesan a los
pronosticadores: (1) paquetes estadisticos que incluyen andlisis de regresion,
exploracion de series de tiempo y otras técnicas usadas con frecuencia por los
pronosticadores, y (2) paquetes de prondsticos disefiados especificamente para
aplicaciones de prondstico.

Los ejemplos de software independiente con herramientas de prondéstico incluyen
Minitab, SAS, EViews y SPSS. Ademas, hoy existen muchos complementos o
programas suplementarios que proporcionan herramientas de prondstico en un
entorno de hoja de calculo. Por ejemplo, el complemento de Analysis ToolPak
para Microsoft Excel proporciona algunas capacidades de analisis de regresion y
suavizacion. Algunos complementos mas detallados, como Crystal Ball Predictor y
Forecast Pro, proporcionan una gama completa de capacidades de prondstico.

Los procesos automaticos rara vez dan una perspectiva real de la naturaleza y
calidad de los prondsticos a quien los realiza. Se piensa que la generacion de
prondsticos significativos requiere de la intervencion humana, un dar y recibir entre
el conocimiento del problema y los procedimientos de prondstico. (Hanke, Wichen,
2006)

2.4.3.3.1 Forecast Pro

El software Forecast Pro extiende las metodologias estadisticas para realizar
trabajos de gran escala. Forecast Pro pronostica automaticamente cientos o miles
de items o sku’s utilizando una variedad de métodos estadisticos seleccionados
por su exactitud.

Forecast Pro proporciona funciones muy importantes, incluyendo seleccion
automatica de modelos, capacidad para colaborar modificando o ajustando los
prondsticos, etc. Su capacidad para evaluar la exactitud de los modelos le permite
al usuario seleccionar de entre las muchas opciones de procesamiento para
encontrar la configuracion que optimice en particular el desempefio de los
pronésticos de la empresa. (Stellwage y Goodrich, 2004)
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2.4.3.4 Error de prondstico

Los prondsticos casi siempre acumulan errores. Los errores de prondstico se
clasifican en dos formas: ya sea como errores de sesgo 0 como errores aleatorios.
Los errores de sesgo son el resultado de equivocaciones sistematicas, por lo cual
se observa que el prondstico siempre es demasiado alto o siempre es demasiado
bajo. Con frecuencia esos errores son el resultado de ignorar 0 no estimar
correctamente ciertos patrones de demanda, como tendencia, estacionalidad o
ciclicidad.

El otro tipo de error de prondstico, el error aleatorio, es el resultado de factores
imprevisibles que obligan al prondstico a desviarse de la demanda real. Los
analistas de prondsticos intentan minimizar los efectos de los errores de sesgo y
los errores aleatorios, seleccionando modelos de prondstico apropiados, pero en
realidad es imposible suprimir los errores en todas sus formas. (Krajewski, 2000)

2.4.3.4.1 Error absoluto promedio en porcentaje (MAPE,
Mean Absolute Percentage Error)

Es el error absoluto promedio como porcentaje de la demanda.

Se calcula de la siguiente forma:

n |% x100
MAPE,, = L
n
Dénde:
Ei = F¢-Dy
F: es la demanda pronosticada
D; es la demanda real observada en el periodo t
n es el numero de datos que se tienen

(Chopra y Meind, 2007)
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2.4.3.4.2 Sesgo (Bias)

Esta medida sirve para determinar si el método de prondstico consistentemente
sobreestima o subestima la demanda real, al sumar los errores de prondstico de la
siguiente manera:

Bias, = X[, E;

Doénde:
E¢ = F¢-Dy
F: es la demanda pronosticada
D; es la demanda real observada en el periodo t
n es el numero de datos que se tienen
Se espera que la suma de los errores sea cero.
(Chopra y Meind, 2007)

2.4.3.4.3 Nivel de Servicio (Fill Rate)

Mide el nivel de cumplimiento de la empresa en la entrega de pedidos completos
al cliente, es decir, establece, la relacion entre lo solicitado y lo realmente
entregado al cliente.

Numero de unidades de producto entregadas/ recibidas en el periodo X/ Numero
total de unidades de producto solicitadas para el periodo X. (De Jaime, 2013)

2.4.3.3.4 Fallo de servicio (Out Of Stock)

El pedido o producto que se demore, aunque sea solamente por un dia debido a
la falta de existencias, se considera como fallo de servicio u “out of stock”.

Este concepto esta sometido a diferentes interpretaciones segun sea la féormula de
calculo aplicada, se puede medir como:

e Porcentaje de pedidos no atendidos por falta de stock

e Porcentaje de lineas de pedido pendientes de entrega

e Dias que un producto queda fuera de servicio por no haber existencias
e Retraso medio de un pedido por falta de stocks. (Anaya, 2014)
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2.4.4 Indicadores clave

Valores correspondientes que hay que alcanzar y que suponen el grado de
asuncion de los objetivos. Estas medidas proporcionan informacion sobre el
rendimiento de una actividad o sobre la consecucion de una meta.

2.4.4.1 Indicadores clave de desempefio (KPI Key Performance
Indicators)

Mas alla de la eficacia, se definan valores que nos explican en qué rango 6ptimo
de rendimiento nos deberiamos situar al alcanzar los objetivos. Son métricas del
proceso. (Curto, 2012)

En la basqueda sobre temas relacionados con planeacion de la demanda, se
encontré una metodologia relacionada, la proponen Robert Fildes, Paul Goodwin,
Michael Lawrence y Konstantinos Nikopoulos en el International Journal of
Forecasting 25 (2009) con el nombre de “Un prondstico efectivo y sus ajustes: una
evaluacion empirica y estrategias de mejora en la planificacion de la cadena de
suministro”.
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Capitulo 3

Metodologia para disminuir el error en el
calculo de la demanda

La metodologia propuesta se conforma de 3 areas involucradas. Conforme al
diagrama (fig 3.1.1-1) se explica el desarrollo de la metodologia para tener una
mejor planeacion de la demanda y reducir el error del prondéstico.

Entrega de
informacion
Tendencia
Precio
Proyeccionde la
demanda
Racionalizacionde
productos

Elaboracion de Planes
Plande muestras
Plansemanal
Plan mensual

Plan por cliente

Plan maestrode ventas

Gerente de Cuenta
Clave
GCC

Areade
Planeacion de
la Demanda

Recoleccion de
informacion
Promociones
Pronostico
mensual
Lanzamientos
Estacionalidad

Area de
Operaciones

Cuota para Gerente de
Cuenta Clave (GCC)

Analisis de Resultados

Indicadores del error
Controlde lademanda
Anaélisisdelerror

Figura 3.1.1-1 Metodologia
Fuente: Elaboracién propia
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3.1 Entrega de informacion

1.- El area de Planeacién de la Demanda

Entrega de
informacion
Tendencia
Precio
Proyeccionde la
demanda
Racionalizacion de
productos

procesa aspectos tales como
tendencia, precio, proyeccion de la demanda y racionalizacion de unidades
mantenidas de inventario (sku) con el fin de disminuir las variables que afectan el
proceso de pronosticar; para después enviarla a los gerentes de cuenta clave,
gue son las personas encargadas de vender el producto a los clientes o cadenas
que les corresponda. A continuacion se detallan cada uno de los aspectos a
analizar y proporcionar (fig 3.1.1-2):

Elaboracién de Planes
Plan de muestras
Plan semanal
Plan mensual
Plan por cliente

Plan maestro de ventas

Gerente de Cuenta
Clave
GCC

Areade
Planeaciéon de
la Demanda

Recoleccion de
informacion
Promociones
Prondstico
mensual
Lanzamientos
Estacionalidad

Figura 3.1.1-2 Metodologia

Area de
Operaciones

Cuota para Gerente de
Cuenta Clave (GCC)

Analisis de Resultados

Indicadoresdel error
Controlde lademanda
Analisisdelerror

Fuente: Elaboracién propia
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o Tendencia: La tendencia que se proporciona es la planeada para hacer
crecer el negocio y las utilidades, es un dato que proporciona la alta
direccion al area de planeacion de la demanda para realizar las
proyecciones con un objetivo fijo.

o Precio: El area de planeacion de la demanda calcula su venta de
entrada (Sell In) y posteriormente se proporciona el precio del producto
a los gerentes de cuenta clave para que calculen el volumen de ventas
para llegar a la venta de entrada estimada por el area de planeacion,
de esta manera, se tendra un estimado de ventas para el mes asi
como los indicadores clave de desempefio (Key Performance
Indicators).

o Proyeccion de la demanda: Para calcular esta proyeccion se utiliza la
herramienta de software Forecast Pro, (es utilizado ese software
debido a que es con el que cuenta la compafiia), se hace una
proyeccion para meses, y afios proximos con datos historicos de
productos no entregados y a eso se suma la cantidad correspondiente
a ventas salientes. Esta informacion se obtiene de bases mensuales
de un sistema ERP y se acomoda de manera que se facilite el
entendimiento del producto, es decir, se ordena la descripcion del
producto.

Cabe mencionar que:

» El modelo con el que se pronostica es un algoritmo
programado que lleva el nombre de “Seleccion Experta”
(opcién dentro del software Forecast Pro).

» La proyeccién se efectla para tres afios divididos en meses,
para cada cliente y por producto; con esta base se planea la
demanda mensual.

o Racionalizacion de unidades mantenidas de inventario (SKU’s):
La informacién sobre SKU’s racionalizados se obtiene con el
intercambio de informacion con el area de Marketing, ya que es el
area que toma decisiones sobre los productos que se dan de bajay la
fecha especifica.
Con esta informacion actualizada se planea la venta de productos que
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ya no se produciran, se planea

la estrategia para dar de baja

productos y se planea desplazar lo restante en el inventario.

