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INtroduccion

En las dltimas décadas, el retail y las empresas de
productos de consumo masivo (CPG, por sus siglas en
inglés) han vivido una transformacion profunda en la forma
de entender y anticipar la demanda. Durante muchos
afios, las decisiones se apoyaban principalmente en la
experiencia de los equipos comerciales, el histdrico de
ventas y ciertas “corazonadas” del mercado. Hoy, ese
enfoque resulta insuficiente frente a un entorno marcado
por una mayor volatilidad del consumidor, la multiplicacion
de canales, la aceleracion de los ciclos de demandayy la
necesidad de tomar decisiones cada vez mas precisas

y oportunas.

La digitalizacion ha permitido capturar grandes volumenes
de datos provenientes de multiples fuentes —puntos de
venta, comercio electrénico, programas de lealtad, redes
sociales y variables externas como clima o movilidad. Sobre
esta base, los algoritmos de Inteligencia Artificial (I1A)

y los modelos de analitica avanzada no solo describen lo
que ocurrid, sino que predicen lo que probablemente va a
suceder y recomiendan acciones concretas para optimizar
inventarios, surtido, precios y promociones. El paso del
analisis descriptivo al predictivo y prescriptivo marca un
cambio estratégico clave.

En este nuevo contexto, la prevision se convierte en

un habilitador central de la gestion. La frase “no se
puede gestionar lo que no se puede prever” resume
bien la l6gica del retail moderno: anticipar la demanda
reduce quiebres de stock, minimiza sobreinventarios

y mejora la experiencia del cliente. Tanto los grandes
corporativos globales, como retailers y fabricantes locales
en Latinoamérica, han entendido que la capacidad de
anticipacion es un diferenciador competitivo.

Este documento analiza esa evolucion y su impacto
estratégico en la toma de decisiones, apoyandose en
casos reales de lideres del retail, bienes de consumo'y
plataformas digitales de comercio, mostrando cémo
la analitica avanzaday la IA redefinen la relacion entre
empresas y consumidores.
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Como el sector consumo paso de la
corazonada a la precision predictiva

Durante buena parte del siglo XX, la prediccién de la demanda en el
sector consumo se apoyaba principalmente en métodos manuales
y la intuicién de los ejecutivos. Los planificadores utilizaban su
conocimiento del mercado, hojas de calculo rudimentarias y
técnicas estadisticas basicas para estimar ventas futuras. En
muchas organizaciones, la “bola de cristal” era el gerente con
décadas de experiencia, cuya corazonada sobre cuantas unidades
pedir o producir, marcaba la diferencia. Esta aproximacion, si bien
aportaba cierta eficacia en entornos estables, a menudo generaba
ineficiencias: exceso de inventario en unos casos y quiebres de
stock en otros, con pérdidas notables.

Con el tiempo, la disciplina de forecasting de la demanda evoluciond
hacia enfoques mas formales y sistematicos. En los afios 80 y 90,

se generalizé el uso de modelos cuantitativos basados en datos
histdricos, apoyados por sistemas de planificacion que integraban
informacion de ventas, inventarios y produccion. Empresas lideres
comenzaron a adoptar la planificacién colaborativa con proveedores
y minoristas, sentando las bases de metodologias como CPFR
(Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment).

Por ejemplo, una multinacional de bienes de consumo masivo fue
pionera en implementar un avanzado sistema de Customer Demand
Planning (CDP), que combinaba datos de sus envios histéricos con
informacion de promociones y sistemas POS (puntos de venta) de
sus grandes distribuidores. Este enfoque, puesto en marcha en

el afio 2000, le permitié reducir inventarios y mejorar la precision
de sus prondsticos, apoyandose en datos confiables en lugar

de conjeturas. La planificacién, entonces, pasé de basarse en la
experiencia e intuicién a asentarse sobre certezas respaldadas por
datos. La colaboracién estrecha con clientes clave y el intercambio
de informacién abrid una nueva etapa en la anticipacion de la
demanda, marcando el camino hacia la era digital.
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Importancia estrategica del forecasting
para el negocio del retail

Anticipar correctamente lo que el consumidor comprara —y cuando
lo hara— representa ya una ventaja estratégica critica en el retail.
Un prondstico certero es mucho mas que un ejercicio estadistico:
es el cimiento sobre el cual se toman decisiones de inventario,
produccion, distribucion y marketing. Cuando las predicciones fallan,
las consecuencias se sienten en toda la cadena de valor. Un exceso
de stock inmoviliza capital, ocupa espacio valioso y puede derivar en
productos obsoletos o vencidos; por otro lado, una rotura de stock
representa ventas perdidas y erosiona la confianza del cliente. En
pocas palabras, pronosticar mal equivale a dinero perdido, ya sea
por costos de mantener exceso de mercancia o por oportunidades
de venta desaprovechadas.

