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Presentacion

Una de las mejores pricticas gerenciales implementada en las organizaciones a nivel global es el proceso
formal de planificacién de ventas y operaciones (S&OP) el cual se traduce en una metodologia de alineacién
estratégica, periddica y colaborativa del plan de negocios, las necesidades del mercado y las capacidades reales
operativas de la empresa, de tal manera que constituye una manera efectiva de desplegar, ejecutar y monitorear
el cumplimiento de sus estrategias.

En estos tiempos donde la incertidumbre, la volatilidad y la complejidad estdn a la orden del dia, la capacidad
de reaccién de una organizacion ante los cambios puede significar una diferencia competitiva enorme, e incluso
su supervivencia, por lo que esta prictica, ahora evolucionada en la planificacién integrada del negocio o IBP,
cobra més pertinencia que nunca, utilizando toda la informacién y tecnologia disponibles para una toma de
decisiones mds agil y certera.

Este curso le ayudard a conocer su rol en este proceso y a sacarle el mdximo provecho posible.

La Formacion E-learning

Los cursos online se han consolidado como un método educativo de éxito en la empresa ya que aportan flexibilidad
al proceso de aprendizaje, permitiendo al alumno escoger los momentos méds adecuados para su formacién.
Con mds de 35 afios de experiencia en la formacion de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y
la Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos
en las materias impartidas, son cursos de corta duracién y eminentemente practicos, orientados a ofrecer
herramientas de andlisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:
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Objetivos del curso:

e Comprender la importancia de la planificacién de ventas y operaciones (S&OP) como proceso clave del
negocio y que busca el equilibrio entre lademanda de los clientes y las capacidades financieras y de suministro.

® Presentar los fundamentos conceptuales del proceso de planificacion de ventas y operaciones (S&OP) asi
como su origen, objetivos, desafios y beneficios.

¢ Implementar de forma correctacadaunade las etapas del proceso S&OP y aplicar herramientas y metodologias
para su correcto funcionamiento.

® Analizar la evolucién del proceso hacia la planificacién integrada del negocio (IBP) conociendo sus
caracteristicas, los elementos de cada una de sus etapas y sus principales diferencias con el S&OP tradicional.

® Entender como diagnosticar la madurez de un proceso S&OP para poder disefiar un plan e implementarlo
desde cero o evolucionar hasta el préximo nivel.

L€ £l conocimiento practico de este curso le permitira
lograr el equilibrio entre la demanda de los clientes y sus
capacidades financieras y de suministro”

Dirigido a:

Directivos, Mandos Intermedios y profesionales de las dreas comerciales, operativas y financieras que estén
interesados en entender, implementar y/o mejorar el proceso de planificacién de ventas y operaciones a través
de su rol dentro del mismo.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 50 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
4 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
N

~

Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluaciéon

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

b
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.
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Contenido del Curso

MODULO 1. Fundamentos del proceso S&OP

La planificacion de ventas y operaciones (Sales and Operations Planning o S& OP) es un proceso
formal, multifuncional, colaborativo y periddico de gestion que balancea la demanda con la oferta
y que estd disefiado para alcanzar consenso en un solo plan que alinee los planes comerciales y
operativos con la estrategia de negocio.

1.1. ¢En qué consiste el proceso S&OP?:
1.1.1. Definicién.

1.1.2. Origenes del proceso S&OP.

1.1.3. Objetivos.

1.1.4. Entradas y salidas del S&OP.

1.2. Desafios del proceso S&OP:

1.2.1. Gestion del tiempo.

1.2.2. Recursos.

1.2.3. Compromiso de la Alta Direccidn.
1.2.4. Preparacién para las reuniones.

1.2.5. Comprensién de la multifuncionalidad.
1.2.6. Toma de decisiones.

1.3. KPI's del proceso S&OP.
1.4. Beneficios del proceso S&OP.

1.5. Factores de éxito.

MODULO 2. Etapas del proceso S&OP

El proceso S&OP esta formado por cinco etapas secuenciales a modo de subprocesos que se
interconectan y nutren a medida que transcurre cada ciclo, con el objetivo final de tener un
prondstico de ventas consensuado y aprobado que balancee la demanda con las capacidades de
suministro.

