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Resumen: A partir de datos con tendencia lineal, se presentan en  este artículo los 

cálculos de pronóstico a través del método de regresión y correlación verificada a través 

de la correlación, en empresas manufactureras, método que adquiere importancia cuando 

los datos exceden los 11 años, esta metodología permite la interpretación de resultados 

mediante una estimación rápida de las ventas, cuentas por cobrar e inventarios en los 

próximos 4 años, 2016, 2017, 2018 y 2019, logrando establecer un parámetro de 

referencia para que la alta dirección tome decisiones acertadas en materia de inversión y 

financiamiento.   

 

Palabras clave: Tendencia, regresión, correlación, estimación, inventarios, inversión y 

financiamiento. 

 

Abstract: From data with linear trend, are presented in this article estimates forecast by 

the method of regression and correlation verified through correlation, in manufacturing, 

method becomes important when the data exceeds 11 years, this methodology allows the 

interpretation of results through a quick estimate of sales, accounts receivable and 

inventories over the next four years, 2016, 2017, 2018 and 2019, managing to establish a 

benchmark for top management make sound decisions on investment and financing. 
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1. INTRODUCCIÓN 

 

Las empresas deben poseer activos para hacer 

ventas y si las ventas han de tender positivamente 

los activos por consiguiente aumentan. La 

búsqueda para ampliar las ventas requiere de  una  

inversión inmediata en  nuevos activos y a medida 

que se agote la capacidad total, deben adquirirse 

nuevos activos circulantes, este último llamado 

también Activo Corriente dado que está formado 

por los bienes y derechos que son líquidos o 

pueden convertirse en dinero en un corto plazo. 

Estos son: El efectivo, Cuentas por cobrar e 

Inventarios. 

Los activos deben ser financiados por consiguiente 

implica adquirir compromisos y obligaciones. Es 

preocupación de las empresas determinar la 

necesidad de fondos para sostener las operaciones 

comerciales. 

El método de regresión es más general. Calcula las 

relaciones promedio a lo largo de un periodo de 

tiempo; por lo tanto, no depende tanto de los datos 

actuales de un punto particular en el tiempo y es 

generalmente más exacto si se proyecta una tasa de 

crecimiento considerable o si el periodo del 

pronóstico abarca varios años. La esencia el 

método de regresión se ilustra con el diagrama de 

dispersión. 

El método de regresión es exacto por tender a un 

alto nivel de correlación cuando tiene un número 

mayor o igual a 11 datos, para ese tipo de cálculo 

se pueden utilizar programas como el SPSS o 

incluso Excel para apoyar el modelo matemático de 

cálculo manual como el presentado en este artículo. 

Un pronóstico puede definirse como el resultado de 

la aplicación de un método de predicción (como la 

extrapolación lineal) en que partiendo de 

determinadas series de datos (cuya selección 

deberá realizarse también según reglas metódicas), 

se formula una “proyección” en el futuro con el 

objetivo de evaluar la ocurrencia probable de 

cualquier acontecimiento o el desarrollo de una 

tendencia1.  

Para pronosticar la demanda  de un producto o 

servicio, existen diversas maneras de hacerlo. En 

esta ocasión se  presenta  un proceso sencillo para 

visualizar el posible comportamiento de la 

demanda  empleando la Regresión Lineal, la cual 

nos permitirá observar la Línea de Tendencia.  

Como caso práctico, tenemos una empresa  

manufacturera que se encuentra realizando un 

estudio de mercado para ofrecer sus productos. 

                                                 
1 http://sunwc.cepade.es/~jrivera/org_temas/metodos/prospe- 

ctiva/pronostic_method.htm 

Para ello, se ha estudiado y recolectado 

información de ventas, cuentas por cobrar e 

inventario en un periodo de 11 años comprendido 

entre los años 2005 -2015. Ahora, con estos datos 

queremos conocer cómo  es el comportamiento o 

tendencias  para los años futuros 20016, 2017, 

2018, 2019 y poder anticiparnos a través de una 

planeación de los diferentes recursos que 

necesitaremos para responder efectivamente  a la 

demanda esperada. Además de ello  apoyar la toma 

de decisiones en distintas áreas de la dirección de 

empresas: el pronóstico de ventas ayudará a diseñar 

el plan de producción, el pronóstico de evolución 

de precios de materias primas, suministros, mayor 

flexibilidad en la elaboración de los planes, 

predecir el desarrollo futuro (del  sistema, de su 

entorno etc.)  Medidas de apoyo, contramedidas u 

otras acciones que influyan, en mayor o menor 

grado, sobre la tendencia del objeto, garantizando 

el crecimiento, desarrollo y sostenibilidad de la 

empresa a través del tiempo. 

