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DIPLOMADO EN1 
I061illCR Y CADIHR OE !Uf.!llll!TBD 

Módulo u 

· Administración de la 
_Demanda· 

DIPLOMADO EN: 
IC&l!llCA Y CADlttA 01 IUMUlllTBD 

Objetivo: 
Formar especialistas en planeación de 

demanda con un sólido conocimiento de 
las técnicas estadísticas para cálculo de 

pronósticos . 
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' ' Logística, y Cadena de Suministro) 

DIPLOMADO EN: 
IGCl!llCA Y CllllrnA DE !Dr.IUll!TBD 

Contenido Temático: 

1 Administración de la demanda, S&OP. 

2. Importancia de la exactitud del pronóstico, impacto en 

la cadena, alineación de la cadena de suministro. 

3. Estadística descriptiva, distribución normal. 

4. Métodos para pronósticos de ventas, regresión lineal, 

senes de tiempo, pronósticos para nuevos productos. 

S. Prácticas en Forecast Pro. 

DIPLOMADO EN: 
IOGllllCA Y CADrnA DE IDldlRISTRD 

¿ Administración de la demanda en que parte de la 
Cadena de Suministro va? 

¿En que ambiente de manufactura se utiliza? 

Make to Order 
Assembly to Order 

Make to Stock 
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OIPLOMAOO EH: 

Cadena de Demanda IOGll!ICft Y CADlUA OE IOl~IRlllRD 

¡,1,'~-

DIPLOMADO EN: 
IGGISTICA y mrnn 0[ IDL!llil!IBO 

Administración de la Demanda - Definición 

' ,, ' r· 
~ 
' ~ 

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

Los Factores en la determinación de la planificación de la demanda 
incluyen: 

Ventas históricas 

Promociones 

Introducción de nuevos productos, 

Canibalizac1ones 

Restricciones opera~ivas 
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tomado Logística y Cadena de Suministro 

Paso 1 

1 Peor de la clase 

.... ,;.- , rj.¡. 
, l-¡'r "'V:) 

""~' 

Paso2 

DIPLOMADO EN; 

tntl!llCR y cnurnn DE SUf.11111SlRD 

Administración de la Demanda 

Paso3 Paso4 

DIPLOMADO EN: 
lCGllllCR Y CADEUR DE IU"11nl!IRD 

Planeación de la Demanda • Esquema • Descripción 
-----------------------------, 

Sistema de Servicio al Cliente 

Pronóstico 
Seman11I 
Colaborabvo 

- Excepciones 

- Ajustes Colaborativos 

Error del Pronóstico y 
Varfabllldad de la Demanda 
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Dlatrlbuldores Clientn 
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-..::-! ' Ventas Históricas / 

Clientes y 
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. ~~d¿· Logística y Cadena ºdo Suministro 
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DIPLOMADO EN: 
Del esquema anterior LUGl111cn Y cAJJmn DE 1urJ11111rno 

¿Qué puede cambiar dependiendo del negocio? 

Zara : 1ffifilJ{l ?i ~ ~J ~ 
FAbrica y ~ Centros de 

Proveedores Distribución 

7 eleven 

DELL 

., 
'$~~) ,, 

g, 
Canal Mayorista 

- Minorista 

Canal Mayorista 
· Hmorista 

.~ 
Consumidor 

Anal 

COMUmtdory 
Grancks Cuentas 

PIPLOMAOO EN: 
LOGISTICA Y CADEUA DE IUMJRl!IBD 

Planeación de la Demanda • Objetivos y Propósitos del Pronóstico 

• Objetivo 

- Desarrollar una predicción exacta de las ventas futuras basado 
en las tendencias históricas, nuevos eventos, y juicio del negocio 
como soporte de las necesidades a nivel estratégico, táctico y 
operativo del negocio. 

• Propósito 

- Apoyar el gerenciamiento del negocio con un mejor 
entendimiento de la dinámica del mercado y la influencia de las 
decisiones. 
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PI PLOMADO EN: 
lCEl!llCA Y CIUlEDA DE 11!1.llUl!IDO 

Importancia de la administración de la demanda 

Hola Sr. Director Gral 
•• bueno, los costos de 
combustibles est6n 

subiendo 
.. monos inventario? 