2.1. Recopilacién de datos:

2.1.1. Clasificacion de productos:
2.1.1.1. Por ciclo de vida / Matriz BCG.
2.1.1.2. Clasificacién ABC de las ventas.
2.1.1.3. Por familia de productos.
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2.2. Planificacién de demanda:

2.2.1. Pronésticos cuantitativos:

2.2.1.1. Promedios moviles.

2.2.1.2. Suavizacién Exponencial Simple (SES).

2.2.1.3. Suavizacién Exponencial Doble — Modelo Holt.
2.2.1.4. Suavizacion Exponencial Triple (Modelo Holt — Winters).
2.2.1.5. Descomposicidn.

2.2.1.6. Regresién Simple.

2.2.1.7. Modelos ARIMA (Box-Jenkins).

2.2.2. Prondstico cualitativo:

2.2.2.1. Método de la Demanda Potencial.

2.2.2.2. Investigacién de Mercado.

2.2.2.3. Pronésticos Delphi o Consenso de Panel.
2.2.2.4. Analogia por ciclo de vida.

2.2.3. Consenso.

2.3. Planificacién de suministro:

2.3.1. Pardmetros de operacion.

2.3.2. Determinacién de capacidades:

2.3.2.1. Capacidad de suministro de materiales.
2.3.2.2. Capacidad de produccién.

2.3.2.3. Capacidad logistica.

2.3.3. Restricciones de capacidades.

2.4. Reunion pre-S&OP:

2.4.1. Organizacion.

2.4.2. Revisién de KPIS.

2.4.3. Anilisis de brechas.

2.4.4. Posibles decisiones por tomar en la reunién pre-S&OP.

2.5. Reunidn ejecutiva:
2.5.1. Agenda de la reunién.

MODULO 3. Evolucién del S&OP al IBP

3.1. Planificacién Integrada de Negocios (IBP):
3.1.1. Evolucién del S&OP al IBP:

3.1.1.1. Visién financiera del negocio.

3.1.1.2. Entorno VUCA.

3.1.1.3. Sociedad digital.

3.1.1.4. Nuevas tecnologias.
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3.1.2. Conceptos de IBP.
3.1.3. Diferencias del S&OP vs IBP.

3.2. Caracteristicas del proceso IBP:
3.2.1. Evaluacion e integracion financiera.
3.2.2. Colaboracién End-To-End:

3.2.2.1. CPFR 2.0.

3.2.2.2. Torre de control.

3.2.2.3. Seguridad de la informacion.
3.2.3. Segmentacidn (foco en la experiencia del cliente).
3.2.4. Tecnologia de ultima generacién:
3.2.4.1. Analitica avanzada.

3.2.5. Mirada hacia el futuro.

3.2.6. Decisiones basadas en datos.

3.3. Etapas del IBP:

3.3.1. Planificacién del portafolio.

3.3.2. Planificacién de la demanda:

3.3.2.1. Demand Sensing.

3.3.2.2. Demand Shaping.

3.3.3. Planificacién del suministro.

3.3.4. Reconciliacién integrada.

3.3.5. Planificacién de gestion del negocio.

MODULO 4. Implementacién del S&OP

4.1. Determinacién del nivel de madurez:
4.1.1. Modelo de madurez de Gartner.

4.2. Diagnéstico de la situacion actual.

4.3. Planificacion del proyecto:

4.3.1. Definicién de objetivos del proyecto.

4.3.2. Metodologia del proyecto.

4.3.3. Duracién del proyecto.

4.3.4. Definicién de actividades, recursos y responsabilidades.
4.3.5. Definicién de roles dentro del proyecto.

4.3.6. Aprobacion del proyecto.

4.4. Gestién del cambio:
4.4.1. Lanzamiento del proceso / proyecto.
4.4.2. Comunicacion.
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4.4.3. Desarrollo de competencias.

4.5. Ejecucidn del proyecto:

4.5.1. Definicién de procesos.

4.5.2. Definicién de herramientas:

4.5.2.1. Formatos y registros.

4.5.3. Eleccién e implementacién de tecnologia.
4.5.4. Entrenamientos en procesos y tecnologia.

4.6. Lanzamiento del proceso y medicion de resultados.
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Brenda Bayona

w Profesional de la Ingenieria de Organizacién Industrial con experiencia gerencial tanto en cadenas
de suministro como en mejora de procesos, asi como gestionando equipos de alto desempefio,
interdisciplinarios y multiculturales para lograr objetivos corporativos.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
% BUSINESS
A SCHOOL

v

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX

Ha superado satisfactoriamente el curso
PLANIFICACION DE VENTAS Y OPERACIONES

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacion de las prucbas de evaluacion de las que consta el curso.
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