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COMO REALIZAR UN PRONOSTICO DE VENTAS A
FUTURO, DETERMINAR EL INDICE ESTACIONAL,
CALCULAR LA CANTIDAD DE VENDEDORES
NECESARIA'Y DETERMINAR EL RESULTADO
SOBRE TIEMPO INVERTIDO Y SU RENTABILIDAD
Pronostico de ventas a futuro

Documentacion necesaria: determinar sobre que base
de tiempo vamos a trabajar, sobre un numero impar de
anos o un numero par, ejemplo si se tomaran 10 anos
U 11 anos esto es importante ya que este factor varia la
forma de realizar el pronostico. Determinar si lo vamos
a hacer en unidades o en pesos y luego obtener las
unidades totales vendidas por ano o la facturacion total
por ano.

Antes de comenzar con el desarrollo vamos a explicar
en que varia el pronostico si tomamos como base un
numero par de anos 0 un numero impar, (nNo voy a
hacer una explicacion técnica ya que esto lo obtendran
en los estudios que estan cursando) en el cuadro que
vamos a desarrollar para volacar los datos hay una
columna que se denomina valor X en ella colocaremos
un numero que correspondera a cada ano incorporado
en el desarrollo, si el total de anos es par este numero
sera correlativo a partir del 1y de dos en dos, si el total
de anos es impar este valor sera correlativo a partir
del 1 y de uno en uno, en los dos casos se comienza a
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colocar este valor del centro hacia arriba y del centro
hacia abajo, hacia arriba son con signo negativo hacia
abajo son con signo positivo, en el caso de total de
anos impar el central llevara valor o en el caso de
total de anos par se determinaran dos de ellos como
centrales y se les dara valor 1 a ambos uno negativo y
el otro positivo.

Eiemplo: total de anos 10 numero par.

N X

1997 -9

1992 -7

1999 -5

2000 -3

central 2001 -1
central 2002 1
2003 3

2004 5

2005 7

AO0E 9

total de anos 11 numero impar

M =
1996 -5
1997 -4
1995 -3
1999 -2
000 -1
central 2001

0
2002 1
2003 Z
2004 3
2005 4
SO0E &
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El primer paso de nuestro pronostico consiste en armar
un cuadro que contenga: cinco columnas, la primera
se denomina N (anos), la segunda Y (unidades o
facturacion total por ano), X (valor asignado a cada
anoJ, X.Y ( resultado de multiplicar X por Y), X2
(resultado que surge de multiplicar por si mismo el
valor X).

M '] u i 4 ot
1996 Z35 5 1173 5
1997 37 4 1900 16
1998 390 3 1020 9
19949 200 Z <00 |
000 410 1 410 1
001 450 1] (1] 1]
2002 370 1 3 1
TR N 7 an 4
004 520 3 1560 9
005 430 4 1720 16

A6 0 9 39m a5
4440

=

IS

5

tot ales 11

Una ves sumadas las columna por separado
comenzamos a calcular a futuro: Calculamos entonces
ano 2007, 2008, 2009, etC...........

Primero realizamos el siguiente calculo con los totales
de las columnas:
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El total de unidades o facturacion del 2007 sera de
589,87

Para calcular el ano 2008 el calculo sera el mismo solo
modificando el valor de X

403,63 + (31,04 . 7) = 403,63 + 217,28 = 620,91

El total para el 2008 sera de
620,91

Se debe tener en cuenta que si ubiesemos
tomado como base para el desarrollo 10 anos el
valor X del ano 2007 seria 11 y el del 2008 seria
13

CALCULANDO EL INDICE ESTACIONAL

PROYECCION DE LA VENTA MENSUAL EN EL ANO
2007 E INDICE ESTACIONAL

DESARROLLO:

En un cuadro de cuatro columnas incorporamos:

Primer columna: distribuimos los meses del ano
correspondientes al anterior al que vamos a
diagnosticar en este caso

2006
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Segunda columna: distribuimos los valores
correspondientes a cada mes.

Tercera columna: calculamos el indice de cada mes
dividiendo el valor de cada mes anotado en la segunda
columna por el total anual.

ejemplo: el total anual del

2006

es

700

y el valor del

mes de enero del mismo ano es

65

: para calcular el

indice correspondiente a enero dividimos

65 | 700 =

0,0928

Cuarta columna: calculamos el valor mensual
correspondiente al ano

2007

multiplicando el total

anual proyectado por el indice correspondiente.
ejemplo: el total anual proyectado para el
2007

es

589,87

y el indice para el mes de agosto

0,0971

el

valor surge multiplicando

589,87 X 0,0971 = 57,30
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| ANO 2006 | VALOR (Y¥) | INDICE | ANO 2007
ENERD 65 0,09285714 | 54,77
FEBRERD 58 0,08285714 | 48,87
MARZO 61 0,08714286 51,4
ABRIL 50 0,07142857 | 42,13
MAYD 48 0,06857143 | 40,45
JUNIO 73 0,10428571| 61,52
JULIO 63 0,09 53,09
AGDSTO 68 0,09714286 57,3
SETIEMBRE 50 0,07142857 | 42,13
OCTUBRE 55 0,07857143 | 46,35
NOYIEMBR. 45 0,06428571| 37,92
| DICIEMBRE 64 0,09142857 | 53,93
700 1 589,87

El indice estacional nos va a dar una clara vision
anticipada de los meses del ano en los cuales vamos a
estar por debajo del promedio de rentabilidad optimo
y podremos preveer las diferentes estrategias con las
cuales lograr la estabilidad.
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GRAFICO CURVA DE ESTACIONALIDAD

La horizontal nos marca el promedio optimo
Siendo el promedio

49

: los meses de

abril, mayo, septiembre, octubre y noviembre
seran los meses criticos.

