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HPi 1f'1C:1tm: 

~n g~nera1 se puede decir que un pronost1co es un 

cA.Jc-uto ne Ja act1v1dad tutura. JJud1endose interpretar c:omo 

una pred1c:c1on de Jo que podrla suceder en un momento dada, 

dependiendo de la situ~c1on econom1ca, Ja demanda, el precio 

e int1n1dad de condiciones que int!L1yen para q11e un articulo 

se pueda vender en un mercado cualq111era. 

t..;abe senaJ ar que tos pronosticas no se pueden tachar 

de simples pred1c:c1ones, ya. que tienen su d1terenc1a, 

de~in1endolas de la siguiente manera: 

~·ronost: 1 car; es un proceso que perm1 te est.1 mar un 

evento tuturo, analizando para ello datos del pasado. ~stos 

datos combtnados s1stemat1camente en una terma 

predeterminada para obt~ner el e~t1mat1vo tuturo. 

~·redecir·; es un proceso que perm1 te est1 m-ar un 

evento tuturo basandose para a110 en datos pasados y en 

cnns1derac1one5 subjetivas. 

H1stor1a: 

~ Ja Jerga de ta histor1a Jos dirigentes nan tenido 



la neceidad de anticiparse al tut1iro~ y para el io fie 

empleaban clarividentes, magos, brujos, etc. Jos cuales 

ay1Jdaban a d1s1par sus dudas con respecto al luturo, y las 

acc1one5 que habr1~ que emprender para poder llegar a ese 

illturo o en un momento dado poderlo mod1t1car a la 

conven1enc1~ del d1r1gente. 

A pr1nc1pios del presente sig10, casi no se tomaban 

en cuenta ias nor1nas s1stematicas para pronosticar 1as 

cond1c:1ones comerc1'3les a tut.uro, y los niveles de produccio 

er~n estan1ec1dos por Ja gerencia~ a +in de satisfacer una 

demanda constante, sin tener en cuenta las tluctuac1ones 

normales a ta que es sometido cua1qu1er producto. ~e 

contrataba personal y se acumulaban existencias, para cubrir 

esñ necesidad constante. 

~·ar lo que se at1rma, que muy pocas compaKias 

tormu1aban poi1t1cas p.:ira el producto y la demanda. 

t•oc.o antes de Ja segunda guerra mundial tos 

1ndustr1ates comenzaron a darse cuenta de que hacia +atta un 

s1stem~ integral de producc1on. 

>· stab 1 ec1 Pndose entonc:es, d1-terentes grupos, que en 

t•n pr-1nc:1p10 hac1an pr·ed1cc1ones de tos requerimientos. 

comenz~n~o ASl la era de las 1nvest1gac1ones de mercado, 

p.:wrti ~sl 11 eg"r depuP.s ;. 1 o q11e es un pronost 1 ca termal. 

1·ost:er1ormF?nte vino la creencia de que el gast.ar io 



q1Je se neces1taha, proporc1anar1a el panaram~ so~iado por Jos 

c11r1gentes, l Jeg;1nda a ocacs1onAr atguno5 iracAsos dent.ro ese 

Jas compar.ias, provocando descanti~n~a hacia Jos s·stemas ese 

pranost1cos i"arma1es. 

~n ta actl1al1dad eJ ritma de aceptac10n de Jos 

prcnost1cos parece haberse n1veJado. 

Las compl1cadas interrelaciones de la econom1a 

actual, hacen que los pronosticas jueguen un papel muy 

importante dentro de la planeac1on de Jas empresas. 

Un en+oque rac:1on-3l pPrm1t.e que los pronosticos 

centrAies guien la planeac1on con sui1c1ente tlex1biJ1dad 

para compensar sus propias desv1ac1ones, debiendo b~sarse 

para eJ desarrollo de estos en Jas misma caracter1st1cas de 

la empresa, producto y mercado en el cual interactuan, asi 

como los de la epocil en particular que Ee este v1v1encio, y 

s1endo un tactor esencial para Jog1-ar·10 dec1d1r ta cJase de 

pronostico en part1cu1ar que se requiere para cada caso. 

;:. 
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t-n los negocios e:<1sten pacas act1v1dades tan 

importantes y de mayor trasc~ndPnc1a, para la buena marcha 

de una empresa, como es el acto de pronosticar Jas ventas 

tuturas. 

Bt se tiene un negocio con eJ cual se quiera 

sum1n1strar algrJn bien o serv1c10, a un mercado, es obvio y 

necesario que se deba tormular un pronost1co de ventas de 

dichos bienes y serv1c1os. 

~•1 se cons1 dera especial mente que un d1 rl gente 

constantemente esta tomando dec1s1ones, basando parte de 

ei1as en el tuturo .. l::ntonces es ah1 donde entr-a una de 

las pr1nc1paies caracter1st1cas de Jos pronost1cos. Por 

tortuna para los pronost1cos la prec1s1on absoluta no es 

t:ntend1endose a un pronost1c:o como preciso s1 

constituye una buena aprox1mac:1on de los eventos por oc:urr1r 

Ue hec:ho un pronostico de ventas puede no ser sino 1 

supos1c1on tas1ta de que eL mañana serA mAs o menos como hoy 

y no muy d1st1nto a ayer~ f)ln pronost1cos no pueden ex1st1r 

bien tundamentados piane~, presupuestas, programas, n1 

artiv1dades encam1nadas ~ aJcanzar Jos objet1vos deseados. 

f-1 p'1r1oc10 qne cubren Jos prcnost1coi; de vP.ntas 



pueden tener un rango muy amp110 de a1ternat1vas, como puede 

ser de una~ cuantas semanas, o ampliarse a pér1odos de diez 

años. 

~actor q•JP ser~ determinado por 1~s caractertst1cas 

prnp1as de Ja empresa, mercado y producto. 

Los pro11ost' l co5 de venta represent~n en rea 11 dad una 

carta muy lmportante dentro del juego de la pl~n~ac1on de la 

empres~. 1~n1endo al prano5t1co lo mAs tehac:1ente que se pue 

tener y c:on 13. ant1c1pac:1on su·l1c1ente, se pueden lograr: 

1.-una programac1on actec:uad~ de la fuerza de ventas 

que se tu~ne o que i:e deba conjuntar, tas promac:1ones 

necesarias para impulsar los productos. 

4.-1Jue en las M-reas de ventas, produc:c1on~ 

1nventar1os, compr~s, t1nan2as, contab1l1dad, etc., se 

1ograr1an realizar 1os ajustes~ para sat1stacer esas 

necesidades ret tejadas por las desv1ac1one5 en los 

pronost1ccs~ y para que ~si el iuturo na ca1gB de improviso. 

1.:abe hacer lA ~1gu1ente aclarac1on con respecto a Jo 

pronosticas, J.a cual es muy senc:111a. la un1c:a J1m1tante de 

pronnst1co de ventas es e1 manejo que se J~ pueda dar, ya qu 

e;:;te contiene 1ntormac1on para cualquier arei=l dentro de una 

empresa. 

Algunas de J as ac:t1 v1dades q11e se puedan emprender 

haeanoose en ia 1nform~c1on reiJejAda por el pronostico de 



ventas son: 

lstablecer un pronost1co alterno de perdidas y 

gAnac1as, +lujo de capital, establecimiento de min1mos y 

max1mos para Jos almacenes para esa temporada, establecer 

los planes de producción, mercadoténia, etc. 

~·ara concluir y a manera de resumen, se d1c:e que el 

pronostico de ventas es el arma mas importante para ta 

planeacion a tuturc de una empresa, emp!eandola en todas 

las areas de la misma. 

b 
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Gla5e de pronost1cos. 

Lo~ hombres de negoc1os se interesan en dos tipos de 

pronost1cos, : tos pronost1cos de ventas a largo alcance y 

los de operac1on a corto plazo. 

Lo tundamental en largo alc:anc:e esta c:onst1tu1do por 

tres pronost1c:os b~s1cass 

1 • - 1,1:UNIJM u:ui:; 
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La ec:onom1 a trata de 1 a as1 gnac1on de rec:ur·sos 

l1m1tados y los llamados '1 bienes ec:onom1cos 11
• Los ultimo sn 

simplemente bienes que tiene un demand~ y a la vez son 

escasos. 

IJentro del campo del pranost1co econom1co debemos 

considerar el t-'Nt:f (f-'roduc:to Nac:1onal llruto>, las reservas 

monetarias, las deudas, el empleo, et desempleo, et~. 

lentendo as1 los +actores que alec:tan a un pronbst1co 

ec:onom1c.o. 

Los tactores sociales, incluyen !os cambios en Jos 

niveles culturr.tles, cambios demogrrli 1cos, y camtnos de n1ve1 

educativo. 

La constantP m1grac1on de 1~ poblac1on hr.tc1a las 



zonas Sllburbanas, el desarro11o de nuevos centros dentro de 

1a misma ciudad. 

Ln cuanta a tas tendencias pot1t1cas y tega1es, se 

deb~n tomar como restr1cc1ones hacia tos negoc1os, tas 

cambiantes t1losot1as de los partidos pot1t1cos, pueden 

ayudar o perjudicar a! crec1m1ento de las buenas ventas. 

Los cr1ter1os gubernamentales y jur1d1cos, respecto 

a la in>1n1dad de transacciones que se tienen entre d1st1nta 

compan1as pueden aiectarlas hacia sus mercados. La re1ac:1bn 

y las tend~nc1as de la pol1t1ca 1nternac1ona1, pueden amplia 

o reduc:1r Ja5 operac1ones con eJ extranjero. 

~l pronostico de la »ituacion relativa a la 

tecnologta, re1ac1anado con tos productos substitutos de una 

compan1a requiere aJgo m~s que una an11s1s de sentido coman, 

de los tactores que intluyen sobre las tendencias. el 

pronost1co tecno1og1co, reqL11ere tmag1nac1on para poder 

preever cuales productos o adeJantos t•cn1cos, haran que los 

productos de una empresa regulten obsoletos o en su caso 

sumamente caros. 

~onstituyendo esta tres clase de pronosticos la 

basa par4 el desarrollo de un buen pronostico de ventas a 

largo p1azo para cualquier empresa. 

~;e debe tomar en cons1 derac1on que al SP.r estos tres 



ptJntos una v1s1on a largo pJazo, es importante, las 

c:on~aderac:1ones subjetivas del ejec:utivo que este preparando 

eJ pronost1c:o, para preever los cambios que a:ecten eJ 

desarroJ. lo de producc1 On y venta de los productos. 

La base de los pronost1c:o~ a corto p1azo son tres: 

l. · ~'1"1N118 I 11;11~ 1111; 1 AM J NAIJUti 

;¿ •• l'HllY~L:L:11tN~S J.I~ LA l·IJ!o<ILll!IA ¡;~L:Jl:..NI!-. 

$. • MlllJl-LIJ!; 111:. ~'HIJNU!.;l 11:u t.:f\U>if\L~>i 

l-os pronost1cos d1c:tam1nados, se podr1an explicar 

como el cambio de 1mpres1ones subjetivas dado un pronostico 

cuant1 tic:at1va, que pudiera usarse. f.l proceso reune en 

terma organizada ju1c:1os personales sobre eJ documento que 

se este analizando. 

};e puede reunir un panel de exper-tos de tuera, 

y combinar sus op1n1ones con aquellos de lo5 responsables 

de ta cnmpanta, para tratar iormar un pranost1c:o 10 mas 

completo posible. 

Las proyecc1cnes de la h1stor1a reciente, son cuando 

se consideran los datos pasados como punto de reiencla, 

a~um1endo que los patrones tuturos tienden a ser extenc1ones 

de estos m1 smos. 

Los modelos de pronostico causar, se usan cuando se 

tienen d1spon1bles muchos dato~ h1stor1cos~ donde se puede 

estahJP.ce1- la rPtac1on entre Ja variable que se q111ere 



pronos~1car y aqu~Jtas otras que se puedan obtener, entonces 

sera posible construir un modelo de este tipo. 

L:ompJejidad de Jos p1·onost1cos. 

La compJej1dad de tos pronost1cas tiene una gama 

impresionante cte opciones, hacia los ClJales se pueda d1r1g1r 

y apoyar un prono~t1cador. lJL1P. van desde Ja re-cop1Jac16n de 

datos pasadas, e:<presados al +uturo sin cambio alguno, 

pasando por tos modelos de proyecciones h1stor1cas hasandase 

en t@cn1cas matemat1cas y estad1st1ca~, ha5ta Jos modelo6 de 

mucha ma.yor complejidad, en lo5 cuales 1nterv1enen todoc; los 

+actores econom1cos, tegaJes, demograt1cos, tendenci~s del 

mercado, precios, etc. 

L:on tos cuates se puede tener una base de mayor 

ut1l1dad para 1os compaiiias, ya que re+lejan 105 resuJtados 

que se pudén tener a Jargo pla~o, pero esta ciase de 

pronost1cos debe contar con retraa11mentac1on con objeto de 

que Jos resuJtadcs logrados vayan mod1ti~cndo los supuestos 

pree5tñ.blec.1dos en Ja medida que se vayan presentando. 

11) 
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Ventajas de los pronOst1cos: 

Hablar de las ventajas que otrecen los pronbst1cos 

de ventas en una empresa, impl1car1a escr1b1r un 11bro 

para poder enumerar y demostrar porque :on necesarios dentro 

de la organ1zac10n empresarial. Por lo que presentare un 

reslJmen de las mismas. 

~1 pronost1cc de ventas representa un ayuda al area 

de ventas, porque les -ta.c1J.1ta a delinear todas las 

e~trateg1a~ de ventas a segu1r para !a tempoarada que se 

esta pronost1cando, Jas po11t1cas de precios, cred1tos, etc. 

ast c:om~ promoc1ones para los art1cuJos, entrar en nuevas 

mercados, e 1nf1n1dad de opc1ones que podr1an eiectuarse. 

t·n el area de producc1on es de mucha importancia 

contar con estimado del ~uturo, de que es to que se va hacer 

en techas venideras, para poder hacer un de&gtoce en horas 

ne t.rabajo necesario, mater1ai humano que se requiera, asi 

como materia prima- Hablar c:an J.as areas de contratac1on de 

parson41, manten1m1Pnto, compras, para expresarles sus 

necesidades tutura~, y 1oqrar contar todas esos serv1c1os aJ 

¡c101., !1Atistac1endo demanda requerida por ventas en las 

~ J departa;nento de compras, podra contactar 

11 



ant1c:1pa.damente con los proveedores, buscar nuevos, y 

determ1 nar tech.,"'ls de entrega que se ajusten can 1 a dem~nda 

de praducc1on. 

lamb1en tendra que ponerse de acuerdo con los 

almacenes ya que estos deberan ca.1cu1a1- sus max1mos y sus 

m1n1mos para que tenga el material necesario para poder 

trabajar~ ademas de calcular los espacios que se ut111zaran. 

