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Resumen.

Esta tesina aborda los temas de planeacion desarrollo e implantacion
de un prondstico colaborativo, en ella se describen los pasos para
llevarlo a cabo de acuerdo a las normas CPFR desarrolladas por el
VICS (Estandares inter industriales Voluntarios del Comercio) en
2004, para regular el comercio cada vez mas estrecho entre el
vendedor y el comprador.



Planeacidn, desarrollo e implantacidn de un proceso de prondstico cooperativo I 2008

Introduccion.

El poder adivinar lo que pasara en el futuro, nos obsesiona de una manera u otra,
cualquier cosa que nos ayude a dar luz para vislumbrar un poco las cosas futuras
recurrimos a la adivinacion, a la cabala, al oraculo, a las cartas, pero las
matematicas son mas naturales y precisas de implementar bajo una base mas
cientifica.

En esta tesina, se define el papel de los prondsticos dentro el proceso de
planeacion en los negocios, asimismo, se establecen responsabilidades acerca de
quién lo elabora, para qué se elabora, para qué sirve. Se describen y discuten
diferentes tipos de métodos de prondstico, tanto cuantitativos como cualitativos. Se
explican las técnicas matematicas de los métodos cuantitativos asi como su
correcta utilizacion segun los datos historicos. Adicionalmente se define el concepto
de asertividad, sus formas de medicién y se desarrollo una estrategia de prondéstico
cooperativo. En la parte final del proyecto, se lleva a cabo la implantaciéon del
proceso de prondstico colaborativo.

En el crecimiento mundial del marco competitivo de una empresa se hace cada vez
mas necesario, hacer buen uso de los recursos materiales, asi como su correcta
planeacion, una herramienta util para ello es implementar un sistema de prondéstico
de ventas, para reducir lo mas posible la variabilidad de la operacion de venta, esto
conllevard a plantearnos que tipo de prondstico es el mas acertado para nuestra
empresa, cualitativo donde influye mucho los planes a futuro de la empresa, asi
como el personal punto de vista de los expertos en ventas, o un prongstico
cuantitativo , donde los datos histéricos de ventas son la base para la
implementacion estadistica de los modelos matematicos, la mejor manera es una
combinacion de ambos para obtener un prondstico mas robusto.

En este trabajo nos enfocaremos en la elaboracion del desarrollo de un prondstico
de ventas para una empresa, desde su desarrollo hasta la implementacion, como la
medicion del mismo para una mejora continua, con ello llevaremos a cabo la
metodologia de planear, hacer, verificar, actuar que es el enfoque de un sistema de
prondsticos.

La parte de los modelos matematicos, incluiremos ejemplos para demostrar como
se comportan con datos reales, cuales son los mejores de acuerdo al tipo de
informacion, horizonte, precision, facilidad de uso asi como de implementacion.
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Capitulo 1. Los Prondsticos en el Proceso de Planeacion de
Negocios.

1.1 Prondsticos Cualitativos y Cuantitativos.

1.1.1 Prondésticos Cualitativos: Son modelos donde la experiencia juega un papel
importante para la determinacién de la correcta interpretacion del momento actual
de variable a pronosticar, estos modelos pueden ser desarrollados por un experto o
grupo de expertos cuyo conocimiento sirve de base para prever el futuro.

Métodos Cualitativos.

Son métodos analiticos que basan sus proyecciones en el analisis cualitativo de la
demanda y/o investigacion de las tendencias del mercado, con apoyo de expertos y
la experiencia de la fuerza de ventas.

Ejemplos.
Entre los métodos usados se encuentran:

Método Delphi

Método a conocimiento a priori
Método deductivo

Método lluvia de ideas

Método diagrama Ichikawa
Método experto

1.1.2 Pronésticos Cuantitativos: Son métodos matematicos, que se hacen
construyendo una o varias funciones de proyeccidn en base a estadisticas de
ventas y/o de mercado.
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1.2 Modelos Matematicos

1.2.1 Prondésticos Cuantitativos:

1.2.1.1 Metodos cuantitativos univariantes:
Son aquellos basados en estadisticas de ventas del producto en funcion del

tiempo, la proyeccion se hace en base a la venta en si misma.

I. Promedio movil:

— Meétodo de calculo: consiste en calcular la proyeccion de la demanda como
el promedio de la cantidad de los meses del periodo de célculo. En el caso
de calcular un periodo de tres meses el cuarto mes es el promedio de los tres
anteriores.

— Ventajas: Es un método simple y resulta eficiente para proyecciones de
corto plazo (de uno a tres periodos de proyeccion)

— Desventajas: No es bueno en proyecciones de largo plazo, esta desfasado
con la demanda real.

Promedio mévil a 3 meses:

Vi-i

M (K)t=>Y (1)

Para K =3 tenemos:

(Vt—1+Vt—2+Vt—3)
3

M (3)t =
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Il. Suavizacion exponencial:

— Meétodo de calculo: Consiste en calcular la proyeccion de la demanda como
una media ponderada, en donde se le da mayor peso a los datos mas
nuevos y menor importancia a los mas viejos. El factor de ponderacion se
denomina alfa a, y su valor normalmente se encuentra entre 0.2 y 0.4

— Ventajas: Es un método eficiente para proyecciones de corto plazo (de uno a
tres periodos de proyeccion)

— Desventajas: No es bueno en proyecciones de largo plazo, esta desfasado
con la demanda real.

Suavizacién Exponencial

F(X)i=aV +(1L-a)F(X)i-1 (2)
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[ll. Exponencial adaptativo:

— Método de calculo: Toma como base de proyeccidon la suavizacion
exponencial, y adiciona un factor de correccion que depende de las
desviaciones entre los datos calculados y los reales.

— Ventajas: Es un método que resulta eficiente para proyecciones de corto
plazo (de uno a tres periodos de proyeccion)

— Desventajas: No es bueno en proyecciones de largo plazo, esta desfasado
con la demanda real.

F(X)i=at-V +1L—at-1))F(X)t-1 3)
Ei-1

ot = |
Mt -1

Et=g|e|+(1-B)Et-1

et =Vi—F(X)t

Mt = S| Et|+(1— S)Mt -1
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IV. Doble exponencial:

— Método de célculo: consiste en calcular la proyeccion de la demanda
tomando en consideracion los datos de la demanda original, los datos de la
demanda proyectada por suavizacion exponencial y generando una nueva
proyeccion en términos de los dos datos anteriormente mencionados.

— Ventajas: Es un método resulta eficiente para proyecciones de largo plazo.

— Desventajas: En los datos de tendencia proyectados pesan demasiado los
ultimos datos y la tendencia puede ser incorrecta.

P(X)t = (2F ()t = F'(x)t) + (=

a a)))[F ()t - F'(x)t] (4)

F(X)t=aV(l-a)F (X)t-1

F'(X) = aF(X): - (1-@)F (X): -1
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V. Regresion Lineal:

— Método de célculo: Consiste en calcular la proyeccién de la demanda en
base al calculo de las variaciones de demanda por periodo, encontrando el
valor de la pendiente promedio de tendencia.

— Ventajas: Es un método que resulta eficiente para proyecciones de largo
plazo.

— Desventajas: La proyeccion es lineal, y no resulta correcta por periodo en
casos de consumo estacional.

Regresion Lineal

F(t)=a+bt (5)
VOt
a=y -0y

b= {nZtV t->V (t)th}/[nth - (Zt)z}
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VI. Anélisis de estacionalidad:

— Método de calculo: Consiste en calcular el factor de estacionalidad para
cada periodo del afio, como la parte proporcional del consumo anual en cada
periodo o mes especifico. Y calcularlo de modo mas preciso como el
promedio de los factores de estacionalidad de varios afios de historia de
CcoNsSumos.

— Ventajas: Es un método que resulta eficiente para el calculo de los
volimenes de consumo por periodo.

— Desventajas: No calcula proyeccion de la demanda
Analizando periodos de estacionalidad

Sea el factor de estacionalidad:

Vi

O =—
Va

Donde Vi eslaventaenelmesi y Va es la venta anual

El espectro de valores del factor de estacionalidad esta dado por:

De=) " g i =(1,2,...n)

Donde ®de debe de ser siempre = 1

V(e) = de V(C)
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1.2.1.2 Métodos cuantitativos multivariante.

Son métodos que toman en consideracion (o tratan de describir) los factores que
generan la demanda, la mayor parte de estos son econométricos, y tratan de hacer
un analisis de estas variables asi como de sus condiciones pasadas y futuras como
medio de proyectar la demanda.

I. Métodos Compuestos

— Método de célculo: Consiste en realizar las proyecciones tomando como
base los calculos de la proyeccion de regresion lineal, aplicandole el espectro
de estacionalidad para obtener las proyecciones por periodo.

— Ventajas: Es un método que resulta eficiente para el calculo de las
proyecciones de largo plazo y los volimenes de consumo por periodo.

— Desventajas: No es simple.
Regresion lineal + estacionalidad
F(t)=a+Dbt
a=3 Y-y

b= {nZtV t)->V (t)th}/[nth - (Zt)z}

(D,:ﬁ
Va
De=>" g i =(1,2,...n)
pdi = )
n
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Pde =) pg

V(c) = Pde) F(t)

Vi= pCDiZ F(t)

Il. Modelo ARIMA

Modelos ARIMA 6 Andlisis de Series de Tiempo:

Son mejor conocidos como Box-Jenkins, Desarrollados y dados a conocer por Box
y Jenkins en 1970.

Se basan en un profundo analisis matematico de las series de tiempo formadas por

la variacion de la demanda teniendo en cuenta los siguientes componentes:

— AR (Auto Regressive): es un modelo auto regresivo con componentes
deterministicos y aleatorios.

— MA (Moving Average): es un modelo de medias moviles.

— ARIMA (Autoregressive Integrated Moving Average): es un modelo que
maneja todas las variables de composicién de una serie temporal de modo
integrado, con factores de Regresion, Medias Moviles, Tendencia,
Estacionalidad, Suavizacion y Variable Aleatoria.

