2 Pronosticos de l1a demanda

Obijetivos de aprendizaje

Al terminar este capitulo, usted deberd ser capaz de:

Explicar el rol de los prondsticos y los retos que representan para la organizacion;
Diferenciar la demanda independiente de la demanda dependiente;

Identificar y comprender los componentes de la demanda (estacionalidad, condiciones del mercado,
ciclo de vida del producto, componente endégeno, componente residual);

Distinguir entre los métodos de prondstico cualitativos y aquellos cuantitativos y, comprender como
pueden complementarse;

Realizar los prondsticos de la demanda utilizando algunos métodos basicos: promedios moviles y
promedios moviles ponderados, suavizacidon exponencial simple, analisis basico de la tendencia,
calculo del indice de estacionalidad;

Comprender las ventajas y los limites de cada método y, evaluar su grado de exactitud con la ayuda
de diferentes medidas de errores.
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2.1 Nocion de pronostico de la demanda

Pronosticar es predecir el futuro. Cualesquiera sean los bienes fabricados o los servicios
ofrecidos por las organizaciones, es muy raro que estos se puedan producir de manera
inmediata. Por esto, es necesario estimar con anticipacion la cantidad de estos bienes o
servicios que sera solicitada, para poder asi planear los recur-
sos y obtener los inventarios que permitiran responder a esta
demanda. En este sentido, los prondsticos son el punto de par-
tida de todas las operaciones de administracién de la cadena
de suministro. La eficacidad del trabajo de planificacidén
depende directamente del grado de precisién y de la fiabilidad
de los prondsticos.

A pesar de que el prondstico de la demanda es generalmente
responsabilidad del personal mercadotecnia o del departa-
mento de ventas, los responsables de las operaciones deben
comprender cdmo obtenerlos para ser capaces de evaluar su precision y los riesgos aso-
ciados. Los administradores de las operaciones son también responsables de pronosticar
el consumo de los diferentes productos utilizados al interior de la organizacidn (suminis-
tros, piezas de recambio, productos de mantenimiento y limpieza, etc.).

En administracion de operaciones, se encuentran dos tipos de demanda: la demanda
independiente y la demande dependiente. La demanda independiente hace referencia
a los productos terminados que se venden a los clientes o que son consumidos interna-
mente. Por ejemplo, para un fabricante de calzado, los pares de zapatos listos para la
venta se someten a una demanda independiente; lo mismo pasa en un despacho de
abogados que busca pronosticar la cantidad de cajas de papel que debe comprar para
sus impresoras y fotocopiadoras. Para un banco, el volumen de clientes que vendran a
abrir una nueva cuenta durante el afio tiene también una demanda independiente. Para
estos productos y servicios, es esencial pronosticar la demanda para poder asi planificar
las operaciones y administrar los inventarios. Un supermercado no puede determinar la
cantidad de litros de leche a poner en sus repisas si no dispone de los prondsticos
correctos sobre la demanda de los clientes.

La demanda dependiente, por su lado, concierne las materias primas y los componentes
qgue entran en la fabricacién de los productos terminados. Por ejemplo, para el fabri-
cante de calzado, la cantidad de empeines a producir y la cantidad de cuero y tacones a
comprar depende directamente de la cantidad de pares de zapatos que se piensa ven-
der. Para los articulos con demanda dependiente, la cantidad a fabricar o comprar no se
pronostica, simplemente se calcula usando la demanda de los productos terminados,
como se vera con mas detalle en el capitulo 5. Sin embargo, puede pasar que hayan
articulos que tengan a la vez una demanda dependiente y una demanda independiente.
Para un fabricante de bicicletas, por ejemplo, los componentes como las ruedas o los
frenos son incorporados en el proceso donde formaran parte de los productos termina-
dos (las bicicletas), pero también pueden ser vendidos tal cuales como piezas de recam-
bio. Para los componentes, se calcularan las necesidades de ruedas y frenos depen-
diendo de la cantidad de bicicletas fabricadas (demanda dependiente), pero cuando
sean vistos como piezas de repuesto, la demanda sera independiente y por tanto debera
ser pronosticada.
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Aclaremos desde ahora algunas caracteristicas de los prondsticos:

Jamas pueden ser perfectamente exactos: siempre existe un margen de
error, el cual hay que conocer y considerar;