1~or u1t1mo el area de ·~inanzas, con un pranrost1co d 

ventas podrta calcular tas ingresos que perc1bira, para asi 

poder elaborar 11n ·tlujo de caja necesario y optimo pera pode 

hacer compras, pedir cred1tos, reparaciones de la maqt11nar1a 

y/o nuevas inversiones. f~'ud1endo hacer también un pronOst1co 

de p~rdidas y ganancias, Jo que ayudar1a a tomar dec1s1ones 

muy 1 mportantes. 

Jlesventajas de 1os pronost1cos. 

Las desventajas de los pronost1cos se podrlan 

presentar a manera de tiempo; ¿porque·l Porque eJ tener un 

equipo espec1a!izdo~ o contratarJo por fu~ra, para el 

ca1cu10 de Jas ventas de Jos anos venideros es muy costoso. 

~e puede ai1rmar que es algo que no tiene benet1c1os de 

1nmed1ato y por lo cual algunos pequeílOS empresarios J1egan 

a deseispera1~se por no tener los resultados a Ja vi5pera, 

l ., 
<. 



p1-ovoc:dndo inc:ert1dumbre, en sus propias dec1s1ones, sin 

llegar a ccnclus1ones objetivas. 

¡.s 
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La industria a11mentic1a, es una industria la 

cual abarca int1nidad de mercados, ya que se manejan muchos 

productos Y presentaciones de Los mismas, !o que hace que se 

tenga un mercado en particular, y los productores esten 

s1tuados dentro de un pequerio sector de! mismo. 

¿ Porque habJ. ar de productos y presentac1 enes':" 

ls importante hacer notar que un producto puede 

tener muchas pre9entac1ones, las cuales como se ha 

mencionado, lo ubicaran dentro del sector del mercdo 

espec1f 1co al cual estAr~ sirviendo. 

1~on los alimentos, se abarcan todos los mercados 

posible&, y llega a todos los ciudadanas consumidores de 

alimentos, ya que Jos productos que existen tienen una 

demanda dada, y las presentaciones nuevas o nuevos 

productos, que se m.=.n•jen tienden a servir J.as partes del 

mercado para ciertos sectores de Ja pobJac16n, dandoJ.es un 

valor mas popL1Jar o e11t1sta, dependiendo el producto y Ja 

presenta.e ion. 

~J mercado en general de Jos pradu~tos a11mentic1os 

~e puede dividir en dos: !os productos denominados basicos y 

los productos secund~r1os o comptementarios. 



lamb1en es importante menc1~nar que el numero de 

industrias que se dedican a producir alimentos, es muy 

grande y de mucha 1mportanc1a, y que dependiendo .a calidad 

y los productos que se m~nejen, serdn los sectores dal 

mercado en que estc:1ira.n instaladas. 

tn general se pueden d1v1d1r estas industrias en 

cuat1·0 sectores: grande, mediano, pequeno y microtndustr1a. 

Las indl1strias grandes, que tiene un dom1n10 del 

mercado, y su distr1buc1on llega a casi todos tos lugares 

dentro de la repubJ1ca, y en oc:ac1ones tuera de eJla. 

Las 1ndustr1as medianas, las cuales gozan de gran 

acepatc1on del pub11c:o, pero su sistema de distr1buc16n no 

es muy ei1caz, espec1al1zandose, en ventas a mayoristas. 

t'or l1lt1mo las 1ndustr1as pequenas y Jas 

m1 cro1 ndustr i as 1 as cual es ~11 d1 str i buc1 On es 1oca1, y sus 

asp1rac1one5 de c:rec1m1ento sor1 11m1tadas, debido a. la gran 

competencia e~1stente. 

1::. 



Uebtdo a la problemat1ca econom1ca que hi. venido 

su+r1endo eL pa1s en los u1timos aiios, no es pos1bJe 

:ostener un ritmo de ventas consti'nte, y mucho menos 

crec1ente, para cua.1qu1er producto, ya que J.as consumidores 

en general, por el alto cesto del dinero y la d1+1c11 de 

conseguirlo tienden a rac1onarlo, teniendo como resultado 

1nestab111dad en Jas ventas. ~abe mencionar que el mercado 

~11ment1cio en su parte b~s1ca, aunque tiende a permanecEr 

constante, sutren tas consecuencias de la cr1s1s econom1ca 

actual, y las empresas del ramo que no son las bas1cas son 

las que tienen 1.as mayores 1r-regular1dades dentro su 

mercado, ya que ar. no ser bast cas, Jos consum1 dores optan 

por comprar esos productos de vez en vez, dedicando su 

dinero a Ja compra de satislactores básicos. 

Las caracterist1cas actuales del mercado en generaJ, 

obliga a todas las empresas, o a lA m~yor1a, a hacer 

estudios de mercado, par-a as! poder saber la potenc1a11dad 

del mercado y de la emprP.sa dentro de este mercado, as1 

planear con cuidado y atacar J.as det1c1enc1as que puedan 

arrojar 1os estudios hechos, elaborando sistemas que 

permitan ayudar a obtener los resultados deseados. 

lc,mb1en cabe hacer menc1on que ei pr-or:eso de 

lb 



tabr1cac1on de aJ1mentos, esta reg1do en pol1t1cas de 

abasto, precios, etc., por el gobierno a travez de C..:1.JNAbur·u. 

Los agr1cuJtores; ellos se dedican a trabajar sus 

tierras, vP.nd1endo sus productos en los que se pueda al 

merC:C\do ab1erta, en casa contrar4 10 a t.;UN~UUl-'U, la cual se 

encargara de d1~tr1bu1rio ~ los productores a tr~vez de 

cuotas anuales de consumo, y su lmportanc1a de ventas en un 

contexto genera! de ia reptlb11ca .. 

t-.sos productos agr1coJ.as son tr-ans+ormados en 

1nt1n1d~d de productos ya sean bas1cos o no. este factor 

también hace que cuesten mAs para un sector que produsca 

bienes !iec:undar1os, cotoc:andoJ.os en un cajon de consumo e 

1mportanc1a del producto a producir. 

11 
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~n el punta anterior se menciono que tas empresas 

estan haciendo estudios de mercado, para as1 tener una 

per5epect1va de lo que esta pasando dent.ro del mercado, 

aqui es donde entran parte deJ estudio de pronosticas~ ya 

que se tes puede ell'plear como un arma muy importante cte! 

es~ud10 del mercado para averiguar !a potenca111dad de Jos 

productos que se quieran lanzar al mercado y/o at1rma1· sus 

pos1c1on o su ganac1a dentro de este. 

lambién como se menciono en el cap1tu1a p"sado, ets 

un arma organizativa para cualquier empresa, ya que tes d4ra 

un a.vanee de lo que puede suceder, o !o que se deba hacer 

para que sucedan y se obtengan 1 os resulta.etas ec:c;mOm1 cos 

que resulten rentables para la empresa. 

Va que organiza las ventas, y ta terma en que se 

deba vender tales o cu!aes productos, en produccion da la 

pauta de! ritmo que se r1ebe L ! evar para cumpl 1 r con Los 

requ1s1tos de venta, para compras y a!macenes, tes ayLtda a 

organizarse, tanto en espAcios, como en entrega de materia 

prima~ para as1 tener eJ m1n1mo de existencias nPcesar1as y 

no incurrir en costos de mantener, en ccntab1!1CfaCf les 

ayudara parii hacer JOE"• estimados de pérdidas y ganc:1as, 

pre:.upuest.os!I tJ.ujos de caja, as1 como Jos cr-ed1tos e:-~ternas 

que se tengan que pedir s1 tueisen necesario. 

ltf 



~.4.- L!U1, ll~'IJ Of_ 1-'h'IJNIJUlll~US NJ,.U,_!;lJA LA lNUUUlh'lA 

ALlt:.MI !1.:11-1. 

l:.s importante saber que tipo de pronost1cos son las 

que requ1Pr-e la industria a11ment1c1a, en tos momentos 

actuales, cuales son las metas que se buscan y en que tiempo 

se quieren alcanzar. Ahora bien, no es posible determinar un 

sistema de pronost1cos de ventas, con el cual se pueda 

eatist~cer a todas las empresas del ramo, ya que se tienen 

diterentes metas, alcances, polit1cas y productos. 

!-'ero lo que se puede hacer para todas estas 

empresa~, es sugerir los pasos en tos se deben basar para 

e1ag1r et pronostico de ventas mas adecuada a sus 

neces1dac:ies, deb1endose contestar Jas s1gu1entes preguntas• 

1. -¿L:ual es et uso de los pronost1cos·1 

~.s importante determinar el objetivo del uso del pronOsti co, 

ya que debido a la intormac1on que pueda generar, puede 

llegar a provocar con+uc1ones. 

:t..-¿Uue 1n .. ormac1on necesito y para cuanto tiempo? 

~e debe se1ecc1onar el periodo de tiempo sobre el cual se 

U$ara el pronost1co, para a~t recabar toda la 1n·~ormac16n 

necesar1~ para que el pronostico cumpla con sus objet1vos 

1n1c1 i&.l&9 • 

... \.-¿lJue t"cn1ca de pronost1coa nos puede dar esa 

lY 



i nt ormac:i on·t 

La selec:c1on del tipo de pronost1cos que dara esa 

1ntcrmac1on es importante, ya que las t~cn1cas vR-1an mucho. 

t~nto en exactitud, como en tiempo de elaborac1on, y costo 

de las d1terentes técnicas. 

4.-¿b!ue datos necesito para aJ iment.ar ei pronost1cn·1 

Una vez selecc1onad~ la técnica para pronosticar se tiene 

que sat1stacer cOn todos los datos necesarios, para asi 

sat1stacer las necesidades de esa técnica, y pueda generar 

J.a in1·armac:1on esperada .. 

~. -¿b!ue terma de computo es mejor·? 

!a terma de computo es muy importante ya que hay técnicas 

que se pueden ejecutar tanto manualmente, a con ayuda de un 

computador e1ectron1co, y la dec1s10n depender1a tanto del 

tiempo de ejecuc1on, as1 como del costo mismo de Ja técnica. 

Hab1endose contestado estas preguntas, se debe 

procede1- a eJal'loar los pronost1c:os, para que estos emp1ec:en 

a generar J.a 1ntormac1on que se necesite en el tiempo 

preciso, dependiendo de Jag caracteri~t1cas dei mercada, 

poiiticas de la empresa, y necesidades de la misma. 
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t-'ara 1 a el a.borac1 on 02 1 os cap1 tul os s1.1bsecuentes, 

se tratara de retorzat· la idea pr1nc1pal del porque de este 

trabajo. hxpl1cando detalladamente en el capitulo tres el 

proced1m1ento de venta punto por punto, para dar i:ntasis a 

las probJemas en los que se puede ver envuelto un vendedor, 

llnB jefatura de ventas y hasta la gerencia de ventas, dentro 

de su labor, que es &1 motor primero para poner a tunc1onar 

tos demas mecanismos para poder responder en Ja terma 

requerida. lambién se exp11cara.e1 procedimiento de surtido 

o reparto, desde que llegan las requisiciones de ventas a 

los a1macenes para ser surtidos, hasta el momento en que es 

entregada la mercanc1a al cliente t1nal, en las cond1c1ones 

estab1ec1das y en el tiempo requerido. Para t1nal1zar el 

capitulo tres se analizaran todas las posibilidades que se 

tienen p~ra eeJecc1onar un modelo de pronóst1cos, adecuado a 

la• necesidades d• cualquier empresa que lo necesite. Para 

10 cual debera seguir ciertos patrones o criterios de 

dec1s1oon &n qt1e se base para. 1a e1ecc1on del mcdeto m~s 

cl:decua.do a sus ccnd1c1onl!'s. t=-1nal1zando el capitulo con Ja 

se1ecc1on del o de los modelos més adecuados para empresas 

pequeiias y madi anas que ca1·escan de mucha 1n+ormac1 tin. t::.n 

el cudrto capitulo se hablaran de tos cambios necesarios 

:tl 



dentro de la organ1zac1on para et buen tunc1onam1ento de 

esta y et mejor aprovechamiento de los pronost1cos de 

ventas. ~e t1nai1zará con tos cap1tu1os quinto y sexto, en 

los que se probara un modelo de pronost1cas en una empresa 

cualquiera, expl1cando=e las caractertst1cas de esta 

esmpresa, historia, mercado etc. para t1nal1zar con el 

ejemplo numer1co y tos resultados. 

~n el capitulo sexto se analizaran los resultados 

poniendo ta~ conc1us1one9 del estudio realizado. 
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Una empresa esatab J ec1 da ya conoce 1 a i orina de 

trabajar de sus clientes, 10 cual es muy importante, para 

poder mandar a sus agentes vendedores a v1s1tar1os, para 

poder elaborar una requ1c1s1on de compra de producto, el 

cual ie haga +alta a ese cliente en especial. lamb1én debe 

conocer las ·techa~ en las cuales aumenta la demanda en el 

consumo de sus productos, para asi poder mandar a sus 

vendedores a promover los productos para esa determinada 

techa y elahorar su requ1c1sJon de compra. 

!:ie puede decir que hay dos mercados tuertes para unA 

empresa de bienes, y a Jos cuales se les tiene que atender d 

d1trente manera, estos dos mercados son, uno local y 

suburbios, que es et mercado donde esta situado la empresa 

y sus alrededores, en el cual na se tienen gastas como pago 

de hoteles, cam1ones dC transporte, tletes, etc. y ademas 

ei sistema de reparto es mas rapido. ll otro es toraneo y se 

tiene que pagar ho=pedaje, transporte, comidas~ e ·1nt1n1dad 

de gastos en los que se incurre cuando se tiene que s:311r a 

vender. 