Bueno, podrlamos •• 
••• más producto• 

nuevos? 
No sé si podamos ••• 

... consolidar 
ubicaciones? 

No sabia que .. 
••. mejorar la utl/lzaclón?N 

S1 señor Haremos lo 
Imposible para d 

Mayor 
Eficiencia 

Menos 1 Cantidad 

Acflws Fijos"" /C.rre<á 
creciente Producto 
Productos , Correcto 

Reducir/ 1 "' Ligar 
Inventarios C«recto 

Tiempo 

Cometo 

Hola, Pepe 
¿Qué tal la famllla? 

Por aupuasto 
Apunto 

Necesitas cu.inro? 
•• seguro que lo 

necesitas on marrón? 
tiene que estar en 

Merlda? 
al mlércole.s, si? 

Bueno, tu eres el 
cliente 

Oye, cuéndo nos 
ecbamos unas 

copitas? 

DIPLOMADO EN: 
IGGl!TICA Y CADERA DE !DMIUl!IRD 

Importancia de la administración de la demanda 

Administración de la demanda proporciona la 
v1s1b11idad que se requiere para planear los 
recursos de las empresas 

" 
Repetir 

6 
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DIPLOMADO EH: 
ID&ISllCA Y CADIDR DE IUMllllSTRD 

Importancia de la administración de la demanda 

2. Excesos de 
inventarios 

3. Aumento en el costo de 

I~ ~adena 

OIPLOMAOO EN: 
ID&llllCA Y CADIUA DE !nr&IUISIRD 

Importancia de la administración de la demanda 

Retos: 

Garantizar el abasto en el punto de venta 

Me¡orar la respuesta a la demanda variable sobre todo durante promociones y 

nuevos productos 

Me¡orar la exactitud de pronóstico 

Mejorar la v1s1b11idad a lo largo de cadena, políticas de inventario 

Me¡orar la integración de los procesos d~ planeación y e¡ecución 

o 

' ' . "' 
' 
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DIPLOMADO EN: 
1cct111cn v cnornA DE sur.ummo 

Importancia de la administración de la demanda 

~=*~'~ j~ __ M_y_c_o_m_pa_nY __ __,I ©><=~ 
11i¿.1t<1,¡ .!QWijp4fiM fl 1 hi !.1.1. 

1@·1·,,fih1@#·111H·M\t41! j 1 

,.13 .. r::::::m~::::::::™ 1 

!HiijMfujftifu@fu1rl!e1.ílfl!l4# 1 1 
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DIPLOMADO EN: 
IDGISllCA Y CADrnA DE IUlillJllSlRD 

Importancia de la administración de la demanda 

1 ...... ...... ..... .... --------- µ___ )-l 

1 ~ .... e···· .... e ..... w:~{LJ. l---·e.J 
,L~--y---l_~º"_l_·'_'·•~·_J,L_~'~'"-'-'~··~· -'11'------.!Jl':::::~'-'··_-~¿,,_,./_•--1 

~ ~ ""'~i•TI•mw••<"iº ~ 
' 

:. ~ o .. tkln Ast'Y' ., lo ptmondo ~ 
~ , Hab!!ldad de pHfmptño pi!B Pec!ido Prrttcto ~ 
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'., º¡~ • • Louistlca y Cadena de Somlnlstr!J 
DIPLOMADO EN: 
mt111cn y CdDIRA DE lDl.!lnlSIBD 

Importancia de la administración de la demanda 

Servicio: 
Incrementar el fill rate 

Disminuir los agotamientos 

Costo: 
Incrementar las eficiencias de producción 

Mejorar la productividad 

Reducción de obsoletos 

Capital de trabajo: 
Reducción de inventarios 

. Reducción de ciclo Cash-to-cash 

OIPLO.M.t.00 !Ni 
IOGllJICft Y CADEHR DE lllr.llNlllBD 

Importancia de la administración de la demanda 

l'_j' 

1 ·.• 

' 
Mejoras de KPI en Clase Mundial 

-. • Clase 
Mundial*-

' 

11 

Entregas a tiempo contra pedido 

Satisfacción Entregas a tiempo contra compromiso ll 
de 

Cumplimiento (FiU rata) por pedido Clientes 
'I 

-= !¡ ---

Tiempo de Surtido (Leed Time) [días} 

lnvent. Total en Olas Suministro [dlas} ' 

-~- j~ ~-

Tiempo de Cido Cash·lo-cash [dlas} 
,1 

Finanzas .1 
Costo de acarrear invent. {º/o de 

,, 

1 
_ingr~~o~) ,, 

Rotación de Activos Netos 
i[. 