Si el horizonte de planeacién aumenta, la exactitud de los prondsticos dis-
minuye. Dicho de otro modo, hay que otorgar a los pronésticos a largo plazo
(hechos con varios trimestres, e incluso varios afios, de anticipacién) un mar-
gen de error mas alto que a los prondsticos a corto y mediano plazo (hechos
con algunas semanas o meses de anticipacién);

Habitualmente, los prondsticos son mas exactos para una familia de produc-
tos que para cada producto individualmente. Por ejemplo, para una
empresa como Toyota, para los préximos trimestres, las ventas agregadas
de cada categoria de vehiculos (sedan, deportivo, camioneta...) se pueden
pronosticar con mas precisidn que las ventas de cada modelo de una cate-
goria (Corolla, Camry, Prius...). Si tratdramos de pronosticar las ventas de
cada version de cada modelo o de cada color de cada version, el grado de
inexactitud aumentaria aun mas;

Cuanto mas volatil es la demanda, mas dificil es hacer prondsticos exactos.
Por ejemplo, la demanda de los productos y servicios de primera necesidad
(leche, electricidad...) es menos afectada por los avatares de la economia en
comparacion con la demanda de los productos y servicios que no son indis-
pensables (joyas, boletos para espectaculos...); la primera es pues mas facil
de pronosticar. Las empresas deberian pensarlo bien antes de tomar deci-
siones que podrian contribuir al aumento de la volatilidad de la demanda
para sus productos. Para un fabricante de automdviles, la accién de adicio-
nar modelos, versiones o colores hace la demanda exacta de cada producto
mas dificil de pronosticar. Asimismo, varias decisiones de mercadotecnia
(ofertas, rebajas, etc.) crean ellas mismas una instabilidad en la demanda,
como lo muestra la figura 2.1;

Figura 2.1 ‘ Impacto de una oferta en la volatilidad de la demanda
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5) Los prondsticos requieren tiempo y recursos para la recoleccidén y el proce-
samiento de la informacidn; y, su costo aumenta segun el grado de exactitud
buscado. Por el contrario, el no elaborar ningln prondstico o tener pronds-
ticos poco fiables ocasionard escasez o excesos de existencias o de capaci-
dad, situaciones que pueden también ser muy costosas. Debido a esto, se
elegiran diferentes métodos de prondstico y diferentes grados de precision
segun la importancia de cada producto y servicio cuya demanda se quiere
pronosticar.

2.2 ¢{De qué manera los prondsticos

son importantes para mi?

Si trabajo en:

finanzas, utilizaré los prondsticos a largo plazo para estimar las necesidades
futuras de capital;

recursos humanos, utilizaré los prondsticos para evaluar las necesidades de
mano de obra;

sistemas de informacion, tendré que desarrollar y poner al dia las herramientas
necesarias para acumular los datos histéricos y generar los prondsticos;

mercadotecnia y ventas, estaré directamente involucrado en la elaboracion de
los pronésticos de las ventas y la demanda del mercado; me confiaran sobre-
todo la entrega de los datos cuantitativos y cualitativos derivados de la investi-
gacion comercial con los cuales se puede evaluar la demanda futura a corto,
mediano y largo plazo. También tendré que colaborar de cerca con los respon-
sables de las operaciones antes de decidir un anuncio de las ofertas o rebajas,
ya que estos ultimos tienen un efecto importante en la demanda;

operaciones y logistica, tendré que desarrollar y utilizar los pronésticos de las
demandas interna y externa para determinar la cantidad a pedir o fabricar,
administrar los inventarios, planear las operaciones a corto, mediano y largo
plazo, establecer los horarios de la mano de obra y evaluar las necesidades en
cuanto a la capacidad a largo plazo.
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2.3 Factores que afectan la demanda

éPor qué la demanda varia? Se pueden identificar cinco grupos de factores:

Patrén de estacionalidad: la gran mayoria de bienes y servicios estan afecta-
dos por variaciones estacionales, es decir que la demanda aumenta y luego
disminuye de manera regular y previsible; algo que pasa en un periodo de un
ano o menos. Por ejemplo, la demanda de bicicletas aumenta en primaveray
al inicio del verano pero disminuye en otofio; la demanda de las tablas de
snowboard aumenta en otofio e invierno pero disminuye en primavera. Para
los bienes tangibles, la estacionalidad es sobretodo anual, es decir que el ciclo
entero se repite todos los afos. En el caso de los servicios, también se pueden
encontrar estacionalidades mensuales (el ciclo se repite cada mes; por ejem-
plo, los bancos estan mas llenos al iniciar el mes), estacionalidades semanales
(el ciclo se repite cada semana; por ejemplo, los bares son mds concurridos
los fines de semana) y estacionalidades diarias (el ciclo se repite cada dia; por
ejemplo, el metro tiene mds pasajeros entre 7a.m. y 9 a.m. y luego entre
4p.m.y6p.m.);

Condiciones del mercado: todos los elementos del ambiente PESTEL (politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico, legal) son susceptibles de tener un
efecto en el mercado y, en consecuencia, en la demanda. Por ejemplo, la
demanda para los vehiculos eléctricos esta directamente influenciada por los
precios de la gasolina, la mejora de las tecnologias (autonomia de la bateria,
velocidad de recarga...), el compromiso del gobierno para reducir las emisio-
nes de gases de efecto invernadero, la presién de los ecologistas, etc. La
demanda también es afectada por los ciclos econémicos (la sucesion de
periodos de expansidon y de recesion) y por los ciclos industriales (la llegada
de un gran numero de competidores que tratan de penetrar el mercado
seguido por una eliminacidn progresiva de las empresas menos competen-
tes). Las fluctuaciones en la demanda ocasionadas por el mercado pueden
reflejarse en una tendencia a largo o mediano plazo pero también a corto
plazo — como en el caso de las acciones de los competidores (precio, ofertas,
publicidad, etc.);

Ciclo de vida del bien o servicio: cuando un nuevo producto o servicio apa-
rece en el mercado, su demanda es baja porque aln no es conocido. Si res-
ponde adecuadamente a una necesidad y estd bien comercializado, su de-
manda va a aumentar con cierta rapidez hasta estabilizarse en un momento
dado. Si la necesidad desaparece, o si nuevos productos o servicios que res-
ponden mejor a ella aparecen, la demanda disminuira, ya sea para estabili-
zarse otra vez o para desaparecer completamente. En general, el ciclo de vida
de un producto abarca varios ainos, incluso varios decenios, a menos que su
popularidad sea un efecto de la moda (en este caso su ciclo de vida serd
corto). En conclusion, el ciclo de vida puede influenciar la demanda a largo
plazo. La figura 2.2 muestra este efecto usando estadisticas sobre la asisten-
cia a los cines de Francia, desde sus primeros dias de aparicion. Como se
puede ver, la fase de crecimiento se mantuvo durante cuarenta afios (1909-
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Figura 2.2
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1945); la primera fase de madurez (1946-1958) fue de corta duracidn, posi-
blemente debido a la llegada de la television como producto sustituto; luego
la demanda se volvid a estabilizar en un segundo intervalo (1969-1982). La
llegada del magnetoscopio (luego remplazado por los lectores DVD y DVR) y
de casas de alquiler de videos ocasionaron una segunda fase de declive (1983-
1988), seguida de un cierto crecimiento (probablemente gracias a la llegada
de los mega-complejos cinematograficos que mejoraron la experiencia de la
proyeccion en las salas); en la actualidad parece que nos encontramos en un
nuevo estancamiento;

Impacto del ciclo de vida en la demanda - La industria de las salas de cine
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Factores enddgenos: mientras que los tres grupos anteriores tratan de even-
tos externos a la empresa y por tanto estan fuera de su control, este cuarto
grupo concierne decisiones hechas internamente y por tanto que se pueden
controlar. En la realidad, todos los dias, las organizaciones toman decisiones
capaces de influir en la demanda de los productos que ellas fabrican o de los
servicios que ofrecen. Las acciones mas evidentes son las que buscan de
manera explicita a aumentar la demanda, como las rebajas, las ofertas y la
publicidad. La seleccidén de los tipos de tarificacion tiene también una influen-
cia: por un lado, un precio fijo que no varia segln la cantidad consumida
aumenta la demanda, por otro lado, una tarifa que depende de la utilizacién