Ahora bien el jeie de ventas sabiendo el tiempo de 

respuesta de producc1on, aene mandar a sus agentes vendedore 

un tiempo ante!i paira a~t poderles surtir en 1as iechas que 



marque el cliente y las cuales d~n tiempo a los hombres 

encargados de producc1on a surtir el pedido en un trabajo 

nor-mai. 

Un agente vendedor qlle sale tuer-a debe J Jegar con 

sus clientes y tomarles el pedido nuevo, para as1 al t1nal 

de! dla juntar tooas las requ1c1s1ones de venta y manoartas 

a la 0:1cina central, la cual se encargara de juntar todas 

tas requ1c1s1ones producto por producto, en una sola. 

requic1s1on y as1 mandarla a producc1on para que se tomen 

la~ medidas necesarias para cumplir con esa requ1c1si6n en 

el tiempo señalado. t:uando se tenga preparada esa 

requ1c1s1on se ab1sa que ya esta lista y en almacfn, se 

proceda a preparar el viaje de reparto, o empaquetarlo 

espec1a1mente, 51 es que se van a mandar por serv1c10 de 

transporte especial. 

~n ta actuaJ1dad existen mucna5 y muy grandes 

cadenas de auto:erv1c1n, las cuales son de in1c1ilt1va 

privada o bien del gobierno. Para ingresar como proveedor a 

cualquiera de estas cadenas, el l:iere.,te de vent:.as debe Cl'e 

enca1·garse de estos menesteres, v1 si tando al Lierente de 

compras de estas errpresas, los cuales son J.os encargados de 

escoger y dec1d1r que productos son tos que tes convierte 

manejar. 

t:.ste lierente de compras p1 de d@scuento;;, da techas 



de pago, deva1uc1ones de mercancta que no se venda, etc., 

muchas cond1c1ones tavorables a su compafi1a, y las cuales 

tendr~ que d1scut1r con el Gerente de ventas, para asi una 

vez solventadas las d1terenc1as se procede a realizar un 

pad1do abierto de compra. Ll cual se girara a todas tas 

tiendas de esa cadena para que as1 puedan atende1· a los 

vendedores que pasen a v1s1tar1os y se proceda a levantar el 

pedido, de acuerdo a ta~ necesidades espec1t1cas de la prop1 

tienda. 
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rx.1sten una gran canti.dad de modelos de pr·onbsti.cas 

a los cuales se podria recurrir para. obtener Jos datos 

requeridos, desde el mAs senc111a, hasta el más comp11cado 

y costoso. 

A cont1nuac1on se expondra 11na tabla en la cual 

vienen resumidos los modelos de pronost1cos mas comunes, 

en su desc:r1pc:1on, prec1s1on, ~p11cac:1on, 1ntormac:1on 

requerida, costo y tiempo de desarrollo. 
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r~r los p1·..:inQ• t t coi 1 !.&man.a + ._ 
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··-r:·ro:ci~ inri 
- co.-·ro· pla~o··-(d' -- 3 me.e·s»: .... 

ti~d-1.lñ~·: ·pi~i0-t3. mi:1'5~!t= 
.• -~ .:J~;.;QS) 

LarCJ'-> Pla::1:-i ·<por· ~n·: irn.a d.i 
2 -at.c:s) 

ld~nl if ic:~~-ion ·di::!l P•Jnio
d·,~ ~;¡y.;_,-

·--r:::'Jiil.J dlf--:tl-ibOrai:ion d~ los 

C-ict~ punt•:i do:.i •.tn p1··~r11.,.dt•:• in•:•- .. 
vil d~ un~ ~~r·i~ de li~mpo E~ 

:.!d~¡·~:~ ;~l~Oll~;I~ :;~~~.~.~ ~~~~:~:IJ~~~~~¿ 
:Jt.: r·• . .i•lu·:.. :.J..: l..J ~-t ¡._ -;11 1.k~11-

d~ •..:! 111.un,,_,.-_, d•: ;:.i•.Jn~·:.·~ <;.1;; ·=~·-
.:og':! d-': rr.arie1·a. q·J.; so: o;!Úmino::-11 
lQ~ ~l@cla~ ~st3cion~les o de 
i1··1: .. :~•.da.t-· id.ad Q l•:is 0•.)S. 

·:.i1r.ilar ~11 ~i··;im~dh:i rw.Jvil I:!;: -

Ci::!pl1:> 0:11 q1J~ 'il? da. l•:JS dal·:.·;. 
1r.~~ t':!Ci~nt~~ 1n3:yo1 p¿s•:•. D¿s
•.TiPliv~ment~ ~1 n•J~·,,;.i Pt•:.111._•!:i·· 
l L·:• '-·· ... iq1.J.1l ~l ·. i-:: 1 .· .na:. ':ll
gur¡~ PrQporcio~ d~ ~rrot· P~::.a

d1:• >:!n lus P• ·-·n·:'l~t1c..:i~. 
l:~ ~l~P•;•r"3.•::t1:>!1 _'3.d·3~l iva ~~ 
P• .,:.n1.:15li.•-·:•5 -::> ·=0~1 1°.:0 r.-.• ::>rr..:• 

~~~:~l~f~~,:~~~~~:~!~::¿~= 5 ~ai· 
~~~~ ~·:~~~:~n .,.;~;~~~!~.~{~¡ ;~-u~~s 
s"'" ·m;.i.t .;,-:1 s~ti i~·~ q1·1~ c;irrJ.':t~ 
a·1 .. .J1Jñas- s_~n· ma::. - i:-·:o~np l.:j ~_5 O:ti -

S•.l~ 1:·al·:Ülo~; Ótr--a-;. demand'3:n 
-··mas t io?rr.po d~ ·=·:•mP'.~tad~)1··. 

.F'ob.-·~-

·· - · -oo?- _a·::~ef~b-i~=-~- _m•.Jy -~üe~~~~ -

0>? P•~br:lt!~--a ·b1.J>lñ.a 

~1~..1~ ~ .. ~~r:-~~ 

Pobre 

Co~tr61 d~ inve~t~r·i~~ con u11 

· ~Oli.úth?i:t_·~¿¡j? __ d~ cwtfcu~·~·~· 

--~~ -~?b1:e 

f'~b·\~ 

Co11f",.-,;)f ·d~- Pl-ód1.1é.cú.m ·y d~ ·-in-
venlat·ioti .p1·or1o~t i~o~ de rndt·-
·9.:11•::5. ·y •:·fi~¿.~ inf•:irf!la•::i?_n ·-finan 
·= ie..-.a. 

Un m1nimo d~ d.:,~ '.at.:O'l d~· hi~-.:.- Li:i m'i"S'm¿;· q1J~ µa.r:a -~l 
·t.:.t-i-3· 1.1~ ·ve·1,t:is·--~d ha")· r"aCt~ ... ----·~·m;~~.;_{f_! __ --
;:·~s >?St.;;.:i·~rl.al-:!s. Di: rnar.~r'Q · 

Pt"
0

•:>Mo:!d_i~--

Í:·:•ntrari-3: S•1 .n.ecesi f..i. mc°m:•S 
··info-rrn.31:1;):1; i.~':i~•:l'1r";=1. q1ii:o ín-1$ 

··hi~ti:.iri.:i.o?!:i.1n>;?j(_,r·). r.)eb¿ <:?Spe-
CifiCa!-~e .. ~?r _-pt-om.:~io ·movii.. 

;::t:-•:1nt..>it i•:O~ •.:o:.n 1.m o:omputad•:it S(;. 0(15 S0,()0!3 

E'~ p·~· .. ibl·.: ~J1.::c,Jta..- 1•:.':i--•.:.;il·.·u-
r,,¡ ~111 un ·:OmP•Jl.:.rJor? ·s¡ 

T!~~~Q·,~q~~,·f~o P•r·~·desart·~
lJ.¡,· •.Jf•-! .¡pl li:a0.:.fv11 f ...:::l.iJ.b•.;i) -ir 
t.,; ·,::.f"".:.n.: ::ot ices 1 dla 
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l .Ji" 

L.:, ~...:.3, l -¡a;: i •:•11 r: .:pwr10: n·~ l :i i. e·: 
un caso e~peci3l de la l•cnica 
~~- .. - .. Jo?n•.ins. L:1 ~--* i..: ·Jo: lii:1n
po ~s ~~~mod~d-3 ~ un n1od~lo m~ 
t-:1a:1l i . .;;1:. '4<J-:- .:.:; •:•pt 1111·-· o::n <::l 
-::i:!nljd•.• jo;. '-1·.1~ -~~igr1::. r.1~.:1•.~·1·-.:: 

.;,·,-.;:.,-".:"~ o la. hi~t·=-·· 1>;1. 'ilt.::0 ·-•J::il 
quier otro mod~l~. Q¿b~ id.;n--

~.~!!¿u::71~~,.·~ ~~~ ~:t '.~~~~;.~:~:· -
,.,p~1-.::nt.;1; . .::.-1t"=.'=" l- ...... l:.:i~ es

. tadi~li~a m~~ pt~·~i~~ de q~e 
_"_-s~ __ d1~-po:in'3 · .. ,n _~J m!:im~.nl·-·.P~ro _ 

tambii:n 1.r1a do: 1-~= r.1.::. co:>l•:l-
Sd~ _ _t _c,_;;¡¡-15.~~i iJ~;:·f·d3 J;· l i~ml~.9.- .... 

. f!~Y __ Pg~~-e .. 

.·A~~¡; t~b~!= 

C~:.nlt.:¿,l d'= pr 1:.•d• .. •=·=-i•:•n / d-~ i11-
venta.i·i(_sc•.:.r. g1·.~md~s v'•.1\ 0Jrnen12s 
de a~ (icul6s, prQn~siicos di · · 
b.alan1.::•?S- d~ ·~aj.a. · 

