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Comunicaciones

Proximidad a los proveedores.]—
Presencia de la competencia. ]—

Supuestos 2. Series de tiempo: Media
tedricos moévil simple, media mévil
Desequilibrios entre . . - - - ponderada,l suaVIIzamlenctio
- e - . . e hace referencia a representaciones y concepciones que exponencial, analisis e
Se refiere al uso de datos en una empresa para facilitar la toma de decisiones, la anticipaciéon de oferta y demanda: cuando . p y p q p ) ’ )
o L .. - la d d 1 estan presentes en las formas de pensar, actuar y regresiones de tiempo, etc.
acontecimientos futuros, con el objetivo de ofrecer conocimientos para respaldar las decisiones a demanda supera a la . . .
. . . . forta, 1 i0s tiend administrar. 3. Simulacién: Montecarlo,
empresariales. Mediante las herramientas y técnicas ELT (extraer, cargar y transformar), o oferta, los precios tienden .
L . etc.
actualmente ETL (extraer, transformar y cargar) se extraen los datos de distintas fuentes, se a subir y se habla de k /
depuran y preparan (homogeneizacion de los datos) para luego cargarlos en un almacén de datos tendencia alcista
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