° Fuente de datos: http://fr.wikipedia.org/wiki/Fr%C3%A9quentation_cin%C3%A9matographique (consultada el
6 de Enero del 2014).
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tiende a reducirla. Asimismo, el lanzamiento de nuevos productos o servicios
que podrian sustituir a los que ya existen afectan la demanda para estos ulti-
mos, tal como se puede notar con frecuencia en la industria de los productos
electrénicos y de software, donde las empresas recurren a estrategias de
obsolescencia planificada. La apertura de nuevos puntos de venta tiene tam-
bién un impacto en la demanda de las otras sucursales de la misma empresa,
sobre todo si estan situadas cerca. En ciertos sectores de actividad, las deci-
siones relacionadas a la capacidad tienen por consecuencia un cambio en la
demanda. Por ejemplo, una empresa que esta siempre en escasez de produc-
tos o servicios vera muchas veces su demanda disminuir ya que los clientes
preferirdn sin dudarlo ir a otro lado. Al revés, el aumento de la capacidad en
sectores tales como los servicios de salud puede aumentar la demanda por-
que los pacientes preferirdn consultar un médico si no tienen que enfrentarse
a una larga cola de espera;

Componente residual (o aleatorio): como su nombre lo indica, esta categoria
incluye todas las causas, identificables o no, que no se tomaron en cuenta en
las categorias anteriores. Puede tratarse de variaciones debidas al azar o a
evento fortuitos y no recurrentes, pero también puede referirse a las varia-
ciones cuyas causas serian probablemente identificables pero que los analisis
realizados no alcanzaron a percibir. El componente residual ocasiona la ma-
yoria de problemas a los administradores de operaciones. A la organizacién
solo le queda tratar de reaccionar lo mejor posible implementando sistemas
de operaciones con una capacidad flexible y conformandose con algun des-
perdicio de los recursos (si la demanda es mas baja que el promedio) o incluso
con algunos clientes insatisfechos a quienes no se pudo servir o porque el
servicio fue mas lento de lo normal (si la demanda es mas alta que el prome-
dio).

En la mayoria de los casos, estos cinco factores se presentan de manera simultdnea, lo
que complica la exactitud de los prondsticos. Para pronosticar de la mejor manera la
demanda, se debe tener un procedimiento bien estructurado y una variedad de herra-
mientas, cualitativas y cuantitativas, que permitan distinguir cada uno de los componen-
tes de la demanda. Tomemos como ejemplo la venta de vehiculos nuevos en Canada. La
figura 2.3 (primer grafico) muestra las ventas mensuales de dos afios recientes. Se puede
ver claramente la presencia de una estacionalidad anual: las ventas son mds altas en
primavera y al empezar el verano y luego bajan considerablemente en otofio e invierno.
También parece que existe una tendencia a la alza, la cual puede confirmarse al efectuar
ciertos calculos que permiten aislar el patrén de estacionalidad; esto da como resultado
el grafico del centro, en el cual la tendencia es bastante nitida. Puesto que el automovil
es un producto maduro cuyo ciclo de vida es muy largo, se puede pensar que esta ten-
dencia a la alza es mds bien debido a las tendencias del mercado (crecimiento de la
populacidn, relanzamiento de la economia, nuevos modelos atractivos, etc.). Si se reali-
zan otros célculos para eliminar el efecto de esta tendencia a la alza, se encuentra el
ultimo grafico donde las variaciones observadas de un mes a otro se atribuyen ya sea al
componente endégeno o al componente aleatorio®.

5 Cabe indicar que los métodos de célculo que permiten aislar la estacionalidad de la demanda y eliminar la
tendencia no son discutidos en el presente manual. Sin embargo, los lectores interesados los encontraran facilmente
al consultar las obras de referencia dedicadas a los métodos de prondstico.
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Fioura 2.3 Efecto de los componentes de la demanda
g ) en la venta de los vehiculos nuevos en Canada?
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2.4 {Como pronosticar la demanda?

