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Moédulo H

| Administraciéh de la
Demanda

Sy,
:

D{PLOMADO EN:
1CEISTICA Y RADEHA DI SEKIIHISTRO

a4 . )

Objetivo:
Formar especialistas en planeacion de
demanda con un sélido conocimiento de
las técnicas estadisticas para cdlculo de

pronosticos.
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.+ Logistica y Cadena de Sllmillistl'lb

MODULO I

DIPLOMADQ EN;
LEESTILA ¥ CABENR DE SONIISTRD

/

Contenido Tematico:

1 Administracion de la demanda, S&OP.
2. Importancia de la exactitud del prondstico, impacto en
la cadena, alineacién de la cadena de suministro.

3. Estadistica descriptiva, distribucidon normal.

4. Métodos para prondsticos de ventas, regresion lineal,

series de tiempo, prondsticos para nuevos productos.

Q Practicas en Forecast Pro.

~

/

¢ Administracidn de la demanda en que parte de la
Cadena de Suministro va?

ﬁ/-—\’
ProveedoresiiManufacturail

{Disvivuciont |
Distribucion

DIPLOMADO EN:
LOEETICA ¥ CAENA DE SUMINISTRD
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¢En que ambiente de manufactura se utiliza? |

Make to Order

Assembly to Order

Make to Stock
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MODULO 1l

DIPLOMADO EW:
tUGISTICA ¥ CADIHA DE STMIMIBIN0

S ek e

PIPLOMADO EN:
IEGISTICA ¥ CADENA DE SDMINISIRO

Administracién de la Demanda - Definicién

* Un proceso que genera un plan de demanda unico generado a
través de un esfuerzo combinado que direcciona la planificacion de
las operaciones basado en las restricciones para satisfacer los
requerimientos del cliente.

Los Facteres en la determinacion de la planificacion de la demanda
incluyen:
Ventas histdricas
Promociocnes |
Introduccion de nuevos productos,
gCanibaIizaaones
Restricciones operativas
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plomaco Logistica y Gadena da Suministro

DIPLOMADO EM;
LOEISTICA Y CADENA DE RUMINSTRD

Administracidn de 1a Demanda

Paso 1

Paso 2 Paso 3

Colaboracion,
coordinaclon y
comunicacién entre todas

«Comunicacian y las drcas

coordinacion entre tas +El pronostico es un area
areas funcional separada

+ il O "
ntas formales entre Existe un campeodn del || .Todas las areas

MODULO Ii

*Desconexion total entre
las &reas y los
prondsticos

«Cada arez tiene su
propios prondstico

-No existe un esfuerzo
por mejorar &} pron.

l Peor de la clase ]

las areas

*La responsabiiidad del
prondstico se centra en
un area (mkt, oop.}

*No hay consensg en &
pronostico

*Recompensa un solo
depio

pronastice

+Consenso y
negaciacion para
conciliar el pronéstico
de ventas can
operaciones

*Premic por mejorar el
pronostico a todas las
areas

ne——--

reconocen al prondstico
comao canfiable

+El proceso de conciliar a
ventas con operaciones
tiene un ciclo de
retroalimentacion

-Recompensas
multifuncionales

l Mejor de la clase I

DIPLOMADO EN:
ICEISTIEA ¥ CACERA DE SUMITIZTRO

Planeacidn de la Demanda - Esquema - Descripcion

Sistema de Servicio al Chente

! Plancaciéndela

+— Excepclones

4 Alustes Colaborativos

Distribuidares

S <

Ventas Historicas

Clientes

34

|
i
i
i Demanda
i

Pronéstico
Samanal
Colaborative

Programa de
Distribucién diana

Programa de

Producciéndlaria

Prancacién de !
Distribucion

. Transaceidn

-l /"4

Sisterna de

de Ventas
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I A Istracit ! Planeacién |
Ervor del Pronéstico y | meu:r {| Plan Masstro | dela
Varfabllidad do la Demanda  NEEIELT] el | Produccitn
{Logistica) . .
I i
Plan de Abastecimiento
de Depdsitos

| |

Warehouses

Inventario, |I

Costos Varlable:
Rastricclones

Clientes y
Distribuldores |

)
>




MODULO II

MHPLOMADO EN:
Del esquema anterior LSEiSTIEA ¥ CADENA DE SEIINISTRD

¢Qué puede camblar dependiendo del negocio ?

