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Con el finalizar de la segunda guerra mundial surgieron nuevas tecnologias que
revolucionaron las industrias incrementando la produccion en masa, esto llevo a
que hubiera una sobre oferta de productos que no se vendian con facilidad, como
resultado hubo muchas empresas que fracasaron ya que no supieron adecuar su
oferta a las necesidades del consumidor o la competencia lo hacia mejor, para
solucionar estos problemas los académico y empresario comenzaron a desarrollar
Modelos de prondstico de la demanda, estos modelos se trasladaron rapidamente
al uso por parte del comercio del mercado retail. Su finalidad se basaba en que las
grandes cadenas de comercio pudieran con antelacion o en un momento
determinado saber cuales y en qué cantidades los productos que exhibian podian
ser demandados por parte de los consumidores. Los modelos probaron ser muy
tiles y como consecuencia muchos investigadores se involucraron en el tema, el
comercio evoluciono y surgieron las tiendas especializadas que requerian modelos
de prondsticos mas asertivos, finalmente se han estudiado 15 modelos que son
complejos, que no aplican especificamente a un punto de venta mediano y no son
muy faciles de entender para el ciudadano comun, la finalidad es basarnos en
esos 15 para poder elaborar un solo pronostico de demanda facil de entender que

apligue a un punto de venta en especifico.

ABSTRACT

Los avances tecnolégico y la globalizacibn han generado un ambiente de
hipercompetencia entre los comerciantes y atender la demanda es clave para el
desarrollo de un punto de venta para enfrentar esta situacion los académicos han
desarrollado varios modelos de prondéstico que en la actualidad operan de manera
aislada y no se ha dado con un modelo especifico de pronosticar la demanda en
un punto de venta que sea comprensible para el ciudadano comun. Se buscara un
modelo que abarque los demas para que se pueda saber con antelacion o en el
futuro la demanda de que productos y en qué cantidades se pueden vender. Y asi

saber si tener el punto de venta es una actividad viable en el tiempo.
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Introduccion

La actividad econdmica de las personas ha incluido la transaccién de bienes y
servicios dentro de un espacio geografico, con la tecnologia y los mercados
virtuales este modelo de negocio especificamente del punto de venta no ha
desaparecido y, ya que juega un papel importante en la economia concretamente
solo en Bogota representa casi el 40% de su economia, el punto de venta es un
lugar muy especial donde se encuentran productores y consumidores para realizar

transacciones comerciales.(Abdel-Baki, 2013)(Donovan, 2006)

Algunas teorias econdémicas de las escuelas econdémicas siempre han afirmado
que el fin de la actividad econdmica es la busqueda de la riqueza. EI comercio
siempre sera la columna vertebral de la economia ya que siempre les muestra a
los consumidores laos producto y servicios que tienen disponibles para satisfacer

sus necesidades.

El comercio a través del punto de venta es un sistema donde se puede tener gran
éxito econdmico o fracasar, A través de este trabajo se mostrara a todos los
interesados que situaciones pueden enfrentar ya bien sean positivas 0 negativas
en el momento en que deseen abrir su propio punto de venta. Desde principios de
siglo se ha ido universalizando cada vez mas la educacion y hoy por hoy es muy
facil tener acceso a conocimiento que le permite al individuo tener oportunidades
econdmicas y dentro de estas esta el poder alcanzar su independencia

econdmica.

La demanda siempre sera un factor para el éxito de un punto de venta y esta
investigacion quiere ubicar a los emprendedores y propietarios de su propio
negocio en diversas formas, analisis, tipos de estudio y técnicas mediante las

cuales pueden hacer un prondstico cuantificable y objetivo de la demanda que

393 |

DOCUMENTOS DE TRABAJO - Maestria en Gerencia Estratégica de Mercadeo - Trabajos de grado 2013 - 1



POLITECNICO
GRANCOLOMBIANO

podran tener en su negocio y asi saber con antelacion cual puede ser su nivel de
éxito. (Fickes, 2001)

A través de este documento se encontraran primero con una introduccién acerca
de los prondsticos de la demanda, para presentar un analisis acerca de las
teorias de los pronésticos de la demanda, que son, de donde vienen y para donde
va su estudio, finalmente, una justificacion del porque se va a realizar esta
investigacion para culminar con un planteamiento del problema en torno a los

sistemas de prondstico de la demanda.