Estos métodos son de gran ayuda ya que la informacion usada se sabe o se intuye
de manera mas segura de acuerdo a datos conocidos de antemano lo cual ayuda a
dar un panorama mas certero a la elaboracién del prondstico.
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1.3 Medicién de Asertividad

1.3.1 Desviacion absoluta porcentual promedio

La desviacion absoluta porcentual promedio nos mide la variaciéon del prondstico
contra las ventas reales y la determinamos de la siguiente manera:

Mr —Vp|

Dap =
p Vp

Dapj
Dappz—Z j D)

El nivel de cumplimiento del presupuesto de ventas (Ncp)

El nivel de cumplimiento del presupuesto Ncp lo definimos como el complemento de

la desviacion absoluta porcentual promedio, esto es:

Ncp =1- Dapp

10



Capitulo 2. Desarrollo de un Pronostico Cooperativo.

2.1 Antecedentes del Prondsticos Colaborativo

2.1.1 Introduccioén.

La Planeacion, Prondstico, y Resurtido Colaborativo (CPRF) es una practica de
negocios que combina la inteligencia de multiples socios en la planeacion y surtido
de la demanda del cliente, CPRF enlaza las ventas y la mercadotecnia con las
mejores practicas, como el manejo ejecutivo, hacia la planeacién de la cadena de
abastecimientos, y la ejecucion de procesos para incrementar la disponibilidad
mientras se reduce el inventario, y los costos logisticos y de transporte.

Desde su publicacién y uso de estas guias para CPRF en 1998 por las VICS, cerca
de 300 compafias han implementado el proceso en numerosos casos de proyectos
CPRF, el porcentaje de incrementos de 2-8 %, de producto en existencia de
tiendas por una reduccién de inventarios de 10-40% a través de la cadena de
abastecimientos.

CPRF ha influenciado también sectores industriales como, bienes de consumo,
ropa, y bienes empacados de consumo (CPG), asi como también compafias de
alta tecnologia y la industria de quimicos son algunos ejemplos.

La experiencia ganada desde el primer piloto y la produccion de mejoras del CPRF
acerca de estos afos ha llenado varias expectativas, Un comité de la VICS y la
organizacion de la respuesta efectiva del cliente por sus siglas en ingles (ECR) ha
revisado esta guias en 2001 para incorporar requerimientos globales, sancionados
por la (CGI) la iniciativa de comercio global , En 2004 el comité de la VICS CPRF
desarrollo una revision mayor al CPRF para integrar innovaciones y identificar
mejoras sustanciales al proceso original.
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2.2 Premisas del Pronostico Colaborativo

La premisa fundamental de un proceso de CPFR es “ganar — ganar para todos”,
en lugar de la tradicional “ganar para uno, perder para los otros”, de acuerdo con los
principios siguientes:

¢ Enfocado a los consumidores y orientado al éxito de la cadena de valor.

e Desarrollo de un solo prondstico compartido de demanda, que maneje la
planeacion a través de la cadena de valor.

e Comité conjunto para compartir los riegos del pronéstico.

2.3 Metodologia del Pronéstico Colaborativo.

El Modelo CPRF

El modelo de referencia CPRF provee un trabajo en general para los aspectos
colaborativos de los procesos de planeacion, prondsticos y resurtido. La figura 1
ilustra este trabajo el cual puede ser aplicado a varias industrias. Un Comprador y
un Vendedor, como participantes colaborativos, trabajan juntos para satisfacer las
demandas del cliente final, que esta en el centro del modelo.



CPRF | 2008

FIGURA 1. Modelo VICS CPFR. Diagrama de Alto Nivel. ( Fuente: CPFR: An
Overview of the Model).

En la industria de de supermercados, el supermercado ocupa el papel del
comprador, y el fabricante ocupa el papel del vendedor, y el cliente es el cliente
final. En otros segmentos de la industria, como la alta tecnologia, los participantes
en la colaboracion pueden variar, Por ejemplo un OEM en el papel del comprador,
puede ensamblar equipos electrénicos de proveedores de componentes, en el
papel de vendedor, y el que distribuye el producto (Como un subsistema de
almacenaje) para el consumidor final, una compafiia de servicios financieros. El
resto de este documento presenta el CPRF como un contexto de la industria de los
supermercados.
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CPRF Actividades

En la industria de los supermercados, el productor es el Vendedor y el
supermercado es el Comprador, que se envuelven en cuatro Actividades
Colaborativas para mejorar su rendimiento.

Estrategia y Planeacion establece las reglas base para la relacion colaborativa,
determina la mezcla de producto y su localizacién, y desarrolla los planes de evento
para el periodo.

Demanda y Manejo de Proveedores proyecta la demanda de consumo (en el
punto de venta) asi como los requerimientos de la orden y del embarque, sobre el
horizonte de planeacion.

Ejecucidn coloca ordenes, prepara y entrega embarques, recibe y almacena
productos en la estanteria de los supermercados, lleva los registros de las
transacciones y hace pagos

Analisis. Monitorea las actividades y la planeacion las condiciones de excepcion.
Agrega resultados y calcula la métrica de los indicadores de desempefio. Comparte
seflales y ajusta planes para la mejora continua de resultados.

Mientras estas Actividades Colaborativas son presentadas en orden légico, la
mayoria de las compafiias esta completamente envuelta de ellas en cualquier
momento. No hay una secuencia predefinida de los pasos. Los temas de Ejecucion
pueden impactar en la estrategia, y el andlisis puede cargar con los ajustes en el
prondstico.

La Colaboracion también puede enfocarse en un subconjunto de las cuatro
actividades (tales como la Estrategia y la Planeacién), mientras el resto de los
procesos es llevado a cabo a través del proceso convencional de la empresa. Estas
implementaciones parciales con llamadas “CPRF ligero”.

Posicionando las Actividades del CPRF en el Comercio Colaborativo.
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Un efectivo programa CPRF construye hacia una firme bases de productos de datos
de productos sincronizados, y estandares de comercio electronico. Figura 2
posiciona CPRF relativo al Modelo de Comercio Colaborativo, un mapa de ruta
para el la GMA, asociacion de tiendas manufactureras la FMI, Y el Instituto de
Mercadotecnia de Alimentos, El mapa de las cuatro actividades del CPRF son los
pasos del 4 al 7 en el modelo.

Vision Colaborativa y Desarrollo de
7 producto

Analisis

Ventas Colaborativas y
6 Planeacién de Promociones

Planeacioén y Estrategia

Manejo Colaborativo de la
5 cadena de abastecimientos

Administracién de Demanda y Proveedores

4 Administracion de Transacciones Colaborativas

Ejecucion
3 Sincronizacion de Datos 9
8
kS
2 Registro de Datos 2
@
1 Estandares Comunes de Datos Tiempo de grado de confianza y complejidad

N\
)
[ 4

Figura 2. Posicionamiento del CPFR relativo al Modelo de Comercio Colaborativo
FMI/GMA (Fuente: CPFR: An Overview of the Model).
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CPRF Tareas

Figura 3. Expande el modelo CPRF al proximo nivel de detalle - especificacion
Tareas de Colaboracién. Aqui hay ocho tareas — dos por cada una de las cuatro
Actividades de Colaboracion.

| ESTRATEGIA

EJECUCION DEMANDA y
PROVEEDOR

Figura 3. Modelo CPFR - Tareas Colaborativas ( Fuente: CPFR: An Overview
of the Model).
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Con la Estrategia y Planeaciéon, Un Arreglo de Colaboracién es el proceso de fijar
las metas del negocio para la relacion, definiendo la amplitud de la colaboracion y
asignando roles, responsabilidades, puntos de control, y escalando procedimientos.
El Plan Conjunto de Negocios entonces identifica los eventos significativos que
afectan el abasto y la demanda en el periodo de de planeacion, como
promociones, cambios de politicas de inventario, aperturas o cierres de tiendas, y
introduccién de productos.

La Demanda y el Manejo de Abasto, se divide en, Pronostico de Ventas, donde los
proyectos de demanda de cliente, en el punto de venta, la Planeacion /Pronostico
de las ordenes. Las cuales determinan la ordenes futuras de los productos y los
requerimientos de entrega basados, en las ventas, el pronostico, posiciones de
inventarios, tiempos de espera en transito, y otros factores.

La Ejecucion consiste en la Generacion de Ordenes, las cuales transfieren el
pronéstico a demanda en firme, y el Llenado de Ordenes, el proceso de producir,
embarca, entregar, y almacenar productos para la venta al consumidor.

Tareas de Analisis incluyen, Excepciones de Manejo, el monitoreo directo de la
planeacién y operaciones para las condiciones de limites de control, el Desempefio
de Activos, el calculo de indicadores claves para evaluar las metas del negocio,
descubriendo tendencias o desarrollando estrategias alternativas.
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Tareas del Minoristay del Productor.

Para cada Tarea de Colaboracion en el modelo, existen Tareas Empresariales que
el personal en la tienda minorista y el productor. Estas Tareas Empresariales, estan
listadas en la Tabla 1, enlazan la Colaboracion negocio a negocio para toda la
operacion de la empresa.

Tabla 1. Tareas Empresariales del Productor y del Minorista que dan Soporte a la
Colaboracion. (Fuente: CPFR: An Overview of the Model).