7 eleven

- ﬂ / Ensamblado ﬁ
- “r
Tl rrovesdrs o s

DIPLOMADQ EN:
LOSISTICA ¥ CADENA DE SUMIHISIRD

Planeacion de la Demanda - Objetivos y Propdsitos del Prondstico

* Ohbjetivo
— Desarrollar una prediccién exacta de las ventas futuras basado
en las tendencias historicas, nuevos eventos, y juicio del negocio

como soporte de las necesidades a nivel estratégico, tactico y
operativo del negocio.
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* Propdsito
— Apoyar el gerenciamiento del negocio con un mejor

entendimiento de la dinamica del mercado y la influencia de las
decisiones.
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- Lopistiza v Cadena de %uﬂmﬂﬂaﬂsﬁ@

PIPLOMADO EN:
LCBISTIEA ¥ CADENA BE SENINISTAD

Importancia de la administracién de la demanda

Hoia Sr. Director Gral.

..bueno, los costos de
combustibles estin
subiendo
..menos inventario?
Bueno, podriamos ..
«..mis productos Mayor
nusvos?
No sé s podamos.... Eficlencia Cantldad
...consolldar Menos n o P
i a, Pepe
Nu: :1:?::;? Activos Fijos / Correcta 20ué tal ta tamilia®
..mejorar la utilizacion? . Por supuesto
Stseior Haremos lo NG creciente Producte . Anumo hro?
\ imposible para dJ Productos . Car :c::“ :rsoc‘:‘ :::
/ necesitas on marrén?
Reducir tiens que estar en
Inventarios Comects Marida?

recto
kugar
«f midrcoles, si?
Teexpo [ Bueno, tu eres ol
Comecto chante
s

Qye, cuando nos

?
K echamos unas
N N,

MODULO i

DIFLOMADO EN:
10GISTICA ¥ CADESA DE SININISIRO

Importancia de la administracién de la demanda
Administracién de la demanda proporciona la

visibilidad que se requiere para planear los
recursos de las empresas
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n,lzqnsttﬁq:a] y Gadena de Suministro )

MODULO I

DIFLOMADO EH:
LGEISTICA Y £ADEHA DE SUMINISTRA

Importancia de la administracién de la demanda

2. Excesos de 3. Aumento en el costo de

inventarios la cadena
i 1,
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DIPLOMADO EN:
LEEISTICA ¥ CADENA DF SORAIKISTRO

Importancia de la administracién de la demanda

Retos:
Garantizar el abasto en el punto de venta

Mejorar la respuesta a la demanda variable sobre todo durante promociones y
nuevos productos

Mejorar la exactitud de prondstico

Mejorar la vistbilidad a lo largo de cadena, politicas de inventario

Mejorar la integracion de los procesos de planeacion y ejecucién
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- Logistica y Godeona de Mnunnmﬂsﬁu“my

DIPLOMADO EN:
LUCISTICA ¥ CADENA GE SUMIKISTRD

Importancia de la administracion de la demanda

Manufacturer Plant

L=
Sub- *"v
contractor ™R ‘?

(=0

2z
:I:l' “
e
Supplier Ma:gzgt:::r Retailer

R O =rianic | 21SUpp ViR anning T
W Responsivelrenlanishmentav M I
' I C:rand\Visibility]&Coltaboration
R R |
MlDisrisution RIanning DR R
[
\ I

Distributed Manufacturing
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MODULO Il

DIPLOMADO EN:
LGEISTIEA ¥ CADENA BE SUMIHIBTRY

Importancia de la administracién de la demanda

Raso,l Pasa 2 . Paso 3 Pato d
i Armonizacton Planeacion'Avanzada Aumento de Red de Sumnistro
Capacidad de Alineada a fa

Respuests Demanda
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<% lopistica y Cadena de Suministro

MODULO I

DIPLOKADO EN:
LGEISTIEA ¥ CADIHA UE SOMUISTRG

Importancia de la administracién de la demanda

Servicio: .
Incrementar el fill rate
Disminuir los agotamientos

Costo:

Incrementar las eficiencias de produccion
Mejorar la productividad

Reduccion de obsoletcs '