·~ 
il 

:~ >r~"º ~ 
·~-\ 

9 

89.7% 

92.5% 

99.1% 

,. 
" ' 
'' 

r 99.3o/o 
¡. --~=-~~-"~~~ _,,j t, 

60.0o/o '. 97 .2% ~ , !, \ 

6.2 T ºf3º ~1 · 
-1:-==--"""·~ ,=---=I 

• 35.8 ,1 

·r "=-~=·~! 
~ 37.3~ _ji.· 97.3 

79.0 

' 1 0.6% - ·:,¡ 
·· 1- ~ ~8 ~- --1¡ 

1 • :: 

2.0% 

2.1 

' o 
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·¡ Logística y Cadena de Somlnlstr_!J 

DIPLOMADO EN: 
1&61!Tlcn y CADrnn DE IU!llnl!IRD 

Planeaclón de la Demanda - El Proceso 

Pronóstico Colaborativo - Características 

Obtener ajustes del pronósticos desde fuentes múltiples dentro o fuera 
de la compañia dentro de una base de datos común. 

Pronosticadores y Planeadores desde marketing, ventas 
pueden efectivizar la colaboración para lograr un 
consensuado para la planificación de la demanda. 

y logística 
pronóstico 

Los participantes, en una reunión de consenso (e.j. Ventas & Planeación 
de Operaciones - S&OP) proveerán información que permita comparar 
los pronósticos con el propósito de identificar, discutir y cerrar 
diferencias que afectan las decisiones del negocio. 

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

., . 

Planeación de la Demanda - El Proceso , 
Esquema de un Pronóstico Colaborativo 

Finanzas 

Planeaclón de 
la Demanda 

Área 
_ Comerci°"I 

Marketing 

A rea 
Técnica 

Logística y 
Distribución 

Finanzas 

Área 

•Análls1s del Revenue 

•.Clasificactól) de Costos 

•Problemas en Pronósticos 

•Anál1s1s de Exactitudes 

•Problemas de Ventas 

~·Promociones l?taneadas 

·Act de Marketing Planeadas 

•Problemas de Marketing 

•Análisis de Capacidad 

•P:roble s de PrO;d y Mant 

•Capacidad de D1stnbuc16n 

•Problemas de Distnbución 

Área 
Técnica Logística & 

Distribución 

C~nier..,,cial Marketing 

Comunlcadón 

fluida 

Proceso 
Colaborativo de 

Pronóstico 
C nsensuado 

Publicar 

10 

DIPLOMADO EN: 
lCGISTIC4 y cnornA D[ SOMilllSIBD 

D&OP. 
Reunión de 

, •. ·. Co'¡.;;-, 
. ~\_J 

k 
.·'"' . -

Planeación de 
la Demanda 

Generar 
Pronostico 

Final 
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Planeaclón de la Demanda - El Proceso , 
Tipos de Pronósticos 

¡ 
e 
g 

Pronóstico 
Operativo 

Pronóstico 
Semanal Detallado 

Pronóstico 
Táctico 

Rolling 
Estimate 

DIPLOMADO EN: 
18El!llCA Y CADEllA 01 IUMIUlllBD 

Pronóstico 
Estratégico 

Business 
Plan 

Plan de Pronostico Colaborativo para todas las Areas de la Compañia 

J 'i ., o 
'< 

Planeaclón de la Demanda - El Proceso, 
Tipos de Pronósticos 

DIPLOMADO EN1 
lGGllllCA Y CADIUA DI IDMIRl1180 

' ...,.. . f 
MensuaJ ,. Ár<ca,L1m1te Anual 

Pronóstico Operativo 

Enfocado en producir pronósticos de 
ventas para :a demencia de los dientes 
por SKU (o aJBnta) y por 1ocac16n 

