
 Pronósticos, segmentación y
análisis de clientes y

proveedores
Pronósticos 

utilizan los pronósticos
como premisas para definir

sus metas 

 la división del mismo en grupos de
comportamiento más o menos

homogéneo, atendiendo siempre, como es
lógico, a su conducta compradora.

conciben el aprovisionamiento como una
función integral que forma parte de un

concepto más amplio llamado procurement

Los métodos de pronósticos cualitativos se
utilizan cuando no se cuenta con datos

históricos a la mano y para realizar
generalmente pronósticos de largo plazo.

nace de la necesidad de dividir la
población total, siempre heterogénea,

en un cierto número de grupos
homogéneos 

 La selección de proveedores como decisión
estratégica y pilar fundamental del enfoque

competitivo empresarial 

Cuando se tienen datos históricos, los
métodos de pronósticos más

frecuentemente utilizados son los
cuantitativos.

La Segmentación no se limita exclusivamente
a ser una técnica estadística, sino que es una

de las claves de los aspectos estratégicos
del Marketing.

participación del proveedor en el diseño de nuevos
productos y procesos, la promoción de programas

de entrenamiento para los proveedores, la
transferencia de conocimiento,

Pronosticar es realizar un
enunciado sobre el valor futuro de

una variable de interés,
fundamentado ya sea por el análisis

de datos históricos disponibles

responde a la necesidad de conocer en profundidad y con precisión
el perfil de determinados tipos de individuos (ya sean compradores

actuales o futuros, consumidores o usuarios actuales o futuros, o
individuos con ciertos hábitos, preferencias, con objeto de

planificar las acciones de Marketing de un producto o servicio,
durante un período de tiempo predeterminado.

Debe tener como criterio principal, la capacidad del
proveedor para mejorar y trabajar bajo políticas de
cofabricación,sin prescindir de las características

valoradas tradicionalmente como la calidad, el
servicio, el precio y los planes de pago.
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