Li mí ~rn.::i q•.J~ pat·r:.. 1Jn pt··::ni-=!~ io 
rn•)vi l. Sin ~;,1ti>?.t ':!•:,, ¿ .i vi:::nt-:i.--· 

~~~'~fn~;~;~,j l~•JI; ~:~1.l ~~~-~,:~·~-! •:J~ ¡ ?--
l i:•l i-::. 

.. ST 

l rJ 2 d i~s 
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.. - ·---··~'":' ·-

·· - C•o::~·~·~mp•:ini: 1.lna <:ao:r i>:! "d.; t i-=mpo 
·--·-en· F.J.•:lor~; e~la.i..:l(-"nales, 1;.:l-~ 

1~los-·d.: lo:nd-=nr.:í-a y ·~1~m~nt 0:.i; 

ih->:!']Ul.:1.1-~s. Usad•:- p¡· ir1cipal-
-·-m~nl>:.! p..:.¡f··~ anali!:i-= del.al lad•'.JS 

de s~ri~s·d~ li~mpo C1ncluy~n-
------ ·-;--do i!S-tiri'\:i.tivo~ .;rsl.:i:Ci611alt?sl; 

· - per"i.:i-suc: u~os· s~· han ~:-:l.:n·did1:i 

- · • p1··:inost"ii::ar; -:t 1._ .• :.isl1:.ar y ·.a 
·-·--ad\·:frtir in-.:ll.JvenCJc P<:Jra ""lll.:• 

···ott·o:is 1n¿l1:•d·:·?. an:tl i t i.:-·:i~. · Em-
. ·pt~.;i.rJa ·con i::ot'lo•:imiento ~-~PI:?_:...· 

- >:"ial es· cpii=a 1a f~cfli·:a rn.a<:. 

-;v:•:am·:·d.:a •.JtH:l lin~.:a d~ t~nd>:!n~i.a 
d ~na ~,~u~ci•ln msl~malic.a > -
li.Ji:9·=· !o:a pr·oye.~t.~ 11 . .2.•::i.a ~r f•..1-
t•.Jr-..:..í p·or 1n~dio d~ 'úri,a o::>e•Jacion· 
E:<isten mullipl~~ \'-3.f'iacii:mo:!s.· 
·e1 mo.?lo.:ido-ue· la ·p~nd;.ente 1:·-:i1·a 

· ctet· is t ka, "pOl i ri•:.rñi.al~s, li-.J-=. · 
gari lffiica, etc. 

··efe•:t-i"va·para Ffr'"ónostiéo-s·t1e · -·- ·---·-----·-·------· 
... r::ingo-fno?1fía"ni:• p'ªrmn i>EndO ·p1·~di:. - • 

...... ·c11· ~iJnnJs"diac·isiv..:is y 41 ·ti-.¿fuplS · 
· · p•:- · do?-· li:i¡ ··:v>11 nto¡·-·e spi:?·.: ia les·. · 

-~:~~~H:::~~:-~i~~~o~(;: ~~~:::•.', ~\ ... -1º~~!"u~c~·~-~ _,d_ifr.;?8~.,--~: ~- ~·~~~üY_ ~~~!-:~~~~-=:-==;~-~:-. - -~- :·~ 
-- · ... 2· .a&:•5:i) -· - - -aue-n.s- · -- l3·tlen~·- -- ------ -· -

:...~u-g ::· p la=.·:- (po·.- ··111·.=-ima d~ 
·2 .;¡t,,,. • ., . 

Ith:111lUi~•i:.i:on "do"!l· fflJnto 
--··d~-:"1~iv•:i --·· · 

··· lOC~l-i ;:·ar-). ··ad·~~rt ir; Pt·ori•:•s.;..:.:.· "Ph5cnós t iC-os-a€ "ñG.f706-pJ--OéúC-·-
l icci-i do? 1=[mp1".:S.a1, di·viSi.:ino:ii ids-·{e;-p:;c·ialm~nt~·a ri\~dD.in.:.··· 

-·i:i-depdr-larño:Fntor. de-ven_t~a·~: ______ -_-)·_a_~ar·go·~~~a~·:d.- -~-~- -~-- ·----

.. --:-- ----·· -~·-
·J 

-··1ñr·~nr1~~I~~~-~r:.,.i·~·H·1.é!..~.~-~ .. -- ~--~-~- ~--~· 't~t--~l n!-:~:á·~;m!~{~r~~~~: :t-r~-i~:~ -- ~1~-iz:m5~~.;~~~~~~,~~~n~·0f.~~~ª· 
arlo:=Ja.nt~ ·,e ·ri!Ciui~r.:! l.a .ti.fstc·~· -- g>:n•:n-ál -.;s 1.i..,..:sr-· ijri" rñin1mó"-aÉ;· 
riá c~:..inPli?-t.a·.-· · -~- · ··· - ·cinCo·a&á.i ... d~·d.ito~ --anu~1e·s-· 

··.--.. ·- -·- ·-· ··--------·- .. ·...,.-- ···- ------ - ·-- --'-···---· ·-- ·- P3.r".:i ·~mp>iz.ar·.· óe .glli"-~n ·adoaTs 
.. . · nte ··¿o:J ·t·e~'.Jíeéi: -1.a ·hb.tor1d- -

---~-'~~:~~:~.~~::~.-=-~~-~-···~·-· - ----· ··- ... ,_... ::-~_;;~~fii~~- -- - . . ... - .. --· __ ,.:... 

- ·11~.ñP.:J .. r .. !q•J~Y.tdo ·p,)r.¡ di!s-i.:ro-
11.u un~ ~pfi'·~.J...: i·:q1 y ~ 1-nb~·r-.;;r -

·los· r.ii=-i:.ñ•Jil i·~o~- .1 di.;.i 
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Hod~lo ~conom~lrico Enc1J~ilL& p'3r~ '3nti~ip~r 

inti;·nci•Jni::;. d~ •::ompra -________ :.;;..:_ ---~---------~..:;.., __ ;._ ______ .;:. ______ ~- ----. --------- .. ------ --·-. --- -·-·-- -----· ------ --·------ -- ____ ...:_..; __ _____________________ .; ____ ~: 
R~la1!L:.r.a í1Jno:h: .. 1.alm<::nt~ v.:n-
la~ con olr~s v~~i~ble~ ~conQ
m1c-3s, comp~t1tivas e inlorr·na~ 

~·y ·estima un·.a o:t•::1.J3.•:i1:..n 1Js~nd•:J 

l-3. li:cni·::-.a d.: lo:i rninimos 
c·l.Jadra'd•.:.·~. L-:i:i 1·1:! l '3.C l•:On.:::. 's1::>11 

··an·dti.:-3.dl..·.5-Pt inCip'almi:?nt1:;- ú~ 
m.anP.r~ e5t.:s.di~lii:-a, .11..1.nquif 

Un ~isldíl~a J~ ~cua~ion~~ de 
re31·~~io~ inl~1·d~p~ndi~nl~~ 

qlJ>? de~·=riben alg1Jn s~.:tor· 0"! 
vi:nt l!f- -:•-:•:>n•:.rr.ii~.~F. 6 ai:t "ii«id-::ad 
t ent~ble. L•.:is par·arneti··:i:> J":! 

- 1·elaci•Jr. i.J.3_·,·a Y>?r""ifir::-7l•:i•:in en 
·él 1~,-1·.:;n0 ra~l~nal. 

la~ ec-•.Jacion~S d~ r·i:gr·>?~ion 

us·ualm~n t'.: ~-= o,::. t i1r1ar1 d¿· 1H.n-:
r.9 ~·imült.3nearn~nl>1!. ·c,:,rn•:~ ·r.::s.l.o::t 
':l~net"-.al eslós tn•,de°l•:.fo- sc•n i -:-- · 
lativ~m~nt~ co~tosus p.J•·a d¡-
sar1~·,:·llar )' ;;u.:acJ-?'n cos~a1 -:11t
t:~ s5;t) 1)V i $10.1)0(1, de.P~ndi.;iii 

F,·~·: i .:r. i,:ri 
(_;)rl) P.la.:·:· ((1 - 3 líll:lSlltSJ 

.M:!dí.ct,11·~ F l.a.:•-' {.!:. -rriitt~;:j~- -

·· 2 •~os:i. 
L u·9o Pl-lz•j (p.:;ir 1:tn.cim~- d~ 

·-¿ - a@ ... :is) 

-Id.:!1lif1ca•:i•:itl-dorl 'pur.to 
d~i·: i .¡.:.1 

--d·.i J~1-gr.ad·:i-·ao:¡ di:t=\ll~. =2·in ·-
-::iñib-!rg·~,· ºd?.b id·:"".al --;. is lo::r:;a · d-.: 
e...:·d·.:iOné:i· i . ...ri~t.,~nt"-"' .:i t?sl';.:i.; 
r.16éloS~ exPt"P.:ia:<a11 ·m!.J.1:fho rr.eJ•:lr 

- ·1.::.~ ·:~Ü:ó-llidddo,:S ~.i.•.:"!llJo; -t~Ü·~ 

•.Jnd ··ecür.icion "brdiriaria ·do? n? __ _ 

g,~esio·ñ·r;· ~ñ ·00-ns~~~-ncr.a, -
pr"i:!díc'en ¿.:,.n maivt· P:t:o::.: is·i~·r• 
l"·~?~?-~nt·.;;~· ~ec·i!>iv?S_.~ - ·· 

.... oe-·muY bl.e~·~· a .¿:.:e~ fien'te 

Mu; pob1·.; 

Phino~l i•:o ~ d~ v>?nt.a·s·· P•:tt C l;i.:..:- Prºon.:.·s t i•:.:..s d-i ·v~nta.s por. e ta-·. 
. - .. ".f¿;; d~- p"i--..:,j·J•:lc,S-, pi-·;~noS t icOS""" -~s.:·~~-~~ pf:odU1:: ~o~~ Pi~º"~~--~ ~·.:Ó-~··-

·i:_:;~T~i-c!-.! ·1~1 iildt:i;;1·~;:·i·c;... di! l•':IS 
¡:.r .:..n··7tit 1•:6~ ·=-··:·11 1 • .Hl .:.;.11p.1J1-ld•:1r .-

E" pl)!lfbl~ -h~c.er J.,:" • .,; 1.:-!l..:•Jli7·s· 
-'5lr1 ''" i:-.::-~1p.1J~.,.d::..r .• 

····-·r~..:ff1Pf.:; r .. q•~t;r·td·J par:~ ·Jieio~,~-r·:·- · 
¡ L~r· •J11a .:tPl.l.:O-!Ci1J1; v ~l,'tb•:.or~1· 

d~ nt.J1·g);!n~::.. m.:i~.9r.?_11~~· 

Va.1·i·:·~ ..Jto._,~ tJ,,: hi:>l•:·r·i.i POt' LÍa __ 1.1i~!º~-'4~ti· 1-':~r.:l~ ~1-ffi·~~.ei~:i. ~·J .. 
cU.'atr·1,fi-::str~-s PM"5. .:.bti::.nii!I- ro:-· !'_~91'-:~i>:.·I}· 
J~~l-•:>1l'?:i

0 

b 1..1.::.n.a:; 1 •~•:.n-· 5¿,jn.tidC1 

·M'3t~m-:tl j.:,;am-::nle rt~·:·ie·<j.it~-io- t.~--
n-er· mai obs'2,·vac i-:1ne12 que ·ve¡-.: 

·t~ ~~b_l~-~ _(~-~¿pi~\~~ 1-:.~1~_~(·~· - ··- ·-

S.a 

1-:•:i> pr-.Jn·,.o~lio:_.:is.. C1.;~_ .. , .. ~ndoit d~ l+i: h-)b1lid-3d para 
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En~u*~l~~ ~1 publi~~ ~n g~n~--· 
r.;,l dr.!l~t·min.ar1 l..:i.s ir1t>:n·:.1·:•TioS:!> •. 
do;; ·::.irr1?t-.:u· ci~I t•.:..'3 pr . .:..dU•::t•:.S o:• 
di:r·iv.:ll •JH índi·::e q·.J~ mtd-= ~1 
5 .. _,ntit 13~JN1·al ~.:ibr·o;· ~l pres~n· 
li: 'y'.o:i] rut.Jr·:=.J -y ~"=it'irti>? éc;r.1:1 
3f-;.-:ta1·~n ¿:;t.: :;enti1·· l.:.s ha- -
bit • .:.5 dr.: c•:ir1iPfo.. Ma::o ··.tlil ·o-~, a 
l,.J,~A.\ f:!..l1' -y .. ciiJv~t:t L· Cp.:.e· P~r-::. -
pt •:ino=.-s l 1 1:.ai- • El pt"ol. l~tn-:i b.as i · 
·=•:· -:11 ·su ¿,np l~.:. ~i:; c.uo::- ·Pt..t:"d•atn 
indi.:a.r in~::1:.rre·ctam.;:n{-: 1.in - • 
í-'Jnt.;".'"d.;cí;·i··.'·~ ,_, por· C•:insi;:_ .. ;;..; 
g1.,.i. .:!Ut:~ ¡p_• i)•::ut"~ :1 11•JOCQ) • 

O.i · po~.~-oi ·a b1Jen·::. -

o-:? ·Pob n: .;. bÜ~ na 

De buena a mw2· b•..1.~na 

Buena 

Ft1;mo~ticO d-.·"-=nt~s pcir c1.sii:· 
.~.~ -~r·~d~Cj .. )~. - ~ . 

;e t~~~i~r~ 9~11~!.~l~1~1~t~ d~l~~ 
da v-:!r i•:>S atr_,,_ p.ar.J nú.:i..: t.~-n.3t· 
tales iridi.é.::; con las v~.~1tas · - - -
d"=' li:i ~mp·r~':!;:.· 
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-~--·-~--- ..; _______ ; -...:. .... ~ .. · .. :;.,...:..-.. ~;.· -----·- -··-· 
·~-·,,. 

Un mo; li.Jdo· d~ a11°.ll i :i i :> -=-t'J".! :».:! 
·-·int'2r~c;a P•:•r -:1 fl1.1jr-' inli:!t""i11-
J·~slri~l ~ ln~~rJc?ar·t~.n~ntal 
d~ bie111';;-,, -,, s~r-vici·.)~ >:!11 1~ 

"oe·:ov,il"i.a u 1.111a .,;ornpr·..:-se:i y si.is 
··mf'tri:-.. dc•:.. Ui•...1-::~tr.a él Tl•.Jjo dP. 

ins•un·:·._.-· q .~ Ui:!b•? p1 ~s~ntarse 
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lentendo la amplia gama de alternativas acerca de 

los metodos de pronosticas, es muy Ot1l tener un criterio 

que pueda ser usado para comparar y seleccionar entre los 

metodos que se analicen. 

Aqui se trata de poner de manitiesto, no solo ta 

certitud de los pronost1cos, sino también el costo y la 

tacilidad de empleo de los metodos. 

l~onceptualmente hay una gran cantidad de medios para 

Jos cr1ter1os a usar para comparar !os metodos y que se 

pueda organizar. 

La crgan1zacion mas usua1, es de acomodar los 

criterios de ac:uerd'o a su orden de importanc:1a, y como se 

espera, la exactitud generalmente esta ar1ba de 1a lista de 

importancia. 

Uestortunadamente, 1os pronosticadores amenudo 

suelen terminar e! proceso, después de usar el primer 

criterio "l.A tXf.ll~l i IUIJ", que fue anal izado. Lo cual esta 

maJ, teniendo otros criterios que examinar, como el patrOn 

de los datos a pronosticar, el tipo de serie, el hari2onte 

o•l ti•mpo del pronostico, eJ costo etc. 

La e:(act1tud de J.09 pronost1ccs, parece ser muy 



obvio; pero en la decis1an del anAJ1s1s tina cu1dados3 

d1st1nc1on tiene que ser hecha entre una buena dec:1s16n y un 

buen resultado. Uno de los propos1tos de las dec1s1ones 

ana11t1cas de Jas aprox1mac1anes de los pronóst1cos, es el 

de ayudar al gerente a dec1d1r cual sera el toco de atenc1on 

<dinero, mAno de obra, insumos, etc.J, mejorando la 

probab1J1dad de Los resuttados desados. 

~1 patron de datos; es muy importante para 

selecc:1onar un met.oda de pronost1cos, ya que algunos metodos 

solo se ajustan a cierto patron de datos. 1 amb1 én hay 

metodos que se ajustan a una gran variedad de patrones de 

datos, pero usualmente son muy caros y de mayor d1t1cu1tad 

de apl1cac:1on. 

ll tipo de serie; es otro iactor importante en ta 

selec:c:1on deJ pronost1ca correcta, ya que !os metodas var1~n 

grandemente en su e:<ac:t1tud de pred1cc1on dependiendo deJ 

tipo de serie para ser pronost1cado. 

Hcr12onte del tiempo; para evaluar J.os metodos de 

pronost1cos es parecido al cr1ter10 de patrones de datos. 

111 trentes pianes en el horizonte del t 1 ell'po envuelven 

diterentes c:aracter1st1cas de patrones y hacen d1+rentes 

demandas en termines del numero de articules a ser 

pronost1cadns y Ja va!Jde~ de la eHact1t11d. 



~1 casta; es amenuda una de las llaves del cr1ter1a 

que se emplea con frecurncia en contra de ia exactitud, 

tacilidad de api1cacion, y eJ patron de datos. ti costo de 

las pronost1cos, depende mucho en ei metodo mismo y de su 

complejidad inherente, as! como de sus datos y el número de 

articu1os a ser pronosticados. ti costo se puede medir en 

+unc1on de los requerimientos de la computadora, recursos 

humanos, entrenamiento para el metodo del pronostico. 

fac1l1dad de aplicacion; puede ser pensado como un 

criterio par~ traer junto varias consideraciones taltantes 

no cubiertas por los criterios antes mencionados. tste 

criterio incluye aspectos como la complejidad del metodo, el 

tiempo del pronostico que prevee, ei n1ve1 de conoc1m1entos 

requer1doa para la aplicac1on del pronostico, las bases 

conceptuales y la tAc111dad con que puede ser conducido, 

hacia el usuario final del pronostico. 



·'· 4, • :-:;1:.u.i.:1~11.rN Ut:.L MUUl:.LU MAS AIJt:.t:UAUU, 

oe los metodos vistos, se escog1erón los de promedio 

mov11, y tos de suav1zac1on exponenc1a1, por su IAc1l1dad de 

apl1cac1on, por sLt costo, par su rapidez, etc. 

l·'r1mero hablaremos de los promedios móviles: 

Muchos modelos emplean datos histor1cos para 

caJcul~r un promedio de la demanda pasada, promedio que 