- POS (Pootodll Ventas). órdenes 
actuales, y/o Información de venias 
actuales son utilizadas para proyectar 
demanda 

El propósito pnnapal del pronóstico 
operativo es d!recconar los 
requerimientos de producdón y 
reabaslecimlenlo a través de la 
programación de la producción y 
dlstnbud6n 

- El pronósbco Operativo es de corto 
plazo (una a ocho semanas) y basado 
en Ventas/Manulacturallogfst1ca 

1 ,_ 

Pronóstico Táctico 

Olraa;lona la planeaclóo de la producci6n. 
planeadón de materiales y planeaclón di! 
dlSlribuaón. y es revisado de manera 
mensual basado en las acbv1dades de 
planeadón mensuales o cuatnmestrales 

- El pronóstlco es por empaque, SKU, 
Canal/Cuenta Clave, y cenlro de Olstnbudón 

- Ajustes Manuales de los cambios 
promoc10nales son realizados para los 
periodos futuros de planeac16n con el 
objetivo de relle¡arlas nuevas eslre.teglas de 
mercado 

- El pronósbco tacticoes de plazo medio (uno 
a 12 meses) y basado en linanzas/Market1ng 

Pronóstico Estratégico 

- Enf~o en producír pronósbcos de 
ventas a nivel regional o nacional al rlvel de 
agregación e Marca yfo Empaque 

- Estos pronósticos asisten a 1.1 gerenaa en 
el desarrollo de la plan11aa6n de la 
capacidad a largo plaro (e J planead6n de 
1nfraestruch.1ra} y plarleoón de estrategias 
del negocio 

- La Gerencia es provista de un análisis 
delallado del negoao (como sensib!Udad de 
precio y anélsls da eventos) y de los 
d1recoonadores que 1rlll.tyen en la demanda 
de ventas 

-El pronósbco Estratégico es de largo pjaio 
(12 meses a 5 ar.os) y orientado a la 
Planeadón del Negocio. 

Plan de Pronóstico Colaborativo para todas las Áreas de la Compañia 
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Logística y Cadena de Suministro) 

DIPLOMADO EN1 
Planeación de la Demanda - El Proceso, 
Esquema del Nivel Operativo 

10Gt111cn Y cnnrnn DE 1ur.11msrno 

'' ' ' ',, 

Área •Problemas de Ventas Input lni ial & de eferencia 
Comercial •Promociones Planeadas 1 

Marketing 
·Act de Mktg planeadas 

•Problemas de Marketmg 1 Pronóstico 
Táctico & 

Estratégico Área •Ánáhs1s de Capacidad 

1 Técnica •Problemas de Prod. y Mant. 

Logística& •Capacidad de D1str1bución 

1 Distribución •Problemas de Dtstnbuetón 

' 
- D&OP = R8unlón Semanal 

,,.t {Ml6rcoln) - Reunión de Corisen&o 

Dlstrtbución Planear la Demanda 
&Lo~ Jueves 

t ~ronóst1cos Ajustados (Nivel SKU) 1 

Recibir Pronósticos AJuslados 

Generar el Pronóstico a nivel 
SKU 

"-. ,.....--Áreas de 
.Ajuste d~ Ventas y 
Pronósbcos ~g 

DIPLOMADO EN: 

Ingreso de 
Ventas 

H1slbncas 

to&trncn v cnomn DE 1uwu1mo 

Planeaclón de la Demanda • El Proceso 

.,_ 

• Pronóstico con/sin Restricciones 

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

Necesario para ventas y Marketing, 

Pronóstico Restringido es modificado para reflejar todas las 
restricciones (e,j, limitaciones en la capacidad de producción, 
capacidades de distribución, de Materiales, requerimientos 
financieros, etc,., .. ) 

Necesario para las "Operaciones" de manufactura, logística y 
finanzas, 

12 
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Logística y Cadena de Somlolstr_~ 

DIPLOMADO EN1 
lOSllllCA y cruirnA DE !lll.llUISTBD 

Planeaclón de la Demanda - El Proceso 

Tensión entre el Pronóstico con/sin Restricciones 

Descripción 

El sistema debe ser capaz de reconocer y administrar las tensiones creadas 
por los diferentes objetivos (y potenciales conflictos) de "Marketing y 
"Operaciones". 