Capital de trabajo:
Reduccién de inventarios
_Reduccién-de ciclo Cash-to-cash

# B : =
4

Importancia de la administracidn de la demanda

DIPLOMADD EN:
LCBISTIEA Y CABENA CE SUMIRISIRD
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) Clase
: . Mundial* N
_ P 7 L . . v . . . ” _ . - |;
‘ Entregas a tiempo contra pedido ) 89.7% E 99.1% ; 5
. ] - = = - = = = = b - - - r:‘h——-——__._;__—.%w %
Satisfaccion | Entregas a tiempo contra compromiso 92.5% 99.3% .
de - : : § s
Clientes | Cumplimiento (Fill rate) por pedido ~ © 60.0% | 97.2% s
- - —_—— == .. = e - = - - !p - - - =] —'--——‘ﬁc—;_g L
Tiempo de Surtido {Lead Time) [dias] 6.2 ! 3. '
Y | S,
. ! !
l ] Invent. Total en Dias Suministro [dias] ‘ 79.0 | 358 ; i
E a = — == - — a— - - = e # - s - ] r -:.f_av---r_—._-..—.-_—_—.::? |
Tiempo de Ciclo Cash-lo-cash [dlas) [ 87.3 |, 3r3 .
i . : l - - i
Finanzas i o to de acarrear invent. {% de !‘[ 2.0% r 0.6% A
ingresos) !f’ A | R %
= - = - = R |, - ,‘—,—a—ﬁf :,;;’
Rotacién de Activos Netos i 2.1 E 5.8 i
' \‘:?N_‘gan % ! : -




-+ Logistiea y Cadena de 8nminlstrly

DIPLOMADO EN:
{GEISTIEN Y CADEAN DE SURINISTRO

Planeacién de la Demanda - El Proceso

Prondstico Colaborativo - Caracteristicas

L

— Qbtener ajustes del prondsticos desde fuentes multiples dentro o fuera
de la compafiia dentro de una base de datos comun.

— Pronosticadores y Planeadores desde marketing, ventas y logistica
pueden efectivizar la colaboracion para lograr un prondstico
consensuado para la planificacion de la demanda,

— Los participantes, en una reunién de consenso {e.j. Ventas & Planeacion
de Operaciones — S&0P) proveeran informacién que permita comparar '
los prondsticos con el propdsito de identificar, discutir y cerrar
diferencias que afectan las decisiones del negocio.

— La meta final dentro del Prondstico Colaborativo es hacer los cambios
necesarios para lograr el consenso de todas las partes involucradas. El
resultado el un Prondstico Consensuado.

MODULO Il

DiPLOMADO EN;
LCEESTICA Y CADEAA BE SUMIKISTRO

Planeacion de la Demanda - El Proceso,

Esquema de un Prondstico Colaborativo
-

Prandstico

+Anahisis del Revenue
~Clasificacion de Costos

dende los
Finanzas

Planeacidén de  °Problemas en Pran6sticos

la Demanda *Analisis de Exactitudes :
Area *Problemas de Ventas - - D&OF; _
_ Comergial Promocones Plansaras . . Comunlcacion Reunién de

,OPUDWSP D] 8P UQIDRNSIVIWPY,,

. -Act de Marketng Planeadas Fluida ) Corﬁsenso
Marketing +Problemas de Marketing - . , Gat
Area *Analisis de Capacidad
Técnica . . _:Problemas de Prod, y Mant
Logistica y +Capacidad de Distnbucidn
Distribucién *Problemas de Distribucion !
Proceso
Colaborativo de
Pronéstico
- Consensuado
Finanzas Area istica &
) Técnica L_OQ'_SNCES h Publicar Planeacién de P‘:ﬁ;’ﬁ;
Area Distribucion {a Demanda ol
. Conmiergial  Marketing

10
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DIFLOMADO EN:
LGEISTICA ¥ CADENA DE SUMIHISTRD

Planeacién de la Demanda - El Proceso,
Tipos de Pronésticos

Prondstico Pronéstico Pronéstico |
! Operativo Tactico Estratégico
" i
."l,l
' {
L e
: ‘ .
) !
! f
Pronéstico Rolling Business
Semanal Detallado Estimate . Plan

MODULO Il

DIPLOMADO EN:
LCGISHEA Y CADEHA DI SUMINIETRO

Planeacién de la Demanda - El Proceso,
Tipos de Prondsticos

et e
el

c Somend) [ Aty

Prondéstico Qperativo

Prondstico Tactico

Prondstico Estratégico

- Diecgionala p 16n do la produccid
planeacion da materlales y planmdon de

- Enfocado en producir prondstoos de
ventas a nivel regional o nacional al nivel de