Tareas del Minorista Tareas Colaborativas Tareas del Productor

Estrategia y Planeacion
Gerancia del vendedor Arraglo de la Colabaracidn Plansacitn de Cuentas
Gerencia de la categoria Plan de Negocio Comun Planeacién de mercado
Administracion de la Demanda y Proveedores
Pronostico del Punto de Venta Pronostico de Ventas Andlisis de Datos del mercado
Plansacion de Resurtido Planeacian | Pronostico de Ordenes Planeacion de la Demanda
Ejecucion
Compra ! Re Compra Generacidn de Ordanes Flanaazg;:t:;?rﬁar?‘?:miﬁn ¥
Distribucion / Logistica Lienado de Ordenes Distribucion / Logistica
ISIs
Ejecucion de la Tienda Mangjo de Excepclonas Monitoren de la Ejecucion
Calificacicn del Proveedor Resultado de la ganancia Calificacién del Cliente

Por ejemplo, el equipo de ventas del productor realizar estrategias peridédicas de
planeacion de contabilidad. Los minoristas llevan a cabo revisiones de ventas.
Cuando la relacion de comercio envuelve al CPRF, los equipos que son
responsables de los procesos de las empresariales que vienen junto con el Acuerdo
de Colaboracion.
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Figura 4. Demuestra que el modelo CPRF con las tareas del minorista y el
productor se alinean con sus correspondientes Tareas de Colaboracion.

ESTRATEGIA
Y
PLANEACION

ANALISIS

Resultados Arraglol
Gravamen Colaborativo

Llenado de Planeacién  Pgonostico de

Ventas

-. Planeacién /
Pronostico
/ MANEJO
DEMANDA y
PROVEEDOR

EJECUCION

Figura 4. Tareas del Productor y del Minorista ( Fuente: CPFR: An Overview of
the Model).
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Colaboracion en N-Capas

El modelo CPRF puede ser extendido para emparejar mas de una capa de socios.
La N-capa de colaboracién es el término usado para describir relaciones que
progresa desde los minoristas a través de los manufactureros distribuidores hacia
los proveedores. La Figura 5 enfatiza la colaboracion n-capa poniendo al
distribuidor en el centro del circulo.

ESTRATEGIA
Y
PLANEACION

ANALISIS PROVEEDOR

|
PRODUCTOR

TN

MINOBISTA

MANEJO
DEMANDA y
PROVEEDOR

EJECUCION

Figura 5. Colaboracion de N- capas ( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).
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CPRF escenarios

El modelo de referencia del CPFR esta disefiado para ajustarse a varios
escenarios. Cualquier programa individual CPRF se debe de adaptar al modelo con
sus necesidades particulares de relacion de comercio. La alternativa se acerca por
ha sido documentada, por los cuatro escenarios que han dominado los desarrollos a
larga escala de CPRF. Para mejor asistencia a las compafias que han contemplado
las inactividades del CPRF, o se han comprometido con sus socios de comercio en
sus programas. Las guias del DPRF ahora proveen descripciones detallada de
estos escenarios especificos.

La tabla 2 Muestra los cuatro escenarios estandar por sus aplicaciones a las
categorias de producto y sus métodos de distribucion, asi como los segmentos de
la industria donde son mas usados.

Tabla 2. Escenarios especificos del programa CPFR
( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).

Segmentos de Escenario Aplicabilidad Tipo de Industria
Canales o categorias altamente
Colaboracidn en Evento Minorista Ny s Todas | excepto EDLP )
Cadena de Farmacias
Colabaoracion de Resurtido en CD Distribucion del CO del Minorista Hardware

Alirmentos

hercarias gruesas
Tienda da Club
Tiendas de convenencia

Distribucion directa a Tienda o

Colaboraclon de Resurtico de Tlanda Distribucion CO minonsta -a- tienda

Tiendas departamentales

Planeacidn de Colaborativa de Surtido | Blenes de tamporada o de moda WL

La siguiente seccion describe estos escenarios en mayor detalle. Estos escenarios
no han sido disefiados para ser exclusivos; los socios de comercio son libres de
combinar los escenarios si lo consideran apropiado.
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Colaboracion de Tienda Minorista

En muchos ambientes de tiendas minoristas, las promociones y otros eventos de la
tienda minorista generan los mayores cambios de demanda, y como resultado, la
mayoria de las falta de inventario, inventario excesivo y los costos de logistica no
planeados. Consecuentemente, las tiendas minoristas en estos canales indica que
han centrado sus esfuerzos de promocion colaborativos en los eventos de tienda
minorista, donde sus oportunidades financieras son mayores.

El escenario del Evento de la Tienda minorista del CPRF provee una industria
estandar que se acerca a este proceso. Los socios de negocios desarrollan las
estrategias de colaboracion y el un plan de negaciones conjunto para las
promociones, tipicamente en periodos anuales o cuatrimestrales. Entonces trabajan
juntos para determinar el impacto de los eventos planeados o la demanda de los
consumidores la distribucion minorista. Como los eventos ocurren las ordenes
promociénales se colocan, y dan lugar a la entrega. Entonces el evento es llevado
a cabo en las tiendas. A lo largo del camino, las excepciones pertenecientes al
evento planeado ejecutado pueden ser identificadas y resueltas. Este proceso
concluye con la evaluacion del desempefio del evento.

CD Colaboracion de Resurtido

CD (Centro de Distribucion) Colaboracion de Resurtido es un escenario de CPRF
que abarca varios programas de resurtidos como el co-manejo de inventario o el
inventario del vendedor-manejador (VMI). El programa de resurtido convencional
tipicamente recalcula los requerimientos de 6rdenes en un horizonte de periodo
corto de espera. Un socio de comercio solitario Unico identifica y maneja todo el
proceso. Por contraste CD Colaboracion de Resurtido ofrece un proceso de accién
conjunta de ordenes, para multiples horizontes mas all4 de un tiempo de espera
sencillo. CD Colaboracion de Resurtido dispone a los manufactureros para adoptar
la politica de hacer —por —orden, mientras permite a las tiendas minorista el
minimizar sus responsabilidades de inventarios y el riesgo de quedarse sin
inventario. Los socios de negocio tipicamente colaboran en CD empatando su
prondstico, al pronostico manufacturero — a — tienda minorista o ambos, La salida
de la colaboracion es una orden o series de 6rdenes que son llevadas a través de
un horizonte de tiempo. ElI comprador y el vendedor apoyan las generacién de
ordenes con sus compra / recompra la planeacion de produccion de la empresa
respectivamente.

La colaboracion del resurtido de un CD se extiende al proceso de resurtido mas
alld del comprador del CD y del comprador del almacén los bienes de consumo

12
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para acompasar igualar todos los nodos en la cadena de abastecimientos, desde la
tienda misma hasta los materias primas. Los beneficios atribuidos al resurtido en
colaboracion del CD incluyen:

Gran visibilidad para mejorar la precision del resurtido
Reduccidn de la falta de inventario
Reduccion del sobre inventario

La capacidad de la produccién alineada para satisfacer la demanda del
cliente

La Colaboracion de Resurtido de un CD también busca incrementar la eficiencia de
la del flujo de producto entre los socios de comercio, especialmente en las cadenas
de abastecimientos que tienen un largo ciclo de abastecimiento, pesados o
voluminoso o regulados bienes, o requerimientos complejos de transporte.

Los beneficios del flujo de producto, incluyen 6rdenes con cantidades optimizadas
gue minimizan las operaciones los costos de manejo, carga y descarga del producto
en el camino.

La Colaboracién de Resurtido en la Tienda

Como el Resurtido en un CD, el resurtido programado en una tienda convencional
es ejecutado por un socio comercial en solitario sobre un horizonte de periodo de
tiempo sencillo. Muchas tiendas minoristas ahora estan compartiendo mas
responsabilidad para la disponibilidad de nivel de inventario de los productos via las
iniciativas de colaboracidon de nivel de inventario. La Colaboracion de Resurtido de
la Tienda descubre las sefiales de ambos del minorista y del productor para
manejar un optimo plan de resurtido. Los socios comerciales tipicamente colaboran
en el pronostico del punto de venta (POS).Otros puntos de Colaboracién que
influencia el Resurtido incluyen:

Acomodo de Producto
Parametros de Resurtido
Presentacion de Producto
Optimizacion de la Distribucion

La salida de la Colaboracion de Resurtido de la Tienda es una orden de series de
ordenes que se llevan a cabo a través del horizonte de tiempo. El comprador y el
vendedor dan soporte a la generacion de 6rdenes con sus resurtidos de la
planeacién/compra y re-compra y la produccién y la planeacién del abasto
respectivamente.

13
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La Colaboracion en Tienda esta enfocada en el enlace mas cercano al consumidor
y consecuentemente directamente influencia la misma disponibilidad. Los beneficios
atribuidos a La Colaboracion de Resurtido en Tienda incluyen gran visibilidad para
las gavetas del cliente, mejorando el resurtido, la certeza, mejorando los productos
en inventario, reduciendo el sobre inventario, y mejorando la ejecucion de la
promociones. Los socios de comercio  tienen una vista directa de como el
consumidor esta respondiendo a los nuevos productos, la misma distribucion
existente y los promociones de liquidacién. Los Productor y los proveedores en un
nivel mas alto, comparte esta informacion a través de la cadena de abastecimientos
para mejorar la ejecucion operacional.

Planeacion del Surtido Colaborativo.

Algunas industrias, como la de la moda y los accesorios, siguen un ritmo estacional
de demanda. Como resultado, la planeacién colaborativa en este sector del
mercado tipicamente tiene un horizonte de una sola estacion y su actuacion como
intervalos de estaciones.

La naturaleza de la moda y de otros productos de ciclo corto de vida, implican que
hay un minimo de historial discreto de datos para utilizar en el ciclo de planeacion.
Asi que hay una dependencia muy fuerte en la implementacién colaborativa de las
tendencias de la industria. EI consumidor prueba las condiciones macroeconémicas.