SIN RESTRICCIONES RESTRINGIDO 

; f v'·, Tensión 
. ··,.~" : . -~-· - -,-~;: ~-' ' -·' 

,,. .. ::t.:! Mar.l<~.ti~g '· 
;:1;./l.'~'\,Cofisumidor~s-' '•-
• ~;1'{ • tNuevos'Productos 
J ~'i' ,_-PfoniOC: de PíéCio 

~ª~º~º~~ ~~trofl01i•%f 
! Entendimiento ! :E: ' 

L. __________ -- _J - 1 ______________ __] 

Planeaclón de la Demanda - El Proceso, 
Cómo Minimizar la Tensión 

Tensión entre el Pronóstico con/sin Restricciones 

DIPLOMADO EN: 
IDSllllCA Y CADEnA DE IDMIUllTBD 

- Conducir reuniones de integración S&OP al menos mensualmente. 

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

- Completar el rediseño del proceso, enfocado sobre el proceso de 
planeación de la demanda. Lograr la participación en el esfuerzo de 
rediseño de Ventas, Producción, Logística, y Finanzas. 

- Desarrollar un programa para la introducción de nuevos productos y 
promociones de precio y lograr la participación de todos los 
departamentos en estas actividades. 

- Cambiar los indicadores dentro del proceso de planeación de la 
demanda con foco en los comportamientos deseados . 

.. - ,, 

13 
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DIPLOMADO EN1 
iDCllllCA Y WlllA UI 1111.lllilltnD 

Estad(stlca Descriptiva 

La estadística descriptiva es una gran parte de la estadística que 
se dedica a analizar y representar los datos. Este análisis es muy 
básico. 

Aunque hay tendencia a generalizar a toda la población, las 
primeras conclusiones obtenidas tras un análisis 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. 

: .... ~,: . 
. , 

Medidas de tendencia central 

Media, comúnmente llamada promedio 

n n 

Moda, es el dato más repetido 

PIPLOMAOO EN: 
LCEISllCA Y WEnl DE 1111.lllilllBD 

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

¡·.('-' \ ,,,-

1, ', ~ 
'V' 
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Logística y Cadena de Suministro j 

Medidas de dispersión 

Rango =Valor máximo - valor mínimo 

2 

Desviación estandar 

PIPLOMADO 6N: 
lCGISTICA ' mmA DE Sl!:i!mlJTnD 

f"n ( -)2 8 - L...i=l Xi - X 

-\ n-1 

DIPLOMADO EN: 
lDGISllGA ' Cl!DE!lft DE Sllr.!mmrno 

Distribución normal 

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

Posteriormente, Carl Friedrich Gauss {1777-1855) elaboró 
desarrollos más profundos y formuló la ecuación de la curva; de 
ahí que también se la conozca, más comúnmente, como la 
"campana de Gauss". 

La distribución de una variable normal está completamente 
determinada por dos parámetros, su media y su desviación 
estándar. 

15 
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Logística y Cadena de Suministro j 
PIPLOMAOO EN: 
LU&l!TICA Y WmA DI llll.llll!STBO 

Distribución normal 

Se dice que una característica X sigue una distribución normal de 

mediaµ y varianza cr2 y se denota como X -N(µ,cr) 

DIPL0"1A00 EN: 
loclmcn y CABER! DE SUMIJll!IBO 

Propiedades de la Distribución normal 

l. Moda= Mediana =Media 

2. Es simétrica con respecto a su media µ 

3. La forma de campana de Gauss depende de los parámetrosµ 

Y cr. 

4. Si µ=O y cr=l se conoce como distribución normal estándar. 

16 
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PIPLOMADO ENo 
LCGllTICA Y CADmA DE SIJlJl!llSTnD 

Exactitud del pronóstico 

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

Error pronóstico= abs(pronóstico - venta real) 

Exactitud del pronóstico= Error pronóstico 

Pronóstico 

Nivel de servicio 

DIPLOMADO EU1 
in&IUIU y mmn DE SIWJ!lll!DD 

Es la disposición 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 dirección por decisión 
propia o porque lo acuerda con sus clientes y puede variar 
dependiendo del producto y del cliente. 

