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que la de almacén, los pedidos

a proveedores se vuelven mas
precisos: se sabe qué productos
estan por agotarse, cudles tienen
alta demanda y cudles conviene
no reponer. Integrar ambas
areas evita dos errores caros

en temporada alta: quedarse
corto en los productos estrella y
sobrecomprar los de baja rotacién,
que luego inmovilizan capital.
Un enfoque util es analizar el
histérico de eventos anteriores.
Si durante las campanas masivas
de moda se concentra la mayor
demanda —de hecho, 58%

de los usuarios de comercio
electrénico en México compré
ropa, calzado o accesorios en los
ultimos doce meses, y belleza

y cuidado personal alcanzaron
47% de penetracion—, el plan de
compras debe reflejar ese peso y
programar los reabastecimientos
con semanas de antelacion.

Proveedores: diversificar
y evaluar con datos

Ningun plan de compras es sélido
sin una base de proveedores bien
gestionada. Concentrar toda la

demanda en un
solo proveedor es
un riesgo: si falla en
plena temporada,
no hay margen de
reaccion. Mantener
informacién
ordenada de cada
uno —
tiempos de entrega,
precios, capacidad
de respuestay
condiciones—
permite comparar
opcionesy elegir
con criterio, no por
urgencia.

Una practica
recomendable
es evaluar a los
proveedores
con datos y no sélo por
costumbre: comparar

el precio de una misma
referencia entre varios,
medir su cumplimiento en
entregas pasadas y tener
alternativas identificadas
para las categorias criticas.
Asi, cuando un producto
de alta rotacion esté por
agotarse, la decisién de a
quién comprarle ya estara
tomada.

Facturacion: cerrar
bien la venta

El dltimo eslabon, y uno

de los mas subestimados,
es la facturacién. Para
muchas empresas es un
proceso lento que obliga

al cliente a esperar dias

por su comprobante fiscal,
justo cuando el volumen de
pedidos es maximo. Agilizar
la emisiéon de facturas —
entregarlas en minutos

y no en dias— cierra la
venta con una buena
impresion y reduce la carga
administrativa del equipo
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en los dias de mayor actividad.
Conviene ademas anticipar la
diversidad de formas de pago. En
la campafa masiva de moda del
2025, aunque el pago con tarjeta
sigue siendo dominante (90%), el
71% de los compradores recurrié
también a métodos alternativos
0 no bancarios. Una operacién
preparada contempla esa
variedad tanto en el cobro como
en la facturacion posterior.

La preparacion como
ventaja

Detras de cada evento de alta
demanda hay una operacién que
decide si el pico de ventas se
traduce en clientes satisfechos

0 en una crisis de atencion.
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Inventario actualizado, compras
integradas, proveedores
diversificados y facturacién agil
no son cuatro tareas aisladas, sino
un mismo sistema: la informacién
que fluye entre ellas es lo que
permite responder con mayor
rapidez y coordinacién cuando
todo ocurre al mismo tiempo.

La tecnologia ayuda —muchas
empresas centralizan estos
procesos mediante un ERP—,
pero la ventaja competitiva no
estd en la herramienta, sino

en la planeacién. Los nimeros
confirman que estos eventos
seguiradn creciendo; prepararse
con anticipacién es lo que separa
a las operaciones que aprovechan
la temporada de las que apenas la
sobreviven.