La Planeaciéon Colaborativa del Surtido es el proceso que permite a los
proveedores mejorar decisiones coordinando su mercancia para llevar a una
maxima ganancia ambas partes. Los socios de comercio desarrollan juntos un plan
de surtido, el cual contiene ambas representaciones visuales del producto en sus
modelos financieros. La salida de este proceso de colaboracion es una orden de
compra planeada que contiene los comisiones de los productos del ECT
(estilo/color/tamafio) para cada punto de entrega en la tienda de la empresa...La
planeacion de la orden es compartida electrénicamente en avance del mercado o
del la pasarela, donde los productos de muestra son vistos por el comprador y el
vendedor y las decisiones finales de mercadotecnia se realizan.
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Implementado el CPRF

Roles Colaborativos

La Planeacién, Pronostico y Resurtido Colaborativo siempre se sobre impone a la
planeacion de demanda actual y el proceso de resurtido. CPRF amplia su
compatibilidad con ambos manejo de vendedores (VMI) y el convencional proceso
de ordenes.

El factor distinguido en estas alternativas es el que toma la delantera en las tres
Tareas Colaborativas: pronéstico de ventas, planeacién/pronéstico de érdenes, y la
generacion de érdenes.

Tabla 3 Comparacion de alternativas. ( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).

Alternativas Pronostico Planeacion Ordenes
de Ventas {Pronostico Generacion

{Ivianieic de Iriventaria det Mirorste’
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Implicaciones Organizacionales

CPRF establece las guias para las empresas para integrar sus procesos de
planeacion a través de los limites de la corporacion. Como siempre, en los
programas de negocio-a -—-negocio, deben ser basados en los procesos
colaborativos mas fundamentales para cada empresa. Para algunas compafias la
colaboracion interna es llevada, puede ser llevada como un gran reto en el cual
trabajar con los clientes o los proveedores.

La figura 6 ilustra los papeles que maneja las actividades CPRF en cada lado de la
relacion de comercio. Los recursos responsables para la planeacién mercadotecnia
del desarrollo de los planes de categorias, de los cuales productor la planeaciéon de
la demanda el personal lo incorpora en sus pronésticos. Los representativos de
ventas y los negociadores de compras negocian acuerdos y otros eventos
promociénales. El personal de Resurtido determina las cantidades a ordenar en la
tienda o / y CD, y el servicio del productor al cliente, el personal de logistica que
moviliza los recursos para satisfacer esta servicio. En muchos casos, estas
discusiones y las transacciones de negocios toman lugar independientemente, sin
la coordinacion con las organizaciones empresariales.

Planeaciondela } | Planesde Categoria | _ _ Planeacion de
Demanda Prondstico Ventas Mercadotecnia

Ventas | __ Promociones __ | . o s

Servicic Cllentel ) __|_Ordenes Planeadas | . Resurtido
oglst Embarques

Figura 6. Roles Convencionales de la Organizacién
( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).
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La colaboracion efectiva de negocio-a-negocio demanda una reorientacion de
recursos- desde las bases fundamentales hasta un enfoque interdisciplinario. Para
mayores cuentas, muchos productores establecen inter funcionales, equipos
especificos- clientes. Los recursos logisticos, financieros y de planeacion, son co-
localizados con el personal de ventas para dar una sola cara para el cliente. Para
cuentas pequefias equipos inter funcionales son asignados geograficamente o por
canal. La Figura 7 indica el deseo colaborativo de la estructura organizacional.

Planeacién Planes de Categﬂ"a
Demanda Pronodstico de Ventas

= _—

Ventas ———_—

Planeacién de
Mercadotecnla

Equipo 1
Del Cliente

Sarvicio a

Clienta FPromociones Compras
Loglstica Embargues

Rezurtida

Equipo de
Categoria

Figura 7. Estructura Organizacional Colaborativa
( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).

La tiendas minoristas 0 un mayor reto organizacional. Es usualmente poco
practico para planear, comprar o resurtir, el personal para reorganizar alrededor de
los proveedores. Pero ellos algunas veces pueden crear equipos de categoria inter
funcional. EI mayor reto puede llegar con el resurtido, de la organizacién misma: la
tienda y el CD en sus funciones deben cuidadosamente orquestal la distribucion
para reducir el costo de la falta de producto, y el balance de inventario a lo largo de
la cadena, asi algunos minoristas tienen que combinar los equipos de su tienda y el
CD para reducir desconexiones.
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Tecnologia CPRF

El proceso de CPRF no depende funcionalmente de la tecnologia. Pero como
siempre la tecnologia especializada puede hacer el procesos mas escalable:
muchas soluciones CPRF  pueden ser desarrolladas para facilitar el proceso,
incluyendo:

Compatrtir el prondstico y los datos historicos

Automatizar el acuerdo de colaboracion y el plan de negocios conjunto.
Evaluar las condiciones de excepcion

Disponer de revisiones y comentarios

Una solucién de CPRF debe integrarse con los sistemas de la empresa y los
registros de que es producido y de la demanda del consumidor, asi como los datos
de las cadenas de abastecimientos, como se ilustra en la figura 8.

Planecion de

Determinar Demanda Mercadotecnia

Resurtido Distribuccion

Reporte de Operaciones
Resultados de Tienda

Figura 8. El rol de la Tecnologia CPFR en la integracién del proceso entre el
Productor y el Minorista. (Fuente: CPFR: An Overview of the Model).
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La tecnologia de un CPRF puede ser puede ser desarrollada, o como una solucién
compartida o como una red de punto a punto de aplicaciones inter operativas
CPRF. La solucién compartida puede ser operada como una parte del minorista o
de la red externa del productor, u hospedada por intercambio 0 una compafiia
externa.

Las comunicaciones punto a punto pueden fluir directamente entre el productor y
los proveedores via proxies (socio de comercio-a — intercambio o intercambio —a
intercambio).

19



[ ]
Planeacidn, desarrollo e implantacidn de un proceso de prondstico cooperativo I 2008

CPRF Estandares Relativos

El ndcleo del objetivo del CPRF es establecer un proceso en comun que puede ser
usado no solamente entre dos socios de negocios, sino a través del todo el
mercado. Para llevar a cabo este objetivo, el CPRF construye en base al EAN.UCC
estandares para identificacion de los items, localizacion de la identificacion, y el
intercambio de mensajes de comercio electronico.

Los socios de negocio puede usar mensajes del EDI, mensajes XML, o ambos para
facilitar las comunicaciones, como se muestra en la Tabla 4. Los Estandares
Globales de Mensajes del Comercio Global EAN.UCC. Proveen el mas compresiva
cobertura del proceso , con una suite de once mensajes especificos CPRF en
mensajes tipicos XML. Mientras que no hay mapeos de EDI para algunos mensajes
del CPRF, algunos son proyectos usan XML para llenar los huecos que existen en
los mensajes EDI.

Evento de Minorista Evanta de Minorista MIA Anuncio de Promociones(889)
P en 08 o Hﬁm‘;w"ﬁ:‘“m B, Con 32‘:?3353 o f.!?:é“ﬁ?m
Excepcicn Motificacion de Excepcion A i I
COrden de Compra - Orden de Compra ORDERS Drd?;;d#a::sm&s?g?s}
Aviso de Envia Aviso de Envig DESADV Aviso Anticipado de Embarque (BSE)
Actividad del Producto Actividad del Producto SLSRPT Actividad dal Producio (856)
Historia de Resultados Histora de Resultados MR Pl

Tabla 4. Mapeo de los Mensajes Estandares de Comercio Electrénico para
CPFR. ( Fuente: CPFR: An Overview of the Model).
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Capitulo 3. Implantaciéon de un Prondstico Cooperativo.

3.1 Ejemplo de un Prondstico Cooperativo

CPFR es un modelo de proceso compartido entre un comprador y un vendedor a
través del cual la informacion del estatus del inventario, pronostico, promociones,
son compartidas y las decisiones de resurtido se realizan. De comun acuerdo los
socios comerciales deben de optar por seguir un plan de acciones que les asegure
la correcta implementacién de un proceso de CPFR exitoso, este plan lleva a la
realizacion de los siguientes pasos:

3.1.1 Pasos para llevar a cabo un pronostico colaborativo.

1. Desarrollo de Acuerdo Anticipado: Roles, Medidas, Preparacion
2. Crear un plan de negocios conjunto: Estrategias y tacticas.

3. Crear un Prongéstico de Ventas: El comprador y el vendedor, deben de crear un
pronéstico basado en la demanda del cliente.

4. ldentificar excepciones en el prondstico.
5. Resolver excepciones: aceptar el pronéstico o esta de acuerdo en rechazarlo

6. Crear un prondstico de ventas: El comprador y el vendedor crean los planes para
ordenes de compras.

7. ldentificar excepciones en le prondstico de ordenes.

8. Resolver excepciones: estar de acuerdo en un plan comun para ordenes de
compra.

9. Generacion de Ordenes.
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Tomemos como ejemplo una cadena de suministros de la industria automotriz, para
darle seguimiento como se lleva a cabo la planeacion de la demandan dando
satisfaccion al cliente de los productos que necesita, en tiempo y cantidad.

3.1.2 Planeaci6on de la Demanda

Para satisfacer a los clientes de equipo original (OEM), las partes manufacturadas
estan constantemente innovando y ofreciendo mejores productos para cada cliente
en especifico, llevando a incrementar el nUmero de partes de servicio terminadas.
De hecho, todas las operaciones de las partes de servicio deben ser llevadas y
distribuidas de una manera desproporcionada de bajo nivel de items, y el nimero
debe ser llevado rapidamente a la alza por el corto nivel del ciclo de vida del
producto. También las organizaciones deben cumplir con los requerimientos de
servicios y estos deben ser contralados econdémicamente por el monto del
inventario necesitado para cumplir estos requerimientos

La planeacion de la demanda es el proceso a través cada organizacién genera un
pronostico dela demanda del mercado para sus productos en una base regular.
Estos permiten a la organizacion el célculo de una base estadistica histérica para
cada punto del pronostico (esto es, numero de parte / almacén) en la base de datos.
Algunas claves de salida incluyen, demanda en piezas, demanda de ordenes de
clientes, piezas por orden de cliente, desviacion estandar (pronostico), y piezas por
desviacion.

Aqui se enlistan las formas en que la logistica cumple con los requerimientos de
servicio.