; 

" 
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Logística y Cadena de Somlnlstroj 
PIPLOMAOO EH: 
LCGllTIU Y CllDllll DE Slll.!Illlll8D 

Inventarlo de seguridad 

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

Entonces k=lnversa distribución normal estándar (0.95) 

k=Distr.norm.estand.inv(0.95) en Excel 

k=l.64 

Por lo tanto el pronóstico+ inv. Seguridad es: 

Pronóstico+µ.+ K * ª• =Pronóstico+µ.+ 1.64 * ª• 

IJJPLOMADO EN: 
lll&l!TICD Y CADERA DE IDMmtSTDD 

Ejemplo: Calcular pronóstico y el inventario de seguridad para las siguientes 
ventas 

Ventas Historien ... 1991 1992 1"3 1914 

"'•ro 164 147 139 151 

Febrero 148 133 143 134 
M<>no 152 163 150 "' Abril 144 150 154 126 

M<>yo 155 129 137 131 

Junio 115 131 129 115 

Juho m "' 128 127 
Agosto 146 137 140 143 

Septiembre 138 138 "' 143 

Octubre 19J 168 151 "" Noviembre 192 176 177 19J 

01aembre 192 "' 184 182 

¡ .,.,r, <?,:.., 
',~.)-' 

""¡· -
190 -¡-- -- -

isoL-

"º 1--

130 

.......... 

"º --------- - - --- --- ---------
110 -- -- ---

An6Usis de Dato5 
'~-;-¡¡~- - - Venta 

Media 151 
Desv. Estilndar 20 

Distribución Normal 

~Vent;i ~Pror>6stlco ~Pron+lnvSeg 

Pronóstico 
150 

o 

~~n._} 
10 78 

9.66 

Oesv Estandar FOA lnv. Seguridad 

c=j:~ ::~=~~~~~~;ti 
3 000::.0 99.87% 39 8 
3 09023 99.90% 40 6 
3 29052 99 95% 42 6 
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Logística y Cadena de Somlnlstroj 
DIPLOMADO ENi 

Métodos de pronósticos 
lGEl!lltD Y CADETlA DE &UlilllllSTDD 

Pronóstico 

Pronosticar es el arte y la ciencia de predecir eventos futuros. A través de la utilización de 
modelos matemáticos y analíticos, el pronóstico puede utilizar datos históricos para una 
mejor predicción de la demanda. Estos modelos pueden ser objetivos, subjetivo o 
intuitivos o bien combinación de estos. Históricamente, los mejores métodos utilizan una 
combinación de los modelos matemáticos con los ajustes humanos basados en la 
experiencia. 

Datos 

Históricos 

Modelos 

Matemáticos 

Posible modif1cac1ón de modelos 
o de sus parámetros. 

Esquema de Planificación 
de la Demanda 

Pronóstico 
Ajustado 

Input Humano 

Pronóstico de ~ 
la Demanda ....,. 

Ventas actuales 
observadas 

Error y Análisis 
de Exactitud 

PIPLOMAOO EH: 
lCEllllCA Y CADDlft DE !CfillllllTRD 

Métodos de Pronósticos - Descomposición de la Serie de Tiempo 

Componentes 

AÑO 1 AÑO 11 

Ti 
' ,~ ' 
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Logística y Cadena de Suministro) 

DIPLOMADO EN; 
LOC!STICD Y CQJl!DO DE llWllllJIRO 

Métodos de Pronósticos - Descomposición de la Serle de Tiempo 

Componentes 

- Tendencia 

Es un movimiento gradual ascendente o descendente de los datos a lo largo de la 
línea de tiempo. Los cambios en la rentabilidad, población, distribución de 
edades o parámetros culturales, pueden ser medidos en un modelo de 
tendencia. 

Estacionalidad 

Es un patrón de la información que se repite cada cierto número de días, 
semanas o meses. Existen seis modelos de estacionalidad: 

Duración d• I• 
Númergd9 

P.OodoBae &t.clón estaelonn por 
perlodob .. 