Es informacién que se utiliza por las areas de Marketing, Ventas,
la Demanda y Operaciones,

Planeacion de

las areas

interrelacionan para mantener una buena comunicacion.

3.2 Recolecciéon de informacion

2.- El siguiente paso (fig 3.1.2-1) es por parte de los gerentes de cuenta clave,

tal como se muestra en el diagrama, se regresa al &rea de Planeacion de la
Demanda la siguiente informacion:

1 Entregade
informacion
«Tendencia
=Precio
*Proyeccion de la
demanda
«Racionalizacien de
productos

Gerente de
Cuenta Clave
GCC

Areade
Planeacién
de la
Demanda

Recoleccion de
2 informacion
=Promociones
=Pronastico mensual
*Lanzamientos
*Estacionalidad

Elaboracion de Planes

*Plan de muestras
*Plan semanal

*Plan mensual

=Plan por cliente

=Plan maestro de ventas

Area de
Operaciones

L

Cuota para
Gerente de
Cuenta Clave
(GCC)

Andlisis de Resultados
sIndicadores del error
eControl de lademanda
sAndlisis delerror

Figura 3.1.2-1 Metodologia

Fuente: Elaboracion propia
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o Promociones:

Al ser las personas encargadas de las ventas con los clientes o
cadenas, les corresponde negociar con ellos las promociones y
fechas en las que estardn en punto de venta (Point Of Sale, POS);
por lo tanto se aumenta el abasto a los clientes para cubrir la
actividad promocional, esto se ve reflejado en el plan de la

demanda.

o Pronéstico mensual:

El gerente de cuenta clave tiene conocimiento sobre sus cuentas clave,
es decir, el cliente o cadena que le corresponde. La informacion que
conoce son las ventas de entrada (Sell In) y ventas de salida (Sell Out),
con esa informacion se realiza una proyeccién para el mes que
prosigue, tomando en cuenta la tendencia deseada para aumentar las

utilidades.

o Lanzamientos:

Durante el afio se lanzan nuevos productos al mercado, esto se
decide en el &rea de Marketing dando una fecha donde comienzan a
facturarse los nuevos productos, el gerente de cuenta clave decide
estar en linea con la fecha propuesta o retrasarla para la facturacion,

dependiendo de la negociacién con los clientes.

Al elegir fecha de los lanzamientos, se reflejan en el plan de la

demanda.

o Estacionalidad:

Los gerentes de cuenta clave al tener informaciébn de afios
anteriores, saben la estacionalidad, el comportamiento de las ventas
de entrada (Sell In) y las ventas de salida (Sell Out) de cada mes, y
las razones por las que se da la estacionalidad. Esto ayuda a que se
haga el prondstico en el software Forecast Pro con mas datos para
especificar la demanda y asi reducir el error en la planeacion de la

demanda.
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3.3 Elaboracion de planes

3.- El area de Planeacion de la Demanda consolida la informacién recibida por los
gerentes de cuenta clave para elaborar lo siquiente (fig 3.1.1-4):

1 Entregade
informacién

*Tendencia

Precio

*Proyeccién de la

demanda

3 Elaboracion de Planes
*Plan de muestras

*Plan semanal

«Plan mensual

*FPlan por cliente

«Plan maestro de ventas

Promociones

«Lanzamientos
«Estacionalidad

informacion

*Pronastico mensual

Area de
Operaciones

—

.

Cuota para
Gerente de
Cuenta Clave
(GCC)

*Racionalizacien de
productos
Gerente de Areade
C“eggg'a"e Planeacién
dela
Demanda
2 Recoleccion de

Analisis de Resultados
sIndicadores del error
sControl de lademanda
spnalisisdelerror

Figura 3.1.3-1 Metodologia

Fuente: Elaboracion propia.
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o Plan de muestras:

Este plan se realiza para mandar pedir al area de operaciones las muestras
necesarias en los meses en los que se requieren, sin afectar la cantidad destinada
para los clientes y el punto de venta.

La informacion obtenida se consolida con el mismo formato del plan mensual para
llegar afadir las piezas para muestras.

o Plan semanal:

El plan semanal se basa en el plan mensual, divido entre las semanas que tiene
el mes, se enfoca en el historial de facturacion semanal, del cual se obtiene
porcentaje.

El porcentaje se obtiene de informacion historica diaria de los Gltimos dos afios por
cada producto, se consolida tal informacién para obtener un porcentaje de venta
por producto y por franquicia.

Este archivo es de gran ayuda para el area de operaciones para la planificacion de
la produccién o compra de los distintos productos.

o Plan mensual:

Es el plan principal en este se consolida la informacién de las muestras, los
racionalizados y el plan por cadena.

El archivo contiene una base proyectada para los siguientes 3 afos; cada mes la
base varia dependiendo de los meses, promociones, situaciones externas y
situaciones del mercado.

o Plan por cadena:

El plan por cadena se realiza para tener una mejor proyeccién de la demanda,
este plan esta enfocado a los productos que no deben salir del mercado (Never
Out) y también abarca los actuales y nuevos productos.

La informacion que se requiere para llenar los campos para identificar cada
producto es:

e Franquicia
e Segmento
e SKU

e Descripcion
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e Tono

e Estatus

e Clasificacion

e Codigo de barras

La informacion requerida para la planeacion de la demanda por producto es:

e La demanda del afio anterior, tomando en cuenta lo facturado y los
cortes y sumandolos, que correspondan a los mismos tres meses que se
proyectaran.

e Una base proyectada con el software Forecast Pro, de los tres meses
gue se planearan.

e EIl promedio de las ventas salientes (Sell Out) de las dltimas 4 y 13
semanas correspondientes.

Los responsables de las cadenas o gerentes de cuenta clave deben de llenar la
siguiente informacion:

e Plan para las promociones y las fechas en las que entrardn a punto de
venta.

El resultado que obtenemos del andlisis de ésta informacion es:

e Dias de inventario que los clientes tienen.

e Plan base proyectado.

e Ventas netas proyectadas

e Estimado de las cuotas que deben cubrir los gerentes de cuenta clave.

o Plan Maestro de Ventas:

En este archivo se planea el llenado de canal y proyeccion de los lanzamientos de
los afios posteriores al actual, siempre y cuando se tenga la siguiente informacion:

e Tipo de producto
e Producto comparable
e Ventas salientes del producto comparable
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3.4 Analisis de resultados

4. El area de Planeacion de la Demanda es la encargada de obtener los
indicadores del error y analizar los distintos errores, esto se elabora de
la siguiente manera (fig 3.1.4-1):

Area de
Operaciones

1 Entrega de Elaboracién de Planes
informacién 3 «Plan de muestras
=Tendencia =Plan semanal

=Plan mensual
*Plan por cliente
=Plan maestro de ventas

=Precio
Proyeccion de la
demanda

=Racionalizacian de
productos

.

Cuota para
Gerente de Areade Gerente de
Cuenta Clave o Cuenta Clave
GO Planeacion (GCC)
de la
Demanda
2 R?cfnlemic?r." de Anilisis de Resultados
Informacion sindicadoresdel error
*Promociones . ldelad d
*Pronastico mensual 4 Cc:r)‘nt_rcT elademanda
.l anzamientos sMnalisis delerror
-Estacionalidad
Figura 3.1.4-1 Metodologia
Fuente: Elaboracioén propia.
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o KPI's de la Planeacidon de la Demanda:

Al cerrar el mes se elabora este archivo para analizar la demanda mensual,
es decir, se obtiene la informacion de las piezas facturadas al fin de mes y
se comparan con los inputs de los planes de la demanda de dos meses
atras, un mes atras y el mes presente.

Con esta informacion se calcula el MAPE, Bias y el Fill Rate
o Control Diario:

Mediante un ERP se obtiene el avance de ventas diarias,
comparandolas con el plan de demanda base, asi se analiza el avance
de ventas y si se debe de hacer un ajuste al plan de la demanda.

o Andlisis del error:
Al obtener las graficas de los indicadores del error, se analizan las
tendencias y los porcentajes de errores por cada mes, observando si
se muestra alguna anomalia o un hecho relevante para la empresa, ya
sea que se quede producto en inventario o se pierda venta por no tener
producto planeado para el cliente.
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3.5 Cierre de la metodologia

Area de
Operaciones

1 Entrega de 4 Elaboracién de Planes
informacion «Plan de muestras
«Tendencia -Plan semanal
*Pracio =Plan mensual
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Cuota para
; G te d
CGEFEﬂtéldE Areade cﬂﬁg (ejlaie
uenta Clave ia
s Planeacion (GCC)

dela
Demanda

2| Recoleccion de
informacion
Promociones
“Prongstico mensual
sLanzamientos
*Estacionalidad

Anilisis de Resultados
sIndicadoresdel error
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Figura 3.1.5-1 Metodologia
Fuente: Elaboracion propia.

Los planes de la demanda en todos los aspectos se mandan al area de
Operaciones para comenzar con la cadena de suministro, también se
utilizan para calcular las cuotas que debe de cubrir cada gerente de
cuenta clave en el mes (fig 3.1.5-1).Este es el paso con el que concluye
la metodologia y de nuevo se comienza con la planeacién del siguiente
mes, con el paso 1 de “Entrega de informacion”.
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Capitulo 4

Caso de estudio

El caso de estudio se realizé en una empresa del sector cosmético, la duracion en
la que se llevé a cabo el proyecto fue de 6 meses. En la empresa se maneja un
volumen de aproximadamente 1,000 codigos distintos para los 5 clientes clave.

