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Componentes del plan de ventas

Objetivos

Presupuesto
de gastos de
venta

\

Presupuesto
de ventas

»

Tendencia de
ventas

.

Presupuesto
de publicidad

V.

»

Prondstico

\

Plan de
mercado

Mtra. Veronica Bolanos



Objetivos:

Corresponde a lo que espera alcanzar la
administracion en cantidades,

precios, territorios de
distribucion y personal del area
de ventas.

Mtra. Veronica Bolanos



Objetivos:

Estos objetivos®son elaborados por el
Gerente de Ventas con la participacion
de los vendedores.



Analisis de las ventas anteriores, considerando
los datos historicos de varios periodos.

Mtra. Veronica Bolanos



Pronostico:

Es la proyeccion de
la posible demanda
de los clientes para
un periodo, toma en
cuenta las
condiciones futuras
gue rodean la
situacion de la
empresa.



Permite analizar los obje * inos de
las ventas esperadas en uni

: ———
monetarias.

Mtra. Veronica Bolanos



Presupuesto de publicidad y
promouon _

FTuncTioN

Contempla los gastos de pubI|C|dad promocmn
Investigacion de mercado, merchandising, y
otros inherentes.




Presupuesto de gastos
de venta

Considera sueldos, comisiones por venta,
premios por logro de metas, bonos, y todos los
gastos directamente relacionados con Ila
actividad de vender.

Mtra. Veronica Bolanos
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Es la base para la cuantificacion del
plan de ventas de la empresa.
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¢ QUE ES UN PRONOSTICO?
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Se define como la estimacion de la demanda de uno o
varios productos en un futuro para una empresa.




Diferencia entre pronostico y
prediccion

Pronostico: utiliza técnicas como las
series de tiempos y modelos
estructurados

Prediccion: se basa en juicios
cualitativos



Pronostico de ventas

El pronostico de ventas generalmente
es anual, y es el eslabon entre la
evaluacion de los factores externos
que afectan las operaciones, los

recursos internos, y los objetivos
que estan bajo el control de Ila
administracion.

Mtra. Veronica Bolanos



Para realizar los pronosticos es
necesario tomar en cuenta los
componentes o patrones de la demanda

Mtra. Veronica Bolanos



1. Factores ciclicos

Cima Tendencia

PRODUCCION

Fondo

TIEMPO

—_—Seriel
— Lineal (Seriel)

La influencia ciclica en la demanda puede provenir
de hechos tales como: la guerra, condiciones
economicas, moda, vacaciones, etc.



2. Variaciones aleatorias

Son productos de hecho fortuitos, es aquella en la
gue no existe un patron reconocible de los datos

Mtra. Veronica Bolanos



3. Horizontal

- ——
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| os datos varian en torno a una media constante



4. Estacionalidad

Son las variaciones segun la temporada y corresponden
a fluctuaciones que tienen lugar en un periodo de
tiempo dado y se repiten en el mismo periodo.

Cima Tendencia

PRODUCCION

Fondo Fondo
Fondo

TIEMPO

—_—Seriel
— Lineal (Seriel)

Mtra. Veronica Bolanos



La tendencia

Lineal

Mtra. Veronica Bolanos



La tendencia

Exponencial
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La tendencia

En formade S

Mtra. Veronica Bolanos



La tendencia

e Asintota

ﬁ
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EJERCICIO EN CLASE

Por equipos, dar 5 ejemplos de productos,
gue presenten las diferentes tendencias de

venta. Explicar porqué escogieron esos
ejemplos.

