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La supervision de la prevision de nego-
cio anual [1] y el establecimiento de obje-
tivos realistas de ventas [2] son procesos
tediosos, complejos y dificiles en grandes
empresas multinacionales. La combina-
cion de tomas de decisiones distribuidas
geograficamente, con estructuras a nivel
local, regional y global y portfolios com-
plejos los cuales, incluyen soluciones y
servicios adaptados al cliente para dife-
rentes productos, es un enorme desafio.
Con respecto a nuestro caso de estudio,
al inicio de cada afo fiscal, el Area de
Cuenta Comercial (Account Commercial
Area, ACA) local construye la prevision de
negocio, manteniendo un dialogo con los
clientes conforme al Proceso de Ventas
(Sales Process, SP). Las ACA locales traba-
jan simultdneamente con una hoja de cal-
culo compartida (Windows Excel), la cual,
se almacena en una ubicacion de red,
donde la ACA regional puede abrirla, ve-
rificarla y modificarla, si es necesario. Una
vez que la ACA regional da el visto bueno
a los datos para la ACA global, la ACA re-
gional realiza un sequimiento de los cam-
bios que la ACA global efectua, acepta o
rechaza. Cada trimestre (o en cualquier
momento bajo solicitud), la ACA local
efectua una auditoria entre el (Financial

Information System, FIS) [3] y el archivo
con la prevision de negocio. El proceso
para la modificacion periddica del archi-
vo de prevision por los diferentes niveles
de ACA, es el mismo que el proceso de
construccion inicial. El contraste entre los
datos esperados y los reales es un trabajo
duro que, generalmente, se debe realizar
dentro de un corto periodo de tiempo, una
vez cerrada la contabilidad trimestral. Por
lo tanto, la entrega revisada del archivo es
un evento estresante, ya que a partir de
ella, la direccion toma decisiones muy im-
portantes. El establecimiento de objetivos
de ventas realistas también es un asunto
relevante, ya que se requiere un analisis
que determine con precision lo que es po-
sible lograr. Esta investigacién tiene como
objetivo demostrar que el enfoque de Re-
des Neuronales (Neural Networks, NN) [4],
[5] puede mejorar los procesos menciona-
dos en grandes empresas.

La metodologia empleada para cons-
truir la solucion de software incluye: iden-
tificar los datos de entrada y la informa-
cion que se actualizara en el Customer Re-
lationship Management System (CRMS),
especificar los informes requeridos, el
modelo NN y el método de desarrollo que
se debe sequir.

Se desarrolld e implementé una pro-
totipo. Un Forecast Management System
(FMS), que emplea una base de datos
ORACLE [6] (Data Base) (12c version 1),
una GUI de Java y 3 agentes de software
(Software Agent, SA), los productos Neu-

roph (version 2.9) [7] y MQSeries Messa-
ging (version 8.0) [8]. El producto Neu-
roph Environment se utiliza para disefar
la NN en dos SA. La NN utilizada es una
High-Order MLP network con una funcién
tangente hiperboélica como funcién de ac-
tivacion.

Un prototipo fue instalado en una ma-
quina con las siguientes caracteristicas:
4 CPU, 500 GB de disco duro, 4 GB de
memoria. El FMS fue utilizado durante 2
afos. Los resultados muestran que la in-
vestigacion logro los objetivos propuestos.
Los objetivos de ventas para el ACA local,
regional y global se calculan teniendo en
cuenta varios datos histéricos. El calculo
del esfuerzo humano requerido para la es-
timacion de los objetivos de ventas se re-
dujo en promedio el 99,97%, sin penaliza-
ciones por retrasos. Los errores humanos
fueron eliminados. El tiempo de entre-
namiento requerido de la NN para lograr
un error cuadratico medio (Mean squared
error, MSE) suficientemente pequefio fue
también adecuado.
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