Area de
Entregade Operaciones
informacion Elaboracion de Planes
. Tendencia . Plan de muestras
. Precio . Plansemanal
. Proyeccionde la . Planmensual
demanda . Plan por cliente
. Racionalizacion de Plan maestro deventas
productos
3 Cuota para Gerente de
Gerente de Cuenta Areade Cuenta Clave (GCC)
Clave Planeacion de
GCC la Demanda

Analisis de Resultados
. Indicadores del error
. Control de lademanda
Pronostico . Anélisisdelerror
mensual
Lanzamientos
Estacionalidad

Recoleccion de
informacion
Promociones

Figura 4.1.1-1 Caso de estudio

Fuente: Elaboracion propia

El caso de estudio se realizé en una empresa del sector cosmético, la duracion en
la que se llevo a cabo el proyecto fue de 6 meses. En la empresa se maneja un
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volumen de aproximadamente 1,000 codigos distintos para los 5 clientes clave.

A continuacién se desarrolla la metodologia implantada en la empresa de
cosmeéticos, se toma como apoyo la figura 4.1.1-1 para la comprension de la
explicacion.

4.1 Elaboracion de planes

Como primer paso el area planeacion de la demanda realizé una base donde
obtiene las ventas reales del afio pasado (2013), plan por cliente, tomando en
cuenta los cortes o fallo de servicio mas las ventas realizadas en los distintos
puntos de venta de los 5 clientes clave; las ventas que se obtienen son mensuales
y a un nivel de sku. Se toman 3 meses del afio pasado como guia para el
pronastico.

Continuando con la base de los 5 clientes clave, se revisaron en el sistema las
ventas por sku de las ultimas 4 y 13 semanas, éstas semanas se seleccionan
debido a que se conoce el desplazamiento del mes anterior y del trimestre anterior
de afo, es decir, del Ultimo mes y de los Ultimos tres meses, con esto se observa
el comportamiento de las ventas de los distintos productos, la informacion
obtenida es por cliente.

Con la herramienta Forecast Pro, se hace una proyeccion de venta de los
productos para los proximos tres meses, tomando en cuenta las ventas totales de
cada cliente mas los cortes o fallo de servicio.

En la base cada sku o producto tiene una descripcién, tono, segmento y franquicia
a la que pertenece, un codigo de barras, clasificacion, el estatus del mismo, ya sea
nuevo producto, o actual, esto es para una identificacion sencilla de cada
producto.

En la base se consolida la informacién previamente obtenida para cada cliente, y
se afiaden columnas para que los gerentes de cuenta clave las llenen con la
informacion que se les pide: promociones por cada producto y fecha indicada al
cliente. Con dicha informacion se consolida el plan total de los préximos tres
meses, a cada sku o producto se le coloca el precio y se multiplica por las piezas
planeadas para vender, obteniendo las ventas brutas por cliente por mes y asi se
calcula la cuota del mes para el gerente de cuenta clave.

Como siguiente paso se elabora un plan semanal al total de clientes, con
informacion historica de venta diaria de por lo menos dos afios anteriores, esta
informacion es generada por el sistema ERP que maneja la empresa. Para un
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mayor detalle de la planeaciéon semanal, se dividen los sku o productos en
franquicia (marcas que maneja la empresa) y segmento (rostro, labios, ojos, etc.)

Para el célculo de las ventas semanales, se unen las ventas diarias de una
semana y se comparan con las ventas totales del afio, asi obteniendo un
porcentaje proporcional a las ventas historicas semanales de afios anteriores. Este
procedimiento se realiza para las 52 semanas del afio.

Como siguiente paso el plan semanal se calcula por producto o sku, tomando en
cuenta la franquicia y segmento que lo contiene; todos los productos de la misma
franquicia y producto tienen un porcentaje semanal en comudn y lo que se hace es
repartir el volumen planeado mensual de dichos productos con el porcentaje
semanal, quedando al final el volumen mensual repartido en la semanas que
contiene un mes.

Para elaborar el plan de muestras, es necesario trabajar con las distintas areas de
la empresa, debido a que marketing, trade marketing y ventas solicitan muestras
de los nuevos productos, ya sean para los clientes o difusion. Se les envia en
Excel una base de los productos planeados para los siguientes meses y los
responsables de las muestras afiaden su informacion.

En el plan de racionalizados se encuentran todos los productos o sku's que
maneja la empresa y los siguientes doce meses de su proyeccion de prondsticos
para la venta, esta es una base donde se interrelacionan las areas planeaciéon de
la demanda y marketing, debido a que marketing tiene el conocimiento de los
productos a descontinuar, sustitucién de productos, nuevos productos y regreso
de productos anteriores; con ésta informacion marketing indica en el plan de
racionalizados el mes y afio a descontinuar los productos o si se realizaran los
cambios previamente mencionados. Se hace una comparacion del plan mensual
con los cambios de racionalizados y se elimina la demanda de los productos
racionalizados, dando a conocer a los gerentes de cuenta clave los cambios y asi
ellos descatalogar los productos con sus clientes.

Para el plan maestro de produccién se trabaja junto con el &rea de marketing y los
gerentes de cuenta clave, debido a que marketing da a conocer los nuevos
productos que se lanzardn al mercado y las fechas en las que deben de ser
facturados y exhibidos en los diferentes puntos de venta del pais; y los gerentes
de cuenta clave estiman su llenado de canal dependiendo de los puntos de venta
gue tengan sus clientes. Para realizar éste plan, el area planeacion de la demanda
necesita saber informacion del nuevo producto, como los productos comparables,
la venta de los productos comparables del ultimo afio, los tonos, la cantidad de
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nuevos productos a catalogar y las imagenes previas del producto. Con la
informacion se calcula la tendencia mensual y con el volumen propuesto por cada
gerente de cuenta clave se calcula el volumen de productos por cada cliente para
cada punto de venta, esto para los siguientes doce meses.

En el plan mensual se consolidan los planes que se elaboraron anteriormente, el
plan por cliente, el plan de muestras, plan maestro de produccion y el plan de
racionalizados.

Una vez terminado el plan mensual y el plan semanal, se envian al area de
operaciones para que realice su compra, produccién y logistica.

El control de la demanda diario se realiza con informacion actualizada las ventas
de entrada diarias por producto y por gerente de cuenta clave, asi se da a conocer
el avance de las ventas a todas las areas involucradas como lo son operaciones,
marketing, ventas y planeacién de la demanda.

Al final de cada mes, se elabora una base de indicadores del error con las ventas
de cada producto, tomando en cuenta las ventas de todos los clientes. Esto es con
el objetivo de medir el error de los pronésticos e identificar &reas de mejora.

La base se elabora de la siguiente manera: se colocan todos los productos con
planeacion de demanda de los ultimos tres meses, con su respectiva planeacion
mensual; también lo facturado del mes en curso y lo comprometido con los
clientes (facturado mas cortes o fallo de servicio), se calcula el error MAPE, Bias y
Fill Rate del ultimo mes y de los dos meses anteriores.

En la seccion de anexos, se encuentran los ejemplos de los planes realizados en
Excel.
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Capitulo 5

Resultados, Analisis de resultados, discusidon
de los resultados

Para el analisis de resultados se debe sefalar que la empresa tiene como meta el
rango de error de:

Bias +/- 5%
MAPE <35%
Fill Rate 100%
Cortes 0.00%

Para el analisis de los resultados, se realizO una comparacion entre indicadores
del afo 2012 y del afio 2013, de donde fueron obtenidos los resultados de la
metodologia en un lapso de 6 meses de estudio, es decir, se tomaron en cuenta
los meses de mayo a octubre de 2012 vs mayo a octubre 2013.

Se tiene que sefialar que en el afio 2012 la empresa no contaba con el indicador
del error MAPE y tampoco se analizaban los cortes mensuales que cometia la
empresa; por lo tanto fue necesario investigar, ordenar y trabajar la informacién
del afio 2012 para obtener resultados con los que se pueda realizar una
comparacién mensual.

A continuacién se mostraran unas graficas correspondientes a los indicadores
MAPE, Fill Rate, Cortes y BIAS, cada indicador contard con dos gréficas, la
primera con lo meses del afio 2012, donde no estaba implantada la metodologia vy
la segunda con los meses del afio 2013, donde se realiz6 el caso de estudio.

Como consecuencia se comparan las graficas y se realiza un analisis general y
detallado donde la diferencia entre meses haya tendido un alto impacto o
viceversa.
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5.1 MAPE

El primer indicador que se muestran las gréaficas del error MAPE:

60.0%

MAPE

50.0% 48.6%

a16%  425%  A40%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

may-12 jun-12 jul-12 ago-12 sep-12 oct-12

Figura 5.1.1-1 MAPE 2012
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El resultado del indicador MAPE (fig 5.1.1-1 y fig 5.1.1-2) de los meses mayo a
octubre 2012-2013 se explica de la siguiente forma:

Los meses julio 2013 y agosto 2013 son los mas cercanos a la meta del 35% del
error MAPE, esto se debe a que se le es dedicado un mayor tiempo a su
planeacién, ya que un cliente importante de un gerente de cuenta clave realiza
una temporada de ofertas y promociones en el mes de julio.

El promedio de los 6 meses del afio 2012, el error MAPE fue de 42.10%.
El promedio de los 6 meses del afio 2013, el error MAPE fue de 42.58%.

La diferencia entre ambos afios es de 0.48% que se incrementd el error, en
general aumentando el error.

Si lo analizamos de manera mensual:

- Los meses junio, julio, agosto y septiembre disminuyeron su error, con un -
0.9%, -4.8%, -0.9%, -4.0% respectivamente.

- El mes de agosto fue el mejor mes.

- En el mes de mayo hay un factor externo por el cual las ventas se elevan o
disminuyen mas de lo esperado por el dia de las madres1

- Elincremento del error fue de 9.4%

- En el mes de octubre el error se incrementé un 4.1% vs el afio anterior; esto
es debido a que en éste mes los clientes se preparan sus ventas de fin de
afo, este también es un factor externo con el cual la exactitud de la
planeacién de la demanda varia.