- Enfocado en producir prondslicos de
venlas para la demanda de los chentes

— El propésite pnncipal del pronGstico

operativo es direcoionar los
requernmientas de producddn y
reabasiacimiento a través de la
programacidn de la produceién y
distnbucin

- Elprendsheo Operativo es de corlo

plaza {na a ocho semanas) y basado
an Ventas/Manulactura/Logistica

#Austes Manuales de los cambios
promocionales son realizados para los
periodos futuros de planeacidn con el
obyetivode reflejar las nuevas estrategias de
mercado

El prondstico tactico es de ptaze medio (uno
a 12 meses) y basado en finanzas/Markeling

por SKU {0 cuenta) y por locackn distribucién, y es revisado de manera agregacion e Marca y/o Empaque
mensual basado en las acividades de
—  POS (Punto de Ventas), trdenes planeacidn mensuales o cuatnmestrales L
aciuales, y/o informacién de ventas — Eslos prondsticos asisten a la gerencia en §
BOM L das para proyect - Elprondstico es por empague, SKU, el desarrolle de la plansacion de la
demanda CanaliCuenta Clave, y centro de Distnbucion capacidad a largo plazo (e) planeacidn de

infraestructura) v planfecion de esirategas
del negocio

—-La Gerenda es pravista de un andlisis
delallado del negocio (comao sensibiidad de
precio y andlsis de eventos) vy de los
direccionadores que infkryen en la demanda
de ventas

—£l pronéslico Esiratégico es de largo plazo
(12 meses a 5 aflos) y orentado a la
Planeacién del Megoclo.

Plan de Pronéstico Colaborativo para todas las Areas de la Compariia

11
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'~ Lopistica y Gadena de Suministre

OIPLOMADO ENy
Planeacidn de la Demanda - El Proceso, LOGISTICA Y EABENA RE SEMIHSTRD

Esquema del Nivel Operativo

e b .

Area *Problemas de Ventas Input Inicial & de Referencia
Comercial +Promociones Planeadas
. «Act de Mkig planeadas
Marketing *Problemas de Marketing . Pronéstico
- . : Tactico &
Area ~Analisis de Capacidad Estratégico
Técnica ~Problemas de Prod, y Mant.

Logistica & +Capacidad da Distribucion
Distribucién  -Problemas de Distribucion

" D&OP = Reunlén Semanal
{Miércoles) ~ Reunién de Consenso

e
! Area Planificar la Demanda Generar al Prondshico Inicial
\ Técnica Enviara Ventas para su ajuste

e - Lunes

IPmnésﬂms Ayustades (Nivel SKU) 1

Recibir Prondsts Ajustado:
Distribucién Planear la Demanda ( "ot fussds /\;:nh
L i I enerar el Pron CO anivel Prondstica
& o?:_t_ia/ dueves SKU [\ Estadisticoy Ventas
Exactitud Histoncas
TPrnnésllmsA‘ustadcs [Nival SKU) | A
Y

‘\/ reas de
N Ajusle de Ventas y
- M -
) Prondstcos ™ Marketing arites - Miércoles

ingraso de

Lo

MODULO NI

DIPLOMADO EN:
LCEISTICA ¥ CADENA DF SUMINISTRY

Planeacién de la Demanda - El Proceso

* Prondstico con/sin Restricciones

— Prondstico sin Restricciones predice el total del volumen de ventas
potenciales basado en recursos ilimitados, mostrandc las
condiciones actuales y el futuro de las actividades de
Ventas/Marketing.

— Necesario para ventas y Marketing.

,DPUDWBP B| 9P URIIBASIIWIPY,,

— Prondstico Restringido es modificado para reflejar todas las
restricciones (e.j. limitaciones en la capacidad de produccidn,
capacidades de distribucion, de Materiales, requerimientos
financieros, etc,....)

— Necesario para las “Operaciones” de manufactura, logistica vy
finanzas.