Proceso para la elaboracion de prondsticos

Para evitar perder tiempo y recursos, el proceso debe estar bien estructurado:

Definir el problema: ante todo hay que decidir el horizonte de planeacion
(largo plazo, mediano plazo, corto plazo) y luego determinar el grado de exac-
titud requerido. Por ejemplo, para hacer la planeacidn agregada de las opera-
ciones (capitulo 4), se necesitan pronosticar las ventas globales de la empresa
por lo menos un afo antes mientras que para el plan detallado (capitulo 5), se
necesitan pronosticar las ventas de cada uno de los productos para los dos o
tres meses siguientes;

Reunir los datos: la primera y la mas importante fuente de datos es el historial
de ventas pasadas (Ultimas semanas, Ultimos meses, Ultimos afos...). La utiliza-
cién de sistemas confiables para colectar los datos de la demanda juega un rol
fundamental al definir la capacidad de la organizacidén para obtener prondsti-
cos fiables. Enseguida se afiadiran algunos datos complementarios: datos sobre
los elementos del ambiente PESTEL que podrian influir en las ventas futuras
(por ejemplo, referencias demograficas, estadisticas del ingreso en los hogares,
las cotizaciones del délar, las cotizaciones del mercado para los metales, etc.),
informacidn colectada al encuestar a los clientes, decisiones tomadas por los
competidores, consejos de expertos sobre las tendencias del mercado, etc.;

Hacer un analisis exploratorio de los datos: como se pudo exponer en la
figura 2.3, una simple representaciéon grafica de las ventas pasadas permite
identificar los componentes de la demanda que parecen tener el mayor
impacto en su perfil. Este primer examen permite escoger los métodos de
anadlisis que permitiran obtener resultados mas exactos. Por ejemplo, si las
estacionalidades tienen un rol importante, en su momento se tendrd que hacer
desaparecer esta estacionalidad de los datos. Otros métodos se elegiran si se
observan tendencias a la alza o a la baja, o segln si estas tendencias se
consideran lineares, exponenciales, etc.;

Escoger los métodos de prondstico que parecen ser los mas adecuados: en
funcién del grado de precisién deseado y de los recursos y los datos disponi-
bles. Ademas, se haran algunas pruebas para validar si el o los métodos elegi-
dos permiten obtener buenos resultados en la situacién especifica vivida por la
organizacion. Por ejemplo, se pueden utilizar las ventas de dos afios atras y
aplicar el método elegido para ver qué montos de ventas este método hubiera
pronosticado para el afio pasado; luego, se compararian los prondsticos a las
ventas reales. Probando diferentes modelos se podrd posteriormente escoger
el que arroje los resultados mas exactos;

Poner en aplicacién los métodos escogidos para pronosticar la demanda
futura (de las proximas semanas, proximos meses o proximos afos) y hacer
un seguimiento de los resultados: al final de cada periodo de prondstico, se
podra verificar si han sido exactos o si es necesario modificar el método de
prondstico elegido.
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Métodos de elaboracion de pronodsticos

Hay dos grandes categorias de métodos para hacer los prondsticos: los métodos cualita-
tivos y los métodos cuantitativos.

Los métodos cualitativos utilizan |la experiencia, la habilidad y el juicio de un grupo de
participantes que conocen bien el sector de actividades y que son capaces de dar un
consejo sélido sobre la demanda futura. A pesar de ser subjetivos, estos métodos pue-
den ser muy utiles, sobretodo en situaciones donde se dispone de poca o ninguna infor-
macion histdrica (por ejemplo, cuando se lanza al mercado un nuevo producto o servi-
cio). Estos métodos permiten también explicar una posicidn asi como enriquecer y vali-
dar los resultados alcanzados en los métodos cuantitativos. Los principales métodos cua-
litativos son:

Investigaciéon de mercados: son encuestas a los consumidores que permiten
determinar el interés de los clientes o usuarios por un producto o servicio;

Grupos de consenso: se pide la opinion de ejecutivos y expertos, miembros de
la organizacion, que conocen bien la empresa y su sector de actividades. Gracias
a su experiencia, estas personas tienen una percepcién bastante exacta sobre
las tendencias del mercado y
del impacto que los diferentes
cambios pueden tener en la
demanda;

Método Delfos: este método
consiste en recabar la opiniéon
de un grupo de expertos anéni-
mos haciéndoles llegar una lista
de preguntas sobre la industria
y su mercado. Un coordinador
recopila los resultados, prepara
un resumen de las respuestas y una recapitulacién de los argumentos, y envia
este documento a los expertos otra vez. Ellos podran en ese momento ajustar
su opinién en funcién de los puntos de vista de los demas. Se puede seguir este
procedimiento hasta alcanzar un consenso;

Analogias histoéricas: este método utiliza los datos histéricos de productos simi-
lares para pronosticar las ventas de un nuevo producto para el cual ninglin dato
histérico existe. Por ejemplo, para estimar la tasa de crecimiento de las ventas
de discos DVD, los analistas consultaron, entre otras cosas, la curva del ciclo de
vida de los discos CD cuando estos fueron introducidos en el mercado. El mismo
plan fue utilizado para pronosticar las ventas de los discos Blu-ray.