111ego es ut1l1zado como pronost1co. ~~1sten varias tipos de 

pronost ices que at1 11 zan promee11 os; Promed1 o s1mpl e: Un 

promedio s1mpJe es el de datos h1stcr1cos en donde las 

demandas de todos los periodos previos son ponderadas con 

igual peso y se calcula como sigue; 

SUMl-I IJL Ll-IS Ul 11ANUl-\S U~ LUS 1-'t:.f< IUllU!;; 
t-'ASAU(JS 

!-'HUM(: lJ IU SlM~'LI:. (f-'t;) =-------------------------------------
NUMt;l<U ut:. 1-'i.111 unus 

u1 •u:.:+ ••• +un 
¡..·:....;= ·----··----- -

n 

non de IJl= demanda del periodo mlUi reciente 

IJ:i= demandñ. que se presnto hace dos periodos 

JJn= oemrtnda que se pr·esento hace n peri odas 

1:uando se ut111~a el promedio s1mpie para encontrar un 

pronostJc:o, Jas dl?manoas que se hubueran presentado en todos 

.~/ 



1os per1odos previos tienen la misma in:1uencia tel mismo 

peso) en la determinac1on del promedio. Ue hecho E.e ap11ca 

un tactor de ponderac1on de J/n a cada uno de los datos 

histor1cos; 

Ul +1>:¿+ ••• +l.ln 
r'~i=---------·--·-= -·U l+-U:L+ ••• +-(Jn 

n n n n 

La demanda prt.ra cualquier periodo en particular estara 

probablemente encima o por debajo del patron central, y las 

demanda is para varios peri odas se encont.rarAn d1 spersas 

alrededor del p~trnn subyacente. ~n consecuenc1a s1 se 

promedian todas las demandas pasadas, demandas muy altas que 

se hubieran presentado, durante varios pe1-iodos tienden a 

ser cotrarrestados por dem11ndas bajA.s en otros periodos. l:.L 

resultada sera un promedio representativo d~l verdadero 

patron subyacente, particularmente s1 e1 nt1mero de periodos 

utilizados parrl et ca1cu10 aumenta al p1·omedio, reduce la 

probab1l1dad de ser orientado equivocc.d'3mente por una 

desv1 ac1 on al a:: ar que se hub1 ei-a presentado en c1.1a1 qui er·a 

de tos periodos. 

Una ventaja del metodo deJ promedio s1mp1e radic..:i. en el 

hecho de que las demand~s de tedas !os per1odos, paQados 

torma pa1-te del Célculo y consecuentemente se min1m1:an los 

etect.os al a='!~r. !:i1n embc-rgr.i, se tiene tamb1en un.:i oesvent.:.j 



de c:ons1derar, s1 et patron subyacente en Ja demanda cambia 

con et t.iempo, 10 estimado puede no ser representativo del 

futuro. 

t-'romed10 s1mp1e movi1: 

Un p1-omed10 simple movi 1 comtnna tos datos de la 

demanda de varios de los periodos mas recientes y su 

promedio se toma como el pronost1co para el periodo 

siguiente. Una vez que se ha seleccionado el numero de 

per1caos que hnc1a et pasado vayan a empJearse en tos 

cAJcutos, este se mantiene constante. ~e puede usar un 

promedio movil con tres periodos, o un promedio mov11 con 

ve1nt~ periodos, pero una vez que se ha decidida el numero 

este dPbe continuar usAndose en todos los catcuJos. llna ve~ 

que se ha dec1d1ao el número de de periodos a emplear s~ 

ponderan las demandas con peso igual p~ra determinar e! 

pr-omed10. Lt promedio se mueve sobre eJ tJempo en PJ ;;entido 

de que dP.spues de que tinal1za cada periodo, se descarta Ja 

demanda deJ periodo mAs lejano y se aqrega para eJ c~Jc1JJa 

siguiente Ja demanda mas reciente. Un pr·omedio s1mp1e móvil 

p~ra n periodos es igual a 

SUMA J.Jt·. LAc; JJLMANAIJA~; !J~. Lu:; N 
UL 1 l MUS ~·r t~ l UUÜ!:i 

M\UMt:.U 1 U S JMFL "- MUV 1 L =------ - ··--·--------- ------------

n 

NltMLHU llr. ~'LkiLllJtJc; e MI 'LcAlll.IS cN 
l·L ~'tMMllJlU MUVIL 

.;'-: 



o;um Ut 
t=l 

~·M ---------= -u1+-u<:+ ••• +-un 
n n n n 

t 1 es el periodo mas lejano para et promedio de n 

periodos 

n es el per1odo de tiempo mAs reciente. 

tene1ndo lñ ventaja sobre el promedio simple de que tas 

demandñs presentddas hac.e mucho tiempo pueden no ser 

ind1cat1vas de tas tendencias recientes, rec1b1endo igual 

peso, can et promedio s1mp1e, e11m1nandose esto con el 

promedio simple mov11. 

t-'romed10 mov11 ponderado: 

tn algunas ocasiones el anc\11sta debe ut111zar un 

promde10 mov11, pero requiere que todas los n periodos no 

tengan eJ mismo peso. Un modelo de promedio mov11 ponderada 

es uno que inc:J.uye alguna ponderac1on para la demanda de tos 

periodos pasados pero que no es igual para todas los que 

est~n cons1oerando. ~l ~odelo es simplemente igual a: 

r'l<UMc.UJIJ MUVIL r'IJNll~t<AUIJ WMl'J= Ul·MANUA Uio L:AIJA i-'l:K1UIJU 
MUL 1 1t 'L 1 L:Allll l'UI< UN I AL: I UK 
111:: r'UNlJl:.KAL:1UN Y ~iUMAUUS 

n 
l'Mt'=sum t.:t llt 

t=I 
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er, donde 

n 
;;um t.;t= 1. 00 

t=I 

CJ <= t;t ·(, 1.C)C) 

LJ modelo permite la ponderac1on des1gua1 a las demandas 

pasadas. Una ventaja del modelo es que permite~ con una 

adecuada selecc1on de los coei ic:1entes de L;t compensa1- por 

tendenc1 as o por estac1ona.l 1da.des. ~;1 se desea se 1 e pued~ 

dar un peso mayor a los meses mas recientes y d1sm1nu1r en 

a1go el eieCtQ del ruido al dar!e poco peso a las dernand~3 

ma5 antiguas. 

1·'romed10 movil lineal ponderado: 

IJtro modelo de promedia moviJ ponderado, supone 

tendencias 11nea1es en la serie de tiempo. ~ste modelo es: 

n 
l·'HIJMt::IJllJ LINt:.AL l-'UNU1'.RAUU WLI-')= sum llf· + f'<ni 

t=I 

suma de las demandas pa:das 
en donde 1-'= pendiente=--------·------· -- ----------··---

i actores de ponUeracion cuadraao 

n 
sum IJl
t=I 

n :.t. 
:;um ti 1 

t.=1 

n=t numero de per1ocios a part.tr del perioC1o mé.s bit.Se 
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IJI·= demand.=t ponoerada 

I = iactores deponderac1on al cuadrado. 

1 l modelo ca1cuJa la pendiente de la tendencia (~J; Luego 

pone al dla et promedia mov11 s1mp1e, mu1t1pl1cando la 

pendiente por el nomero de periodos a partir del mes base y 

agregando este resultado a la base o promedio movi! s1mp1e. 

1-'ara que et modeJ o t:rabaje mas etect1 va mente se debe usar un 

numera impar de periodos. 

~ste modelo se desempena pobremente s1 la tendencia 

que se h.:. 1den't1t1cado es realmente un -tenomeno estac:1onal. 

~n este caso sera mejor otro modelo de promedio m6v1l. 

va ge habla de las modelos de promedio, ahora 

habJaremos de los modelos de suav1zacion e>:ponenc1at: 

uu..,,v1~ac1on ex.ponenc1a1: 

Los modelog de suav1zacion exponencial son 

ampliamente conoc1dos y se emplean trecuentemente en la 

adm1n1str~c1on de operaciones. Se encuentran d1spon1bles, en 

paquete9 estandares, como program3s de computadoras, y 

ademAs eK1gen poca capacidad de almacenamiento y cálculo, 

cons1derar:1ones muy importantes cuan'1o tos pronost1cos se 

necesu tan por cana uno de tos 2 tems. 

La su11v1zac1t'ln exponenc1al es una técnica especlt1ca 

dP. nromed1os que se dist1nguf?.i de lrt.s otras por la forma 



especJal en Ja cuaJ pondera, aJ c~lcular LJr1 promRd10, cada 

uno de los valores de la demanda pasada, la estructura de 

Jos pesos o de los caei1c1entes de ponderac10n t1Pne torrna 

expon~nc1a1. L~ demanda de los periodos m~s recientes tiene 

mayor pe<;io; Jos pesos a51gnados a periodos suce~1vamente mas 

lejanos d1sm1nL1yen de maner• e:<panec1ai. ~n otra~ palabras 

Los pesos dP.Crecen en magrutud a medida que 1a intorm¿¡c:10n 

que se e5ta ponderando vaya siendo mAs v1eja, en tiempo, 

d1~m1nuc1on que no es Jtneal sino exponencial. 

~uav1zac1on e:-:ponenc1a1 de primer orden: 

La ecuac1 on para generar un pronó5t1 ca nuevo o a 1 a 

~echa, emplea dos elementos de intormac1on: Ja demanda real 

que se tuvo en el periodo mas rec1entP. y el pronostico 

pr-ev10. tn e! momento que e:<p1ra cada periodo se hace un 

nuevo pranost1ca : 

l 'Rllf\IU:,< r H:u 1 'Al<A f/C:MANl.IA J 
LA IJl·MANllil !JlL =ñlphi! Mi'\l·; l + 11-alphal 
t'LH!Ufll.I t.<J lltJ!~N 1 "- t Hl·t:JLNIU 

Pt = aJph<> U+ tl-alphal P t-1 t-1 

en donde U<.=alpha <.= t.on y t es periodo de ~1empo. 

1-'t-<UNIJ~.i! 11; 
MAS 

Hto.t:l~f.l ll· 

~e sabe una vez que termina el periodo t·l, la 

ta demanda real que se present~ tllt-11. Al comen;:ar P.1 

4 .. ) 



peri oda t·-1 se hl zo un pronost 1 c:o n"t-11 sobre lo que seria 

Ja demanda durante t-1. ~e tiene en consecuenc1a, al final 

de t-1 Jos demas elementos de 1n·~ormac1on, requeridos para 

calcular un pronostico para la demanda en el periodo que se 

esta avecinando t-'t!I debido ;i que U<=alpha<=t.uo los términos 

alpha1l-alpha1• 1 alphall-alpha>, alphall-alphal~ son 

sucesivamente mAs pequenos en 1• ecuac1on general que esa 

..s P•alphall-a&phaJ• V +alphall-a&phal V +alphall-alphaJ•u 

+ l l-alphal P t-1 t-;¿ t-..S t·-..S 

Mas e5pec:1t1camante estos pesos estln 

axponenc1alm1onta distribuidos. A la demanda mas reciente I> 
t

sa le da mas paso mientras que a los datos mas lejanos se 

las da uno menor. 

Se tiene en la suavizac:ion exponenc:ial al problema 

de J.a !l&l•cc1on de paramatrcsl es decir se debe "acomodar" o 

aju .. tar 1>1 modelo a los datos. Fara comenzar a hacer un 

pronostico se requiere tener algún estimativo razonable de 

un pronos:;t1co 1n1c1a1 antiguo. l.le 1a misma maner-a d&be 

~elecc1on~r=e un coef 1c1ente de suav1zac1on atpha, se1ecc10n 

que as critica. 

buav1zac1on axponenc1a1 dob1e: 

~l modelo p•rece suavizar el ruido en series de 

dam•nda• estables. 
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~1 modelo es bastante ctaro; stJav12a eJ pronOst1co 

de l~ ~uav1zac1cn exponenc1at de primer orden y el 

pronost1co anterior de la suav1zac10n expcnenc1aJ dabte. 

1-'ifüNU!:i 1 1 LU 1-'Ah'A 
~L f-'lc.fOlltlll 
ióibUli,N ll-:. 

aipha 
1-'f~IJNU!;i IL:íJ lll-:. LA 
!:ilJAVILALILIN b1.P. 
IJl-:. l er Uf~U"N 
f'AHA l:.L f'lRILIJlll 
ióllfülf·N 11:. 

lit = a1pha P +11-alphalf-' u t t-1 

Pn donde lJ<= atpha ~=t.L11J 

f-'"UNUST ICIJ 
+ C flH:tt.Nlt-. IJ 

C LA !:iUA\/llH 
l Xl-'LINl--Nl; JA 
llCJHLJ,. 

Notese que t•t es e.t madeto de slu1v1zac10r1 

e:<panenc1 al de primer orden. 

lt poder de ta suav1zac1on expanenc1aJ doble ~st.A en 

que amnr~1gua el ruido al suavizar dob!emente !as demandas 

anteriores. f:sta potenc1 a al modeto conser·vador con respecto 

al cambio, porque raacc1ona muy Jentamento a las parte~ 

subyacentes en ta demanda. 

~StJav1zac1on cxpnr1enc1a1 adaptativa: 

1 ·u11ndo no se e:::.t.a segura de la estah 1L1 d~ri o l .;:i, 

1 arma subyacente en el patron dP. 1 '3 demanda, el jT\•1deJ o 

e:~pcnenc1 ai adaptat1 ve const.1 tu ye en ~st.e caso 1Jn;¡ buenfl 

aiternat:1va para hAcer· Jos pronost-1cos. l::n Ja E.u;¡v1~acJOn 



exponencial adaptativa et coet1ciente de suav1=ac10n alpha 

no esta tijo; se de~1ne inicialmente pero se permite luego 

que ituctue con el tiempo de acuerdo a tos cambios en el 

patron de la demanda. 

La dec1s1on de cambiar o no el valor de atpha es 

tomada en cada periodo basándose para ello en una 

comparac1on del error en los pronost1cos. 

~e cAtcutan tres errores en los pronOst1cos: 

Uno para el pronostico actual con alpha 

Uno para et pronostico actuat con <atpha+.UtJ) 

Uno para el pronost1c:o ac::tua1 c:on lalpha ·.llt.l 

be comparan 1os errores de los tres pronost1cos y se 

de>1ne et nuevo a!pha seleccionando el pronostico actual con 

et menor error, estableciendo alpha como alpha, alpha+.o::> o 

alpha··.IJ~. 

~e debe advertir que los modelos adaptativos 