La relevancia del forecasting se refleja también en la capacidad de las
empresas para adaptarse rapidamente a cambios del mercado. En
el contexto actual del retail y consumo masivo (omnicanal, altamente
competitivo y sensible a tendencias), la demanda puede cambiar

de direccion por eventos impredecibles —desde modas virales en
redes sociales, hasta shocks macroecondémicos. Las organizaciones
que cuentan con sistemas de prediccién agiles pueden reaccionar

a tiempo al ajustar compras a proveedores, redistribuir inventario
entre tiendas, o lanzar promociones preventivas para evitar
acumulaciones. Las que estan rezagadas, en cambio, quedan con
una cadena de suministro rigida, acumulando pérdidas mientras
“adivinan” qué paso.

Disponer de buenos prondsticos aporta beneficios tanto tacticos
como estratégicos. Desde una perspectiva operativa, contribuye a
mejorar la eficiencia al asegurar la disponibilidad de producto justo a
tiempo en organizaciones de retail de gran escala y alta capilaridad,
donde la coordinacién diaria entre miles de puntos de venta

resulta critica para el desempefio comercial. A nivel estratégico, el
forecasting alimenta la planificacién de largo plazo: la apertura de
nuevas tiendas o centros de distribucion, el desarrollo de nuevos
productos en consumo masivo y la definicion de estrategias de
precio dependen de una comprensién clara de la evolucién de la
demanda. En conjunto, los prondsticos acertados permiten alinear
a los distintos eslabones de la cadena de valor en torno a una vision
compartida de la demanda futura.
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Pronosticos impulsados por |A para
anticipar la demanda con mayor precision

Los avances en tecnologia de datos e IA han revolucionado la forma
de hacer prondsticos. Han quedado atras los dias de modelos
planos en Excel que solo consideraban las ventas historicas. Hoy, las
organizaciones lideres emplean modelos dinamicos de aprendizaje
automatico, capaces de procesar voliUmenes masivos de informacion
y detectar patrones complejos imposibles de apreciar a simple vista.
;Qué distingue a estos sistemas modernos? Varias caracteristicas
fundamentales:

los algoritmos actuales incorporan factores internos y externos en sus predicciones.
Prueba de ello, es que actualmente hay organizaciones que alimentan sus modelos con datos meteoroldgicos, eventos locales
(festividades, actividades deportivas) y variables socioeconémicas, ademas de su historial de transacciones. De manera similar,
otras empresas integran fuentes como el clima y acontecimientos regionales para mejorar la precision de la demanda diaria en sus
operaciones de distribucion. Esto permite que las predicciones reflejen de forma mas fiel la realidad del mercado (por ejemplo,
incrementar la produccion de ciertos productos ante la prevision de una ola de calor o ajustar inventarios especificos durante
eventos masivos en una ciudad determinada).

mediante machine learning, los sistemas aprenden y mejoran de forma continua
con cada nuevo ciclo de datos. Para ello, se utilizan algoritmos de regresién, modelos basados en arboles y redes neuronales
profundas capaces de identificar patrones no lineales y estacionales. En la practica, suelen emplearse enfoques hibridos que
combinan distintos modelos segun el nivel de analisis: regresiones para estimaciones por tienda, redes neuronales recurrentes
(RNN, por sus siglas en inglés) para capturar comportamientos estacionales y algoritmos de clustering para segmentar tiendas
con comportamiento similar. Esto permite generar prondésticos con un grado de granularidad y precision muy superior al de los
métodos tradicionales.