DETERMINAR EL CICLO LA CANTIDAD DE
VISITAS Y LA CANTIDA DE VENDEDORES

Teniendo en cuenta que la estadistica de la empresa
nos dice que:

a : El 209 de los clientes compran el 609

b : El 509 de los clientes compran el 309

c : El 309 de los clientes compran el 109,
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es decir: pocos compran mucho y muchos compran
poCo

La informacion que nos da la empresa dice: que tiene
una cartera activa de

1000

clientes, que su fuerza

de ventas esta compuesta por

10

vendedores que el

ciclo es de una visita mensual a cada cliente, que sus
vendedores visitan

cinco

cuentas diarias, totalizando

100

por mes cada uno y que trabajan

20

dias al mes.

por los datos que tenemos podemos decir que:

con 200 clientes logramos el 609 de las ventas
con 500 clientes logramos el 309 de las ventas
con 300 clientes logramos el 109 de las ventas

esto nos indica que no es necesario mantener una
frecuencia pareja para todos los clientes no es rentable
para la empresa.

categorizando los clientes tenemos que:

clientes A: total 200 se cubren con 2 vendedores a una
visita mensual
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clientes B: total 500 se cubren con 3 vendedores a una
visita bimestral

clientes C: total 300 se cubren con 1 vendedor a una
visita trimestral

Esto nos muestra que con 6 vendedores atendemos a
los 1000 clientes sin que se recargue la tarea de cada
uno y cumplimentamos los mismos objetivos.
Tambien nos habla de lo importante que es la
categorizacion de la cartera de clientes.

DETERMINACION DEL RENDIMIENTO DE

TIEMPO INVERTIDO Y LA RENTABILIDAD

DE CADA VENDEDOR

Informacion requerida: sueldo mensual del vendedor,
total de dias trabajados al ano, horas por dia y margen
bruto de rentabilidad de la empresa.

vendedor: $ 1200 por mes, trabaja 6 horas dia y
240 dias al ano
empresa: margen bruto 319

Desarrollo:

1°)

averiguar el costo directo del vendedor
Sueldo 1200 x 12 meses = 1¢.400 al ano
Costo Indirecto (Cl)  =14.400

Costo Directo (C.D.) = 28.800 al ano

(al sueldo anual del vendedor se le suma una cifra igual
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que se denomina costo indirecto la suma de estas dos
cifras nos da como resultado el costo directo)

2°)
averiguar el costo bruto hora

6 horas diarias por 240 dias = 1440 horas
anuales

costo bruto por hora C.D., 28800 20
h.A. 1440

la realidad estadistica nos indica que el tiempo real
productivo de un vendedor equivale a la mitad del total
utilizado, por eso el costo real sera:

3 horas diarias por 240 dias = 720 horas
anuales reales

costo real por hora C.D. _28.800 = 40
h.a.r. 720

3°)
punto de equilibrio anual

siendo el margen bruto de rentabilidad de la empresa el
319 el punto de equilibrio para el vendedor sera:
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C.D. 28,800
R.B. 0,31 = 92.903

todo vendedor que supere en el ano esta cifra dara
ganancias, todo vendedor que este por debajo de ella
dara perdidas.

4°)
averiguar el rendimiento del tiempo invertido

tomamos la facturacion bruta de una zona y el costo de
fabricacion de esa facturacion

zona a: facturacion 176.961, costo de fabricacion
122.103

ventas 176.961
c.f. 122.103
r.b. 54.857

al importe de ventas se le resta el costo de fabricacion
lo cual nos va a dar una cifraque se denomina renta
bruta

ahora averiguamos si el rendimiento es positivo o
negativo para esto dividimos la renta bruta por el costo
directo del vendedor

rendimiento tiempo invertido 24,857 = 1,9
28,800
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si el resultado es mayor a 1 el

Inscribete ahora en - o
rendimiento es positivo

NUESTTOs CUrsos gratis por consiguiente rentable si es
Pasos para aumentar la efectividad ~ menor el rendimiento

de sus acciones comerciales sera negativo y no rentable.
Aprenda a Invertir y Administrar su

Dinero

Como tener su propio boletin
electronico

Operaciones de Comercio Exterior

Imagen personal para mujeres
profesionales

Satisfaccion del cliente

Ventas exitosas

Planificacion de la carrera
profesional

Manual de Organizacion y
Regulaciones Internas

Contabilidad Intermedia
Prevencion de Demandas Laborales

Prevencion del Acoso Sexual en el

Trabajo
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