Al hacer la comparaciéon de afios vs afo, se observa con la metodologia se logro
reducir el error MAPE en 4 de los 6 meses de la implantacion.
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5.2 Fill Rate

A continuacion se muestran las graficas del Fill Rate:
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Los resultados correspondientes al Fill Rate (fig 5.1.1-3 y fig. 5.1.1-4) de los meses
mayo a octubre 2012 y 2013 indican que en ambos afios se ha tenido un
abastecimiento a los clientes por arriba del 90%, siempre tratando de acercarse al
panorama ideal que es el 100% de fill rate, que es cumplir completamente con los
pedidos de los clientes.

El promedio de los 6 meses del afio 2012, el FR fue de 93%.
El promedio de los 6 meses del afio 2013, el FR fue de 94%.

La diferencia entre ambos afos es de 1%, que quiere decir que aumento el
cumplimiento de las entregas de pedidos a los clientes.

Si lo analizamos de manera mensual:

- Los meses agosto y septiembre aumentaron su fill rate, con un 7% y 8%
respectivamente.

- El mes de agosto fue el mejor mes.

- En el mes julio disminuyd un -3% el fill rate, esto debido a que como se
menciond anteriormente, es un mes especial para uno de los clientes del
Top 5, la promocion del cliente es un factor externo, aunque se tiene nocion
sobre las fechas promocionales, con certeza no se sabe cual sera el pedido
del cliente.

- En el mes de octubre, como también se ha mencionado, los clientes se
preparan para sus ventas de fin de afio, pidiendo asi mayor cantidad de
producto de la pronosticada.

- En el mes de septiembre se descontinuaron sku'’s, por lo tanto en octubre
cuando los clientes hacen su pedido y no se les entrega completamente,
afecta al fill rate.

Con éste indicador nos damos cuenta que tanto se satisface a los clientes
mensualmente.
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5.3 Cortes

A continuacion se muestran las graficas de los cortes mensuales:
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El resultado de los cortes mensuales (fig 5.1.1-5 y fig 5.1.1-6) de los meses mayo
a octubre 2012-2013 se explica de la siguiente forma:

El promedio de los 6 meses del afio 2012, de los cortes fue de 6.13%.
El promedio de los 6 meses del afio 2013, de los cortes fue de 5.91%.

Esto significa que los pedidos fueron entregados casi a su totalidad, teniendo en
cuenta que la meta de los cortes es de 0.00%

Si lo analizamos de manera mensual:

- En los meses de agosto y septiembre los cortes disminuyeron 5.3% vy
4.95% respectivamente

- El mes de agosto fue el mejor mes.

- Como se ha mencionado anteriormente, el mes de julio es clave por la
actividad promocional de un cliente importante que esta dentro del Top 5 de
la empresa.

- En el mes de octubre, se incrementan los cortes debido a que los clientes
del Top 5 se empiezan a preparar para sus actividades promocionales de
fin de afo.

- En el mes de septiembre se descontinuaron sku’s, por lo tanto en octubre
cuando los clientes hacen su pedido, cortan piezas de los sku’s
descontinuados.
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5.4 BIAS

A continuacion se explican los resultados del error BIAS:
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El resultado del error BIAS de manera mensual (fig 5.1.1-7 y fig 5.1.1-8) de los
meses mayo a octubre 2012-2013 se explica de la siguiente forma:

La meta que se fija la empresa es de +/- 5% total demanda.

El promedio de los 6 meses del afio 2012, el error BIAS fue de -6.42%.
El promedio de los 6 meses del afio 2013, el error BIAS fue de -1.83%.
El error disminuyo considerablemente, acercandose al 0% de error BIAS.
Si lo analizamos de manera mensual:

- Los meses junio y agosto disminuyeron su error BIAS con una diferencia de
5.7% y 11.75% respectivamente.

- El mes de agosto fue el mejor mes.

- En el mes de octubre, como se ha mencionado anteriormente, los clientes
se empiezan a preparar para sus actividades promociones de fin de afio.

- También en el mes de octubre, de un cliente importante del Top 5 se
esperaba un pedido centralizado, pero finalmente lo pidi6 como resurtidos
graduales.

- En el mes de junio estaba planeada una venta grande para un cliente del
Top 5, pero se adelantd el pedido al mes de mayo, por lo cual se vendio
volumen destinado para junio y se vendié mas de lo pronosticado.
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Capitulo 6

Conclusiones y trabajo a futuro

Conclusioén

Se logré implementar la metodologia propuesta para reducir el error del prondstico
con resultados favorables.

Con respecto a la metodologia se puede concluir que siempre habra factores
externos, con los que no contemos y no haya ninguna informacion adicional.

Al comienzo de la implementacion metodologia, se tienen dificultades para poder
lograr una disciplina entre las &reas, es en el transcurso donde se realizan los
ajustes y juntas para retroalimentacion.

Un area de oportunidad dentro de la empresa y una de las mayores aportaciones
del trabajo es que es necesario trabajar con la comunicacion entre areas, ya que
a pesar de tener una buena planeacion de la demanda, los clientes llegan a tener
cambios inesperados en sus pedidos, por lo que se debe de reaccionar de manera
inmediata.

También es importante planear las fechas para descontinuar productos, tanto en
areas internas como con clientes para que no se vea afectado el fill rate mensual y
los cortes; si se planea esto adecuadamente, la empresa se ahorra pagos por
penalizaciones y también con esto no se pierde una oportunidad de venta.

Al tener conocimiento de las actividades promocionales de los clientes mas
importantes que estan en el Top 5, se debe tener una mejor comunicacion entre
las areas planeaciéon de la demanda, cadena de suministro y con los gerentes de
cuenta clave y asi evaluar los riesgos y oportunidades para la mejor toma de
decisiones

Con respecto al caso de estudio se puede concluir que el mes de agosto resultd
ser el mejor, debido a que obtuvo los mejores resultados en los cuatro indicadores
gue se tomaron en cuenta, esto debido a que por su temporalidad es un mes bajo
en ventas.

El mes con mayor venta es julio, debido a que un cliente importante tiene una
actividad promocional y como consecuencia los demas clientes también compiten
con promociones, por lo tanto, se abastecen mas de productos.
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El mes de julio y el ultimo trimestre del afio son los mas importantes para la
empresa por sus ventas.

Se logra observar que la empresa prefiere tener producto en inventario o
sobreinventario a tener una venta perdida con los clientes, los indicadores del
error fueron los que mostraron esa informacion, esto es debido a que dependiendo
de sus costos, es mas rentable pagar al almacén que dejar de facturar pedidos de
los clientes.

Por ultimo, tras una revision exhaustiva del estado del arte en el tema de
planeacion y prondstico de la demanda, se concluye que los autores con mayor
relevancia y aportaciones al tema son Sunil Chopra y Peter Meindl, Chopra ha
hecho investigacion sobre el tema desde 1997, el libro Administracion de la
Cadena de Suministro fue premiado como el mejor libro en el afio 2002 por el
Instituto de Ingenieros Industriales (IIE).

6.1 Trabajo a futuro

El trabajo a futuro que se planea para éste escenario es el continuar con éste
proceso y con la obtencion de los resultados las areas continuarén esforzandose
para tener una comunicacion mejor, y asi, reducir cada vez mas el error del
pronastico.

El proceso para continuar con ésta metodologia es realizar una reuniéon con el
director de ventas, los gerentes de cuenta clave y el area de planeacion de la
demanda, con el fin de planear y proyectar las ventas de cada gerente de cuenta
clave del proximo afio a nivel cliente, familia de producto, promociones,
lanzamientos y por tiempos cuatrimestrales y si es posible mensual.

Si este proceso es llevado a cabo, se reduce el error en los pronosticos, ya que se
tiene comunicacion entre las areas y también se aterrizan temas de interés de las
dos éareas.

6.2 Anexos

> Plan de racionalizados

En este plan se definen los productos que se descontindan y la fecha
correspondiente, también se afiaden comentarios, por ejemplo, si van a ser
sustituidos por un lanzamiento, o por si se toma la decision de descontinuar el
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producto.

Las areas que tienen acceso a este archivo son: Marketing, Operaciones, Ventas,
Planeacion y Trade Marketing.

» Metodologias de prondsticos

Forecast Pro ofrece cinco metodologias que son las mas propiadas para
automatizar prondsticos en una empresa: promedios moviles simples, modelos
de datos discretos (Poisson O Binomial negativa), modelo de datos
intermitentes de Croston, suavizacion exponencial y metodologia Box-Jenkins.
También se incluye la ampliacién de los modelos de suavizacién exponencial
(“modelos con eventos”) para adecuar las promociones y la estacionalidad
semanal. Todos estos modelos son univariables. Pronostican el futuro
basandose totalmente en patrones estadisticos del pasado, por lo tanto se
debe contar con registros histéricos, preferentemente de varios afios, de la
variable que se desea pronosticar.

La exactitud de los pronésticos dependera del grado en que existan patrones
estadisticos en los datos asi como su consistencia a través del tiempo. Entre
mas regular la serie mas exactos seran los pronosticos.

s Promedios moéviles simples son ampliamente utilizados en las
empresas, debido a que son faciles de implantar. Sin embargo, es
apropiado sélo para datos muy cortos, donde las caracteristicas
estadisticas como tendencia y estacionalidad no pueden ser capturadas
significativamente.

% Modelos de datos discretos son utilizados para datos que consisten de
pequefios nimeros enteros. Estos modelos son tipicamente utilizados
para modelar articulos de lento movimiento para el cual la mayoria de
las veces la demanda es de una pieza a la vez. Los prondésticos no
presentan tendencia o estacionalidad.