23



FACTORES QUE
AFECTAN LA DEMANDA

Mtra. Veronica Bolanos



Factores externos:

Economia
creciente

Reglamentacion
del gobierno

Incremento en la
construccion

Gustos en los
consumidores

Mezcla de
mercado por parte
de la competencia

Mtra. Veronica Bolanos




Factores internos: son decisiones
Internas gue provocan cambios en
la demanda

i Diseno del producto _
\

i Mezcla de mercado _
\

i Expansion del mercado _

i Contraccion del mercado _




Prondsticos de venta




Técnicas para pronosticar
las ventas:

A. Meétodos cuantitativos
(Técnicas estadisticas
elaboradas).

A. Meétodos cualitativos
(Estimados por criterio,
opinidén, corazonada o
experiencia).

Mtra. Veronica Bolanos



METODOS
CUALITATIVOS

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

- INVESTIGACION DEL MERCADO:

Reune datos por diferentes medios (encuestas,
entrevista)

Desventaja: (los resultados de la encuesta no
reflejan las opiniones del mercado).

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

« CONSENSO DE EXPERTOS (OPINION EJECUTIVA)
Desventajas:

v El juicio u opinidn de una persona de mas alto nivel
probablemente tenga mas relevancia que el de una
persona de un nivel mas bajo, en el peor de los casos
se sienten intimidados y no expresan lo que
verdaderamente piensa.

v’ Puede ser costosa

v Requiere mucho tiempo

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

* ANALOGIA HISTORICA: Cuando se trata o
pronosticar la demanda de un producto nuevo,

situacion ideal es que se pueda usar como modelo
un producto existente o un producto genérico,

QO D

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

 METODO DELPHI: Oculta la identidad de las
personas que participan en el estudio dando a cada
individuo la misma importancia.

Desventaja

v  El proceso es muy largo (mas de un afio) por lo que
el panel de expertos puede cambiar alargando el
proceso

v'Su calidad es entre regular y buena para la
identificacion de puntos de flexion en la demanda
de nuevos productos.




Meéetodos cuantitativos

v Promedios moviles

v Regresion lineal ‘

v Alisamiento exponencial
v Minimos cuadrados

Mtra. Veronica Bolanos



2. METODOS CUANTITATIVOS

v Analisis de series de tiempo: método
estadistico que depende en alto grado de
datos historicos de la demanda, con los que
se proyectan la demanda futura y reconoce
las tendencias y patrones estacionales.

v Métodos causales: utilizan datos histéricos
de variables independientes como campanas
de promocion, condiciones econdémicas Yy
actividades de los competidores.

Mtra. Veronica Bolanos



Analisis de series de tiempo

Busca prever el futuro, con base en datos
del pasado

Son de naturaleza reactiva.

Usan informacion historica que solo se
refiere a la variable dependiente (ventas).

Se aplica a los patrones de demanda tipo
horizontal y tendencia.




Analisis de series de tiempo

Pronostico empirico

Es el método de serie de tiempo mas sencillo que se usa con

frecuencia en la practica, su ventaja es la simplicidad y el bajo
costo.

Alternativas

Ft=A,, +

Ft=A ‘1 incremento o
i disminucion

Considera
estacionalidad




PROMEDIOS SIMPLES:

Grafico 2
Produccion vs Afos
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Produccion

ARos
—#— Serie Suavizada

Son series de promedios cuyos valores altos y bajos estan
acolchonados y se hacen menos extremos. El numero de
puntos de datos elegido debe ser suficiente para eliminar los

efectos de las variaciones de temporada .



PROMEDIOS MOVILES:

——
193 25 &0 &! L 7 -1 [ 34 el 7¢ 72 | 108l

Los promedios maviles suavizan los resultados de las ventas
mas recientes, conduciendo asi a pronodsticos mas

conservadores.



PROMEDIOS MOVILES:
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Mientras mas periodos se usen para un promedio movil, mas
atenuada estara la curva de fluctuacion.
Los valores al final de la serie no pueden calcularse, sino que

deben estimarse.
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La utilizacion de esta técnica supone que la serie de tiempo es
estable, esto es, que los datos que la componen se generan sin
variaciones importantes entre un dato y otro (error aleatorio=0),
esto es, que el comportamiento de los datos aunque muestren un
crecimiento o un decrecimiento lo hagan con una tendencia

constante.