reaccionan ante cualquier cambio en la demanda, s1 existe un 

cambio en et patron o s1mp1em&nte ruido. 
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V L N 1 A ::; • 

~.s importante ret1ex1onar acerca de la ut111da.d del 

pronostico de ventas dentro de la misma area de venta5. 

Uebemos considerar come se ha mencionado 

anteriormente, que 1a perspectiva de ventas es un arma que 

se deba aprovechar integramente, para poder sat1s~acer los 

objetivos trazados por la empresa. Csto viene por lo 

s1gu1ente, el pranost1co de ventas se hace esenc1a1mente de 

una h1stor1a de ventas, mas algunos metas que se quieran 

alcanzar, es decir el que los encargados de ventas no se 

deben contormar con simplemente vender 10 que se vend10 en 

años pasados, se tienen que incursionar nuevos m1?rcados, 

nuevos cJ.1entes, aumentar eJ. consumo de tos viejos clientes~ 

etc., y muchas otras po11t1cas que se puedan emplear para 

crecer las ventas. t.:J.aro que a.ctualmP.nte, es muy d1 t1c1l 

1 i evar a c:Abo todas J. as metas que se puedan pt anear, ya que 

la epoca q11e se esta v1v1enda de alta 1n·t!ac.1on, hace que 

muchos planes no se puedan poner en marcha o simplemente se 

fracasen en su ejecuc1on. f:-s ah1 donde un buen pronost1co de 

ventas, la 1ntu1c1on y la agres1v1dad del gerente de ventas 

1nterv1enen, pA.ra pl~near esas ventas, t.r-azanda las 

po11t1cas, para llegar a 1os objP.t1vos deseados. 

h.1 gerente de vent.~!S debe planear desde cuantas 

4/ 



zcna5 ne ventas se atendan, cuantos vendedores por zona, ta 

transportac1on d~ los vendedores, como se leventaran los 

pedidos, cuando mandar los pedidos a la central e intinidad 

de operaciones propias de! gerente de ventas. lamb1en deberA 

estar enterado de la capacidad de producc10n de Ja planta 

pdra peder •ijar en un momento dado cuotas a sus vendedores, 

s1 es que es menor la capacidad da venta a la de producc16n, 

o en c:aso inverso exigir a producc1on un aumento pa1·a que se 

sat1staga l~~ necesidades de ventas. 

~abe sena1ar que et pronost1co de ventas se debe 

hacer tanto en producto como en dinero. En producto, ya que 

es al tactar importante para producción para poder 

sat1 stacer esa necesidad de ventas. ~.n dinero, ya que 

actualmente es ta materia prima mAs cara y +actor importante 

para la plan.,acion integral de la empresa. f'udiendose 

proyectar con porcentajes intlacionar1os, porcentajes de 

aurnento de salario, 10 cual nos dara un panorama mAs amplio 

oe '.1 s1 t.uac1 on de nuestro precio deJ. producto, contra el 

~alar10, y el incremento 1nilac1onar10, para as1 corregir el 

pronostico de ventas en caso necesario. 



4. '..<!. - P H U U U ~ ~ I U N , 

t:-.n este c~p1 tul o se mostrara una perspect1 va de como 

el departamento de producc1on debera trabajar a partir oeJ 

pronost1co de ventas. 

Goma se a exp11cado en capitulas anteriores el 

prcnost1co de ventas es la base mas importante para et 

desarrollo del trabajo dentro de producc1on, ya que con un 

programa de ventas, se puP-de elaborar un programa de 

producc1on, el cual se apega1-a al abasto det programa de 

ventas, tratando de que se cumpla en su tot~l1dad en las 

iechas indicadas. 

Vet programa de ventas se pasa a la planeac10n de 

ia produc:c:1on, en donde el jete de produc:c:10n pasaP"a a 

desglozar J.os productos requeridos por ventas, en materias 

prima, tamb1~n debera ca1ct1lar los dias necesarios para 

elaPOP"ar el trapajo hasta la fecha de surtimiento de materia 

prima, debera: analizar el mater2aJ hun.;i.no necesario para eJ 

cumpt1m1ento con el depart~mento de ventas. 

Una vez ana11zado y desg102ado P.J. trabajo requerido 

para el periodo correspondiente, deber& elaborar una 

requ1c1s1on de mate1-1a prima al area de compras para que se 

proceda a hacer las gestiones para ia r:ompra de materia 

prima neces1 taCfa y Jos a1-reglos de entrega de esos Brt1cuJos 



con eJ departamento de persona1; para concratar el 

personal que complemente las plan1llas de trabajo de ser 

necesar·10 1 y a:si poder cump11r sat1s-1actor1amente con lo 

sot1c1t.ado. 

!:>U 



4 • .$. -

~1 departamento de compras es nependiente de las 

neces1aades de !os demas departamentos, como; ventas, 

producc1on, almacenes e inventarios y tinanzas entre otros. 

va que este departamento no ptJede actuar a su libre 

a1bedr10, comprando mater1a pr1~a, cuando 10 crea necesario, 

sino este departamento debe ser intormado, por 1os 

departamentos antes mencionados, de que es Jo que se neces1t 

y cuanto es de Jo q1Je dispone para poder eiectuar las co~pra 

l:.sto no qu1e1~e decir que el departamento de cornpra.s 

sea el on1co al que se no le deba pasar· una copia del 

pronostico de ventas, sino al contrario toca intormaciOn es 

necesaria par~ el c:orrect.o tunc1onam1ento de este 

depar·t.amento. 

Adem~s de las necesidades que le pasen tanto et 

departamento productivo, como el de almacenes, es necesario 

que el departamento de compras ana11c~ el pronost1ca de 

compras, para qLJe este paEe a ser autorizado o mod1·t1cado en 

caso de ser neces~r10 por et departamento de tJnan~as~ para 

después pas3r a eiborar lJn pian de compras. 

~·ara etect1Jar el pronostico d~ compras, eJ jeie deJ 

departamento debe de hablar con todos tos proveedores~ 

soJ1c1tar1es tos precios, Jos cuaJes dependen de Jas 
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cantidades que se pidan, también pedirJes tec:tias de entregas 

de materiates, y sobre todo tiempos de c:red1to, para que el 

departamento t1nanc1ero pase a elaborar su iJ.ujo de caja. 

~st~ ya una ve2 autor1zado, se Jes avisa a las 

praveeoares que se s1Jrta la mercanc1a en las techas 

~cardaHas y s1 hay a1g1Jna moa1 t1cac1on al pronost1co de 

compras, el je·te de compras proc:edF.!ra a eiec:tuar el o J.os 

c~mbios neceear105 para que el departamento de ttnanzas lo 

iilltor1ce y se proceda a rec:t1f 1car los pedidos. 

5·.1 



4. 4. - A L M A ~ E N ~ ~ . 

Los almacenes y el manejo correcto de los 

inventarios sa han convertido en una de los puntos mas 

cr1t1cos que se deban so1uc1onar y contro1ar dentro de la 

adm1n1strac1on de una empresa. Ya que actualmente en un pais 

como Mex1co eJ cual esta v1v1ento una etapa de alta 1niJac1b 

no es posible tener inventarios elevados en n1ngunñ clase 

de empresa, ya que esto ind1caria un descL•tdo tament8bJe dn 

~1 punto a tratar en este cap1tu10 es la ayuda que 

br1nadrta un pronostico de vent~s, al correcto manejo de los 

1nventar1os en su terma optima para así poder, en un momento 

dado dejar de tener pér-d1das y porque no llegar en ocasiones 

a tener ut i 11 dad es por el buen mane jo de estos inventar 1 os. 

~1 pronost1co de ventas daria la pauta a seguir al 

jete de almacenes con respecto a cuanto deb~n ser sus 

1nventarioa min1mos para asi poder surtir al area de 

producc1on o de ventas, dependiendo del caso que se r1eces1 te 

~hora bien el jete de almacenes debe iniormar tanto 

produc:c1on, del producto que tenga en bodega para que este 

,:¡ su vez ajuste sus pJ.anes de prcctuccion y se i"abr1que sOla 

Lo necel5ario para cumplir satistactor1amente C'ín las ven~as 



de e$a temporada. lambl~n debe de intormarle aJ jeie de 

co~pras del matRr1al qtte le hace +alta asi como et que tiene 

de exceso, para asi poder comprar en Ja techa indicada para 

que se sea 3urt1do el pedido en las ~echas indicadas y asi 

no tener retrasos en procucc1on, ni en el reparto. 



4.b.- ~U N 1 A ~ l L l U A U F l N A N l A e . 

Lo que pueden dé\r los pronost l ces de ventas a esta 

area en especial, estaran reilejadas, tanto en los deBgioces 

de m~te..-1.:i prima. que se les pase, los gastos que se tendr-an 

que h~cer, .:1~1 como la~ ventas en d1nero planeadas, para el 

pP.r1cdo pronosticado. 

t.n gener·a.1 lo que debe prepar este departamento a 

partir de los datos obten1rlas del pronost1co, son los 

pregupuosto~. 

Ya que los presupuestos non la expre~10n de los 

planee; de un;¡ compañia que se puP.den traducir en dinero para 

el ptriodo pronosticado. Por lo tanto, son los objetivos de 

aquellos pianes que sirvan de normas de desempeño y guias 

parA lograr las uti!id<>de<o qu& <oe ti jan de ant.emano. 

As1 pues, sera evidente que el pronóstico que se 

haga en terma descuidada y a la ligera, o la au~enc1a de un 

pronost1co, solo c:onduc1ran a operaciones inestables y, a 

la larga, ata degradac:1on de Ja pas1c:1on c:ompet1t1va de la 

empre!':a. 

Anora bien, la ayuda administrativa que pueden 

d11rnos Jos pronost1cas Qon: 

1.- l·'lanear en terma tcu<1nt1tat1va> mas e>:ac:ta. 

:t.·· 1;nord1ni>r la5 actividades dentro de la empres<>. 



$.- ~nfocar las metas de las utilidades. 

4.- ~uant1t1car su propio desempeno sobre una base 

de cont1nu1dad, de manera que puedan tomarse de 

inmediato 1as medidas correctas. 

~.- Uar5e cuenta de la necesidad de just1t1car las 

var1ac1ones del presupuesto, causadas por 

situaciones cambiantes en el transcuso del 

perdiodo presupuesta!. 

b.- Max1m1zar la util1zac1on de los recursos de la 

compañia. 

Para elaborar •I presupuesto de la temporada es 

necesario tener todos los datos disponibles para que el 

contador, o •!administrador encargado del area pueda 

realizarlo con la exactitud requerida. 
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!:l. l.- ULcL:l<ll't.::lLIN UI:. LA !:.Ml-'KLHA f.N LA L;UAl. St:: VA A Al'Llt.::AK [, 

S!cl~MA Uc, l'flLINUHI it.::LIH. 

La empresa dentro del ramo aJiment1c1o, en la cual 

se v~ a aplicar el sistema de pronost1cos, perte11ece al 

sector dedicada a la +abr1cac1on de duices y chocoJates. 

Oentro del conte:<to general dBl ramo al1ment1c10 se 

trat~ de una empresa pequeRa. ~·ero dentro d~l sector 

especifico d~l sector de dulces y chocotates, se trata de 

tJna empresa mediana. 

Lsta empresa tue fundada hace 4~ anos, razon por la 

que goza de grñn prest1g10 y aceptacion dentro del mercado, 

aparte de su calidad que siempre se ha busca.do mejorar, y en 

el peor de Jos casos mantener igual. llene gran variedad 

de productos, ent.re los cuales se encuentran, el dulce de 

cacahuate est1Jo ma2apan, que es 5U producto l1der y uno de 

ios mas reconoc1dos dentro del mercado, tamb1en hay gomas de 

grenet1na, car~melos, ch1closos, choclolates rellenos 

de truta o tondant, trampes y coni1tadas, estos dos a1t1mos 

tienen una gran demAnda en temporada nav1dedeña, por su 

C.:ii1dad y !!obre todo porque es un buen regalo para cualquier 

person.1.. Algunos de estos product.os tienen como Un1co 

inconveniente, la e~tac1onal1dad de sus ventas. ~stos 

producto~ tiene diierentes termas de empaque, las ClJales 

!'>! 



dependen de la estac1on; ya sea 14 de tebrero, 10 de mayo, 

1~ de mayo, ..)U de abr11, navidad • .-.1 estuche o to:-ma de 

empaque se ajusta a la estación, los cuales se promoc:ionan 

de manera especial como estrateg1~ de ventas. 

La part1cipac1on en el mercado; entre jt1n10 de l~~~ 

y ~ebrero de ll./ll6 ~e ten1a.n registradas en canac1ntra 

alred~dor de 1.~,4/~ empresa d~d1cadas a la produccion d~ 