1-Teoria sobre pronosticos de demanda

Proyectar que y en cuantas cantidades sera demandado un bien o servicié con
antelacion es un factor fundamental para lograr conocer lo que efectivamente sea
necesitado por nuestros consumidores y ejecutar transacciones comerciales
efectivas con ganancias que nos permitan avanzar econdémicamente.
Desafortunadamente el asunto no es tan sencillo. La razén de esto es que le
posibilidad de ofertas de productos y servicios son gigantescas y el consumidor
tiene una gran cantidad de opciones para escoger tanto bienes y servicios como
lugares donde adquirir estos mismos claramente los propietarios de negocios se
enfrentan a una hipercompetencia. Los avances tecnolégicos, la universalidad de
la educacion y la posibilidad de obtener facil financiacion ha hecho posible que
tener un negocio propio sea una actividad que estaba reservada para unos pocos,
a ser una actividad que en tiempos presentes sea muy posible en Latinoamérica.
Pero se debe recalcar que el hecho de tener un punto de venta propio no significa
que seremos exitosos y el hecho de no abrirlo inclusive puede llegar a ser una

eleccion posible.(Fildes, Nikolopoulos, Crone, & Syntetos, 2008)
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1.1- Recuento Histoérico

Pronosticar lo que puede ser demandado en un punto de venta empez6 a ser
estudiado concretamente desde 1954 con un modelo basico de prediccién o

forecast dentro de Estados Unidos. (Lorie, 1954)

El inicio se da cuando al finalizar la segunda guerra mundial, hubo un gran
traspaso de tecnologia a fabricas civiles esto hizo disparar la produccion
notablemente y ahora el problema econémico era lograr que los consumidores
compraran nuestra produccién y esto fue resultado del auge competitivo entre las
industrias. Ya las fabricas se debian diferenciar o comenzar a adaptar a las
necesidades de los consumidores. Poco a poco el consumidor se volvio
privilegiado y las compafiias empezaban a adaptarse a sus necesidades. Las que
no lo hacian terminaban con su produccién sin vender y con unos inventarios
estancados que a la larga era la evidencia maxima de que estaban produciendo
bienes y servicios, que la competencia producia mas eficiente que ellos o que
simplemente los consumidores finales no necesitaban su produccién y esto fue
desastroso ya que varias industrias se comenzaron a ir a la quiebra (Kotler &
Schultz, 1970). Esta situacion se fue haciendo mas comudn hasta que se comenzé
a tomar ese tema que se habia desarrollado levemente: hacer de planificacion de
la demanda de bienes durables. Como medida de choque a esa situacion de
produccién con baja demanda las compafiias comenzaron e realizar estudios a los
consumidores y se dieron cuenta que debian diferenciarse de su competencia y
también promocionarse a través de publicidad y tener precios atractivos para que
sus bienes y servicios que no habian sido demandados comenzaran a hacerlo,
finalmente esta tendencia comenz6 a tener muchisima fuerza en 1970 mas que
todo en Estados Unidos e Inglaterra y se empezé a desarrollar técnicas de
mercadeo y de publicidad enfocadas concretamente a los negocios todo con el fin
de vender mas y de comenzar a saber cudal iba a ser los impactos de sus
decisiones en la demanda futura por parte de los consumidores. En otras palabras
el mercado, la publicidad y los pronésticos de la demanda comenzaron a ser

conocimiento muy relevante dentro de las compairiias. La hipercompetencia era un
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hecho que se debia superar a la hora de iniciar un negocio. (Parsons,
1974)(Brown, 1973)

El punto mas importante a demostrar es que la metodologia de realizar
pronésticos de demanda fue algo totalmente exitoso para las industrias, un tema
que aparecié formalmente por primera vez en la década de 1950 fue
profundizdndose y aplicandose cada dias mas en el mundo industrial y finalmente
en la década de los 80 ya es un tema en el estudio del mercadeo, las industrias
ya ven el prondstico de la demanda como un sistema de prediccion que da
resultados objetivos y el comercio también comienza a implementar los diferentes
modelo desarrollados para pronosticar la demanda. Ya en por el afio de 1985 se
decide formalizar el estudio de prondsticos y también es cuando la ingenieria de
sistemas empieza a jugar un factor clave. El comercio se sistematiza y ya es
posible tener en una computadora todo nuestro inventario y también efectuar
ventas a través del sistema, ya que podemos desarrollar diferentes modelos de
demanda y también ver las tendencias de los tipos de consumidores que existen.
La informética revoluciono el mercadeo y a su vez también la manera de hacer
pronésticos de demanda para un punto de venta al detal. (Geurts & Kelly,
1986)(Infosino, 1986)(Jr., 1989)