Asimismo, algunos sistemas avanzan hacia esquemas predictivos mas proactivos, en los que los algoritmos analizan el historial
de navegacion de los usuarios, el tiempo de interaccion con los productos, compras relacionadas y habitos locales, con el objetivo
de anticipar decisiones de compra antes de que estas ocurran. Gracias a este enfoque basado en IA, es posible iniciar de manera
anticipada el movimiento de inventarios hacia ubicaciones cercanas al consumidor, transformando la cadena logistica de un
modelo reactivo a uno claramente predictivo.

la evolucion del andlisis de datos va mas alld de predecir qué ocurrira
y se enfoca en definir qué acciones tomar. Los sistemas modernos integran analisis prescriptivo que no solo pronostica, sino
que recomienda o ejecuta decisiones automaticamente, como reabastecimiento, calculo de inventarios, ajustes de preciosy
promociones en tiempo real. En retail, estas soluciones consideran variables como inventario, tiempos de entregay niveles de
servicio para optimizar la operacion. El resultado es mayor agilidad: los algoritmos asumen decisiones rutinarias de forma continua,
mientras los equipos humanos se concentran en analisis estratégico de mayor valor.

junto con la prediccion en si, ha mejorado la forma de presentar y distribuir
estas expectativas de demanda dentro de la organizacion. Cuadros de mando interactivos y herramientas de Business Intelligence
permiten a planners, compradores y lideres de negocio visualizar tendencias y alertas de forma intuitiva. La clave es lograr que esa
inteligencia accionable llegue a las personas adecuadas a tiempo. Un ejemplo es cémo los paneles de control pueden mostrar de
un vistazo la proyeccién de consumo por mercado, el estado de inventarios y los dfas de cobertura, disparando alarmas si se prevé
una ruptura de stock en las semanas siguientes. Esta democratizacion del dato facilita que todas las areas trabajen con la misma
“version de la verdad” sobre o que viene, alineando la ejecucidn tactica con la estrategia definida por el prondstico.

La tecnologia ha transformado el forecasting de una practica basada en la intuicién a un proceso guiado por algoritmos. Hemos
dejado atras la simple reaccién ante lo ocurrido para pasar a una anticipacion precisa y proactiva. Ademas, ya no solo se trata
de prever escenarios, sino de recomendar las mejores acciones para aprovechar oportunidades o reducir riesgos. Este cambio
equivale a darle a la cadena de suministro una capacidad de respuesta automatica, casi como reflejos inteligentes que actlan en
tiempo real.
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Casos de exito impulsados por la
eficiencia operativa basada en datos

Los beneficios de esta evolucién tecnoldgica ya se reflejan en casos
reales del retail y la industria de alimentos. A continuacién, revisamos
algunos ejemplos representativos, sin hacer referencia explicita a
empresas especificas:

* Un actor lider del comercio minorista adopté tempranamente
el uso de Big Data e |A para optimizar una cadena de suministro
de gran complejidad. En una iniciativa reciente, invirti¢ en
sistemas de IA para la prevision de demanda a nivel de tienda y
centro de distribucién, integrando datos de punto de venta con
variables externas como estacionalidad y condiciones locales.
Mediante plataformas en la nube, se implementaron modelos
de machine learning capaces de adaptarse a patrones regionales
y ciclos temporales. Los resultados incluyeron una reduccién
significativa de inventarios excedentes, menores costos de
almacenamiento y una mejora tangible en la disponibilidad
de productos en tienda, asf como optimizaciones logisticas
que disminuyeron tiempos de entrega y costos de transporte.
Este caso muestra como la 1A, correctamente escalada, se
traduce en eficiencia operativa y ventaja competitiva sostenida
en multiples mercados.

* Unreferente global del comercio electrénico ha explorado
esquemas de anticipacion de la demanda basados en el uso
intensivo de datos y modelos predictivos avanzados, analizando
de forma continua sefiales de interaccién digital —como
busquedas, clics y patrones de compra— para estimar posibles
escenarios de interés del cliente. Este enfoque permite iniciar
el reposicionamiento de inventario hacia ubicaciones cercanas
al consumidor incluso antes de que la compra se confirme,
invirtiendo el proceso tradicional de la cadena logistica. Como
resultado, se habilitan despachos ultrarrapidos y una rotacion
de inventario altamente eficiente, estableciendo un estandar
aspiracional para otros actores del sector en el uso combinado
de IAy Big Data para adelantarse a la decisién del consumidor.

* Una multinacional del sector de alimentos y cuidado personal
ha sido referida como un caso relevante en la evolucion de
la prevision de la demanda mediante analitica avanzada
y esquemas de coordinacién interorganizacional. Desde
etapas tempranas, integré diversas fuentes de informacién y
combind prondsticos estadisticos con ajustes basados en el
conocimiento del mercado. La mayor visibilidad periddica de
informacion a lo largo de la red permitié operar prondsticos
a nivel de producto y centro de distribucion. Al contrastar las
ventas reales con las estimaciones internas, la organizacion
identifico brechas y oportunidades de mejora continua. Se
trata de un caso que demuestra el valor de combinar métodos
cuantitativos y cualitativos en la prediccion, ademas de anticipar
enfoques actuales orientados a mejorar la visibilidad de la
demanda, bajo condiciones especificas de coordinaciéon a lo
largo de la cadena de valor.