alimentos y bebi~as que generaron unas ventas netas de 

$l,~t~,4~b,~~4,~<Jl <Un billon tre~cientos setenta y tres mil 

cuatroc1entas c1ncuent~ y seis m1J millones quinientos 

noventa y cuatro mil qu1n1nentos un pesos). A cont1nuac1on 

se mostrara una tabla para ver como esta d1v1d10 dependiendo 

el tipo de empresa y la zona dende se encuentra. 



lle los datos de la tabla anterior se sacaron Jos 

s1gu1entes datos, piira $er comparados con respecto a la 

empresa en estudio. Se sabe que la empresa estltdJ ad ... 

pertenece ill sector de pequeii a, en t: 1 .~.nh1to CJener-aJ de 

alimentos y bebidas, poi'" lo . :~ comparando ios d~tos de 

las ventas en eJ s~c.: ,,. del area donde se encuentra , en 

genu·r- · ~e obtuv1 eren los s1 gu1 entes porcentñjes: 

Ventas etectL1aaa5 por peque~as empresas en 1a 

meseta central igua.L a $ ~~,4~t.~46~~u~ contra las ventas 

etectuctMs por cerezo s. a. de $ "i~<.".L, 4.J4, :¿lllJ no$ da un 

po,.-centaje de 4. t~ X. 

Ventas etectuadas por pequeñas empresas en todM la 

repub11ca 1guaJ a $ :i:!IO,bli~Y'.''1',ilol:L contra lci.s vPntas 

etectuada~ por cerezo de $ '7'..s~,4.34, :.::ou nos dA un porcentaje 

de o • ..:;,4 %. 

JleJ total de ventas de todas tas empresas dentro d~ 

pa1s y de la meseta CP.ntral tue des lOU,H/J,JL~, l~4 cont~a 

las ventas de t..:erezo s.a. de 5 '1'..:!.L.4.:4,:.=:<JU nos da un 

porcentaje dP .bl %. 

Uel total de ventas de todas J as empresas ·¡ da to1o 

los sectores de la repnbJ ica se obt.uv1eron 

$ 1,~1~,4~b,~~4,~CJ1 contra Jas venta~ de 8er~za s.a. de 

s t,iJ,~~, 4.;:,4 ~ :1.1 JO nos dA unporcentaje de • 061:.f '·· 

Uel tot:at de estas empres~s se calculo que en 1'-r'UtJ 



ex1st1an alrededor de bUO empresas dedicadas a ta manuiac:tur 

de dulces y chocotates en sus c:uatro clas1t1c:ac:1ones. 

Ac:tuatmente ni en t:ANAL:íNtkA, n1 ein ninguna 

a5oc1ac:1on posee datos ver1d1cos a~erca de las ventas 

gJ.oba.les del rC\mo, por lo que aqu1 solamente se mostara una 

tabla obtenida de la revista t:.Xf'l4Nt:1uN, en la que muestra 

las t.1Ju empresas mas import.;intes de.l. pal:s, ta c:uat solamente 

tomamos en cuenta a las empresas dedicadas a la elabora1on 

de dulces y ~hocolates, y la comparacion con la compañia 

estudiada. 
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!:>.:l. - f-'KIJHLbMA l lt.:A AC íUAL. IJl! LA loMl'KLSA. 

Ya habJamos de Ja p1-ob1emat1ca gen~ral de las 

empresas, dedicadas a 1~ industria al1ment1c1a. ~hora tocar~ 

hahJa1- de Jos problemas espec1 tices, de la empresa en la 

cual emplearemos el modelo de pronost1cos. 

1;omo se menc:1ono la prob1emat1ca econom1ca actual. 

que 5e esta v1v1endo, hacA que esta epoca sea eEpec1al, ya 

que muchos de los planes que se hagan actL&almente. se t1enen 

qlJe analt~ar pr1mord1a1mente en su v1abit1daa econom1ca. 

Y sobre todo tomar en cuent~ que no se trata de una empresa 

dedicada a producir ort1cu1os basteas~ por lo que Ja 

carest1a deJ dinero y su aJto costo de obtenc1on, hacen qlJe 

en et pub11co consumidor ex15ta Ja se1ecc1on de q1Je PS 10 

que se necesita promord1a1mente, para luego comprAr lo que 

no e5 tan neces~r10 rara e1Jos. 

~parte hay que manc1on~r, que el alto costo de los 

productos, e inl1n1dad de +actores ~~oferta y d~manda. 

hacen que eJ mercado se~ muy disp11tado. 

~sta caracter1st1cas espec1t1cas, hac~n que Ja 

F.!mpresa tome en cuent;i al mercado y al púbJ1co consumidor. 

haciendo est.ud1 os merr.:adot11cn1 c.os, P"ra estabJ ec:er tanto la. 

potenc1al1dad de Jo productos, como del mercdda mismo. 

ls 1mpo•·t~nte hacPr menc16n que esta empresa. 

6.$ 



en+renta problema15 graves, c:omo son los de credito. t:red1to 

ya. que entre los proveedores mAs importantes como AZ~1car 

s. a •• L1consa, Conadec:a, ql.le son los proveedores de 

azL•car, leche, cacao, por menc:1nar algunos, no venden 

producto sine se lP.s paCJa c:nn c:heq1.1e c:ert1 t1cado y por 

~detantedn. Litros pr·ovoedores, a Ja entreg~ de merc:anc1a 

e~1gen ~~ les pague el importe, y por lllt1mo estan 10~ que 

otrP.r:en H, l!::> y .;::.u d1a.s max1mo como c1·Pd1to. 

v como c:ar~cter1st1c:a especial at no s~r prod1.1ctor 

bAsJco, es que por lo generaJ. a las empresa5 de 

au.toserv1c:10, como Aurrera, Comerc1al Me:<1cana, l:i1gante, 

tiendas de gobierna como l~~:Jll:.., 1M~S', L:UNASll~'LI, 1Ml-'Lt;HH, 

piden cred1to de por lo menos ~O d1a~, si se quiere, con 10 

cual se tiene un +1nanc:1am1ent.o de .;..u d3 as a los el 1entes .. 

Aparte se tiene una caracter1st1ca especial con el 

s1 stPmi\ de paC)o de i mp1.1estcs por concepto de 1 .. V.~-, ya que 

de la tacturac~on e1~ctuada, el iv~ dR esas tactL1ras se 

paga C111r-rt.nte los 8 pr1mer-015 dias det mes Fngu1ente, hayase 

cnnr~no n no, ten1Pndo 1Jn t1nanc1am1ento ~1 t1sco por

rwo!1ucto5 q1JP. aun no se cobr·an. 

y~ n~b1amos mencionado Jas m~ter1as pr·1mas m~s 

import~nteq como el az1lcar, cacao, teche, 10~ cuales se dan 

.¡ bil!le de r:uot;a mP.nsual. deb1endose cubrir, s1 se qu1P-re 

r:on~pr·v~r Ja c:11ota. y en ca50 de quer·er 1 a aumentar, hay que 
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hacer muchos tramites. 

HA.y ot1-as mate1-1a.s p1-1mas, como el C"acahuate que en 

oca~1ones se vuelve escaso, papeles ya se" celo~an o 

pol1prop11enos o ssran, qlJe estan monopaJ1zados en el 

mercado, vend1endolos a los precios qLJe ellos quieren, y las 

pacas empresas pequPfias que e~:1 sten na se dan ab;:i:sto par 

1n+1n1dad de problemas que 1es ocasionan las grandes 

eMpresa:;~ 

Materias pr1m~s coma sem111as, tales como p1:iones, 

a1mena1-as, avellanas, son de 1mportac1on y muy ca1·as, 

-tr-ut.as como cerezas, de 1mportac1r:>n escasas y caras. 



::. •. .$.·· !,. .f •~ M 1-' 1- 11 H !,. A l. , 

t-'ara realizar este ejemplo se tomaron dos opciones, 

1 ilS r.ua.1 es t ueron. nn s1 stema. de suav1 zac1 C'.'ln exponencial 

simpJ8 y et otro por mert10 de 11n s1~tema de promedios 

mov11es ponderadas. ~stos dos sistemas fueron probados pa1-a 

cuatro product.os, y con 11na historia de eles anos. l:;e 

e:::cog1eron productos que par sus ciiract.er1st1cas muestran 

mayor r"eguJar1dnd en Jacs ventas la mayor p,.;¡rte deJ a:ño, 

ec;tos productos eon 11 E:LU.:. L."f-<t:l'tA 4 pz. 11
, ··~Lc.:E:. C:Hi::.MA 6 pz. ••, 

"l:?lHHMtLll f-ll·Lf_~NU '¿()()gr." y "lillMA l:Lll"<ALUN Ul. '.,¿(llJ gr.". Se 

tomo como base h1storica !os ~ños de 1~~~ y 1VH6, p~ra ser 

pronosticado l'ttlt, se sacaron todos Jos pronosticas de esta 

bAse y ge comparAron contra las ventas reaJes del mismo a~o. 

~ara tos modelos de suav1zac1on ~Mponenc1a1 simple, 

se ~Acaren todas Jas aJternat1vas pasibles, es decir ya que 

el coet1c1ente p~ra el pronostico puede variar, Re considero 

t.oda la g~ma de pos1b1l1dades para realizarlo, por lo tanto 

se tomo un alpha desde ,J hasta J. Notandose de inmediato 

quP. en los valores pequefios de atpha, Ja suav1zac1on es muy 

gr~nde y tanto tos picos y !os valles de las mismas 

tendenc1as de 1as venta~, Jas t1ende a poner casi como ttna 

t-~r.tr1,. h-lb1endo pocit variac1r.>n. t-.stos valore~ son dRsde .1 

h~GtA .. s. ~·ara Jos v~lor~s 1ntermed1os de dipha y~ se tiende 

l>ú 



a tomar mayor to1-ma c:an respecta a esas var1ac1anea 

naturales de la venta. bstas valores van desde .4 a .b. ~ara 

1os v.=t.tores mayores de • I a • '7 se not . .:i una inestab1l1dad 

completa en Ja p1-oyecc1ón de la vP.nta, claro que estas 

opciones presentaron la mejor alternativa con respecto a la 

venta real. f·'or n1t1mo SP. anal izo un c.eisa con alpha igual a 

1, no notandose n1ng1~r1 cambio con respecto a Ja venta real 

del pérJodo p«~ado. 

lodos estos valores -~ueran comparados en una tabJa 

contra las ventas reales, obten1endo~e tos resultados que se 

mostraran en ta tabla s1gt11ente. A su vez tuerbn grAticados 

y comparados contra. las mismas ventas reales. 

¡,¡ 



Oe$pués sa proced10 a ana11zar el modelo de 

promedios mov1la.; pondera.dos, c:on la misma. base hi5torica y 

tos mismos pr"oductos_, sac:andose d1terentes resultados a los 

obtenidos por Ja sti~v1zac1on exponenc1a1. A pesar de que 

Rste mod~io tiende ~ poner la m1~ma torma de las tendencias 

de Ja5 venttJs, Jos resultados tueron muy varia.dos. Por to 

que 1nvest1g;,lndo el porque de este +enom4=!no, nos d1mos 

c:uent~ que 1 ;t. base h1 star1 ca era muy corta, 1 o cual nos 

oca-.;1ono toda.$ esas var1.ac1onecs. r•c1· lo que se opto en hac:er 

et mismo proced1m1ento~ pero ahora en una ba$e b1mestra1. 

t1bt11v1endose o,\J'>' buenos resultadas, los cuales a. su vez ~e 

mi::?joraron gra.ndP.fTIP.nte ut111zando un modelo de pronbst1cos 

adapatat1vo, el cual fu~ elaborado con base del modelo de 

suav1zac1on e,.:.ponenc1a1 simple con una alpha varia.ble .. Y 

el valor de esta alpha nos los da la razon de d1v1d1r las 

ventas pronosticados contra la5 ventas reaJes, restadas da 

un 100 i'., lo c:ua! nos dio un mayor acercamiento a la 

rea11dad. fodi\~ tas tabJas de ejecuc1on, comparativas y 

gratLcas eñtan ane: .. ar1as a cont1nua.c:1ón. 



' 
11.tE CllUIA ftRIOIO \HIAS ™-ORES 11[ 11.PHA SllAil!llClll!C EIPll!CEl!Clll SlllPlE 

• r¡ 0.1 o.2 O,l 0.1 0.5 0.6 O,! 0.1 0.1 

UIUll 15 1 l,180 o o 
f(RR11 2 12,m l,ll'O o o o 
MIZO l 10,130 4,161 2,591 J,n• 5,194 1,m 7,111 '·°'º 10,118 ll,M11 12,m 
llllL 1 ll,6IO 4,711 1,1.i 5,856 7,211 1,411 f,374 IO,t2ll 10,122 10,~ 10,430 
111111 5 5,4'0 5,m 6,067 1,201 9,815 11,011 11,9511 !l,514 13,0211 13,361 13,MO 
11110 6 t,710 5,653 5,946 1,llO 1,on 1,265 l,O'l9 1,111 6,'74 6,Zll 5,161 
llllO 7 17,1111 6,eu 6,7!0 '·º" 11,763 9,018 9,086 9,118 t,m 9,411 9,710 
llillSIO • 7,230 7,204 B,856 10,900 12,l!I ll,229 14,099 11,m 15,791 11,638 17,44' 
ilP!IEJ!&il[ ' 11,'30 7,206 1,531 9,79? 10,232 10,229 t,m 9,544 e,m 8,171 1,no 
ll:lurRE 10 l,l80 1,m 9,lll 11,331 12,111 12,580 12,9'9 ll,311 131733 11,254 11,'30 
lll'llillilll 11 2t,IOO 1,069 t,625 I0,601 10,819 10,730 101508 10,210 !,151 1,417 .... 
llCIWlif 12 7,204 10,012 ll,l2t 15,151 17,lll 11,m 21,06l 22,m 21,150 2',232 21,100 
EIElll lb ll 5,490 9,715 12,091 13,Zl7 ll,520 ll,l09 12,7411 11,163 10,bSl •,101 7,204 
Fmt:r.I 14 18,561 1,351 10,775 I0,'27 10,ioa 1,100 1,m 7,I02 1,1123 l,tm 5,llO 
l!U!O 15 l,150 I0,276 12,332 ll,211 ll,609 ll,910 "·"' 11,lll 11,m 17,290 18,561 
AIUL 11 11,290 •,~b4 11,m 10, 197 t,m B15M 1, .. 1,7" 5,751 '·™ J,151 
M1ll 11 2,750 9,135 10,m 10,122 10,111 9,!2l 9,84l 9,977 10,111 10,608 11,2'0 
1•10 11 l,'30 9,0ll 1,072 l,llO 1,200 6,336 5,:S07 '·'" 1,m l,lll 2, 150 
11.llO ., 7,~ 9,02' t,041 1,41! 1,m 7,lll 1,m J,722 7,991 1,m 8,930 
111510 20 1,479 e,841 l,M15 1,064 1,us 7,142 7,317 7,l92 7,398 7,3'1 7,251 
UllUll!li 21 10,600 1,112 7,214 6,0ll 1,171 '·"° l,1142 3,253 2,661 2,061 1,1" 
ir:1l4l!f 22 10,m 1,3'1 7,915 7,142 7,141 1,530 1,"1 1,m 1,013 1,717 10160I 
111'11- ;¡,i ~t,m 1,511 1,440 l,Jll l,'22 9,0lS 9,483 •,rn 10,m 10,111 I0,540 
DICI- 21 11ZIO '•'°º 11,111 12,lll ll,lfl 15,411 16,870 11,22' 11,111 Z0,"2 21,m 

' 
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COMPARP.Ti\/O DE VENTAS RE.A.LES DE ELCE 6 
CONTRA 3. E.S DE . l .. , , 