12



- - logistica y Cadena de Snmlulstry

HPLOMADO EMs
LREISTICN Y EADENA OE SOMINISTRD

Planeacion de la Demanda - El Proceso

« Tensién entre el Prondstico con/sin Restricciones

*»  Descripcién
* El sistema debe ser capaz de reconocer y administrar las tensicnes creadas

por los diferentes objetivos {y potenciales conflictos) de “Marketing y
“Operaciones”.

SIN RESTRICCIONES

RESTRINGIDO

i Tensién !
i Q mw Manuiaciora
. X Despliegue;

Proveedores!

Entendimiento

MODULO Il

DIPLOMADO EN:
Planeacién de la Demanda - El Proceso, LBISFIER ¥ CADERA OF SUMISTED

Como Minimizar la Tensién
+ Tensién entre el Prondstico con/sin Restricciones

— Conducir reuniones de integracién S&OP al menos mensualmente.

— Desarrollar roles formales para los departamentos de ventas y marketing
dentro del proceso de planeacidén de la demanda, reconociendo los
conflictos entre los prondsticos con/sin restricciones.

— Completar el redisefio del proceso, enfocado sobre el proceso de

planeacién de la demanda. Lograr la participacién en el esfuerzo de
redisefio de Ventas, Produccidn, Logistica, y Finanzas. |

4OPUDWSP D] 8P UCIIBISIUIWPY,,

— Desarrollar un programa para la introduccién de nuevos productos y |
promaciones de precio y lograr la participacion de todos los
departamentos en estas actividades.

— Cambiar los indicadores dentro del procesc de planeacién de la
demanda con foco en los comportamientos deseados.

13



Logistica y Gadena de SHIIIIIIiStI'IU

MODULO Il

st
- Fi

DIFLOMADO EN;
IGRIZEIEA ¥ CADENNA S BORYNIRTO0

Estadistica Descriptiva

La estadistica descriptiva es una gran parte de la estadistica que
se dedica a analizar y representar los datos. Este analisis es muy
basico.

Aunque hay tendencia a generalizar a toda la poblacion, las
primeras conclusiones obtenidas tras un analisis descriptivo, es
un estudio calculando una serie de medidas de tendencia
central, para ver en qué medida los datos se agrupan o dispersan
en torno a un valor central.

o
s
o ™~

Eas
-

P ‘C'\"

DIPLOMADO EN:
LEGISEICA ¥ CAGEND B KEMIRISTRD

iViedidas de tendencia central

Media, comunmente llamada promedio

o Tt Tt tTn > iy T
T n

Moda, es el dato mas repetido

Mediana, es el valor que divide a los datos a la mitad, es decir,
antes de la mediana esta el 50% de los datos

14
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[@ Logistica y Gadena de Suministro |

DIPLOMADO EN:
LCEISTICE ¥ CADETA DE STMILIBTRD

Medidas de dispersidén

Rango = Valor maximo — valor minimo

2

Desviacion estandar

DIPLOMADOQ EN:
LEGISTIEA ¥ CADENA BE SORALNISTRO

MODULO I

Distribucién normal

La distribucién normal fue reconocida por primera vez por el
francés Abraham de Moivre {(1667-1754).

Posteriormente, Carl Friedrich Gauss (1777-1855) elaboro
desarrollos mas profundos y formuld la ecuacién de la curva; de
ahi que también se la conozca, mds cominmente, como la
"campana de Gauss".

,DPUDWSP D] SP UCIIDASIUNIPYY,,

La distribucion de una variable normal estd completamente
determinada por dos parametros, su media y su desviacion
estandar.

15



Logistica y Cadena de Suministro

DIPLOMADO EN:
LESISTIEA ¥ CABIRA DF SERUNISTRO

Distribucién normal

Se dice que una caracteristica X sigue una distribucién normal de

media p y varianza 6? y se denota como X ~N{p,c)

213
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MODULO Il

PIPLORIAGO EN:
LOGISTIEA ¥ GAREAA DF SOMIKISIRD

Propiedades de la Distribucién normal

1. Moda = Mediana = Media
2. Essimétrica con respecto a su media p

3. Laforma de campana de Gauss depende de los parametros p
Yy O.

4. Siu=0y =1 se conoce como distribucién normal estandar.

- ra
“".?\f S
TRy

16
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Logistica y GCadena de $E[|U[fﬂﬂlﬂlﬂ$ﬁll"ﬂy

MODULO Il

DIPLOMADG EN:
LCSISTICA Y CADENIA OF SERINIZTRD

Exactitud del prondstico

La exactitud debe medirse para calcular el inventario de
seguridad y para nuestro proceso esta mejorando

Error pronéstico = abs(prondstico — venta real})

Exactitud del prondstico = Error pronostico

Pronostico

DIPLOMADO EN:
LCEISTIEA ¥ CABENA DE SUEIMZTAD

Nivel de servicio

Es la disposicién de productos en el momento en que el cliente
lo requiere.