% Modelo de demanda intermitente de Croston no es tan ampliamente
conocido o utilizado, pero bajo algunas circunstancias es
extremadamente (til. Es normalmente utilizado para modelar datos
donde la demanda para un periodo es muy a menudo cero pero el
tamafio de la demanda es importante. Trabaja calculando un nivel
suavizado para periodos que no contienen cero y dividiéndolo por un
estimado suavizado del intervalo de la demanda entre el tamafio de la
demanda. Esto es caracteristico de un articulo de lento movimiento el
cual se resurte cuando baja el nivel de inventario. Los prondsticos no
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muestran tendencia o estacionalidad.

¢+ Suavizacion exponencial es aplicable en muchas ocasiones. También es
ampliamente utilizados por su simplicidad, exactitud y facilidad de uso.

Trabaja capturando tendencia y estacionalidad y extrapolandolas.

% Box-Jenkins es un método estadistico mas elaborado que suavizacion
exponencial. Box-Jenkins trabaja capturando las correlaciones histéricas
de los datos y extrapolandolas. Frecuentemente supera a suavizacion
exponencial en los casos en que los datos son bastante extensos y no
volatiles. Sin embargo, normalmente no se desempefia tan bien cuando

los datos son estadisticamente desordenados.

(Stellwage, E & Goodrich, R., 2004)

> Planes en Excel

« Plan por cliente

N

0

P Q

A B F G H J K L M
I
2
3 sku CADENA1 CADENA2 CADENA3 CADENA4 SKU CADENA1 CADENA2 CADENA3 CADENA4 kU
4| 10000001 0 0 0 0 10000001 0 ] 0 0 1000001}
5 10000002 0 0 0 0 10000002 0 0 0 0 10000002
6§ 10000003 0 0 0 0 10000003 0 0 0 0 10000003
7 10000004 0 bl 1 0 10000004 0 ] 3 0 10000004
8 10000005 0 0 10 0 10000005 3 0 3 0 10000005
9 10000006 0 0 8 0 10000006 0 0 4 0 10000006
10 10000007 0 0 0 0 10000007 0 0 0 0 10000007
11 10000008 0 0 0 0 10000008 0 0 0 0 10000008
12 10000003 0 0 0 0 10000009 0 0 0 0 10000003
13 10000010 0 0 0 0 10000010 0 0 0 0 10000010
14 10000011 0 0 0 0 10000011 0 0 0 0 10000011
15 10000012 0 0 0 0 10000012 0 0 0 0 10000012
16 10000013 138 0 240 0 10000013 098 0 202 0 10000013
17 10000014 66 0 m 0 10000014 570 0 216 0 10000014
18 10000015 0 0 0 0 10000015 0 0 0 0 10000015
19 10000016 0 0 0 0 10000016 0 0 0 0 10000016
0 10000017 8 156 10 378 10000017 456 a1 18 540 10000017
11 10000018 84 04 b an 10000018 £30 a4 02 ) 10000018
17 10000013 &6 0 il 458 10000019 534 0 504 134 10000018
23 10000020 192 an 384 840 10000020 852 a3 534 1590 10000020
24 10000071 0 0 0 0 10000021 0 0 0 0 10000021
5 10000022 0 0 0 0 10000022 0 0 0 0 10000022
2% 10000023 0 0 0 0 10000023 0 0 0 0 10000023
27 10000024 0 0 0 0 10000024 508 5160 0 0 10000024
0 10000025 1062 864 162 4148 10000025 7920 5112 1098 6408 10000025
25 10000026 0 0 0 0 10000026 6168 0 0 0 10000026
30 10000027 0 0 0 0 10000027 6262 3852 1080 4860 10000027
3l 10000028 0 0 0 0 10000028 0 0 0 0 10000028
31 10000023 0 0 0 0 10000029 1208 936 306 1782 10000023
33 10000030 0 0 0 0 10000030 0 0 0 0 10000030
31 10000031 0 0 0 0 10000031 0 0 0 0 10000031
3% 10000032 0 0 0 0 10000032 0 0 0 0 10000032
3 10000033 0 0 0 0 10000033 0 0 0 0 10000033
37 10000034 0 0 0 0 10000034 0 0 0 0 10000034
38 10000035 0 0 0 0 10000035 0 0 0 0 10000035
38 10000036 0 0 0 0 10000036 0 ] 0 0 10000036

ST ACHOENEAY, 7, . U -

CADENAL CADENA2 CADENAZ CADENA4

0
0
0
74
14
16

312
378

840

5928
644

4356

2232

Tesina para obtener el titulo de Ingeniera Industrial

Erika Estrada Mendoza

47

R



Metodologia de planeacidn de la demanda para la reduccién del error del prondstico

o =] = (=] E

1 SKU DESCRIPCIORN CODIGO DE BARRAS 1 CODIGO DE BARRAS 2

2 10000001 FRODWUJICTO 1 SDDDDDDDDDII SDDDDDDDDDII

= 10000002 PRODILCTO 2 000000000z IF00ooooooon

< 10000003 PRODINCTO 3 Sooo0000003 Inoo00o0000s

=] 10000004 PRODLICTO 4 0000000004 F0000000004

(3] 10000005 PRODILCTO S I000000000% IF000000000s

i lo000006 PRODINCTO 6 Soo0000000& 0000000006

= 10000007 PRODILWCTO 7 0000000007 0000000007

= 10000008 PRODICTO 2 S0ooo00000s p=jupujujuiuluiuin uf=]

10 | 10000009 FRODILWCTO 9 0000000009 Fo0oo0000a09

11l | 10000010 FRODILWCTO 10 sS0000000010 0000000010

12 | 10000011 PRODILWCTO 11 S0000000011 I0000000011

12 10000012 PRODWCTO 12 20000000071 2 20000000012

14 | 10000012 PRODILCTO 132 0000000012 00000000132

15 | 10000014 PRODILWCTO 14 Sooo00000l1 4 Inoo00000l1 4

16 10000015 PRODWLCTO 1S 20000000015 20000000015

17 | 1000001 PRODILCTO 16 2000000001 & 2000000001 &

18 | 10000017 PRODILWCTO 17 S0000000017F S0000000017F

13 | 10000018 FRODULCTO 18 sS000000001 S 3000000001 S

20 | 10000019 PRODILCTO 19 S000000001s 0000000019

21 | 10000020 PRODILWCTO 20 0000000020 F00000000z0

22 | 10000021 PRODILCTO 21 20000000021 20000000021

23 | 10000022 PRODILWCTO 22 Sooo00000z2 I0oo000000z2

24 100000232 PRODWCTO 23 20000000023 20000000023

25 | 10000024 PRODILCTO 24 00000000z g 00000000z g

Z6 | 10000025 PRODILCTO 25 S00000000z25 I00000000z25

27 10000026 PRODWLUCTO 26 0000000026 20000000026

28 | 10000027 PRODILCTO 27 I000oo0o0z’F I00ooooooz’y

29 | 10000028 PRODILCTO 28 S00000000z2s I00000000zZs

S0 | 10000023 FRODILCTO 23 sooooooooza I00ooooooza

21 | 10000030 PRODILICTO 20 S00o000000=z0 0000000030

22 | 100000321 PRODILWCTO 21 0000000031 F00000000=1

22 | 10000022 PRODILCTO 22 000000003z 0000000032

34 | 10000033 PRODILNCTO 33 S0000000033 I0000000033

25 10000034 PRODLCTO 34 20000000034 F000000003 4

25 | 1000003235 PRODLCTO 25 00000000325 00000000325

37 | 10000036 PRODILNCTO 36 S0000000036& 0000000036

28 10000037 PRODLNCTO 37 0000000037 20000000037

29 | 10000028 PRODLCTO 22 I00oooooozg IF0ooooooozg

1T T T T EEMAND A PASADS | CODIGO DE BARRAS - WENTAS DE SAl 108

Lista |

A B 5 D E F G H 1
1 ULTIMAS 4 SEMANA
Promedio ventade Promedio venta de Promedioventacde  Promedio ventade Promedio ventade Promedio ventade Promedio venta de Promedio venta de
salicla de unidades.  salida de unidades. saliddade unidades.  salida de unidades. salida de unidacles.  salida de unidades.  salida de unidacles. salidla de unidades.

2 CADENA1 CADENAZ CADENA3 CADEMA, 4 CADENAL CADENA 2 CADENA CADENA, 4

3 SKU DESCRIPCION 10,382 7,153 11,370 5,222 12,661 9,436 9,438 7,168
4 10000001 |PRODUCTO 1 2 0 2 0 2 0 2 0
3 10000002 |PRODUCTO 2 I 1! 0 4 0 2 1 3 0
3 10000003 |PRODUCTO 3 1 0 1 0 1 0 1 0
7 10000004|PRODUCTO 4 0 0 0 0 0 0 i} 0
8 10000005 |PRODUCTO 5 0 0 0 0 0 0 i} 0
E) 10000006 [PRODUCTO & 0 0 0 0 0 0 o 0
10 10000007 |PRODUCTO 7 0 0 0 0 0 0 o 0
11 10000008/ PRODUCTO 8 3 1 2 0 2 1 1 0
12 10000003/ PRODUCTO 9 2 1 2 0 2 1 1 0
13 10000010 PRODUCTO 10 1 1 3 0 2 2 1 0
14 10000011 PRODUCTO 11 1 0 L 0 1 0 1 0
15 10000012 PRODUCTO 12 3 0 2 0 2 1 1 0
16 10000013 PRODUCTO 13 1 0 1 0 1 0 i} 0
17 10000014/ PRODUCTO 14 2 0 1 0 2 0 1 0
18 10000015 PRODUCTO 15 8 0 9 0 7 0 4 0
13 10000016 PRODUCTO 16 5 2 2 0 5 1 2 0
20 10000017/ PRODUCTO 17 1 1 2 0 2 1 1 0
21 10000018 PRODUCTO 18 1 0 0 0 1 1 i} 0
22 10000013/ PRODUCTO 19 1 1 1 0 1 1 1 0
23 10000020 PRODUCTO 20 0 2 L 0 2 1 o 0
24 10000021 PRODUCTO 21 5 0 1 0 4 0 1 0
25 10000022 PRODUCTO 22 4 0 2 0 4 0 1 0
26 10000023 PRODUCTO 23 1 0 0 0 3 0 i} 0
27 10000024/ PRODUCTO 24 3 0 2 0 3 0 1 0
28 10000025|PRODUCTO 25 1 1 1 0 1 0 1 0
23 10000026 PRODUCTO 26 3 2 3 0 2 1 2 0
30 10000027 PRODUCTO 27 0 1 0 0 1 1 1 0
21 10000028 PRODUCTO 28 1 0 1 0 3 0 1 0
32 10000023 PRODUCTO 23 3 0 0 0 3 0 1 0
33 10000030 PRODUCTO 30 1 0 3 0 3 1 2 0
34 10000031 PRODUCTO 31 2 1 1 0 2 1 1 0
W 4 b M| DEMANDAPASADA . CODIGO DE BARRAS | VENTAS DE SALIDA A= IR A= rAv] CADENA4 1l 4]