Capturando y manejando la demanda

Usando una variedad de metodologia de prondsticos.
Elegir la metodologia de pronostico correcta

Separar la demanda conocida de la demanda variable
Usa datos de ordenes futuras

Pronosticar partes nuevas y la de fin de ciclo de vida
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3.1.3 Capturando y manejando la demanda

Dos claves en el proceso de pronéstico son utilizadas en el detalle de los datos
capturados durante el proceso de generacion de la demanda y efectivamente
manejada en el proceso de filtrado de la demanda. La generacion de la demanda se
refiere a las ordenes del cliente colocadas durante el periodo pronosticado. La
logistica usa las ordenes individuales de ventas como entrada en el proceso de
prondstico. A través de esto la organizacion acumula sus oOrdenes individuales
(tipicamente relacionadas en piezas) en forma semanal o mensual para el
pronostico, esta consolidacion de la demanda desmenuza en partes las variaciones
de ordenes individuales y las piezas por orden.

Un ejemplo de un proceso sistematico es el que usa los datos detallados que
tienen un impacto positivo en el pronostico y estan propiamente alineadas par su
sucesor en la planeacion de demanda. Colocando la demanda hasta debajo de la
cadena antes del prondstico, las organizaciones se pueden asegurar que las ventas
actuales sean modificadas de manera propia, esto para minimizar el error del
pronéstico. Como siempre las organizaciones deben de asegurarse que la orden
original del cliente no cambie.

En caso de ser cambio el prondstico debe ser re calculado. Por ejemplo si la orden
del cliente del item 1Al el cual ha sido reemplazado por el item 1A1X (base de la
cadena) la organizacion puede sustituir la demanda del item 1A1 en la demanda del
1A1X para el pronostico, asi el algoritmo del pronostico puede ser aplicado de
manera precisa en la base de la cadena del item.

Para el propésito de la integridad de datos, las ordenes de venta permanecen
intactas, en la cual el item 1A1 es el item ordenado, de esta manera se evita la
confusion (1A1 no es remplazado por 1A1X), entonces la organizacion puede re
calcular el pronostico de 1A1 y 1A1X con su demandas histéricas asociadas.
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También la logistica necesita re alinear de manera sencilla los datos historicos con
la situacion actual de cadena de suministros, asi como la red cambia. (Los centros
de distribucion son removidos o a afadidos) o los cambios en el perfil de los
distribuidores o clientes. Por eso es muy importante, el detalle histérico de los datos
que puede manejar la logistica para ejecutar la simulacion transaccional del
proceso, para evaluar el impacto de los cambios proactivos en los niveles de
servicio, inventarios, operaciones, y transportacion de la cadena de suministro.

Una organizacion puede inadvertidamente adicionar datos de demanda a los
algoritmos de prondsticos aun cuando la demanda no puede ser repetible y no
pueden ser incluidos en el pronostico. Estos cambian el impacto de la precision de
prondstico. Pero hay que estar atentos identificar la demanda del cliente, también
se deben de excluir los datos de promociones Unicas, demanda de garantia, o se
puede ajustar de manera apropiada. Si el proceso excluye las promociones y las
garantias de demanda, entonces es como si el otro proceso contiene la demanda
para asegurar que la organizacion adquiere y distribuye el material requerido. Antes
del actual pronéstico, la organizacion traza metas, esto es que la demanda no caiga
fuera de los limites estadisticos, para manejarlo acorde a la politica.

3.1.4 Metodologias de prondsticos y su aplicacion.

Proveer servicios a una variedad de industrias hace de la logistica una gama
amplia de modelo de arreglos de cadenas, algunas de las cuales han requerido
nuevas metodologias de prondstico, para ser desarrollados, mientras otras han
requerido mejoras de su metodologia.

Los siguientes ejemplos ilustran como la logistica emplea los requerimientos del
cliente externo dando como resultado los cambios de pronostico llevan a las
mejoras. Un cliente que tiene largas variaciones de O0rdenes de ventas, las cuales
comunmente la cual es comun cuando se trata de distribuidores y repartidores. Esta
situacion lo maneja la logistica mejorando la metodologia de Poisson la cual se
refiere a un “Poisson Compuesto”, esta metodologia modificada se basa en la
filosofia de las entradas del prondstico y el promedio de las cantidades contra la
demanda pura por periodo. Asi en vez de solo considerarse cuantas piezas pueden
ser vendidas en un periodo. La logistica considera el tiempo y el tamafio de la
orden. Esta metodologia es mas usada cuando la compafia necesita ocuparse de
patrones de demanda cambiantes, cuando la compafiia necesita un prondstico
efectico de llegadas (ordenes de ventas) y cantidades.
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Sobre los 10 afios que la logistica ha mejorado se definicion temporal, como
resultado del mismo nivel de inventario, los clientes han comprobado un incremento
importante del nivel de servicio. Esto es al desarrollo significante de algoritmos
matematicos que reconocen los patrones estacionarios, basados en la demanda
pasada. Basandose en lo individual para determinar cuando un item es 0 no es
estacional tipicamente lleva a que muchos o pocos items clasificados como
estacionales.

El tiempo es raramente optimo pero teniendo el sistema analizado con los patrones
de demanda. La logistica mejora la certeza y el tiempo de manera significativa. Esto
permite a la compafiia ser proactiva cuando un item es estacional para programarlo
en tiempo a los proveedores para responder efectivamente al incremento de la
demanda. Esto minimiza interrupciones en el cumplimento de los centros de
distribucion a través de la cadena, manteniendo el flujo correcto y controlando de
manera mas eficiente y listo para las ordenes de los clientes.

A pesar de la situacion las compafiias necesitan emplear un numero de
metodologias de prondsticos, por ejemplo, Poisson, suavizacion exponencial, y
media movil. Y aplicarlas a la que son mas efectivas para cada parte. Es posible
que la organizacidon pueda aplicar metodologias de manera diferente para
diferentes partes, a diferentes de niveles de la cadena. Por ejemplo una
organizacion puede aplicar un modelo de tendencia a un nimero de parte en un
almacén y clasificar el mismo nimero de parte como estacional en otro almacén,
Ultimamente estas metodologias ayuda a asegurar la correcta cantidad de
inventarios en las localidades correctas.

Porgue los cambios en los modelos de negocios, la tecnologia, y las demandas de
los clientes con el tiempo, la importancia del modelo de pronostico para una parte
dada a un dado tiempo es muy cambiante. Mas importante es usar una variedad de
metodologia de prondsticos, es decidir cual usar.

Las organizaciones necesitan una metodologia solida para ayudar a las
transacciones entres diferentes metodologias de prondsticos, y en adiccion para su
evaluacion tedrica, debe de considerarselos factores que se puedan mejorar el
resultado seleccionando diferentes modelos de prondsticos. A través de una simple
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metodologia que ayude consistentemente y ayude a la compafia a logra el maximo
potencial y respuesta apropiada para cambiar las condiciones del mercado.

Por ejemplo a través del método de Croston’s para demanda intermitente es
probado, la logistica experimenta problemas usando este método porque no
siempre es practico aplicarlo, especialmente cuando un nuevo item con bajo uso
esta involucrado. La logistica incorpora el método de Croston’s en su ruta de
demanda o técnica de ajuste de pronostico. Si la logistica ve un cambio significativo
en dos 0 mas de tres meses en linea, asume que el factor clave ha cambiado, y
esto reajusta el prondéstico de acuerdo a ello. La logistica también desarrolla otro
criterio acerca de método de Croston’s el cual transfiere la forma de una modelo a
otro.

En adicién para las metodologias expuestas arriba, la logistica emplea una técnica
ruta de demanda que controla como raciona un a metodologia particular que solo
es de tendencia arriba o solo de tendencia abajo. Esta técnica es de especial valor
en lo que se refiere a aplicar el juicio humano y como la metodologia debe
reaccionar. Por ejemplo si el negocio se espera decline en un futuro préximo, (el
cual no se refleja en la demanda), la logistica puede fijar los parametros de la ruta
de demanda para causar que la metodologia de pronostico responda mas rapido
para bajar la demanda en vez de incrementarla.

A través de todas las metodologias ofrecen diferentes formas de determinar como
determinar un plan futuro de demanda, la técnica ruta de demanda provee
flexibilidad para controlar como las metodologias responden al clima de negocios
cambiante.
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3.2 Desarrollo de un Pronéstico Colaborativo

El prondstico es una de las tres llaves principales del modelo CPFR. La Planeacién
es el proceso de trabajar conjuntamente para organizar y resolver las barreras clave
para una rapida y eficiente distribucidén de bienes en la cadena de abastecimientos.
El Resurtido es la actividad de llevarlo a cabo en el tiempo de una forma acertada y
completa de los pedidos entre los socios de la cadena de abastecimientos entre los
centros de distribucion y los puntos de venta: La actividad intermedia el Prondstico
tiene como fin elaborar un pronostico de ordenes confiable, que el proveedor usa
para adquisicion y produccion, de manera que soporte en tiempo y completo el
embarque. Muchas compafiias han invertido mucho esfuerzo en el prondstico
colaborativo, pero muy poco tiempo en elaborar un pronéstico de ordenes. Estos
socios no realizan el pronostico de ordenes que debe de usar el proveedor por lo
tanto se pierde la esencia del modelo.

3.3 Verificacion de un Pronostico Colaborativo

Como siempre lo basico de un CPFR es el camino correcto: Primero los socios de
negocio comparten informacion acerca de la demanda, la demanda es la demanda
del cliente en la tienda del comprador, entonces las diferencias significativas entre
el pronostico del comprador contra el pronostico de demanda del vendedor,
llamadas “excepciones”, son discutidas y resueltas, estos son los pasos del 3-5.
Entonces el comprador y el vendedor comparten planes para colocar 6rdenes que
el comprador coloca con el vendedor, basadas en el prondstico de la demanda
compartido. De nuevo las excepciones las excepciones con identificadas y resueltas
pasos 6-8, subsecuentemente usando el plan de ordenes compartido, las ordenes
actuales se generan paso 9, los fundamentos de los pasos 3-9 es lo que es llamado
un, “Acuerdo Anticipado”, donde los roles del comprador y el vendedor, asi como
sus capacidades para cumplir con estos roles se establecen, en este paso el
rendimiento objetivo y la mediciones son adoptadas, en el paso 2 estrategias y
tacticas son especificadas en detalle.