Por ejemplo, un nivel de servicio del 80% quiere decir que de
cada 100 productos solicitados tengo 80 productos disponibles.

El nivel ‘de servicio lo establece la alta direccion por decision
propia o porque lo acuerda con sus clientes y puede variar
dependiendo del producto y del cliente.

17
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DIPLOMADD EN:
LCEISTICH ¥ CABERIA BE SUMIHISTRO

Inventario de seguridad

El nivel de servicio es una politica que se define la alta direccién
por ejemplo tener un nivel de servicio del 95%

Entonces k=Inversa distribucién normal estandar (0.95)
k=Distr.norm.estand.inv{0.95)
k=1.64

en Excel

Por lo tanto el prondstico + inv. Seguridad es:

Prondstico + u, + K * o, = Pronodstico + p, + 1.64 * o,

MODULO I

DIPLOMADO EN:
LGEISTISE ¥ CABEHA OF SURNSTAD

Ejemplo: Calcular prondstico y el inventario de seguridad para las siguientes

ventas
Ventas Historicas
Mes 1801 1992 1993 1994
Enero 164 147 133 151
Febrero 148 133 143 134
Marzo 152 153 150 164
Abril 144 150 154 126
Mayo 155 129 137 11
Junio 125 131 129 15
Juho 153 145 128 127
Agosto 146 137 140 143
Septiembre 138 138 143 143
Octubre 190 168 151 160 w00 e
Noviembre 192 176 177 190 S o o D 4 D > o
Ociembre 192 183 184 182 EF ";9;\' P ‘,\”p\.y@ & gg*',q.”r.,y"?(p’* ‘g"b ‘;:?‘
e VNt == Prondstico =xtp=Pron+InvSeg
AndlisisdeDatos L L. L
Estadlstica Venta Prondstico  ErrorPron. -}
Media 151 150 1078
Desv, Estandar 20 o 9.66
Distribucién Normal
Desv Estandar FDA Inwv, Seguridad
100000 84.13% 04
| 200000 92.72% 301}
s T 300000 99.87% 398
T Do, 309023 99.90% 406
T ot 329052 99 95% 426
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MODULO Il

LGEISIED ¥ CADERA O SCRIAISIED
ST
iMiétodos de prondsticos

Prondstica

— Pronosticar es el arte y la ciencia de predecir eventos futuros. A través de la utilizacién de
modelos matematicos y analiticos, el pronéstico puede utilizar datos histéricos para una
mejor prediccién de la demanda. Estos modelos pueden ser objetivos, subjetivo o
intuitivos o bien combinacidn de estos. Histéricamente, los mejores métodos utilizan una
combinacién de los modelos matemdticos con los ajustes humanos basados en la

experiencia.
Prondstico Prondstico
Estadistico Ajustado
Datos Modelos Pronéstico de
o i o i cxnlp
Histéricos Mateméticos la Demanda
Posible madificacién de modelos Ventas actuales
o de sus parametros. t observadas
Esquema de Planificacion input Humano | <= E::E :a Ac;t:::‘s’is
de la Demanda

DIPLOMADO EN:
LCEIBTILA ¥ GODENN OF EGLMSTRY

Métodos de Prondsticos - Descomposicién de la Serie de Tiempo

Componentes
»
ANO | ANO i
Componente

Demanda de Tendencia
% promedia de tres
c afos
sl /
£ I
3 Curva de

Demanda Real ——-~
I
Sﬁmponentes Componentes de
- 1. Aleaterios Estacionalidad
Il

Tiempo

19
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Logistica y Cadena de 8nminstry

HPLOMADD EN:
LGSISTICA ¥ CABENA OF SOLIHISTRO
Métodos de Prondsticos - Descomposicién de la Serie de Tiempo
Componentes
— Tendencia

* Esun movimiento gradual ascendente o descendente de los datos a lo largo de la
linea de tiempo. Los cambios en la rentabilidad, poblacidn, distribucién de
edades o pardmetros culturales, pueden ser medidos en un modelo de
tendencia.