La principal ventaja de los métodos cualitativos es que toma en cuenta los factores
intangibles que no son considerados por los métodos cuantitativos. También son méto-
dos muy utiles cuando no se tienen, o no existen, datos histéricos; por ejemplo, para
una empresa que recién empezo sus operaciones, cuando se introduce en el mercado
un nuevo producto o servicio, o incluso cuando se quiere entrar en un mercado nuevo.
A pesar de estos beneficios, los procesos de consultacidon pueden ser largos y costosos
(si se utilizan expertos externos), los resultados pueden estar tergiversados y los datos
recolectados pueden ser poco exactos.
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Los métodos cuantitativos se dividen en dos grupos: los métodos causales y los métodos
de andlisis de series de tiempo. Los métodos causales consisten en establecer las rela-
ciones de causa-efecto entre determinadas variables del ambiente y la demanda, en
cuantificar estas relaciones y luego utilizarlas para pronosticar la demanda. Por ejemplo,
se sabe que el precio de la gasolina tiene un impacto positivo en las ventas de vehiculos
pequenos y vehiculos eléctricos, y un impacto negativo en la venta de vehiculos mas
grandes y que consumen mas gasolina. Si se cuantifican las relaciones entre estas varia-
bles (efectuando un analisis de regresidn simple y multiple y hallando su indice de corre-
lacidn), se pueden pronosticar las ventas de los diferentes tipos de vehiculos usando la
progresion del precio de gasolina. Los métodos causales no serdn discutidos en este
texto.

Los métodos de series de tiempo utilizan los datos de la demanda pasada para pronos-
ticar la demanda futura — tal como se vera en la siguiente seccidn. Asi pues, estos méto-
dos dan por sentado que el pasado define el futuro y al hacer esto, descuida los cambios
en el ambiente que podrian afectar la demanda futura. Sin embargo, una vez que se han
instalado los sistemas que permiten la recoleccidn y el andlisis de los datos asociados a
la demanda (datos que la mayoria de empresas lucrativas ya poseen), estos métodos son
menos costosos, rapidos de utilizar, y parecen ser mas “objetivos” que los métodos cua-
litativos.

Cabe indicar que no es obligatorio elegir entre los métodos cualitativos o los cuantitati-
vos. Como se discutira en la siguiente seccidn, varios métodos de analisis cuantitativo
son muy simples y pueden implementarse en casi cualquier tipo de organizacién. No
obstante, estos métodos son enriquecidos si se complementan con la experiencia y la
habilidad humana, sobre todo cuando es necesario evaluar las tendencias futuras o el
efecto a corto plazo de las acciones de los competidores. Mediante la combinacién de
métodos cuantitativos y cualitativos, y probando bien los modelos seleccionados, se
pueden obtener prondsticos bastante fiables.

2.5 Analisis de series de tiempo

Los métodos de analisis de series de tiempo pueden ser muy simples o muy complejos
dependiendo del nivel de precisién que se quiere lograr. A continuacién presentamos
algunos métodos basicos.

Prondsticos ingenuos

Este método de prondstico consiste en estimar la demanda del préximo periodo usando
el periodo actual. Por ejemplo, si la demanda de Enero fue 250 unidades, se pronosticara
una demanda de 250 unidades para el mes de Febrero. Si la demanda de Febrero es
275 unidades, se esperara una demanda de 275 unidades para el mes de Marzo. En
presencia de estacionalidades muy marcadas, sera preferible utilizar el mismo valor que
el ciclo anterior. Por ejemplo, para el mes de Enero, se utilizara la demanda del mes de
Enero del afio anterior. Este método sélo da buenos resultados si la demanda no pre-
senta tendencias pronunciadas y estd sujeta a muy pocas variaciones aleatorias.
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Promedios moviles