Cuando se usa el método de promedios moviles se esta
suponiendo que todas las observaciones de la serie de tiempo
son igualmente importantes para la estimacion del parametro a
pronosticar (en este caso los ingresos).

De esta manera, se utiliza como prondstico para el siguiente
periodo el promedio de los n valores de los datos mas
recientes de la serie de tiempo.

Utilizando una expresion matematica, tenemos:

Promedio Mévil = Z (n valores de datos mas recientes)
n




s ez movee —— \fentas promedio

ANO REALES 2 ANOS 4 ANOS
Y 4 [
1 $4,200
A moVvil
3 $4,322 $4,305
4 $4,106 $4,366
5 $4,311 $4,214 $4,260
6 $4,742 $4,209 $4,287
7 $4,837 $4,527 $4,370
8 $5,030 $4,790 $4,499
9 $4,779 $4,934 $4,730 _
10 $4,970 $4,905 $4,847 ==ANO
11 $5,716 $4,875 $4,904
12 $6116  $5343  $5124  .m.\/[ENTAS REALES
13 $5,932 $5,916 $5,395
14 $5,576 $6,024 $5,684 A N
15 $5 465 45754 $5 835 PROMEDIO MOVIL PARA 2 ANOS
16

$5,521  $5772  LLPROMEDIO MOVIL PARA 4 ANOS

6000
5800
5600
5400
5200
5000
4800
4600
4400
4200
4000 I I I I I I I I I I I I I I

1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17




Analisis de series de tiempo

PROMEDIO MOVIL PONDERADO

Permite adjudicar una importancia o peso cualquiera a cada elemento o
periodo, siempre y cuando todos los valores sumen 1 0 100%.

Formula;

ft 1 W, At _, + W,At_, + WAt 4 ... +W_At_.

Donde:

ft = prondstico para el periodo futuro

W, = peso que se le dara a la venta real en el periodot
W, = peso que se le dara a la venta real en el periodot ,
W, = peso que se le dara a la venta real en el periodot ,
W ., = peso que se le dara a la venta real en el periodo t _,
n = Numero total de periodos del pronostico

2Wi=1

Mtra. Veronica Bolanos



Como elegir los pesos?

e La experiencia, pruebay error.

e Por lo general el pasado mas reciente es el indicador mas
importante de lo que podemos esperar para el futuro, y por
tanto este debe tener mayor peso.

e Cuando los datos son variables se debe determinar los pesos
en consecuencia; es decir, se le asignara mayor peso a las
mayores demandas y menor peso a las menores demandas.

Mtra. Veronica Bolanos



ALISAMIENTO EXPONENCIAL :

Ventasde la Empresa D & M en el dltimos 12 meses

12 ventas bl

1 ! N

10 4 reales \ / \“‘ %
N\ P

/4
J

Miles de dolares
=T L™ o 00O
b
' 4

Meses

El alisamiento exponencial ( atenuacion exponencial) esta
disefiada para compensar la principal debilidad del promedio
movil, la de no responder lo suficiente a los resultados mas
recientes. En esta modificacion del promedio movil, las
observaciones mas recientes o los resultados de las ventas

no so6lo no se incluyen, sino que en realidad se les da mas

peso en la serie de tiempo



ALISAMIENTO EXPONENCIAL 6 PROM.
MOVIL PONDERADO:

El peso aplicado a la cifra de ventas mas reciente, se
designa como « (alfa) y se denomina la constante de
atenuacion. Se le dara un valor entre 0.0y 1.0

Nuevo promedio = « (Ultimas ventas)

+ (1-<) (Promedio de ventas de anos
anteriores).

Mtra. Veronica Bolanos



BDIAVION

alfa (a), constante
de atenuacion, tasa
El prondstico mas de reaccion,
: La demanda real .
reciente ., constante de ajuste
. . gue ocurrio en ese .
(pronostico del : exponencial,
b ) periodo ,
ultimo periodo) parametro
suavizador.
(0<= a <=1)

Mtra. Veronica Bolanos



., Como se determina el valor de «?