Los beneficios reportados del CPFR por los socios de negocios son, incremento en
el retorno de inventarios (esto es menor almacenamiento de inventario), incremento
en las ordenes de surtido, en los items pronosticados, esto se traduce como unos
altos niveles de surtido a clientes.



Capitulo 4. Verificacion de los Resultados de un Prondstico
Cooperativo.

4.1 Medicion de los resultados del Pronostico Colaborativo.

Una el aumento sin precedente de industria de las tiendas minoristas ha necesitado
de numerosas innovaciones tanto en la tienda minorista como en la cadena de
abastecimientos de manufactura. Desde el cliente final a la cadena de
abastecimientos estas mejoras incluyen manejo diferenciado y sistematizacion de la
mercancia. Desde el cliente final las innovaciones incluyen (ECR) respuesta
eficiente al cliente, y iniciativas de colaboracién como (CPRF), colaboracion de
planeacién, del prondstico, y de resurtido.

Confrontado a varios retos resultado del estancamiento de ganancias, y bajas
margenes, donde las politicas agresivas de precios son la Unica via para ganar
participacion del mercado, como siempre la poca ganancia en margenes Yy
beneficios hacen insostenible el negocio, esto lleva a la industria de las tienda
minoristas a recocer la necesidad de colaboracion entre las tiendas y los
productores, la cual provea ganancias reales a través de una cooperacion abierta
entre socios.

Desde la publicacion de las guias para el CPRF en 1998, el primer proyecto piloto
gue seguia estas lineas fue completado, por ejemplo Nabisco y la cadena minorista
Wegman'’s, obtuvieron un 13% de incremento en ventas en la categoria piloto, y un
18% de reduccion del tiempo de espera en la cadena de suministro.
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4.2 Interpretacion de los resultados del Pronostico Colaborativo.

Como siempre de los resultados obtenidos podemos deducir que nuestro proceso
nos lleva a una constante mejora, debido a la experiencia adquirida, al ajuste de
las excepciones en el prondstico, y a la colaboracion més estrecha ente lo socios de
negocio, como consecuencia podemos ver los siguientes beneficios de adoptar un
CPFR:

Una mejora drastica en el tiempo de reaccion a la demanda del cliente.
Alta precision en el prondéstico de ventas.

Una comunicacion directa y duradera.

Incremento de las ventas.

Reduccion de inventarios.

Reduccién de costos.

4.3 Mejora Continua del Prondstico Colaborativo.

El uso del CPFR también hace posible obtener mejoras en el programa (ECR)
respuesta eficiente al cliente, también el CPRF es un modelo de negocios final que
se puede expandir a diversos socios, de aqui que los beneficios puedan variar de
socio a socio. Esto lleva a que las organizaciones participen en programas de
CPFR con diferentes metas y objetivos.

De una encuesta realizada en el afio 2003 entre varios productores, distribuidores,
tiendas minorista, y agentes logisticos que utilizaron un modelo de CPRF, la
encuesta encontro los siguientes resultados:

Un 70% de los involucrados estan investigando o llevando a cabo una
implementacion de un programa CPRF.

Un 90% obtuvo una mejora en la asertividad del prondstico.

Un 45% de los encuestados con un nivel de inventario bajo creen que con la
adopcién de un programa de CPRF bajaran un 10% sus inventarios.

Mas de un 90% espera incremento en sus ventas.
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Cerca de un 80% de las organizaciones encuestadas, tiene una clase de iniciativa
de mejora en la cadena de abastecimientos como (VMI) manejo del inventario por el
vendedor, (ECR) respuesta eficiente al cliente, CPRF, (EDLP) cada dia precios
bajos, y (JMI), manejo conjunto del inventario.

Estos resultados evidencian que la adopcién de un programa de CPRF es una
iniciativa emergente de la cadena de abastecimientos para lograr beneficios
definitivos entre los socios de negocios.

Desde el afio 2000 las empresas de intercambio de bienes publicas y globales han
evidenciado los beneficios y el potencial de adoptar un CPRF, la ventaja de una
empresa de intercambio publica es que puede disponer de la colaboracion entre
varios socios de negocios.

A todo esto la ventaja de tener un acuerdo de necesidad para el modelo de
negocios CPFR, los beneficios comprobados de un CPRF y los éxitos de los
programas piloto de CPRF, su adopcion también no es facil. De acuerdo a Procto &
Gamble, se necesita de por lo menos 12 socios minoristas para tener realizar un
proyecto de CPRF a escala completa, de manera que impacte en la escala critica
de su ciclo de produccion.



Conclusion.

En los siete aflos desde su publicacion el modelo CPRF ha demostrado sus
beneficios para cientos de compafias productoras y minoristas. Al igual que se ha
utilizado ampliamente en el sector de supermercados, tiendas de conveniencia y
farmacias, uno de sus principales promotores ha sido las grandes cadenas de
autoservicio que ven aumentadas sus ganancias al tener mayor movimiento de
mercancias que si venden en corto plazo evitando asi tener inventario inatil en las
tiendas. Esto es también ha influenciado las relaciones comerciales en las
compafias de alta tecnologia, quimicas y automotrices. Este modelo ahora ha sido
revisado para incorporar las lecciones aprendidas con la experiencia. Los nueve
pasos originales del CPRF han sido redefinidos en un conjunto de ocho Tareas
Colaborativas que son facil de comprender, y todavia mas accesibles que el
modelo original. Las compafias le han tenido gran flexibilidad en la seleccionar el
enfoque de sus esfuerzos, como es la secuencia de tareas colaborativas.
Escenarios especificos CPRF como (la colaboracion de eventos con el minorista),
dan al minorista y a los productores el detalle del proceso del negocio. A su vez que
la estrecha relacion productor-distribuidor-cliente se ha mejorado llegando cada vez
mas precisa en calidad y en menor tiempo desde que se elabora el producto hasta
que llega a las manos del consumidor final, mejorando todos los procesos
logisticos, asi como las relaciones entre cada eslabon que integra la cadena de
abastecimientos para darle una respuesta eficiente a las necesidades del cliente y
brindarle una mayor gama de productos y servicios en un marco de mayor
competencia global.
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Anexo | Ejemplos de Prondosticos.

Ejemplos de pronosticos de numeros de parte de refacciones
automotrices con datos historicos correspondientes a tres afos (36
meses) calculados con el programa Forecast Pro con sus datos
estadisticos asi como el modelo de pronostico recomendado de
acuerdo al comportamiento de la serie de tiempo.
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Expert data exploration of dependent variable 17717

Length 36 Minimum 0.000 Maximum 24130.000
Mean 5101.833 Standard deviation 6159.501

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 66.10% Seasonal: 16.89% Irregular: 17.01%
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Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 17717
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 1.00000 286.00

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 5102 Standard deviation 6160

R-square 0.6003 Adjusted R-square 0.6003
Durbin-Watson 1.97 Ljung-Box(18)=24.99 P=0.8749
Forecast error 3894 BIC 4036

MAPE 2.048 RMSE 3840

MAD 2289
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Expert data exploration of dependent variable 22856X

Length 36 Minimum 0 Maximum 1612
Mean 169 Standard deviation 317

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 27.27% Seasonal: 22.99% Irregular: 49.75%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 22856 X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 0.21562  51.877

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 169.4 Standard deviation 316.5

R-square 0.1556 Adjusted R-square 0.1556
Durbin-Watson 1.859 Ljung-Box(18)=7.175 P=0.01143
Forecast error 290.9 BIC 301.5

MAPE 3.273 RMSE 286.8 MAD 182.2
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NUmero de Parte 25966 XK
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Expert data exploration of dependent variable 25966 XK

Length 36 Minimum 427 Maximum 7293
Mean 3566 Standard deviation 1474

Classical decomposition (multiplicative)
Trend-cycle: 10.42% Seasonal: 14.57% Irregular: 75.01%

Choice is narrowed down to Box-Jenkins or exponential smoothing.

Exponential smoothing outperforms Box-Jenkins by 399 to 603 out-of-sample
Mean Absolute Deviation. | tried 21 forecasts up to a maximum horizon 6.

Series is stationary and nonseasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 25966 XK
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 0.43125 2920.3

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 3566 Standard deviation 1474

R-square 0.2868 Adjusted R-square 0.2868
Durbin-Watson 1.898 Ljung-Box(18)=20.54 P=0.6966
Forecast error 1245 BIC 1290

MAPE 0.5579 RMSE 1228 MAD 907
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NUmero de Parte 25965XK
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Expert data exploration of dependent variable 25965XK

Length 36 Minimum 102 Maximum 1348
Mean 658 Standard deviation 275

Classical decomposition (multiplicative)
Trend-cycle: 3.41% Seasonal: 28.79% Irregular: 67.81%

Log transform recommended for Box-Jenkins.

Choice is narrowed down to Box-Jenkins or exponential smoothing.
Box-Jenkins outperforms exponential smoothing by 147 to 282 out-of-sample
Mean Absolute Deviation. | tried 21 forecasts up to a maximum horizon 6.

For Box-Jenkins, | used a log transform.