 

2. METODOLOGÍA 

 

Para realizar los pronósticos correspondientes a las 

Ventas,  Inventarios y Cuentas por Cobrar es 

necesario tener la información histórica de cada 

una de ellas. Datos presentados en la tabla 1: 

 

Tabla 1: Histórico de ventas, Inventarios y cuentas 

por cobrar 

 
Fuente: autores 

Dada esta información se pronosticaron por 

método de regresión las Ventas, Cuentas por 

Cobrar e Inventarios, para los años 2016, 2017, 

2018, 2019, con el fin de  soportar cada uno de los 

resultados no solo se realizó el cálculo de 

correlación sino además se comprobó utilizando las 

herramientas IBM SPSS y  Microsoft Excel. 

A través del  cálculo realizado para el pronóstico 

de las ventas 2016, 2017, 2018 y 2019 se dio la 

base para poder analizar y calcular los pronóstico 

de las Cuentas por Cobrar e Inventarios.   
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3. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

 

Los beneficios de un proceso que está preparando a 

las cambios bruscos de la demanda e identifica el 

comportamiento de sus clientes, es capaz de 

amortiguar las variaciones bruscas del mercado, 

analizando sus tendencias, financieramente está 

preparado para soportar los gastos directos e 

indirectos que sugiere preparar un lote de 

producción y de la mano para evaluar ese análisis 

efectivo del valor ganado se deben responder  tres 

preguntas ¿Cuál fue el trabajo planificado?, 

¿Cuánto trabajo se ha completado? y ¿cuál es el 

costo en el que se ha incurrido?. (Serrano, 2014) 

 

Es de destacar que el fracaso financiero puede 

deberse a la ausencia de un estudio organizacional 

meticuloso donde no se le ha dado la importancia 

en términos de solvencia y de equilibrio en todas 

las áreas del negocio en cada empresa proyectando 

sus necesidades económicas. (Monelos, P., et al 

2016) 

 

Entonces se establece como parte de una 

Prospectiva Financiera, dado que se anticipa el 

riesgo operativo que implica producir un mínimo 

de unidades, allí es donde radica la importancia de 

la relación pronóstico financiero y la prospectiva. 

(Gonzales 2017, et al. )  

 

Los datos de Ventas, Cuentas por Cobrar e 

Inventarios se presentan de forma agrupada con el 

fin de calcular en un comienzo el modelo de 

Regresión que se utilizará para los respectivos 

pronósticos. Para apoyar la veracidad de los 

resultados se procedió a calcular la correlación 

verificando dicho guarismo  a través del uso de la 

herramienta hoja de cálculo Microsoft Excel, ver 

Tabla 2. 

 

3.1. PRONÓSTICO AÑOS Vs VENTAS EN 

MILLONES DE DOLARES 

 

Se realizaron los cálculos de manera agrupada para 

definir los coeficientes que harán parte del modelo 

para el pronóstico utilizando las ecuaciones 1, 2 y 

3. 

Tabla 2: Histórico de ventas 

 
Fuente: autores 

 

 
 

  

 

 
 

Con la ecuación 4 y 5 se calcularon las varianzas 

con el fin de hallar la covarianza del conjunto de 

datos analizados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se calcula la covarianza, Ecuación 6 

 

 

 

 
 

Se calculó el coeficiente de correlación mediante la 

ecuación 7 

 

 

 

 
Utilizando el modelo  (Ecuación 8) se calculó el 

pronóstico de los siguientes 4 años: 

 

                                           

 

 

 

 

 

 

Haciendo uso del SPSS software se obtiene: 
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Tabla 3: Resumen del modelo 

 
Fuente: autores 

 

Nuevamente a través del software comprueban los 

coeficientes estandarizados que fueron calculados 

anteriormente: 

 

Tabla 4: Coeficientes  

 
 

Figura 1. Comprobación software Excel Ventas 

Fuente: autores 

 

Se obtuvo una correlación de 0,85 definiendo al 

conjunto de datos tomado para la investigación con  

una buena relación de variables 

 

3.2. PRONÓSTICO VENTAS Vs 

INVENTARIOS EN MILLONES DE 

DOLARES 

 

Siendo X ventas como variable independiente y Y 

inventarios, como variable dependiente, además se 

tiene en cuenta que para realizar el pronóstico los 

valores de x corresponden a las ventas de los años 

2016, 2017, 2018 y 2019. Tabla 5. 