Los estudios de prondstico de la demanda comenzaron a tener un impacto, ya se
convirtieron en un area de estudio y las empresas frecuentemente financiaron
estudios en universidades para entender todo el flujo de informacion que les
brindaba sus sistemas en sus puntos de venta, ya el asunto de pronosticar la
demanda era sujeto a estudio en las industrias y en el comercio como una
actividad relevante que si se hacia de manera correcta les daria nuevas
oportunidades de negocio, les diria donde, cuando y como invertir y les permitiria
obtener grandes utilidades en sus fabricas y en las diferentes cadenas de
comercio y grandes almacenes. Pero fue a principios de los 90 cuando se da otro
gran giro, la historia de los negocios en el primer mundo y en especial en los
Estados Unidos demuestra la utilidad de los prondsticos de la demanda y

comienzan también a surgir otros modelos de negocios llamadas tiendas
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especializadas, que aunque no buscaban competir directamente con las grandes
cadenas de comercio, si comenzaron a tener aceptacion por parte de los
consumidores y lograron poco a poco arrebatarle mercado a las grandes cadenas

comerciales y a comenzar a competir directamente con estas.

Ya se comenz6 a estudiar el punto de venta al detal como un modelo Unico de
negocio al cual se le podian aplicar metodologias cientificas al mercadeo y realizar
prondsticos de demanda exitosos para su desarrollo econémico y maximizar su
rentabilidad. (Kagochi, Al Nasser, & Kebede, 2013)(Ke, 2009)

Podemos afirmar que los prondsticos de demanda en un punto de venta al detal
comenzaron como un estudio aplicado en la década de los 90. En un principio
estor se basaban exclusivamente en la mineria de bases de datos y en una
estadistica simple de bienes y servicio ofertados VS bienes y servicios
demandados en un ciclo de tiempo. Por otro lado ya el modelo de prondstico

empez06 a insertar otras variables y estas eran las del consumidor.

Por primera vez se empez6 a tener en cuenta os habitos y las caracteristicas de
las personas que ingresaban al punto de venta en un modelo de prondstico de la
demanda. Los comportamientos de los consumidores comenzaron a ser
cuantificados y a mezclarse con los modelos de inventarios y demanda. Ya se
habia profundizado mas y no solo era la mercancia lo que determinaba el modelo
si no también los clientes dentro de un punto de venta lo que podia determinar la
demanda futura. (Peterson, 1993)(Pinheiro, 2013)

Es a mediados de los 90 cuando se da el gran salto y las universidades en alianza
con los empresarios e inclusive algunos gobiernos locales de ciudades ven en los
pronosticos de la demanda un método cientifico para enriqguecer a los
comerciantes y favorecer el ciclo de oferte y demanda final en su totalidad. Es ahi
cuando se comienza a darle variedad a los modelos actuales, el estudio se vuelve
una ciencia, se hacen grandes experimentos de campo en el comercio, la
industria, el consumidor final y las mismas aulas universitarias para empezar a

generar otros tipos de modelo mas profundos y que pueden establecer en su
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totalidad y con la mayor exactitud posible la demanda futura en un negocio

inclusive sin haberlo montado aun.

Ya se estudiaban a profundidad tres variables y esas eran el inventario o
mercancia ofrecida, la demanda real de esa mercancia, y el consumidor.
Levemente se habia mencionado la promocion y la publicidad pero no se habian
definido como determinante en un modelo de pronéstico de demanda, finalmente
se decidi6 incluir la ubicacién geografica. Es ac4 cuando los académicos se dan
cuenta de que la ubicacion juega un papel clave acerca de cdmo la demanda se
afectara y a su vez esa ubicacion geografica dio pie para que se incluyeran la
publicidad y las promociones en un modelo de pronosticé. Finalmente ya se
hablaba de estudios en el largo y en el corto plazo. Al final los modelos de
pronostico de la demanda se volvieron mas complejos ya no dependian

exclusivamente de los computadores y comenzaron a incluir otras variables.