“,n

Este método consiste en calcular el promedio de la demanda de los ultimos “n” periodos
mas recientes. Por ejemplo, si se determina el promedio de los tres ultimos periodos, la
demanda del mes de Abril se estimara con el promedio de las demandas de Enero,
Febreroy Marzo. En Mayo, el promedio se estimara con las demandas de Febrero, Marzo
y Abril; es por eso que se denomina “promedio movil” ya que se desplaza de periodo en
periodo. Esto se puede representar con la formula:

4[ Promedios maviles J

_Dt+Dt_1+Dt_2+...+D(t_,,)+1
t+17

n

Donde:
P; = Prondstico para el periodo t
n = Numero de observaciones utilizadas en el célculo

D = Demanda del periodo t

Este método permite amortizar un poco el “ruido de fondo” creado por las variaciones
aleatorias de un periodo a otro, aunque esto también puede significar una lentitud de
reaccion frente a los cambios de la demanda. Es por esta razén que la eleccion del
numero de periodos (n) a incluir en el promedio es importante:

Si n es pequefio, los prondsticos reaccionardn rapidamente a los verda-
deros cambios (o sea, a las variaciones de la demanda cuyo origen no es
aleatorio), pero seran también mas influenciados por las variaciones
aleatorias;

Si n es grande, los prondsticos seran menos influenciados por las varia-
ciones aleatorias de la demanda, pero también serdn mas lentos a reac-
cionar a una tendencia real.

Por ejemplo, considere una situacién en donde la demanda de Enero fue 250 unidades,
la de Febrero, 280 unidades y las de Marzo, 350 unidades. Pareciera haber una tenden-
cia en alza pero también es posible que sélo sea una casualidad. Si se utilizan las ventas
de los dos Ultimos meses (n = 2) para pronosticar la demanda del mes de Abril, se obten-
dran 315 unidades (o sea, [280 + 350] + 2). Si se utilizan las demandas de los tres ultimos
meses, para Abril se pronosticaran ventas de 293 unidades (o sea, [250 + 280 + 350] + 3).
Si la demanda muestra efectivamente una tendencia a la alza se respondera mejor si se
utilizé un n =2. Por el contrario, si las variaciones observadas son mds bien aleatorias,
se tendrdn prondsticos mas precisos si se utiliza n = 3.

Se puede visualizar el impacto de la eleccién de n en la reduccién del efecto de las varia-
ciones aleatorias si utilizamos un ejemplo mas detallado. Tomemos el caso de una tienda
especializada en la venta de calzado deportivo. La primera linea de la tabla que se mues-
tra mds abajo indica las ventas de las 12 dltimas semanas. Las tres lineas siguientes
muestran los prondsticos que se hicieron usando estos datos utilizando n=2, 3 y
4 semanas.



Prondsticos de la demanda

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventes 125 | 142 | 120 | 153 | 156 | 135 | 128 | 117 | 140 | 134 | 132 | 126
Prondsticos n =2 134 | 131 | 137 | 155 | 146 | 132 | 123 | 129 | 137 | 133
Pronésticos n =3 129 | 138 | 143 | 148 | 140 | 127 | 128 | 130 | 135
Pronésticosn=4 135 | 143 | 141 | 143 | 134 | 130 | 130 | 131

Ejemplo del calculo: para n = 2, el prondstico del periodo 3 se calcula resolviendo (125 + 142) + 2; para el periodo 4, el pronds-
tico se calcula resolviendo (142 + 120) + 2. Para n = 3, el prondstico del periodo 4 se calcula resolviendo (125 + 142 + 120) + 3
y el del periodo5 resolviendo (142 + 120+ 153)+3. Para n=4, el prondstico del periodo7 se calcula resolviendo
(120 + 153 + 156 + 135) + 4. Los resultados fueron redondeados al entero mas cercano.

La representacidn grafica de las ventas (figura 2.4, linea purpura) no permite, a priori,
ver una tendencia o una estacionalidad en las ventas de esta empresa; las variaciones
observadas de una semana a otra parecen ser aleatorias. Se observa, sin embargo, que
con un n mas grande, las variaciones disminuyen: los prondsticos de venta conseguidos
con n =4 (linea negra) son mas estables que aquellos logrados con n = 2 (linea turquesa).
Se vera mas adelante cémo determinar cual de estos métodos da los mejores resultados.

Fioura 2.4 Impacto en los prondésticos del niimero
g ) de periodos utilizado para calcular el promedio mévil
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