— Estacionalidad

+ Es un patrdn de la informacién que se repite cada cierto numero de dias,
semanas ¢ meses. Existen seis modelos de estacionalidad:

MODULO I

Nimero de
Periodo Base Du;cl:ﬂn:; In sstaciones por
periodo base .

Semana Dia 7

Mes Semana 4-4-5

Mes Dia 28-31
Afig Quarter 4
. Afo Mes 12
e, B Afio Semana 52

p N
!‘:,

DIPLOMADD EN;
LCRISTIEA Y CADENA DE SUMIEISTRD

Métodos de Prondsticos — Descomposicién de la Serie de Tiempo

Componentes

— Aleatdreo
* Son “Saltos” en la informacion causados por cambios y
situaciones inusuales. No siguen ningun patrén perceptible, por
esta razén no pueden ser predecidos.
— Ciclos
* Existen modelos donde la informaciéon ocurre cada cierto

namero de afios, generalmente apuntan a ciclos econdmicos, y
tienen gran importancia en el andlisis y la planificacién.

20
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DIPLOMADQ EH:
LOISTICA ¥ £ADEIA BE SYMIMISTRD

Métodos de Prondsticos - Modelos de Series de Tiempo

* Promedio Movi!

¥ Demanda de N periodos previos

Promedio Mévil =

N
E P.M. Ejemplo E
ENE 10
FEB 12 Py
, ¥—%
1 _I I [ ‘ ABR 16 (10+12+13y3
\- — -t - - MAY 18 (12+13+16)3
JUN 23 (13+16+19)3
1 | E N F1s 26 (16+19+23y3
AGO 30 [19+23+26)3
l sEP 28 (23+26+30y3
ocT 18 (26+30+28)3
l NOV 16 (30+28+18)3
Dic 14 [28+28+16M3
JJAN FEB MAR APR MAY JUN JUL AUG BEP OCT NOV DI
.

MODULO Il

DIFLOMADO EN:
LUGISTICA ¥ CADENA DE SUEIHISTRD

Métodos de Prondsticos - Modelo Causales

« Coeficiente de Correlacidn

— El Coeficiente de correlacién expresa el grado o la intensidad de la relacion
lineal. Identificado como “r” puede tomar valores entre +1 y =1. La férmula
para el clculo es:

nXXY-XX XY

,DPUDWSP D| 8P UGIIDISIUIWPY,,

r T T e
VInEx2 - (£X)7 (nEve - (£Y)7]

- X
i }:omlndén Positiva Correlacién Positiva Sin Correlacién Gorreiacldn Negativa
.\"“:'{ Perfocta re+1 O<rci =0 Parfocta = -1
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ogistica y Cadena de Suministro J

PIPLOMADO EN:
LCEISTIGA ¥ CADENA IF STRZHISIRO

Métodos de Pronésticos - Modelo Causales

* Minimos Cuadrados — Ejemplo
— Ejemplo de Aplicacién

* En un embotellador en particular, el drea de pianeacién descubrid que existe una
relacién entre dos variables, las ventas y el promedio del salario en su franguicia.
La compafiia necesita determinar ia relacién lineal para ajustar el modelo de
prediccion de ventas.

Venias reon Salario qeeey X Fdrmulés :

, < S N W Forwn  GaD
2450 26 2150 26 6.76 5500 !
3600 18 3800 18 3,24 & 480 X=EXn I L6
3800 32 3800 32 1024 12160 b T XY -0 XY ‘
=
4200 29 4200 20 844 12,180 TR -n¥? :
Totales 15.534 1 348 40870 asY-bX 1
-_ i ]

MODULOC Il

DIPLOMADO EH:
LCEISTICA ¥ CADEMA DE SURNHIXTRO

Métodos de Prandsticos - Modelo Causales

*  Minimos Cuadrados — Ejemplo
-~ Grafico de Regresidn Lineal y Coeficiente de Correlacion

nEXY - EXTY
r=

VX - (X7 g - (£Y¥]

,OPUDWapP D] 8p UCDJSILIWPY,,

00 05 10 15 20 25 3.0 35 40 45 50 55 r= 0104

Resultado O<r<1
WA

B 7

Correlacién Positiva

22