Series is stationary and nonseasonal.
Recommended model: Box-Jenkins

Forecast Model for 25965XK
ARIMA(0,0,0) with log transform
_CONST 6.3968

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 0

Mean 6.397 Standard deviation 0.4681
R-square 0 Adjusted R-square 0.02778
Durbin-Watson 1.699 Ljung-Box(18)=14.92 P=0.3323
Forecast error 0.4616 BIC 276.9

MAPE 0.401 RMSE 277.6

MAD 202.3
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NUumero de Parte 7557417x
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Expert data exploration of dependent variable 7557417X

Length 36 Minimum 0 Maximum 20
Mean 1 Standard deviation 3

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 13.04% Seasonal: 24.28% Irregular: 62.68%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 7557417X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 0.26875 6.7312

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 1.306 Standard deviation 3.454

R-square 0.1227 Adjusted R-square 0.1227
Durbin-Watson 1.19 Ljung-Box(18)=4.367 P=0.0004453
Forecast error 3.235 BIC 3.353

MAPE 0.6542 RMSE 3.19 MAD 1.004
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Expert data exploration of dependent variable 22745X

Length 36 Minimum 0 Maximum 728
Mean 139 Standard deviation 180

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 20.62% Seasonal: 35.09% Irregular: 44.29%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 22745X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing Final
Component Weight Value

Level 0.30000 108.95

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1
Mean 139.1 Standard deviation 179.5
R-square 0 Adjusted R-square 0
Durbin-Watson 1.632 Ljung-Box(18)=17 P=0.477
Forecast error 180.1 BIC 186.6

MAPE 1.29 RMSE 177.5 MAD 120.6
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NUmero de Parte 72156 XK
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Expert data exploration of dependent variable 72156 XK

Length 36 Minimum 0 Maximum 13
Mean 3 Standard deviation 3

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 24.26% Seasonal: 30.47% Irregular: 45.27%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 72156 XK
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing Final
Component Weight Value

Level 0.17188  3.8888

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 2.75 Standard deviation 3.341

R-square 0.09403 Adjusted R-square 0.09403
Durbin-Watson 1.963 Ljung-Box(18)=15.41 P=0.3662
Forecast error 3.18 BIC 3.296

MAPE 0.553 RMSE 3.136 MAD 2.052
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NUmero de Parte 25127x
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Expert data exploration of dependent variable 25127X

Length 36 Minimum 0 Maximum 35
Mean 4 Standard deviation 9

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 4.67% Seasonal: 28.79% Irregular: 66.53%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is stationary but seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 25127X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 0.03438 4.2510

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 4.361 Standard deviation 8.536

R-square 0 Adjusted R-square 0

Durbin-Watson 2.042 Ljung-Box(18)=9.284 P=0.04722
Forecast error 8.703 BIC 9.019

MAPE 0.7027 RMSE 8.581 MAD 5.91
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NUmero de Parte 71762X
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Expert data exploration of dependent variable 71762X

Length 36 Minimum 0 Maximum 79
Mean 6 Standard deviation 17

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 21.52% Seasonal: 27.01% Irregular: 51.47%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.
I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 71762X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 1.00000 1.7774e-035

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 6.361 Standard deviation 16.63

R-square 0.4174 Adjusted R-square 0.4174
Durbin-Watson 2.018 Ljung-Box(18)=15.64 P=0.3826
Forecast error 12.7 BIC 13.16

MAPE 0.717 RMSE 12.52

MAD 5.5
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NUmero de Parte 28447X
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Expert data exploration of dependent variable 28447X

Length 36 Minimum 1 Maximum 91
Mean 31 Standard deviation 23

Classical decomposition (multiplicative)
Trend-cycle: 38.87% Seasonal: 8.39% Irregular: 52.74%
Square root transform recommended for Box-Jenkins.
Choice is narrowed down to Box-Jenkins or exponential smoothing.
Exponential smoothing outperforms Box-Jenkins by 4 to 5 out-of-sample
Mean Absolute Deviation. | tried 21 forecasts up to a maximum horizon 6.
For Box-Jenkins, | used a square root transform.
Series is trended and nonseasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing
Forecast Model for 28447X
Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality
Confidence limits proportional to level

Smoothing Final
Component Weight Value

Level 0.61250 12.648

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 30.53 Standard deviation 23.33

R-square 0.4873 Adjusted R-square 0.4873
Durbin-Watson 2.023 Ljung-Box(18)=18.18 P=0.5559
Forecast error 16.7 BIC 17.31

MAPE 1.061 RMSE 16.47 MAD 12.68
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NUmero de Parte 23770XK
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Expert data exploration of dependent variable 23770XK

Length 36 Minimum 5 Maximum 146
Mean 55 Standard deviation 36
Classical decomposition (multiplicative)
Trend-cycle: 23.38% Seasonal: 22.24% Irregular: 54.38%
Log transform recommended for Box-Jenkins.
Choice is narrowed down to Box-Jenkins or exponential smoothing.
Exponential smoothing outperforms Box-Jenkins by 15 to 27 out-of-sample
Mean Absolute Deviation. | tried 21 forecasts up to a maximum horizon 6.
For Box-Jenkins, | used a log transform.
Series is trended and seasonal.
Recommended model: Exponential Smoothing
Forecast Model for 23770XK
Exponential smoothing: No trend, Multiplicative seasonality
Confidence limits proportional to indexes and level
Smoothing  Final

Component Weight Value

Level 0.29814 65.332

Seasonal 0.26030

Seasonal Indexes

January - March 1.26402 0.70366 0.82805
April - June 0.84497 0.90972 1.25999
July - September 1.14865 1.24805 0.61666

October - December 1.15549 1.05231 1.30416

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 2

Mean 54.89 Standard deviation 36.41

R-square 0.1912 Adjusted R-square 0.1674
Durbin-Watson 2.478 * Ljung-Box(18)=33.69 P=0.9862
Forecast error 33.22 BIC 35.66

MAPE 0.7976 RMSE 32.28 MAD 24.92
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NUmero de Parte 72154x
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Expert data exploration of dependent variable 72154X

Length 36 Minimum 0 Maximum 510
Mean 108 Standard deviation 137

Classical decomposition (additive)
Trend-cycle: 3.08% Seasonal: 33.51% Irregular: 63.41%

Nonpositive series. Multiplicative seasonality ruled out.

I will use smoothing--the series has too many zeroes for Box-Jenkins.

Series is stationary but seasonal.

Recommended model: Exponential Smoothing

Forecast Model for 72154X

Simple exponential smoothing: No trend, No seasonality

Smoothing  Final
Component Weight Value

Level 0.04375  105.50

Within-Sample Statistics

Sample size 36 Number of parameters 1

Mean 108.2 Standard deviation 137

R-square 0 Adjusted R-square 0
Durbin-Watson 1.652 Ljung-Box(18)=19.94 P=0.6639
Forecast error 140.2 BIC 145.3

MAPE 1.509 RMSE 138.3 MAD 101.7

2001
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Anexo Il Glosario de Términos de Prondsticos.

Autocorrelaccion. La correlacion de una variable y si misma en periodos de N
mas adelante, y por lo tanto una medida de previsibilidad.

Base. La base del prondstico es la punta del tiempo de la cual se elaboran los
pronosticos.

BIC. (Criterio Bayesiano De la Informacién). Un criterio de seleccion modelo
propuesto por Schwarz [1978]. Dentro de una familia modelo (e.g. la suavizacion
exponencial o Box-Jenkins), el modelo que reduce al minimo el Bic es probable
proporcionar a los prondésticos mas exactos. Puesto que los modelos con muchos
parametros caben a menudo los datos histéricos bien, pero pronosticado mal, el
Bic balancea una recompensa por calidad-de-cupo con una pena para la
complejidad modelo. Si su modelo actual rinde el Bic mas bajo fuera de los
modelos que usted ha probado, FPW lo marca con " lo mas mejor posible hasta
el momento. "

BMG: Siglas de Grupo Modelador del Plan de Negocios (Plan Business Modeling
Group)

BRD: Siglas del Documento de los Requerimientos del Negocio (Business
Requerimientos Document)

Cadena de suministro: Movimiento de materiales, fondos, e informacion
relacionada a través del proceso de la logistica, desde la adquisicion de materias
primas a la entrega de productos terminados al usuario final. La cadena del
suministro incluye a todas los vendedores, proveedores de servicio, clientes e
intermediarios.

Cadena de valor: Una alianza voluntaria de compafiias para crear un beneficio
econdmico para clientes y compartir las ganancias.

Caminata aleatoria. En el proceso de la caminata al aleatoria, el incremento de
la variable Y a partir de un punto del tiempo al siguiente es cero- significancia,
normal, nimero al azar. Asi el mejor prondstico para cualquier horizonte iguala el
valor historico disponible pasado.

Canales de Distribucién: Los cauces de la venta apoyados por una empresa.
Estos pueden incluir ventas del menudeo, Ventas de asociados de distribucion
(por ejemplo, venta al mayoreo), Ventas del fabricante de equipo original (el OEM
<Original Equipment Manufacturer>), intercambio de Internet o ventas del
mercado, y subastas de Internet.
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CGil: Siglas de Iniciativa Global Del Comercio (Global Commerce Initiative)
Comprador: es la entidad que compra el producto o servicio ofertado

Costos de almacenaje de inventario: Una medida financiera que calcula todos
los costos asociados con sostener una unidad en almacenamiento, normalmente
expresado como un porcentaje del valor del inventario. Incluye inventario-en-
almacenamiento, almacenaje, obsolescencia, deterioro 0 estropeo, seguro,
impuestos, depreciacion y costo de manejo

CPFR (Collaborative Planning Forecasting and Replenishment): Datos y normas
de procesos modelos desarrollados para la colaboracién entre proveedores y
una empresa con métodos proscritos para planear (acuerdo entre los
comparfieros comerciales para dirigir el negocio de una cierta manera);
pronosticando (convenido-a métodos, tecnologia y cronometraje para ventas,
promociones, y ordenes de aprovisionamiento); y reaprovisionamiento
(generacién de la orden y cumplimiento de la orden). Las Normas de Comercio
de Inter-industrias Voluntarias (VICS < Voluntary Inter-Industry Commerce
Standards>), un grupo dedicado a la adopcion del cédigo de barras y el
intercambio comercial de datos (EDI) en las industrias de autoservicio, ha
establecido normas de CPFR para la industria de bienes de consumo que se
publica por el Uniform Code Council (UCC).