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CCNTRA S.E:.'5 DE ..2 
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CJ VE:NTA5 Rf:ALES + ALP~ = . .2. 
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COMP.APAT\VO DE VENTAS RE.A LES DE Ei_CE '5 
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COMPA.RA.TJVO DE VC}HA.S RE.A.LES DE ELCE 5 
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CO~WAR.A.TlVO DE \/ENT..S.S PE.ALES DE ELCE 6 
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O VENT.~S ~.LES + ALPHA -= . 7 
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COMPARATIVC DE VENT.,.:;.s RE.A.LES DE ELCE 5 
CC't~TRA S.E.S DE ,9 
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COMP.ARA.TIVO C:·E V!::NT..l.S REA.L~S DE E:..CE r; 
CONTRA S.E:.S DE 1 
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b. - ~ U N ~ L U H J U N • H • 

l:on Ja ejec:uc:1on de los ejemplos y sus c:emparc:10n 

contra J as ventas reales en el a;¡o pronost1cado, se notaron 

muchas diierenc1as,1as cuales me p~s1er6n a pennar a que se 

deb1an, y por le tanto hac:er un ana1ls1s mAs prolundo de les 

met~oclos probados, para asi poder entender las causas de Jas 

d1ternc1as y poderJas resolver de la major torma posible. 

u~ ta suav1zac1on R><ponenc:1a1 simple se tomar6n 

todo5 los rangos de alpha para la prueba, es dec:1r desde .1 

hata 1. ~.e tomo como base histortccil :.:!' anos los cuales tuaron 

1 ·11~::. y l '>'l:ló para 4 produc:tes que son "el c:e c:rema 4 pz", el ca 

r:re111a b p2", "carameJo ;¿ou gr" y "goma corazon :.¿ou gr". f'arn. 

cada uno da !os años se tueron probando cada uno de Jos 

valore• de ~lpha notandosa los s1gu1ente: 

t-'ara valores pequeiios de a!pha • J a .b la 

suav1zac:1on se muestra como una JJn&a recta en el tiempo!' EiS 

decJr todo~ tos valles y !as ~restas l~s s11av1za demAs1ada 

tendJ endo s1 emp1-e hac1 a una J 1 n~B recta. 

P~r~ v~Jor~s gr~ndes d~ alpha .6 a 1 ld sL1~v1zac1on 

nr.>t.A m1ty i mport.ar.tP. que parM 1 as va! orer;; mA.s al tofi d@. ti 1 pha 

y;¡ r:¡e .IJ n • 'i P.5 r.u11ndo 1 d curva se muE?stra mAs c:erc:an,=. a Ja. 



real1dftcl. Lo que nos ret1Pjc"l. una in~s.tabJ Jirfeid tnt-c11 t?n ta5 

vent . ..1.s 1 ya q1Je c:omn se habla ser;d!ado Ja.as v"lc?re-;; 4'.'la ;tp:-1a 

igLJ~l~s A . 1, .~, .. s Jas ventas se muestran s11mamente 

estables, par~ -~~1or~~ dE .4, .~, .6 son J1g~ramente 

ine=;t.~b1eis y p.:.ra va1ore5 dP. .1, .. ~, .'-1 y hasta 1 san 

aJtamente 1nestabJes. 

IJtra de las c~r..:lc:teri sti cas que se notaron es que 

tos datos pasados tmas de dos p~r1odos' no aiectAn 

notablemente al resultado del pronOst1co, pnr Jo que esta 

c1.ase de pronost1c:os se detle ut1l1zar para productos c:uyo 

mov1m1ento ~ea continuo y espec:1a1.mente hacP.r!o :emanalmente 

para que asi los resu1tarlos sean seguidos con mayor 

et1r:1Rnr.1..l. 

CJ morJeJ o dR promedt o movi l ponderado., SP. tomb 1 a 

m1~ma bnse de do;;; anos para pronosticar obt.en1endose 

resultadas muy variados c:on re5pec:to a lar; ventas t-eales, 

nctandose de 1nmed1ato que Ja base h1stor1ca con ia que c;.1? 

habta trabajado era muy carta, J.o cuc.1 hacia tallar el 

promedio mov1t ponderado. hl s1gt11ente paso que se realizo 

con los promedios mov1!es tué h~carlo con una base bimestr-at 

y no mensu~l r.:omo se habia hecho, arrojanrtonos mejores 

resultados, aunque aún con aJgunas variaciones. 

l~ntoncPs se vio la pos1bil1d~d de poder us~r un 

mRt-.ndo arlaptat1vo pMra podf?r hacer un pronost.1c:o conf1abJe, 

lh4 



el cual IUR tomar la base det modelo de promedios mnv11es 

pond~rÑ~as bimer.tra1es, tomar consumo bimestral de les anos 

ant.P.riores en promedio y compararlo contra el consumo del 

tumestre ultimo eso nos d~ un va.ter en porciento q11e se 

lo rPst~mos a Ja L1n1dad el cual nos da un caet1c1ente de 

L1t1J1z~cion alpha para una suav1zac1on exponenc1a1, Ja cual 

nos suaviza el pronOst1co, esto es par~ el primer bimestre, 

para los siguientes bimestres simplemente se sacarA el 

tactor de ¡,, <hternc:ia de lo real y lo pronóst1c:ado por medi 

del promedio movil ponderado, obteniendose para los 4 casos 

estudiados una mejor-ia entra las ventas reales y las 

pronosticadas por medio de este sistema, cabe hacer la 

1'iCJ.Arac1on quP. cuando el iactor nos da mayor que uno o 

negativo 5"' dej,.ra a criterio del operador del sistema que 

coat1c1"ntP uscu·A, ya que eg la person~ que debe estar· 

sRnc1b1l17~da con el mercado para poder tomar esa dec1s1on. 

t-'or n1t1mo aa vr11t1dez c1ent1f1ca para este sistema 

ddaptat1vo, no e§ta det1n1da o no se conocP. su valor, es 

decir la va11dRZ reAl, q•Je SR tiene es en et trabajo, ya 

que iut 10 que mejor resultado dio, para estos ejemplos 

egpec1t1coG. famb1en es pertinente ac:Jarai- que, en general 

t.oC1as t;u; 111mpr~!!a!I que manejan sistP.mAs de pronost1cos, 

h.1cen sus modelo• adapt.at.1vos, los cuales les tunc1on6.n &n 

1Jr1 porc~nt~ja muy ~lfa da et1c1encia, 11egando can el tiempo 



~ conocer con exactitud su valor c1P.nt1f1co. 

(.;eme se v10 en eJ c:ap1tuJ.o quinto el mercado global 

de ventas de :iiimentos y bebid,.s durante el periodo de junio 

de 1'-fU~ y tebrero de 1'>'1.il> generaron un total de 

$l,.:S/s,4::it.,~'7'4,::.<>1.<J<J !Un billon trescientos setenta y tres 

mil cuatrocientos ctncuP.nta y seis mil m111anes qu1n1entos 

noventa y cuatro m1 l quinientos un pesos>. Lo que nos 

muestra qlle el mercado generaJ es muy grande y con 10 cual 

dependiendo de las virtudes y de !as aptitudes de los 

directores de la empresa se puede esperar un crec1m1ento 

importante dentro del mercado, <~laro que dentro de esas 

virtudes, estos directores deb@ran evaluar todas ias 

variables externas que 139 puedan presentar y como atec:tar1Bn 

&! de'3nVolv1miento do las ventas de sus productos, E.s decir 

deberlt tener en cuenta Ja. 1 ntraducc1 on de é\it.1cu Jos nuevos 

por la compatenc1a., la obso1ecanc1a de sus art1c:ulos, los 

p!a.nP.s promoc:1ona1es il seguir, ta inflactOn, la entra.del al 

l;Al"I, .la ;:.perturri comerr:t a.1, !a propagandrt P-n contra del 

cosumo de bienes no necP.sar1os, y et.ros muchos +actores que 

a 1-ect:a.n el buen func1 onam1 ente organ1 zac1 ona1 de una empre:>a 

~·ara que t.oclo esto tenga elec:to y el direc:tor 

pueda toma.1- sus dec1 sJ enes, P.S l mportrH1te quP. et 

pronost1cador aparte de hacer su caicuto m3temat1co de las 

lt>b 



ventas tuturas, debe estar bien enterado del entorno 

generAl en el que se desenvuelve Ja empresa, es decir para 

que l!egue un programa mAs elaborado a¡ director de la 

empresa, para que este con sus c:anoc1m1entos !e de el giro 

necesar-1 o a esa estad1 st1ca y se pase a eJ aborar de 

inmed1Ato. t:ntonces el pronóst1cador no sOlo debe ser una 

per~ona que cono~c~ ~ tondo el sistema de pronOst1cos que 

m~neje, sino tAmb1~n debe ser una persona que aste 

cutt.ur1zada i:l~l mercado en el que se este t.rabajando par-fl. 

poder d~r una intormac10n m&s certera a Jos directores. 

~g necewar10 también que se conosca la experiencia 

de iris dP.m-11s areas que intervienen dentro dcH proceso genera 

de !a empresa, es decir cada departamento tiene $U propia 

versión da como emplear un prcnó~t1co, esta versiOn ee 

ad~p~ta ~ su re~lidad y a sus c1rcunsatnc1as, las cuales son 

dist1nta~ p•ra ~ada caso en part1cu1ar. ~$ decir cada 

uno d@ !o:; departam&ntos qu~ intervienen, de!ide que s~ 

levanta PJ pP.dJO ha~ta que sea entregado este, deberAn 

1tev~r ei pronost1cc como guia coo1-d1nadora, J.a cua1 

IJev~r~ 1mp11c1ts las metas y tos objet1vo5 propios de 

la empreiaa., es decir parA. el correcto r1esempeKo de! 

prono~t.1c:c 1 rJ. expPrl e.nct a. de cada. dep~rtamento aunada a tas 

meta~ y objetivos rl~ lA ~mpresa, deb@rAn Jtevar d@ Ja mano 



e! buen iunc:1onam1ento de los departamentos, provocando un 

mejor serv1c:10 a cada departamento dependiente, pe~ lo t~nto 

provocando la exelenc1~ en eJ serv1c10 para el cliente 

tina!. 

iodo esto aunado con la exper1enc:1a v1v1da en la 

di~ecc1on general, aht donde se decide si se vende y como se 

vende, debe ser el arma mAs importante par" el pronOsticudor 

para sacar un mejor pronOst1co que en verdad sea ·de út1J1dad 

a ! a empresa .. t-'or 1 o que se sug1 ere y se recomienda que esta. 

persona encargad~'l de 1 a el ahorac1ón del pronOst1 ce, E•ste 

bien rRlac1onada con todos !os gerentes departament~!es, ast 

como con Jos d1rec:torQS de la empresa, par~ que asi pueda 

proporc1onar un pronost1co adecuado a las carc:tertst1cas dP 

!a emprP.sa. 

~1 pronosticador debe estar ccnc1ente de que s1 Ge 

hace un pronost1co anua J., debe este buscar su 

ratroal1mentac1on 1 es decir la buena marchA deJ pronb5t1co 

anual, dependra pr1nc1pa1mente en la 2nf·ormac10n que est~ de 

regreso, es decir p~ra el primer periodo pronOst1cado no se 

contr1ra con esta intormac1on 1 pero a mP.d1da que e1 t.1empo 

pase la in+ormac1on de! camportam1ento de las ventas deJ 

primer mes centra to pronost1cado, Je deberan servir para 

rP.r:"lJ c11! ~r P.l segundo mes, y este se ajuste a una realidad 



mAs actualizadci y se pueda remediar las pos1bJes tallas, as! 

a !ilJ vez la intormac1on del 5egundo periodo servira para el 

tercer periodo y as1 suc~sivamente. 

~1 pronosticador deberá estar alerta, dentro del 

contorno nacional y del de la empresa para estar conciente 

de todas las v1sisitude• que puedan atectar la buena marcha 

de &u pronostico y de &er necesario corregirlo y darle el 

giro correspondiente, para que asi todos los departamentos 

m~rchen •l misma ritmo. 

~s importante que este seguimiento sea permanente y 

•e haga un habito para &l pronosticador, Y• que de sus 

intormes periodicoa y nistemAticos a l• dir•ccibn, 

dependaran muchos acontecimientos que siempre son de 

importancia dentro da la empresa, y asi el b•rco qua •• esta 

siempre estarA navegando en la direccion adecuada a la 

conv&n1encta de esta. 

~or Ultimo habl•remos un poco mas acerca de los 

mod9lo• "dapt:ativos, los cuales no son SJno un simple 

traristormacion a una realidad especitica. lis decir, ;u 

e!aborar este tr•b•JO nos topamos can que !as modelos 

tear1co• na nas dabán Jos resultadas deseadas, por la que se 

••tudio un modelo adaptativa, que en este casa fue la 

canjuncian de un promedia mavil panderada, con un maditla de 

•u~v1z•c1on exponencial simple, con un coet1c1ente de 



suav1zac1on VAr1ab1e, el cual nos lo dar1a la relac1bn 

porcentual entre las ventas reales del mes pasado, y las 

ventas pronos ti cadas. L.Legando a tener una mayor e><act1 tud 

comparada contra iog otros modelos. ~abe hacer menc1on que 

aunque la validez c1ent1t1ca de los modelos adaptativos no 

esta comprobado, su un1co valor es su ajuste a la realidad. 

La conven1enc1a de trabajar con estos modelos adaptativos 

radica en que pueden llegar a ser m~s senc1J1os que los 

teor1cos, y la tac111dad de cambio ayude a comprender a lns 

operadores el lunc1onam1ento, y por lo tanto saber donde 

puede tallar y remediarlo. 

lbU 
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