* Un grupo global del sector alimentario ha incorporado IA en
distintas areas del negocio, incluida la previsién de demanda de
productos altamente perecederos. En una de sus operaciones
clave, logré reducir de forma sustancial los errores de
prondstico mediante soluciones de IA que analizan tanto datos
internos (ventas, inventarios) como externos (climay eventos
locales). Esto permitié equilibrar de manera mas eficiente
la frescura y la disponibilidad en tienda. Adicionalmente, la
IA facilité una mayor coordinacion entre planificadores de
demanda y operadores de rutas de reparto, optimizando la
reposiciéon y las condiciones comerciales. El enfoque destaca
también por su dimensién humana, al concebir la IA como
una herramienta de apoyo para la toma de decisionesy
acompafiarla de programas intensivos de capacitacion.

Estos ejemplos confirman que el desarrollo de capacidades
avanzadas de prondstico genera beneficios concretos, como
reduccion de costos, mayor eficiencia en inventarios, mejor
experiencia del cliente y mayor capacidad de adaptacion al cambio.
Es importante destacar que no se trata de magia tecnolégica,
sino de una combinacién de talento humano, datos de calidad,
infraestructura adecuada y visién estratégica. Las organizaciones
detras de estos casos representativos atravesaron procesos
integrales de transformacién, en lo que la IAy el Big Data actuaron
como habilitadores de una estrategia claramente orientada al
consumidor.
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Desafios estructurales para escalar la
analitica avanzada en Latinoameérica

1y

A pesar del potencial transformador de la analitica avanzada,

su adopcién en Latinoamérica enfrenta una serie de desafios
estructurales que las organizaciones debieran reconocer y
gestionar de manera cuidadosa. Uno de los principales obstaculos
es la calidad y disponibilidad de los datos. En la region persisten
registros incompletos, informacién fragmentada en silos y sistemas
heredados en los que los datos de ventas, inventarios y clientes no
estan integrados. Para que la IA funcione de manera efectiva, es
indispensable contar con datos confiables, lo que implica invertir
en procesos de limpieza, integracion y gobernanza. La experiencia
demuestra que una parte significativa del esfuerzo inicial en

estos proyectos se destina a depurar y estandarizar informacion
proveniente de multiples fuentes antes de entrenar cualquier
modelo predictivo. Sin esta base, los algoritmos corren el riesgo de
amplificar errores y generar prondsticos poco Utiles para la toma
de decisiones.

A este reto se suma la complejidad de la integracion tecnoldgica.
Distintas organizaciones de retail y consumo en Latinoamérica
crecieron mediante la incorporacién de plataformas distintas para
puntos de venta, sistemas administrativos, comercio electrénicoy

gestion de clientes. Conectar estos entornos dispares no es trivial,

y laimplementacion de esquemas avanzados de prevision suele
requerir la integracion de fuentes heterogéneas que van desde
transacciones en tienda fisica hasta interacciones digitales y sefiales
externas. Superar esta fragmentacion tecnoldgica exige revisar

la arquitectura de Tly, en muchos casos, migrar hacia entornos

mas flexibles, como infraestructuras en la nube o repositorios
centralizados de datos, capaces de soportar las cargas analiticas
modernas y una visién unificada del negocio.

El factor humanoy la cultura organizacional representan otro
desaffo critico. La transicién hacia decisiones apoyadas en IA no
ocurre de forma automatica ni exclusivamente tecnolégica, sino
gue requiere preparar a las personas. En algunos sectores de
Latinoamérica persiste una brecha de talento digital, con escasez de
perfiles especializados en ciencia de datos, ingenieria de modelosy
analitica aplicada al negocio. Al mismo tiempo, es comin encontrar
resistencia al cambio entre colaboradores acostumbrados a
operar con base en la experienciay la intuicién. En muchos casos,
al inicio existe temor a que la IA sustituya puestos de trabajo o
incertidumbre sobre como interactuar con estas herramientas.
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No obstante, las experiencias mas exitosas muestran que poner a
las personas en el centro del proceso —comunicando que la lAes un
apoyo para mejorar decisiones, invirtiendo en capacitacion continua
y permitiendo experimentar y aprender— es clave para gestionar

el cambio cultural. El rol del liderazgo resulta fundamental para
promover el uso de evidencia sobre la costumbre y recompensar la
toma de decisiones informada.