(Tayman & Pol, 1995)(Syntetos, Nikolopoulos, Boylan, Fildes, & Goodwin,
2009)

1.2 El Punto de Venta como referente del Pronostico de la Demanda

Ya en la década del afio 2000 hubo una especie de explosién del conocimiento en
cuanto a prondsticos de la demanda se referian. Pero algo curioso sucedié ya no
solo habia desarrollo de conocimiento especializado en puntos de venta sino que
también hubo una explosion de prondsticos una vez mas para las industrias,
grandes cadenas, bienes no duraderos, commodities y basicamente todo tipo de
actividad econdmica. Esto produjo dos fendmenos grandes.(Soderberg,
2013)(Reynolds & Wood, 2010) EIl primero era que los pronosticos de demanda
era ya una ciencia social demostrable con metodologia y resultados y los segundo
el gran auge de conocimiento, es decir ya los modelos existian para todo pero en
ningln momento definian claramente que se necesitaba para un punto de venta
en especifico. Desde el afio 2000 no solo se produjeron nuevos modelos si no que
también hubo sub- divisiones de los que existian con anterioridad, desde el 2002

hasta la actualidad existen muchos modelos con enorme utilidad que pueden ser

398 |

DOCUMENTOS DE TRABAJO - Maestria en Gerencia Estratégica de Mercadeo - Trabajos de grado 2013 - 1



OLITECNICO
JANO

P
GRANCOLOMBIAN

fusionados para una mayor asertividad. A continuacion nombrares los modelos

mas estudiados y desarrollados hasta el afio 2013.

MODELO AUTOR TIPO VALIDACION
Pronostico Bursa, K. 2008 CUANTITATIVA | ACADEMICA
utilizando datos de

la demanda en punto
de venta.
Pronostico con base | Tayman, J. 1995 CUALITATIVA | MIXTA

en sistemas de

informacion
geografica.
Pronostico de | Holmstrom, J. 2002 | CUALITATIVA CAMPO

demanda i

colaborativo “

Pronostico con | Frees, E. W. 2004 CUANTITATIVA | MIXTA
modelos

longitudinales de

informacion

Pronostico de | Lapide, L. 2004 CUANTITATIVA | MIXTA
demanda de

productos

correlacionados
Modelos de | Jain, C. L. 2006 MIXTA MIXTA

pronostico usando

el benchmarking

Prondésticos a través | Bratina, D 2008 CUANTITATIVA | ACADEMICA

de las series de
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tiempo
Observacion y | Dato, S. 2009 CUALITATIVA | CAMPO
andlisis dentro del

punto de venta
Prondsticos Syntetos, A. A.| CUALITATIVA MIXTA
basados en la | 2009

administracion

Pronostico de | Rahman, M. A. | CUALITATIVA | CAMPO
demanda en | 20011

temporadas

especificas

Prondsticos usando | Suwanvijit, W. 2011 | MIXTA CAMPO
meétodos

personalistas

Pronésticos Bower, P. 2012 CUANTITATIVA | MIXTA
basados en
informacion de

nuevos productos
Pronostico con | Folinas, D. 2012 MIXTA MIXTA
pruebas de demanda
Pronostico usando | Dippold, K. 2013 CUANTITATIVA | ACADEMICA

estadistica

computacional
Prondsticos de | lwata, T. 2013 MIXTA CAMPO

demanda basados
en informaciéon de

precios

Como vemos aqui se presentan 15 modelos encontrados que permiten estudiar la
demanda, obviamente existen muchos mas autores que profundizan y afiaden

mas variables a los modelos ya planteados.
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Todos los modelos mencionados en el cuadro, han sido utilizados para los
prondsticos de la demanda en el aspecto industrial y grandes superficies y de
punto de venta, sin embargo hasta la fecha han sido los gerentes y los propietarios
del pto de venta los que han tenido que realizar las adaptaciones académicas a su
negocio real. Cuando inician el negocio usan los prondésticos geograficos y de
prueba de producto, una vez utlizados los negocios usan los métodos
computacionales y cualitativos, pero desafortunadamente no existe un estudio
profundo académico y sustentado que les permita de manera ordenada aplicar los
tipos de prondstico de demanda a un negocio pequefio o mediano como tal.
Obviamente todos los pronosticos de demanda en mayor o en menor medida
sirven para el punto de venta pero este como tal nunca ha sido profundizado de
manera efectiva en cuanto a que modelos pueden ser aplicados con efectividad,

cuales no y en que ciclo de tiempos deben ser aplicados al pato de venta.