Semana Ola 7 

Me• Semana 44-5 

Me• Dla 28-31 

Ano Quarter 4 

Mo Me• 12 

Ano Semana 52 

DIPLOMADO EN1 
LCGl!llCA Y CADEUA DE IU!.!llilllBD 

Métodos de Pronósticos - Descomposición de la Serle de Tiempo 

¡.!i<' 
' ' 

Componentes 

Aleatóreo 

• Son "Saltos" en la información causados por cambios y 
situaciones inusuales. No siguen ningún patrón perceptible, por 
esta razón no pueden ser predecidos. 

Ciclos 

Existen modelos donde la información ocurre cada cierto 
número de años, generalmente apuntan a ciclos económicos, y 
tienen gran importancia en el análisis y la planificación. 
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Logística y Cadena de Suministro j 
PIPLOMADO Etf: 
LnGIJTICA Y CADEUA DE IUl.ll!llSTBD 

Métodos de Pronósticos • Modelos de Serles de Tiempo 

• Promedio Móvil 

Promedio Móvil = 
¿ Demanda de N periodos previos 

N 

1 ¡empo 1 

'" " "8 " ~ 
""" " ' ' 
ABR " (10+12+13)/3 

MAY " (12+13+16)13 

JU" 23 (13+16+19)13 

JUl " (16+19+23)13 

AGO "' (19+23+26)13 

'" " (23+26+30)13 

ocr " (26+30+28)13 

"°" " (30+28+18)13 

º'e " (28+28+16)13 
: JAN FEB ,.~ APR MAY JUN JUL AUG SEP OCT NOV DIC 

' •, 

DIPLOMADO EN: 
LnGl!llCA Y CADERA DE IUIJIJ!ISTBO 

Métodos de Pronósticos • Modelo causales 

Coeficiente de Correlación 

- El Coeficiente de correlación expresa el grado o la intensidad de la relación 
lineal. Identificado como "r" puede tomar valores entre +1 y -1. la fórmula 
para el cálculo es: 

n¿xv. ¿x ¿y 
r=-----------

'1¡n¿x2 - (l:X)2] [nLY2 - (LY)2] 

71 
y y 

1 ~ 
• • • • • • • • •• •• • • • • • • ••• • • 

fi 

• • 
- ---

' X 
~ , "' Cotrelacl6n Posltiv11 

X X X 
Com1l11c:l6n Positiva Sin Cornl11clón Comtl11clón Negativa 7-·t:i. / Perfecta f"ll+1 Ckr<1 ... perfec;b ... -1 
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Logística y Cadena de Suministro 

Métodos de Pronósticos - Modelo causales 

Mínimos Cuadrados - Ejemplo 

- Ejemplo de Aplicación 

PIPLOMAOO EN: 
LnGllllU y CA!JmA llI lllMllllURD 

En un embotellador en particular, el área de planeación descubrió que existe una 
relación entre dos variables, las ventas y el promedio del salario en su franquicia. 
La compañía necesita determinar la relación lineal para ajustar el modelo de 
predicción de ventas. 

Ventas.--

1 
Salarioi--1 

1 ' ' ' 1 
1,784 2,5 1,784 2,5 

2.150 2,6 "'º 2,6 

3600 '·' 3 600 '·' 
3 eoo 3,2 3800 3,2 

'200 i 2,8 '200 2,8 

TotalH ,.,,. 
" 

" " 
6,25 . .., 
6,16 5 500 

3,24 '"º 
10,24 12160 

8,41 12.180 

"·' 40170 

Formulas 

Y=r.Y/n 

l:XY-nXY •· 
LXl-n~ 

a=Y-bX 

'Cfili:> 
' 
i 26 
' ' 

:~ 
ic® 

Y - 1 968 + 438 X 

DIPLOMADO EN: 
LCGISTICA Y CAll!Dft lll llJl.llDISTRD 

Métodos de Pronósticos • Modelo causales 

Mínimos Cuadrados - Ejemplo 

- Gráfico de Regresión lineal y Coeficiente de Correlación 

n:':XY-l:X :':Y 
r~ 

-J¡n;<:X2 - (2:X)2] [n2:Y2 - (:':Y)2] 

• 

• r= 0,04 
1 

o.o o 5 1 o 1 5 2.0 2.5 3.0 3.5 4.0 4.5 5.0 5.5 

- ·------------------ -

Resultado O<r<1 Correlación Positiva 
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