Lista |
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A B

5 A A

2 )

4

anquicia 0

5 - -

3 3 3

7 c oce

] 3 e

] ¢ oce
10 ¢ cee
1 ¢ eed
12 ¢ cee
13 ¢ eed
11 ¢ cee
15 ¢ eed
15 ¢ cce
17 ¢ oce
18 3 cee
13 ¢ eed
20 3 cee
21 3 e
22 3 cee
23 ¢ cce
2 ¢ oce
25 ¢ cee
26 ¢ cce
27 ¢ cce
28 ¢ cee
29 3 cee
El) ¢ cce
31 ¢ cee
32 ¢ cee
33 ¢ cce
34 ¢ cce
35 c oce
36 ¢ cce
a7 ¢ oce
38 3 cee
EE] 3 e
an c oce
a1 ¢ cce
a2 ¢ oce
a3 ¢ cee
44 ¢ cce
a5 ¢ cce
a6 ¢ cee
a7 3 cee
LE] ¢ cce
a3 ¢ oce

I cee

51 3 e
52 ¢ cce
53 ¢ cee
54 ¢ cce

W 4 v W] DEMANDA PASADA

10000001
10000002
10000003
10000004
10000005
10000006
10000007
10000002
10000003
10000010
10000011
10000012
10000013
10000014
10000015
10000015
10000017
10000018
10000019
10000020
10000021
10000022
10000023
100000324
10000025
10000026
10000037
10000028
10000028
10000030
10000031
10000032
10000032
10000034
10000035
10000036
10000037
10000038
10000038
10000040
10000041
10000042
10000043
10000044
10000045
10000045
10000047
10000048
10000042

PRODUCTO 1
PRODUCTD 2

PRODUCTO 3

PROBUCTO 4

PRODUCTD &

PRODUCTD §

PRODUCTD 7

PRODUCTO

PRODUCTD 8

PROBUCTO 10
PRODUCTO 11
PROBUCTO 12
PRODUCTD 12
PRODUCTO 14
PRODUCTD 15
PRODUCTO 16
PRODUCTD 17
PRODUCTO 18
PROBUCTO 19
PRODUCTO 20
PRODUCTO 21
PRODUCTO 22
PRODUCT 23
PRODUCTD 24
PRODUCTO 25
PRODUCTO 26
PRODUCTD 27
PRODUCTD 25
PRODUCTO 29
PROBUCTO 30
PRODUCTO 31
PROBUCTO 32
PRODUCTD 33
PRODUCTO 34
PROBUCTO 35
PRODUCTO 36
PRODUCTO 37
PRODUCTD 33
PRODUCTO 39
PRODUCTO 40
PRODUCTD 41
PRODUCTD 42
PRODUCTO 43
PRODUCTO 44
PRODUCTO 45
PRODUCTO 46
PRODUCTO 47
PRODUCTO 45
PRODUCTO 49

T CBIG0 OF BARRAS

Tono1
Tono 2
Tono 3
Ton 4
Tona 5
Tono &
Tona 7
Tono 8
Ton 3
Tona 10
Tana 11
Tona 12
Tona 13
Tono 14
Tona 15
Tona 16
Tona 17
Tana 18
Tona 18
Tana 20
Tano 21
Tana 22
Tona 23
Tona 24
Tana 25
Tano 26
Tono 27
Tano 28
Tana 28
Tana 30
Tana 21
Tona 33
Tona 33
Tano 34
Tona 35
Tana 36
Tano 37
Tona 38
Tano 33
Tana 40
Tana 41
Tona 42
Tana 43
Tono 44
Tona 45
Tano 46
Tana 47
Tono 48
Tano 43

NUEVD PRODUCTO
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUETD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVD PRODUCTD
ACTUAL
ACTURL
NUEVO PRODUCTO
ACTUAL
ACTUAL HUNCASALE
UAL

ACTUAL
NUEVD PRODUCTD
L

ACTURL HUNCASALE
ACTUAL HUNCASALE

ACTUAL HUNCASALE
NUEVD PRODUCTD
1AL

ACTURL HUNCASALE
ACTUAL

NUEVD PRODUCTD
ACTUAL

ACTUAL

NUEVD PRODUCTD
NUEVD PRODUCTD
NUEVD PRODUETD
NUEVO PRODUCTO
NUEVD PRODUCTD
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUETD
NUEVD PRODUCTD
NUEVO PRODUCTD

VENTASTE SAIICA | CADENA 1

30000000001
20000000002
30000000003
20000000004
30000000005
20000000006
30000000007
200000000028
20000000003
20000000010
30000000011
20000000012
20000000013
20000000014
20000000015
30000000015
30000000017
30000000018
20000000013
20000000020
30000000021
20000000022
20000000023
30000000024
30000000025
30000000025
0000000027
30000000025
30000000029
20000000030
20000000031
20000000032
20000000033
30000000034
20000000035
30000000035
20000000037
20000000033
30000000033
20000000040
20000000041
30000000042
30000000043
20000000044
30000000045
30000000045
20000000047
20000000043
30000000043

23,737

1 K L M N ] P
37253 47633 86176 92,332 92,891 2,370 2,929
AHDA PASADA P 0 ORECAST P WVENTAS DESALIDA A
s - e - - B - I - v - -
[ 0 147 158 170) 2 1 30 53 121
0 o 69 59 69| 1 1 36 120 111}
[} o 190 130 190) 1 o 128 3 3]
0 o 54 54 &) 0 o 4 129 &9
1] o 55 5y 55 0 o 11 51 122
[} o 146 146 146 0 o 130 £ ol
1] o a2 82 82 0 o 101 61 an)
[} o 127 127 127] 3 bl 87 = 7]
1] o 250 270 290 2 f 30 £ 114
[} o 132 132 139) 1 9 34 100 a7
[} o 24 4 24 1 o E 120 114
0 o 24 4 24 3 1 7 a9 101}
1] o 72 7 7 1 o 108 43 a7
[} o 2 4 24 2 o 124 94 130
1] o 72 7 7 s o 17 55 7
0 o 36 ] 36, 5 pt 75 16 102]
a3 312 552 S5z 552 1 fl 110 92 4]
a4 37| 675 675 575 1 i 126 a3 a4
[} o 492 555 518 1 1 59 39 129]
436 840 0 ] o 0 f 55 130 35|
0 o 1046 1046 104 5 o 52 17 74
0 o 802 20 802 4 o 129 &6 53]
1] o 0 ] o 1 o 33 50 s8]
s160 5928) 524 sa1 55| 3 o 82 54 an)
5112 5499 0 ] o 1 o 85 e 108}
] o 0 ] o 3 1 103 124 741
3851 4356] 833 3 833 0 fl 17 120 55|
0 o 42 242 42 1 o 45 7 o4
a3 232 1235 1235 1235 5 o 57 106 103
0 o 1118 prees 1128 1 1 55 63 2]
[} o 629 = 59| 2 p 59 17 7
0 o 770 m 770) 1 o 12 3 135]
1] o 1076 107 1075 4 o 37 & 20
0 o 7 7 7 4 F 53 n 122]
0 o 753 732 73] 3 1 40 . 73]
[} o 1046 1046 109 3 o 59 50 54l
0 o B B s26| s o 100 a2 924
1] o 431 e 547, 4 o 35 93 3]
0 o 292 292 292) 4 o 5 67 =
0 o 694 694 594 s 9 58 108 |
1] o 0 ] o 4 o 115 13 133
1] o 0 ] o 7 o 50 55 3]
0 o 0 ] o 3 o i 113 a0
2 14 0 ] o 3 o 121 115 &7
] o 0 ] o 4 p 127 47 o7]
7 128 0 ] o 3 p B 3 =
55 85 0 ] o 0 o 108 6 93]
1] o 0 ] o 5 fl 82 82 as|
5 o 0 0 o 4 p 40 65 Y
el il
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X I
“ Plan semana
& B = D F G H | 1 K
1 Mes ~ |afio ~ Semana ~ |FECH ~ | Mes - DIA ~ |SKU ~ | DESCRIPCION ~|Ventas |~ Segmento ~ | Franquicii =
50406 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDﬂDE PRODUCTO 50405 16 1 |
50407 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDﬂDE PRODUCTO 50406 2 1 |
50408 June 2012 semana 2 2013/06/14 © 14 'lUU5E|4EI7 PRODUCTO 50407 4 1 |
50403 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050408 PRODUCTO 50408 2 1] |
50410 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050403 PRODUCTO 50403 2 1] |
50411 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDlllEI PRODUCTO 50410 4 1 |
50412 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDDSDﬂll PRODUCTO 50411 8 1 |
50413 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050412 PRODUCTO 50412 11 1] |
50414 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050413 PRODUCTO 50413 ] 1] |
50415 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDDSDﬂlﬂ PRODUCTO 50414 12 1 |
50416 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDDSDﬂlﬁ PRODUCTO 50415 4 1 |
50417 June 201% semana 2 2013/06/14 & 14 'lUUSUQIS PRODUCTO 50416 3 1 |
50418 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050417 PRODUCTO 50417 2 1] |
50419 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDDSDillE FRODUCTO 50418 5 1 |
50420 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDlHB PRODUCTO 50419 24 BBB B
50421 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQQEI PRODUCTO 50420 [3 BBB B
50422 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050421 PRODUCTO 50421 ] EBE B
50423 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050422 PRODUCTO 50422 24 EBE B
50424 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQQS PRODUCTO 50423 1n BBB B
50425 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISIJQQll PRODUCTO 50424 2 BBB B
50426 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050425 PRODUCTO 50425 2 EBE B
50427 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050426 PRODUCTO 50426 2 EBE B
50428 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 '10050427 PRODUCTO 50427 4 BBBE B
50429 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQQE PRODUCTO 50428 12 BBB B
50430 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQQB PRODUCTO 50429 2 BBB B
50431 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050430 PRODUCTO 50430 10 EBE B
50432 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050431 PRODUCTO 50431 2 EBE B
50433 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQSQ PRODUCTO 50432 2 BBB B
50434 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDQSS PRODUCTO 50433 2 BBB B
50435 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050434 PRODUCTO 50434 2 EBE B
50436 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050435 PRODUCTO 50435 4 EBE B
50437 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 '10050435 PRODUCTO 50436 8 vy iy
50438 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDlG? PRODUCTO 50437 2 vy Y
50439 June 2012 semana 2 2013/06/14 © 14 '10050438 PRODUCTO 50438 2 B8 &
50440 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050433 PRODUCTO 50433 2 DAL A
50441 June 2012 semana 2 2013/06/14 & 14 10050440 PRODUCTO 50440 1200 ccc [of
50442 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDlMl PRODUCTO 50441 12 CCC C
50443 June 2013 semana 2 2013/06/14 & 14 'lDEISDlMQ PRODUCTO 50442 CCC C
r
4 4 » ¥ | Historial de Facturacion Tahla de Facturacion Porcentaje de Demanda semanal Plan de Demanda
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i E Camm:H P el . C L £l ] = | E - g ] PR 3 Pz o ® @ W (73
Tosaldarss Februsry ToralFsbos Mrch TotalMarct prd Todhprl May TetdMay Jure Tersddune
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5 o A 0 o o W e
G o o a3 W Iw
o ] o a wmoow
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o E = [n] E F =] H | A &} [s]