1.3 El consumidor como referente del prondéstico de la demanda

Légicamente la demanda depende 100% de los consumidores, esto se debe a que
los bienes y servicios producidos en una economia siempre tendran como destino
final un individuo que los debe consumir asi esto no se dé. La vitalidad financiera
de un pto de venta depende exclusivamente de que los consumidores frecuenten
el lugar y que adquieran sus bienes y servicio en ese pto de venta, por ende
también vemos que aunque si ha sido estudiado los pronésticos de la demande en
pto de venta deben enfocarse mas en estudios sobre lo que el consumidor desea
encontrar y en el tiempo deseado. Los estudios actuales se enfocan mas por
medir el hecho una vez el consumidor entra y sale asi compre o no es decir mide
las consecuencias del pasado, esto no es lo ideal ya que debe haber un enfoque
preventivo que me pueda predecir lo que el consumidor puede decidir sin haber
ingresado aun al pto de venta. (Sedighi, Mokfi, & Golrizgashti, 2012)

1.4 Métodos de Prondéstico de la demanda

Los métodos de prondstico de la demanda se dividen en tres grandes grupos.
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Cuantitativo: Este método se basa en medir objetiva y matematicamente todas
las variables que afectan la demanda usa fuertemente la estadistica y las ciencias
computacionales y sus resultados siempre se dan en ndameros y usualmente
muestran y miden lo que ya sucedio. El 30% de las publicaciones estudiadas
plantean métodos cuantitativos de pronostico de demanda, son de caracter
concluyente. También son utilizadas para predecir y aunque dan un resultado

concluyente este no siempre es acertado.

Cualitativo: Este método se basa principalmente en observaciones cientificas y
de campo, el criterio del investigador jugar un rol muy importante en este método y
Su caracter es subjetivo y pero hay que destacar que en muchos caso es acertado.

Este método lo usan el 50% de las publicaciones consultadas.

Mixto: Como su nombre lo indica es un método que mezcla los dos tipos de
investigacion usualmente las investigaciones mixtas en su fase exploratoria usan
metodologia cualitativa en su fase de inicio o exploratorio y terminan concluyendo
de manera cuantitativa, este método lo usan el 18% de las publicaciones
consultadas.

1.6 Validaciones Empiricas del Prondstico de la demanda
Existen tres tipos basicos de validaciones del pronéstico de la demanda.

Académico: Este tipo de validacion se basa en que se reunen investigadores y
profundizan sobre un tema especifico donde lo debaten y sacan conclusiones este
método también utiliza peritos de expertos en el tema de demanda y de personas
gue han tenido experiencia en el mundo empresarial, pero en ningn momento
realizan un estudio de campo en un tiempo real, usualmente debaten eventos que
ya sucedieron y buscan la forma de predecirlos de mejor manera. El 27 % de las

publicaciones estudiadas usan validacién académica.

Campo: Este tipo de validacion se basa en investigaciones hechas en tiempo real,
analizan constantemente lo que esta sucediendo en el tiempo y frecuentan

constantemente el lugar geografico donde los eventos estan sucediendo. Los
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resultados son analizados basados en los hechos actuales. El 32% de las

publicaciones se basan en validaciones de campo.

Mixta: Como su nombre lo indica es un tipo de validacion que usa los dos modelos
usualmente se comienza con una investigacion de campo y luego los resultados
se complementan debatiéndolos en el ambito académico. El 40% de las

publicaciones estudiadas se basan en validaciones mixtas.

(Soysal & Krishnamurthi, 2012)(Ramanathan, 2012)(Jerath, Fader, & Hardie,
2013)

Contexto

En Colombia hemos visto un crecimiento econdémico positivo en los ultimos 10
afos, también cada vez mas muchas personas se animan a ser propietarias de su
propio negocio, desafortunadamente una cosa es iniciar un negocio propio y otra
muy diferente lograr que este prospere, segun cifras de la Camara de Comercio
de Bogota en todos los negocios que se inician al cabo de 5 afios mas del 95%
estan quebrados o han dejado de existir. Yo como investigador de mercadeo creo
que la raz6n es que ese negocio se inicia sin ningun estudio previo acerca de si
los bienes y servicios que son ofrecidos tienen demanda y por ende lograran
obtener los ingresos necesarios para prosperar economicamente. Hoy en dia no
basta con simplemente tener los recursos, el conocimiento y la iniciativa también
es indispensable saber identificar la necesidad en el mercado que permita a mi

negocio tener consumidores y altos ingresos.