0.1 0.2 0.3 04 0.5 @0.7 0.8 0.9 @

Mientras mas peso se le dé a la ultima
observacidon, mas importante sera en el nuevo
promedio, y por lo tanto, menos Importantes
seran los datos anteriores.

Mtra. Veronica Bolanos



., Como se determina el valor de «?

SI las ventas cambian lentamente, los valores
bajos para « funcionan muy bien, sin embargo
cuando las ventas experimentan cambios rapidos
y fluctuaciones hay que adjudicar valores altos
para «

Mtra. Veronica Bolanos



¢, Como se determina el valor de «?

Para determinar el valor de « en forma mas
especifica, se pueden probar diferentes valores
en los registros de las ventas pasadas Yy
averiguar quée valor de « habria conducido al
mas pequeno error en la prediccion.

Mtra. Veronica Bolanos



La REGRESION LINEAL modela, en la forma de una
ecuacion matematica, la relacion entre dos variables
“X” (independiente y * "Y(dependiente).

Mtra. Veronica Bolanos



ANALISIS DE REGRESION LINEAL

* La regresion se define como la relacion funcional
de dos o mas variables correlacionadas (demanda
vs tiempo). La regresion lineal se refiere a un tipo
especial de regresion donde las relaciones entre las
variables forman una linea recta.

Bienes raices. La venta en Predecir fendmenos Normalmente en finanzas y

funcion de las tasas de interés econdmicos como el PIB economia para pronosticar
valores de variables

macroecondmicas.



X y A partir de los datos podemos hacer una estimacion
3.41 2865 representandocadapardedatosx—yen elplanocartesian

4.01 3.460 v|2.865| 3.460| 4.013 | 4.527| 5.007| 5454
4.56 4.013 x|341 | 401 | 4.56 | 507 | 5.55| 6.00
5.07 4527

5.55 5.007

6.00 5.454 o™




X y A partir de los datos podemos hacer una estimacidon grafica,
3.41 2865 representandocada pardedatosx—yen elplano cartesiano:

4.01 3.460 y|2.865| 3.460| 4.013 | 4.527| 5.007| 5.454
4.56 4.013 x[3.41 | 401 | 4.56 | 507 | 5.55 6.001
S07 4527 BN 020 N T N "
5.55  5.007

6.00 5.454 o=




Ahora, aplicamos la regresién lineal por el método de los MINIMOS CUADRADOS
Ecuacion generaldelalinearecta: y=mx+b

NXXy — XXXy Ty —mIx
Donde: m= 2 2 D= !
7 DX —(Zx) n
n X y Xy / X /
1 3.41 2.865 9.770 11.628
2 S
2 4.01 3.460 13.8;5" 16.080 -~
3 456 4.013 18299 20794
4  5.07 4.527 /22952 25705
5 D09 5.007 27.789 30.803
6 6.00 5.454/ 32.724 36.000 ]
o 5/ Férmula que
2x=28.60 Xy=25.326 2xy=/12- 409  Tx°=141.010 trabajaremos
. / / 0o n_ . upn y=mx+0o
Sustltuyengo osvalorespara obtener “m”y “b”: S yT x? =T xS xy
/(6 125.409)/— 28.60)(25.326 T NZIx-ZaZax
*_=( )( -// ( )( - )=1.001| x x -
16)(141.010)—(28.60)  NZay-SaZy
5 TN - T xrx
.~ 125.326)—(0.986)(28.60 ol I~ —
pL(25:326)-(0986)2860) _ _, o

6




Ahora, aplicamos la regresién lineal por el método de los MINIMOS CUADRADOS
Ecuacién generaldelalinearecta: y=mx+b

n X
1 341
2 4.01
3 456
4  5.07
5  5.55
6  6.00
Tx=28.60

T nixz—;xzz v b= 2y —mx
nXx’ —(Zx) n
Yy Xy X
2.865 9.770 11.628
3.460 13.875 16.080
4.013 18.299 20.794
4,527 22.952 25.705
5.007 27.789 30.803
5.454 32.724 36.000
Ly=25.326 Txy=125.409 Xx°=141.010