1 i - 201,993  7BE,012 857,601

Z Categoria ~ |Franquicia ~ (SEGMENTOD ~ [SUB-SEGMENT! ~ |Descripcion - |Tonao - [SKU - |Status - |ABC >~
105 1A ADL AdA1 PRODUCTO 103 Torno 103 100001 03 [NUEYC PRO|Pendiente 0 [u] 0
106 1A A ADL AAA PRODUCTO 104 Tono 104 100001 04 |NUEYO PRO|Pendiente a a o
10714 A ALA Asn PRODUCTO 105 Tono 105 10000105 |MUEY O PRO|Pendiente o a 0
10812 A a8 Aan1 PRODUCTO 108 Tono 106 10000108 |NUEYO PRO|Pendiente ] ] 0
109 14 A ADL AdA1 PRODUCTO 107 Torno 107 100001 07 |[NUEYC PRO|Pendiente 0 [u] 0
11014 A ADL AAA PRODUCTO 105 Tono 108 100001 05 |NUEY O PRO|Pendiente a a o
11114 A ALA Asn PRODUCTO 109 Tono 109 10000109 |MUEY O PRO|Pendiente o a 0
11218 A a8 Aan1 PRODUCTO 110 Tono 110 10000110 |NUEVO PRO|Pendiente ] ] 0
113 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 111 Torno 111 10000111 [NUEYC PRO|Pendiente 0 [u] 0
11414 A AbA Asa PRODUCTO 112 Tono 112 10000112 |NUEYO PRO|Pendiente a a o
11514 A ALA Asn PRODUCTO 113 Tono 113 10000113 | ACTUAL B o a 0
11612 A a8 Aan1 PRODUCTO 114 Tono 114 10000114 |acTuaL |8 ] ] 0
11714 A ADL AdA1 PRODUCTO 115 Tono 115 10000115 | ACTUAL B 0 [u] 0
112 14 A AbA Asa PRODUCTO 116 Tono 116 10000116 | ACTUAL B a a o
11914 A ALA Asn PRODUCTO 117 Tono 117 10000117 |ACTUAL B o a 0
12014 & Ly Aan1 PRODUCTO 118 Tono 118 10000118 |acTuaL |8 ] ] 0
121 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 118 Tono 1139 10000118 | ACTUAL B 0 [u] 0
122 1A A AbA Asa PRODUCTO 120 Tono 120 100001 20 [DESCONTINY D o
12314 A ALA Asn PRODUCTO 121 Tono 121 10000121 |ACTUAL B 170 148 190
12414 & Ly Aan1 PRODUCTO 122 Tono 122 10000122 |acTual |8 250 256 3z0
125 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 123 Torno 123 100001 23 | ACTUAL B 100 110 120
126 1A A AbA Asa PRODUCTO 124 Tono 124 10000124 |ACTUAL B 100 128 140
12714 A ALA Asn PRODUCTO 125 Tono 125 10000125 | ACTUAL B B0 73 =0u)
128 14 & Ly Aan1 PRODUCTO 126 Tono 126 100001 26 | DESCONTINU D ] ] 0
129 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 127 Tono 127 100001 27 [DESCONTINY D 0 [u] 0
13014 A AbA Asa PRODUCTO 125 Tono 125 100001 25 [DESCONTINY D a a o
12114 A ALA Asn PRODUCTO 129 Tono 129 10000129 |[MUEYOC PRO|A o a 0
132 14 & Ly a1 PRODUCTO 130 Tono 130 10000130 |NUEY O PRO| & ] ] 0
133 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 131 Torno 131 100001 31 [NUEYC PRO|A 0 [u] 0
13414 A AbA Asa PRODUCTO 132 Tono 132 100001 32 |NUEYO PRO|A a a o
13514 A ALA Asn PRODUCTO 133 Tono 133 100001 33 |[MUEYOC PRO|A o a 0
136 14 & Ly a1 PRODUCTO 134 Tono 134 10000134 |NUEYO PRO|Pendients 400 229 300
137 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 135 Tono 135 100001 35 | ACTUAL B 0 [u] 0
13814 A ALA Asn PRODUCTO 136 Tono 136 100001 36 | ACTUAL B o a o
12914 A ALA Asn PRODUCTO 137 Tono 137 100001 37 | ACTUAL B o a 0
140 1 & Ly a1 PRODUCTO 138 Tono 138 10000138 |NUEYO PRO|Pendients ] ] 0
141 1A A ADL AdA1 PRODUCTO 139 Torno 133 100001 33 |NUEYC PRO|Pendiente 0 [u] 0
W m Historial dis Facturacion Tahls de Fariiracion POrcentaie de Demanda sermanal | Plan de Demarda °

Listo |

0] R 5 T u W

1

2

B 3 3 Total Feb

4 [a L84 2T 23%) 0%, 24%) 100% 3% 3% 4% 16% 100%

El A8 27, 26%, 19%, 28%, 100% 2% % 1% 1% 100% 16% 4% 2% 1% 100%
3 AAA 5%, 5%, 2%, 2%, 0%| 100% 5% 5% 5% 5% 100% pui] 5% 5% 5% 100%
7 A8 2T, 19%, 16%, 38%, 100% 1% 1% 2% 10% 100% 15% A% 29% 12% 100%
8 A8 30%, 23%, 23%, 24%, 100% 33% 268% 20% 19% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
38 BBB 32%, 24%, 23%, 21%, 100% 28% 25% 29% 16% 100% 35% 2% N% 1% 100%
10 BBB 38%| 20%| 5%, 17| 100% 35% 23% 26% 14% 100% 3% 26% 2% 0% 100%
11 BBB 3%, 21%, 1%| 22%, 0%| 100% 35% 23% 23% 16% 0% 100% 0% 0% 0% 100%
12 BEB 3%, 8%, 1%, 2%, 100% %% ™ ™ 1™ 100% 3% % Py 6% 100%
13 BER 3%, 8%, 18%, 0%, %) 100% %% % 3% 16% 100% ™ Th % 5% 100%
14.cC [eee} 33%, 0%, 2%, 5%, 100% 6% 3% 1™ 4% 100% 3% Th 3% 0% 100%
50 DDD 3%, 22%) 22%) 25%) 100% %% 19% 5% 1% 100% 9% 4% % 6% 100%
16 E DDD 0%, 37, 9%| 14%, 100% 35% 1% 33% 15% 100% 0% 26% 23% 1% 100%
17 DDD 0%, 25%, 22%) 23%, 0%| 100% A% 20% 22% 14% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
18 F FFF 37| 32%| 26%| 5%, 0%, 100% 3% 32% 26% 5% 100% 29% 23% 23% 25% 100%
13 FFF 3%, 3%, 5%, 1%, 100% 3% 4% 1™ 1% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
06 GGG 3T 1%, 24%) 18%, 0%| 100% 3% 1™ 1™ 15% 100% 3% % Th 0% 100%
21 GGG 4%, 23%) %] 9%| 100% 29% 1% 29% 15% 100% 3% 25% 25% 6% 100%
2H HHH 22%) 34%, 8%| 16%, 100% 2% 53% 12% % 100% 26% 2% 20% 1% 100%
3 HHH 37| 2Th| 15%)| 17| 100% 3% 20% 20% 16% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
24 HHH 18%, 16%, 62%, %] 0%| 100% 100% 0% 0% 0% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
i) HHH 3T, 4%, 1%, 18%, 100% 3% 3% 8% 15% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
26 HHH 35%| 24%| 0%, 1%, 0%, 100% 100% 0% 0% 0% 100% 100% 0% 0% 0% 100%
7 HHH 32%, 0%, 23%, 15%, 100% 22% 36% 268% 14% 100% 2% 6% 20% 14% 100%
i HHH 3%| 5%| 51%, 1%, 0%| 100% 1% 16% 52% 3% 100% 1% 16% 52% 1% 100%
9 1l 5%, 5%, 2%, 2%, 0%| 100% 100% 0% 0% 0% 100% pai] 5% 5% 5% 100%
30 1] 25%) 25%) 5%, 5%, 0%| 100% 15% 5% 5% 5% 100% 5% 5% 5% 15% 100%
3] 1)) 0%| 0%| 0%| 0%| 0%| 0% 0% 0% 0% 0% 0% 100% 0% 0% 0% 100%
a2 1)) 25%, 25%, 5%| 5%| 0%| 100% 25% 25% 25% 25% 100% 25% 25% 25% 5% 100%
a3