Estudios de demanda Andi, Camara Comercio, Ministerios

En este aspecto se ve que si hay estudios generalizados sobre la mortandad de
las empresas elaborados por la camara de comercio, pero existe una gran
deficiencia en cuanto a estudios cuantitativos elaborados en el tiempo sobre
cuantas empresas se crean en zonas especificas y cuantas van creciendo o

perdurando a medida que pasan los afios, estos si se han hecho como
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investigaciones econodmicas independientes pero deben formalizarse mas ya que
son herramientas Gtiles para definir por qué ciertos negocios no prosperan y otros
si lo hacen. Entidades como la andi y los ministerios de hacienda y comercio
exterior son muy agiles para mostrar las empresas que se registraron y le hacen
un buen seguimiento a las que prosperaron pero son deficiente tés a la hora de
medir de las que fueron registradas cuantas colapsan y cuantas se encuentran
estancadas o cuantas solo son empresas registradas en un papel. Estos estudios
se encuentran de manera informal y la internet pero no han sido estudiados de

manera destacada.

El propdsito de este proyecto es que todas las personas que integran la base de la
piramide en Bogota que a su vez son el motor del consumo pero también pueden
ser el motor empresarial de toda la ciudad, tengan un sistema practico y vital que
les dé una guia lo mas objetiva y asertivamente posible de donde enfocarse
empresarialmente y donde lograr atender esa demanda desatendida a través de
un negocio propio. No olvidemos que en Bogota la base de esa piramide serian
todos los individuos que tengan un ingreso mayor a un minimo pero que en este
caso decidan ser emprendedores de su propio negocio y es a esas personas
donde yo me estoy enfocando. Por otro lado mi investigacién tiene como propésito
estimar la demanda dentro de un punto de venta fisico en una localidad de
100,000 a 200,000 habitantes. (C.K Prahaldad; Base de la Piramide).

Citacion ecuaciones de Busqueda

Para esta investigacion se consultaron 500 autores en la base de datos académica
proquest y se utilizaron las siguientes ecuaciones de busqueda:

(Small business retail sales) AND (forecast OR analysis) 136

(Forecasting retail) AND (hystoric OR analysis) AND (fundamental OR technical)
156

(Retail sales prediction) OR (forecast OR hystoric) 126
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(Retail sales prediction) OR (forecast OR hystoric) AND (fundamental OR
technical) 90

Cada ecuacion arrojo un numero determinado de autores que tocan el tema de
pronésticos de la demanda, como ya vimos estos a su vez se especializan en
unas areas los hay cualitativos y cuantitativos, en los anexos veremos la
distribucién % de acorde a los criterios y variables escogido para su andlisis. Mi
propdsito es generar un modelo de prondstico de la demanda mas fécil de
entender y que se apligue mas a la realidad de un punto de venta de manera
objetiva y certera en Colombia manejado por un individuo que parta de pertenecer
a la base de la piramide en adelante, es decir un modelo que cualquier persona

emprendedora pueda aplicar.

3.1 Situacion Problematica

Los métodos de prondstico de la demanda en la actualidad son muy complejos y
para entenderlos se requiere formacion académica y una amplia formacion en
ciencias administrativas por otro lado actian de manera independiente y no existe
un estudio que abarque los méas fundamental de cada uno en una sola
metodologia. También aunque todos son aplicables al pto de venta ninguno se
especializa en este, es por eso que el individuo dentro de la base de la piramide
no usa los estudios de los prondsticos de la demanda y a la hora de montar un
negocio se limitan enormemente las posibilidades de éxito.

3.2 Planteamiento del Problema

¢, Como se podria desarrollar una metodologia simple que abarque todos los 15
tipos de estudio de prondstico de la demanda enfocado al pto de venta que sea
asertivo, facil de entender, analizar y aplicar por parte del ciudadano comun y cual
seria el resultado posible de esa metodologia de pronostico de la demanda en un

punto de venta?
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