Sustituyendo los valores para obtener “m”y “b”:

m= =1.001]__

b=

_ (6)(125.409)—(28.60)(25.326)

yzmx—l-b\

(6)(141.010)—(28.60)’ S e o)
y=’1.(_)Q_11:—ﬁ.550

(25.326)—(0.986)(28.60)
6

==0.500—"




De los valores obtenidos, la ecuacion general de la linea recta adopta esta forma
especifica:

y = 1.001x —0.550

Aunque ya obtuvimos lo que andamos buscando, también podemos comprobar si

el resultado obtenido concuerdacon los datos iniciales.

Y comparamos los datos con los resultados que se obtienen de la ecuacién
obtenida:

X
3.41
4.01
4.56
5.07
5.55
6.00

Y
2.865

3.460
4.013
4.527
5.007
5.454

y=1001 x -—0.550

y =1.001(3.41) —0.550 =2.863
y =1.001(4.01)—0.550 = 3.464
y =1.001(4.56) —0.550 =4.015
y =1.001(5.07)— 0.550=4.525
y =1.001(5.55)—0.550 = 5.006
y =1.001(6.00)— 0.550=15.456

Mtra. Veronica Bolanos



Pendiente de
Ecuacién obtenida: lalinea recta:

y=1.001x—0.550 6+ m=1.001

Interseccion

“w n,

con el eje “y”: 0

b —==20i550-~~—" ¥

Mtra. Veronica Bolanos



Como se escribe la funcion de la recta

Y=mX+Db

Donde my b son parametros de |a recta.

m es |la pendiente de la recta.

b es la ordenada al origen.

Mtra. Veronica Bolanos



Pendiente de la recta

Es lainclinacion de la recta
respecto del eje horizontal x

5. / "/
m>0 1%
(AR ET
)
m<0 -'\
» \ |
‘ i 1




Un
ejemplo:

Supongamos gque se
mide la altura de 17
ninos de 11 anos de
edad y se registra el
peso. En la tabla de la
derecha se presentan
los datos.

135

26

145

33

141

32

143

30

133

31

140

33

152

36

149

32

164

a7

137

29

149

35

164

43

141

29

143

32

133

23

140

37

152

45




Estudiemos esta relacion

Peso

50

45

40 -

35 1

30 1

25 -

20 A

15 A

10

120

130 140 150 160
Altura

170

180

En el grafico los puntos
(x;y) estan dispersos en el
plano definido por las dos
variables: Alturay Peso.

Ambas variables son
numericas.

Mtra. Veronica Bolanos



¢, Como ajustar la recta a nuestros
datos?
(@

50

45

De las infinitas rectas que

35 1

pueden pasar por la nube
de puntos. ¢, Cual estimara N

mejor los parametros de la
recta? &

120 130 140 150 160 170 180
Altura




Método de Minimos cuadrados

A
4. W

|
o BN 2 ol
| |

L: y=mx+bhb

\ Es larecta cuya distancia

entre el valor observado
y la RECTA DE REGRESION
ESTIMADA sea
minima.

Mtra. Veronica Bolanos



Pasos para graficar los datos

’_)D
| —




¢Como graficar y ajustar la recta utilizando una hoja Excel?

El Microsofl Excel - ragrosion.xls

E] acwe Sdoin Yo Feotor Eoeman HETomkrkss  okr vodbna D Faniaiea jer s - X
EFEL F - - BTl - *10 + M &g TTTE SN ME O A
R R e - | E = !3 ¥ Bespn ke toa DAk

21 - &

A i E = 1] | E E ] H | J 4 L .

E"In:n'\-umm.luuu—l-

o=

=zl

e e = e Rl

z o

e
+ v Wy Feereskn §Hopl ' Hojad { Hopd £ 141 | [+
irigee [ Jmndrrmese S w e sl ol @3 8 bl B - - A-== @ @
o]

e mREC Fx gD B
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Escribir los datos (x;y) en columnas, y

seleccionarlos.