24

35

36

37

38
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A B C E F G |AB AC AD AE AF AG AH Al Al AR AL AM AN

:
T 0 v quici fd 1] .1 (R4 DESCRIPCIO OND v|v v v v v v v - v v v
34 18 A AAA ARAT PRODUCTO 31 Tono 31 10000031

35 1A A AAR ARAT PRODUCTO 32 Tana 32 10000032 54 52 35 56 200 48 61 28 28 165
36 18 A AAA ARAT PRODUCTO 33 Tono 33 10000033 19 18 13 20 7 14 17 [ [ 47
37 1A A AAR ARAT PRODUCTO 34 Tana 34 10000034 32 3L 23 34 120 40 51 23 23 137
38 1A A ARA ARAT PRODUCTO 35 Tona 33 0000035 32 3L 23 34 120 32 1 19 19 110
39 14 A AAA ARAT PRODUCTO 36 Tona 38 10000038

40 1A A ARA ARAT PRODUCTO 37 Tona 37 0000037

41 18 A AAA ARAT PRODUCTO 35 Tana 38 10000038 49 47 34 50 180 66 85 39 39 228
42 1A A ARA ARAT PRODUCTO 33 Tana 33 0000033 49 47 34 50 180 53 68 31 3L 183
43 18 A AAA ARAT PRODUCTO 40 Toro 40 10000040

44 18 A AAR ARAT PRODUCTO 41 Tana 41 10000041

45 14 A AAA ARAT PRODUCTO 42 Toro 42 10000042 22 21 15 22 il 21 27 12 12 73
46 1A A AAR ARAT PRODUCTO 43 Tona 43 10000043 30 29 21 3L 110 32 41 19 19 110
47 18 A AAA ARAT PRODUCTO 44 Toro 44 10000044 [ii] 65 46 70 250 53 68 31 31 183
48 18 A AAA ARAT PRODUCTO 45 Tona 43 10000043 41 39 29 42 150 32 41 13 13 110
49 1A A ARA ARAT PRODUCTO 46 Tona 46 0000048 16 16 11 17 60 16 20 9 9 55
50 1A A AAA ARAT PRODUCTO 47 Tana 47 10000047 22 2L 15 22 &0 21 27 12 12 73
51 1A A ARA ARAT PRODUCTO 48 Tona 48 0000048 2 21 15 22 80 2l 27 12 12 73
52 18 A AAA ARAT PRODUCTO 43 Tono 43 10000043 19 18 15 20 7 16 20 9 9 55
53 1A A AAR ARAT PRODUCTO S0 Tana 50 10000050 30 29 21 3L 110 53 68 31 3L 183
54 18 A AAA ARAT PRODUCTO 51 Tono 51 10000051, 30 29 21 31 110 48 61 28 28 165
55 1A A AAR ARAT PRODUCTOSZ Tana 52 10000052 19 13 13 20 70 27 34 16 16 92
56 18 A AAA ARAT PRODUCTO 53 Toro 53 10000053

57 18 A AAA ARAT PRODUCTO 54 Tana 54 10000054 65 65 45 70 250 88 112 51 5L 302
58 1A A ARA ARAT PRODUCTO S Tona 55 0000055 68 65 48 70 250 66 89 39 39 229
59 14 A AAA ARAT PRODUCTOSE Tana 56 10000058 41 39 29 42 150 40 51 23 23 157
60 1A A ARA ARAT PRODUCTO ST Tona 57 0000057 41 39 29 2 150 40 51 23 23 137
61 14 A AAA ARAT PRODUCTOSE Tana 58 10000058

62 1A A AAR ARAT PRODUCTO 3 Tona 53 10000053

63 18 A AAA ARAT PRODUCTO B0 Toro B0 10000060

64 1A A AAR ARAT PRODUCTOE! TanaB1 10000081

65 18 A AAA ARAT PRODUCTO B2 Toro B2 10000062

66 1A A AAR ARAT PRODUCTOES Tona B3 10000063

67 1A A ARA ARAT PRODUCTO B4 TonaB4 0000084

68 18 A AAA ARAT PRODUCTOES Tona B3 10000083

69 1A A ARA ARAT PRODUCTO EG Tona B8 0000088

70 1A A AAA ARAT PRODUCTOET Tana B7 10000087

717A A ARA ARAT PRODUCTO ES Tana B8 0000088

72 18 A AAA ARAT PRODUCTO B3 Toro B3 10000063

73 1A A AAR ARAT PRODUCTO 7O Tana 70 10000070

74 18 A AAA ARAT PRODUCTO 7 Tono 71 10000071

K 4 v M| Historial de Facturacion Tabla de Facturacion  Porcentaje de Demanda semand Plan de Demanda Plan Semanal SKU. . ¥ 4] i
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«» Control de la demanda

AV

0

¥Yenta

A

28
Total

&l Acumula | Compro

A B C [} £ G | L [l A Al I A AT Al

3 d 0 CICLO 4 + 8 May 2013 Avance unidades prid BIAS 361
3 10% 47405 211391 383950 3278 40289 261580 1002635 me s

RANGUICIA 0 PRODUCTO p Plan de Demand bio » . o . : po
5 v v v b b v v v v o R v - [k
6 |A A4 16046081 | 208978048625 18R 600 2 T i ke sl i)
ERL LY 15924037 |TFOTHIZ6693 | AARA £00 574 588 3 BOE 245 $00%)
ERE LY 15924039 | 309977577080 | AAAA 530 04 ki 12 TE £ $00%)
EREY AL 16524038 | 309976324381 | AAAA 630 70 T30 H Th 493 100}
10 A AL 15324040 | 309975324404 | AAAA T2 0 e H il 55 100%)
11 A AL 4057 | J099TTAETE | AAAA £00 T T30 40 T4 Ll 100%)
12 A A8 1404002 | 3099TET4TOE | RAAA £00 313 38 1 s 192 100z}
13 & A4 12453001 208972713018 |AAAA 750 T4 732 24 48 482 100%]
14 A& A4 12453002 | 099TETIH005 | AAAA £00 04 706 18 22 38 100%]
15 & A4 A0 [ J039TM20R | AARA A
16 & LY 13424002 | 309973424029 | AAARA A
17 & LY 13424003 | 309973424036 | AARA A
18 A AL 13424004 | 309973424043 | AARA A
18 A AL 1464001 | J0997TR40IE | AAAA 500 ki i il il 1038 100%)
20 A AL 13464002 | 3099744025 | AAAA 620 303 538 1& Jiis il 100%)
21 A A4 1BB02001 | 2089730207 | AAAA L
22 4 A4 12823001 208972823010 |AAAM e
23 4 A4 12822003 | 208972823005 | AAAM A
24 A LY 13401001 | 30997340013 | AARA A
5B BB 13401002 | 30997340020 |BEBE A
2% B BE 1401003 | 309973401037 | BBEE A
27 B EE 1401004 | 309973401044 |BBEE A
2B EE 12419004 | 309972413040 | BBEB 420 B 530 50 i 100%)
2B EE 412001 | 309973412018 |BBEB A
30 B EE 13412002 | 308973412026 |BBEB e
il B EE 13412003 | 308973412033 |BBEB e
32 B EB 12004 | 303973412040 | BEBE A
33 B BB 12513001 | 30997551301 | BEBE 520 213 580 2% 57 426 $00%)
B BB 12513002 | 309975513028 | BEBE 560 04 704 & T il $00%)
B EE 151003 | 309975513035 |BBER 570 06 08 & T 53 100%)
3 B EE 151004 | 309975513042 | BBER 450 B 532 1& e 208 100%)
B EE 18826001 | 209978828013 |EBBEB A
L EE 18826002 | 209978820020 |EBEB A
38 B EE 12BN | 3089728160 |BBEE 550 7 e 30 740 584 100%]
40 B EE 1EBE003 | 308972816030 |EBBEB 450 522 526 1n 32 205 100%]
41 B BB 13378002 | 309973378025 |BEEE £00 04 b 4 T 94 $00%)
42 B BB 13378003 | 309973378032 |BEEB 350 ki3 386 0 i3 # $00%)
43 B BE 17E33001 | 7ROTOIBFI32 |BBEB 530 838 §36 1 T Mg $00%)
4 B EE 17633002 | 309977633021 |BBEB 450 f22 526 12 B4 j24 100%)
45 B EE 1758001 | 309977541018 |BBEB 400 B 53 1& i g 100%)
4f B EE PE8M002 | 309973769022 |EBER 401 Al 4 R R ezl
1 4+ ¥ Revlon SKU Ikh i ]
Lista |
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