Cuadrado ajustado de R. Esta estadistica es similar al cuadrado de R pero
contiene un ajuste para el nUmero de paradmetros ajustados.

Desviacion de estandar. La raiz cuadrada de la variaciébn de la muestra
denotada generalmente por el simbolo s. Cerca de dos tercios de las
observaciones bajan dentro de una desviacion de estandar del medio, y sobre
95% dentro de dos desviaciones de estandar.

EAN: El sistema EAN*UCC es un conjunto de herramientas que facilita tanto las
relaciones comerciales entre socios de negocios dentro de la cadena de
abastecimiento, asi como la difusiébn del comercio electronico. Esto lo logra al
brindar un lenguaje comun, que le permite a toda empresa usuaria del sistema,
comunicarse eficientemente no solo con un cliente, sino con un sinnimero de
ellas, ya sea a nivel nacional o internacional.

ECEG: Siglas de Grupo De Expertos del Comercio Internacional Electronico o
(EAN International Electronic Commerce Expert Group)
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EDI - Intercambio Electrénico de Datos (Electronic Data Interchange) Un formato
normalizado para intercambiar datos comerciales. La norma es ANSI X12 y se
desarroll6 por el Data Interchange Standards Association, ANSI X12 esta
estrechamente coordinado con una norma internacional, EDIFACT. Un mensaje
de EDI contiene una cadena de elementos de datos cada uno de los cuales
representan un hecho singular como un precio, numero de modelo de producto,
etc., separado por un caracter delimitador. La cadena entera es llamada un
segmento de datos. Uno o mas segmentos de los datos identificados por un
encabezado y un formulario de arrastre para un conjunto de transacciones, que
es la unidad de transmision de EDI (equivalente a un mensaje). Un conjunto de
transaccion consiste a menudo en lo que normalmente se contendria en un
documento comercial tipico o formulario. Las partes que intercambian
transmisiones de EDI son llamadas asociadas comerciales.

Error del prondstico. Error de estandar de los prondsticos dentro-muestra,
computado ejecutando el modelo del prondstico con los datos histéricos. Utilizado
como una estimacion del error de un solo paso del prondstico.

Error residual. La diferencia entre un valor predicho y un valor verdadero en el
conjunto de la guarnicion, es decir el error cabido.

Estacionalidad. Patrones periédicos de comportamiento de las series. Por
ejemplo las tiendas de bienes en general tienen una estacionalidad de un
periodo de 12 meses. Usualmente el pronosticador debe tomar la estacionalidad
explicitamente dentro de la cuenta, durante el proceso de ajuste del modelo.
Estocastico. Un proceso de dice que es estocastico cuando su futuro no puede
predecir exactamente desde su pasado, en un proceso estocastico nuevas
incertidumbres entran en cada periodo de tiempo.

Horizonte del pronédstico: El horizonte del prondstico es el periodo de tiempo en
el futuro para los cuales se prepara el prondstico. Estos generalmente varian
desde tiempo corto de horizonte de prondstico (menos de tres meses) hasta
horizontes de tiempo largo (mas de dos afos).

Limite de Confianza. Un prondstico se produce generalmente junto con sus
limites de confianza superiores y mas bajos. Cada limite de confianza se asocia a
cierto porcentaje. Si el limite de confianza superior se calcula para 97,5% vy el
mas bajo para 2,5%, después los valores reales deben bajar sobre el limite de
confianza superior 2,5% del tiempo, y debajo del limite de confianza mas bajo
2,5% del tiempo. Estos a menudo se llaman los limites de confianza 95% para
indicar que el valor real debe bajar dentro de la venda 95% de la confianza del
tiempo. En la practica, los limites de confianza tienden para exagerar exactitud.
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Logistica: Segun el Council of Logistics Management (CLM), logistica es el
proceso de planear, implementar y controlar efectiva y eficientemente el flujo y
almacenamiento de bienes, servicios e informacién relacionada del punto de
origen al punto de consumo con el propésito de cumplir los requisitos del cliente.

MAD. Desviacion absoluta media. Esta medida de calidad-de-cupo se calcula
como el promedio de los valores absolutos de los errores. Es una estadistica
importante en andlisis de la simulacion del balanceo.

Manejo del inventario: El proceso de asegurar la disponibilidad de los productos
a través de actividades de administracion de inventario como planeacion,
posicionamiento de stock, y supervision de la edad del producto.

MAPE. Error absoluto medio por ciento. Dentro de la muestra el MAPE es una
medida de calidad-de-cupo. Hacia fuera-de-muestra, es una medida de exactitud
real del prondstico. EI MAPE es una estadistica importante de la evaluacion en el
andlisis de la simulacion del balanceo.

Medio local. El nivel medio de una serie de tiempo en la vecindad general de una
punta dada en tiempo. Llamo a veces el nivel local.

Modelo ARIMA (promedio movil integrado autoregresivo). Una familia de los
modelos estadisticos sofisticados usados por Box y Jenkins para describir los
autocorrelaciones de datos en la serie de tiempo. El simbolo ARIMA (p, d, Q)
indica los términos autoregresivo de participacion de un modelo p y los términos
del promedio moévil de g, aplicados a los datos que han sido diferenciados los
tiempos de d. La técnica de Box-Jenkins implica (1) la identificacion de un modelo
determinado de ARIMA para representar datos histéricos; (2) valoracion de los
coeficientes modelo de ARIMA, (3) validacién estadistica del modelo; y (4)
preparacion de pronosticos.

Multivariado. Un método multivariado utiliza variables explicativas para
pronosticar su variable dependiente, es decir la variable que se desea
pronosticar.

Planificacién de la demanda: El proceso de pronosticar y manejar la demanda
para productos y servicios hacia los usuarios finales, asi como para miembros
intermedios en la cadena de suministro.

Pronéstico Cooperativo: Cuando dos entidades comprador y el vendedor
desarrollan un acuerdo de cooperacién para crear juntos un plan de negocios,
entonces el prondstico de ventas es creado siguiendo el prondstico de pedidos.

Pronéstico: Es la prediccion de valores de una variable basada en valores
conocidos pasados de esa variable o de variables relativas. El prondstico
también puede ser usado en juicios expertos, los cuales estan basados en datos
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histéricos y en la experiencia.

Prueba de Durbin-Watson. Esta estadistica controla si hay autocorrelaccion en
el primer retraso de los errores residuales. Debe ser cerca de 2,0 para un modelo
perfecto. FPW computa la d-estadistica de Durbin-Watson, que es, en sentido
estricto, aplicable solamente para las regresiones que incluyen un término
constante de la interceptacion, pero no incluye variables dependientes
retrasadas.

R-cuadrado. La fraccién de la variacién de la muestra explicada por el modelo
Respuesta eficaz de consumo (ECR< Eficient Consumer Response>) Una
iniciativa de la industria de supermercados y comestibles diseflada para
reaprovisionar los estantes de la tienda basada en la demanda del consumidor
real en lugar de prondésticos de la demanda.

Resurtido (Replenishment): El proceso de mover o resurtir inventarios desde una
locacién de almacenamiento de reserva a una locacion primaria de picking.
Retraso. La diferencia del tiempo entre un valor de la serie de tiempo y un valor
anterior de la misma serie.

RMSE (Error del cuadrado medio de la raiz). Esta medida de calidad-de-cupo es
calculada tomando la raiz cuadrada del promedio de los errores ajustados.
Robusto. Un método robusto es insensible a las desviaciones moderadas de los
datos de las asunciones estadisticas ideales.

Rotacion de Inventario: El costo de los bienes vendidos dividido por el nivel
promedio de inventario disponible. Este indicador mide cuantas veces el
inventario de una compafiia se ha vendido durante un periodo de tiempo.
Operacionalmente, las rotaciones del inventario son medidas como el total de los
bienes al pasar por la cadena dividida por nivel del promedio de inventario para
un periodo dado.

Stock Keeping Unit (SKU); Sistema de Numeracion que hace a un producto o
articulo discernible de todos los otros.

Tamafio de muestra. El nUmero de observaciones realmente cabia el modelo.
Este puede ser menos que el numero total de observaciones en el conjunto de
datos historico.

Tendencia local. El coeficiente de incremento medio de una serie de tiempo en
la vecindad general de una punta dada en tiempo.
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Tendencia que se decae. Una tendencia que se decae amplia la tendencia local
final de una serie de tiempo, pero no indefinidamente. En lugar, disminuye y
finalmente desaparece. Los pronésticos a largo plazo son horizontales. Una
tendencia que se decae es a menudo una opcién mejor que una tendencia linear
cuando el tender es debido a los efectos del ciclo de negociacion.

UCC: Siglas del Consejo de Unificacién de Codigo (Uniforme Code Council)
Unidad de manejo: Bienes o agregacion de bienes en conjunto para propositos
de distribucion y logistica. Puede incluir un articulo individual en un carton, los
articulos combinados en pallets, o articulos transferidos en contenedores
independientemente identificados, como contenedores maritimos, vagones
ferroviarios o remolques de camiones.

Univariado. Un método univariado implica solamente una variable, la que se
pronosticar. Vea también multivariado.

Valor Agregado: valor incrementado o mejorado, basado en su funcionalidad o
utilidad.

Variable dependiente. La variable que se desea pronosticar. En la regresion
dinamica, esta variable esta a la mano izquierda del signo de igualdad.

Variable exdgena. Una variable exdgena es una variable explicativa que se
puede tratar como serie de tiempo de numeros ordinarios. Practicamente
hablando, la variable independiente significa la misma cosa.

Variacion de la muestra. La desviacion cuadrada media del medio de la
muestra.
Vendedor: es la entidad que oferta un producto o un servicio

VICS: Siglas de Estandares Interindustriales Voluntarios del Comercio (Voluntary
Interindustry Commerce Standards)
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