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a investigacion buscod desa-

rrollar el tema de cadenas de

abastecimiento en entornos di-
namicos de competencia minorista. El
trabajo se ve enriquecido con la expe-
riencia del investigador, quien intenta
aportar nuevas luces en relacién con
los enfoques aplicados tradicional-
mente en empresas de consumo mi-
norista. Hay mucha inversion en tec-
nologia para mejorar la experiencia
de los usuarios, pero, paralelamente,
existe aun la oportunidad de mejorar
el seguimiento comercial que apoye la
toma de decisiones logisticas de repo-
sicion de inventarios bajo el enfoque
de riesgo de venta potencial.

En este tipo de enfoque se requiere
identificar, en la data operativa, opor-
tunidades para mejorar la eficiencia
de un negocio. Ciertamente, la dife-
rencia entre un dato estructurado
y otro que no lo estd puede generar
una impresién errénea sobre la com-
plejidad y el riesgo de un escenario
comercial. En la investigacién se ex-
plican nuevos enfoques en practicas
establecidas de una cadena de abas-
tecimiento. Se busca que las empre-
sas que compiten por mejorar sus in-
dicadores de competitividad generen,
con estos aportes, procesos robustos
que les permitan, al mismo tiempo,
una flexibilidad de respuesta ante los
cambios del entorno.

En la investigacion se pone énfasis en el .uso de métodos cuanti-
tativos para predecir el riesgo de decisiones comerciales en am-
bitos de gestiéon comercial. Entre otras técnicas, se muestra la
manera de dimensionar el riesgo de una decision utilizando un
enfoque de fractil critico para la periodicidad de la reposicion. Del
mismo modo, se utiliza la distribucién de Poisson para establecer
rangos factibles de consenso entre diversos participantes de re-
uniones de planificacién de ventas y operaciones.

En la investigacion se aborda la dimension predictiva de datos de
series de tiempo con métodos de suavizacion exponencial y al-
goritmos de prediccion combinada. Estas técnicas se consideran
mas robustas en la préctica y bastante factibles de ser implemen-
tadas en las organizaciones comerciales por la interpretacion di-
recta de los parametros de los elementos‘que las componen.

Otro topico desarrollado en la investigacion es la estructuracion
de una categoria comercial y las diversas técnicas numéricas para
analizar el dimensionamiento del mercado de consumo masivo en
productos con un canal de distribucién al detalle. El enfoque de
las diversas categorias comerciales y su relacion con las politicas
de abastecimiento que requieren una estrategia de respuesta al
mercado. Se explican las curvas del ciclo de vida y las diversas
tacticas.que a lo largo de las diferentes etapas de esta pueden ser
utilizadas por la organizacién para mantener la participacién en
el mercado. Se profundiza el caso de los productos con un ciclo
de vida muy corto, en el cual la complejidad es mayor, lo que exige
trabajar con herramientas estadisticas de analisis multivariable.

La pertinencia de este tema se refleja en las expectativas de
crecimiento del sector de venta minorista y tradicional para los
proximos anos. Asimismo, la mayor volatilidad e incertidumbre
de los mercados esta obligando a las empresas a reinventarse,
ofreciendo valor al cliente en estrategias comerciales que inclu-
yan las dimensiones de experiencia del cliente y eficiencia en la
operacion comercial. <
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