 

Tabla 5: Cálculo de las variables para Ventas Vs 

Inventarios  

 
Fuente: autores 

Realizando los cálculos con las fórmulas 1 al 7 se 

obtiene: 

 

Se precedió a calcular la covarianza 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

Se establece el modelo: 

 

 

 

 

Con el modelo de regresión lineal se realiza el 

pronóstico de los siguientes 4 años: 
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Con el SPSS software y Excel se tiene: 

 

Tabla 6: Resumen del modelo 

 
Fuente: autores 

 
Figura 2. Comprobación software Excel 

Inventarios. Fuente: autores 

 

Se obtiene una correlación excelente entre los datos 

 

3.3. PRONÓSTICO VENTAS Vs CUENTAS 

POR COBRAR EN MILLONES DE 

DOLARES 

 

Siendo X ventas como variable independiente y Y 

cuentas por cobrar como variable dependiente y 

teniendo en cuenta que para realizar el pronóstico 

los valores de x corresponden a las ventas de los 

años 2016, 2017, 2018 y 2019. 

 

 

Tabla 7: Cálculo de las variables para Ventas Vs 

Cuentas por cobrar  

 

 
Fuente: autores 

Realizando los cálculos con las fórmulas 1 al 7 se 

obtiene: 

 

 
 

Se calcula las varianza y covariancias respectivas 

utilizando las ecuaciones 1 al 7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Se define el modelo 

 

 

 

Encontrado el modelo de regresión lineal se realiza 

el pronóstico de los siguientes 4 años: 

 

 
 

Con el SPSS software y Excel se comprueba el 

modelo: 

 

Tabla 8: Resumen del modelo 

 
Fuente: autores 
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Figura 3. Comprobación software Excel 

Inventarios. Fuente: autores 

 

El nivel de  correlación entre las variables es 

excelente. A medida que el coeficiente de 

correlación al cuadrado disminuye, se aleja de uno, 

se dice también, que la recta representa cada vez 

menos a ese conjunto de observaciones. Cuando se 

presenta los siguientes intervalos: R2=1 es una 

correlación perfecta 0,9 ≤ R2 < 1, se dice que 

existe una correlación excelente, en el intervalo 0,8 

≤ R2 < 0,9, se dice que existe una correlación 

aceptable. Entre el intervalo 0,6 ≤ R2 < 0,8 se dice 

que hay una correlación regular. Entre el intervalo 

0,3 ≤ R2 < 0,6 se dice que existe una correlación 

mínima. Y un R2<0,30 nos estará indicando que no 

hay correlación entre las variables.2 

 

Es importante tener en cuenta que las empresas de 

no incorporar nuevos sistemas que le permitan el 

manejo de sus datos históricos como ventas, 

inventarios y su contabilidad orientando a tener una 

planeación con proyecciones en definitiva no 

lograrán ser mejor que su competencia. 

(Peñaranda, 2014) 

 

Se entiende que las organizaciones entran en un 

estado de tensión llamado Estrés Financiero 

(Mejía, G 2016) cuando no se ha planeado la forma 

en que se manejarán los cambios económicos que 

afectan el balance y los malestares llegan en la 

medida en que se dejen pasar las oportunidades de 

negocio, así el efecto es desbastador en términos de 

rentabilidad, de allí surgen varios cuestionamientos 

relacionados con la productividad de los 

empleados. ¿Se motivan a alcanzar sus objetivos? 

¿Son conscientes de la importancia de su trabajo, 

cuando tienen presente los resultados financieros 

de la empresa?, ¿Buscará mejorar, mantener o bajar 

su nivel de producción? 

 

4. CONCLUSIONES 

 

El método de regresión estableció que los datos 

tienen un comportamiento lineal, verificándose con 

su respectiva correlación que la tendencia se 

aproxima a Excelente. 

                                                 
2 Martínez Bencardino, Ciro Estadística y muestreo / Ciro 

Martínez Bencardino. 13ª. ed. -- Bogotá : EcoeEdiciones, 

 

Las empresas buscan rentabilidad tomando como 

filosofía el bienestar financiero, pero ello implica 

que el uso de metodologías estadísticas que  

propendan a estar cerca de la realidad económica 

del sector, los pronósticos permiten visualizar con 

mucha probabilidad los objetivos a alcanzar, y se 

debe tener en cuenta que estos cálculos van de la 

mano con el uso de software dado que sin ello no 

puede ser posible el análisis de manera acertada.  

 

Los pronósticos encontrados, resultado del análisis 

matemático dieron las siguientes estimaciones: 

 

   
 

Datos que sugieren un aumento promedio 

proporcional en ventas, inventarios y cuentas por 

cobrar, donde deben establecerse estrategias para 

mejorar las ventas, el manejo de inventarios y 

políticas para disminuir las cuentas por cobrar dado 

que estas últimas permiten definir en gran parte 

nuevos planes de negocio. 

 

Otra de las formas de presentar los resultados y 

realizar el análisis respectivo es mediante el uso de 

las herramientas SPSS y Excel calculado por el 

método de mínimos cuadrados. Información que se 

logró presentar de manera gráfica. 
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