La inversion requerida y la incertidumbre sobre el retorno

también pesan de manera importante. Adoptar soluciones de IA

y Big Data implica costos relevantes en infraestructura, software,
consultorfay atraccién de talento especializado, lo cual, puede ser
particularmente desafiante ante restricciones presupuestales. Existe
el riesgo de implementar herramientas avanzadas sin acompafiarlas
de los cambios organizacionales necesarios, lo que deriva en
soluciones subutilizadas. Por ello, resulta clave abordar estos
proyectos de forma gradual, comenzando con iniciativas piloto bien
focalizadas que generen resultados tempranos y definan métricas
claras de éxito, como la reduccién del error de prondstico, mejoras
en niveles de servicio o mayor rotacién de inventarios. La evidencia
muestra que los beneficios son reales, pero requieren compromiso
sostenido y escala para materializarse plenamente.

Alo anterior se suman las particularidades logisticas de la region.
Las cadenas de suministro en Latinoamérica enfrentan desafios
estructurales como infraestructura de transporte desigual,

zonas de dificil acceso y marcos regulatorios complejos para el
comercio internacional. Incluso con prondsticos muy precisos,
cumplir la promesa al cliente puede ser complicado si la operacién
logistica, especialmente en la etapa final de distribucién, no esta
suficientemente desarrollada. La analitica y la IA pueden contribuir
a optimizar rutas y simular escenarios de distribucion, pero

su impacto sera limitado si no se acompafia de inversiones en
almacenes, flotas y redes logisticas mas modernas y eficientes.
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Finalmente, el uso intensivo de datos plantea retos en materia de
privacidad, seguridad y ética. A medida que las organizaciones
recopilan grandes volimenes de informacién sobre transacciones
y comportamientos de los clientes, aumentan los riesgos asociados
a la proteccién de datos y al uso responsable de la informacién.
Cualquier estrategia basada en Big Data debe alinearse con las
regulaciones locales de privacidad y establecer protocolos sélidos
de ciberseguridad. Asimismo, los modelos de IA pueden reproducir
sesgos presentes en los datos histéricos sino se supervisan
adecuadamente, lo que refuerza la necesidad de mantener
intervencién humana en decisiones sensibles.

Todos estos desafios no son insuperables, pero si demandan una
planificacion deliberada. Como hemos visto, Latinoamérica cuenta
con ejemplos exitosos de adopcion de |A en retail y consumo, pero
extender estos beneficios a un mayor nimero de organizaciones
va a requerir cerrar brechas de infraestructuray talento, adaptar
soluciones tecnoldgicas a los contextos locales y fortalecer la
credibilidad tanto al interior de las empresas, como frente a los
consumidores, quienes esperan beneficios claros y concretos a
cambio de compartir su informacion.



Conclusion

La evolucion desde decisiones basadas en intuicion hacia
ecosistemas predictivos impulsados por datos se ha
convertido en un factor clave de competitividad en retail y
bienes de consumo. La adopcion de IA, Big Data y analitica
avanzada ha demostrado que, anticipar la demanda y
comprender al cliente antes de que actle, genera ventajas
reales. Para Latinoameérica, este cambio no solo es
necesario, sino una oportunidad para innovar y acelerar
su madurez aprovechando tecnologias emergentes
adaptadas a mercados dinamicos y diversos.

Lograrlo exige una transformacion integral centrada en
el dato, que abarque cultura, capacidades analiticas y
colaboracién organizacional. Es fundamental fomentar
decisiones informadas, invertir estratégicamente en
infraestructura y herramientas de IA, romper silos entre
areas y extender la planificacién de la demanda a toda la
cadena de valor. Al mismo tiempo, la adopcidn debe ser
responsable, con marcos claros de gobernanza, control
de riesgos y supervision humana. Las organizaciones
que lideren este cambio, combinando experiencia con
analitica avanzada, podran pasar de reaccionar al mercado
a anticiparlo, transformando la inteligencia de demanda
en acciones concretas que optimicen el negocio y les
permitan construir el futuro a su favor.

La evolucion de la prediccion de la demanda en el retail latinoamericano
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