El Microszoft Excel - regresion. xls
(B archwo  Edckn Wer  nsertge” Eormatc Horramiontas | Catos Yegtana 2
PN S 2 - A R = -l wos - L anal - v N & 8| =[=|

Farriha una pragunta - - 7 X
B % % oo = [0~ S~ A -

[ = e [ ) | B =y @& | ¥¥Responcder con cambing... Termiae raviacn,, EJ
=3 T,

o | =] i ) E F = H | d kL LY [~
1 Altura Heaszo —
s 1 a5 ]
3 145 =33
4 141 a2
5 143 a0
] 135 31
7 140 53
B 152 =5
9 145 32
o 154 ar
11 137 =3
12 149 =45
BE] It a
14 141 =] |
15 145 32 -
1B 133 23
17 140 =ra
1B 152 45
18 149 ==
20 154 qu
21 137 o
EF
23
24
25
2B
27
28
29
AL
A1 o
W4 r W\ Regreskin Hojal [ Hope HojEa / 121 " I>'_II_
Ppibopo e G | Agofirmeas= ™~ w [ O BE oA £ (B = a"d'ﬁ.'ETEou

FLIM DESE
L TE_:' ";1:1."."' Ta E‘.!_'Ir.-:r'jl_l-l_l 1109 [, m

Lrelxs

s SNICID
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22 Paso

Ir al Menu - Insertar — Grafico

y seleccionar, XY (Dispersion).

E micrasaft Excel - regresion =is

i grchko Ediciin Wer  [msertar Eormasto Herramientas Dabos Wegtsnm T

Eacrilna L Braguinta
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30 Posicionarse en un punto
y tocar el boton de la

derecha del Mouse y
seleccionar:

E3 Microsoft Excel - regresion. xls
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En Opciones, tildar:
Presentar la ecuacién en el gréafico

Presentar el valor R? en el gréfico

Microsoft Excel - regresion.xls
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52 Paso - La recta obtenida
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¢Como interpretamos la recta?

s

Y =0,5289 X - 42,833
La pendiente positiva 0,5289 nos indica que a medida

que aumenta la altura aumenta el peso.

La relacion entre ambas variables es directa.
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éComo interpretamos el coeficiente de determinacion?

s

R?=0,716

Indica que el modelo explica

a los datos en aproximadamente
un 71,6%.
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MINIMOS CUADRADOS:

Este metodo, nos permite crear un prondstico de las
ventas, basados en el historial de las ventas
pasadas, Yy tomando en cuenta las tendencias.

También nos permite encontrar la ecuacion de una
recta a partir de datos experimentales (variables).

Podemos decir entonces, que el método de minimos

cuadrados, nos permite encontrar la "mejor” recta
que mejor ajusta a todos los puntos de una grafica.
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En el ejemplo, en 192 autos producidos, se midieron cuantos fueron
entregados, y cuanto tiempo tardaron en su entrega.

Y= a 48.81 (en promedio un auto nuevo tardaria 49 dias en entregarse,
segun el historial de entregas)

La pendiente seria 2.0687 (nUmeros y como numeros X)

La interseccion seria 21.925 (eje numero y como numero X)

R2 tiene el 95% de relacion (esto es que hay un 95% de probabilidad de que
se logre el pronostico de entrega, o un error el 5% en el prondstico)

X Y

OPCIONES DIAS DE ENTREGA

DIAS DE ENTREGA i ;g

80 y=2.0687x + 21.925 : s
20 . R?2=0.9575 ! 8
//0 8 41

9 39

o0 >, + DIAS DE 0 "
) 12 44

50 * ENTREGA v “
40 * — Lineal (DIAS DE s .
. 4 ENTREGA) te 58

30 20 o
“ 23 66

20 | | | 2 .

0 10 20 30 192 70
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