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1. Presentación de la empresa: Aspirina

https://www.bayer.mx/es/prensa/noticias/noticias-globales/aspirina-efecto-rapido-buena-tolerabilidad-.php


Proveedores BAYER (Fabricante) Fuerza de ventas propia / Detallistas Cliente

Fabricación Ventas

https://www.bayer.com/


https://www.advancingtogether.com/en/home/


2. Teoría: Pronóstico y cálculo de la demanda

Los pronósticos de ventas son útiles:

a) Dpto. de Finanzas: permite identificar las necesidades de liquidez para la inversión y las operaciones;

b) Dpto. de Producción: se emplea para determinar la capacidad y los niveles de producción;

c) Dpto. de Compras: utiliza esta información para adquirir las materias primas necesarias;

d) Dpto. de RRHH: sirve como referencia para contratar a los trabajadores requeridos.

Si los pronósticos resultan erróneos, la empresa podría terminar 

con un inventario excesivo o insuficiente.



Dirección de Marketing / Kotler y Keller, Capítulo 3, pág.: 85



Cálculo de la demanda real
Para tener un conocimiento preciso del mercado, la empresa debe calcular el potencial de mercado en su totalidad, 

el potencial total por zonas, así como las ventas totales de la industria y las cuotas de mercado de las empresas 

que la forman.

MERCADO POTENCIAL TOTAL
Es el volumen máximo de ventas que podría estar disponible para todas las empresas de un mismo sector industrial durante 

un período determinado, con un nivel de gasto en actividades de marketing concreto y con unas condiciones del entorno 

específicas.

Método 1: cálculo simplificado

Número de 

compradores 

potenciales x
Cantidad media 

de adquisiciones 

por comprador x
Precio (promedio 

del producto)

100 millones 

compran libros cada 

año

El comprador medio 

adquiere 3 libros por 

año

El precio medio de un 

libro es de 20 USD

3 métodos

Dirección de Marketing / Kotler y Keller, Capítulo 3, pág.: 85-88



Pista
El elemento más difícil es el número 

de compradores de un producto o 

mercado concreto. 

(1) Siempre se puede comenzar con 

la población total 

(país/región/ciudad).

(2) Los siguientes pasos sería 

eliminar a los grupos que, por 

razones obvias no adquieren el 

producto.

CLAVE:
(1) Decidir qué variables utilizar 

(ej: NSE, edad, género) 

(2) Decidir cuántas variables utilizar

Restar:

(Var1) 20% 
población

analfabetos + niños 

menores de 12 años

(Var2) 30% 
población

personas con pocos 

ingresos y bajo nivel 

de estudios



Método 2: Proporciones en cadena

Dirección de Marketing / Kotler y Keller, Capítulo 3, pág.: 88

Consiste en multiplicar un número base por una serie de porcentajes (vinculadas con el consumo del producto):



Método 3: Mercado potencial por zonas

Dirección de Marketing / Kotler y Keller, Capítulo 3, pág.: 88-89

Debido a que las empresas deben distribuir su presupuesto de marketing de manera óptima entre sus territorios, es preciso 

que calculen el mercado potencial de las diferentes ciudades, estados y naciones. 

Método de 

construcción 

del mercado

Consiste en identificar el 

total de compradores 

potenciales de cada 

mercado, y calcular sus 

posibles compras

Se utiliza 

fundamentalmente en 

mercados empresariales

Método del índice multifactorial
Consiste en el cálculo del mercado potencial mediante la consideración de más de 

una variable o factor, a cada una de las cuales se le asigna una ponderación. Las 

ponderaciones son, en cierto modo, arbitrarias, por lo que las empresas podrían 

asignar otras si fuera más apropiado. Un fabricante podría ajustar el mercado 

potencial a factores adicionales, como la presencia de otros competidores en el 

mercado, los costos locales de promoción, los factores estacionales y la 

idiosincrasia del mercado regional.

Ingreso personal 

(Virginia) /

Total (país)

2%

+

Ventas Minoristas 

(Virginia) / 

Total país

1.96%

+

Población (Virginia) / 

Población total

2.28%
0.5 (ponderado) 0.3 (ponderado) 0.2 (ponderado)

=2(0.5) 1.96(0.3) 2.28(0.2) 2.04

Se utiliza sobre todo en mercados de consumo.



3. Planteamiento de objetivos

a
Realizar el pronóstico y 

cálculo de la demanda de la 

Aspirina Bayer en Cancún

Asignatura

Conceptos de estudio: 

Mercado potencial, mercado 

disponible, mercado meta, 

mercado penetrado, demanda 

de mercado, pronóstico de 

mercado, demanda de la 

empresa, pronóstico de ventas 

de la empresa, demanda real

Nota: Tomar en cuenta, producto con múltiples usos.

http://blog.pharmahero.com/todos-los-usos-aspirina-bayer/


Contenidos

b
1) En este inciso se describirán 

cuáles son las actividades a 

realizar

2) Para realizar tales actividades 

será necesario consultar el libro 

de Dirección de Marketing, 

Capítulo 3

3) Da click en el ícono de la mano 

para descargar

https://asesoresenturismoperu.files.wordpress.com/2016/05/182-direccion-de-marketing-philip-kotler.pdf


a) Utiliza uno de los tres métodos que revisamos para el cálculo del 

mercado potencial y determina cuál es el tamaño del mercado 

potencial en Cancún para las aspirinas Bayer.

a1) Indica qué método vas a utilizar;

a2) Indica qué variables vas a utilizar y cuáles fueron las 

fuentes de las que tomaste la información;

a3) Muestra gráficamente cómo hiciste el cálculo;

a4) Presenta el resultado y coméntalo (¿te parece un mercado 

importante? ¿qué otros mercados de consumo importantes 

existen en Cancún?)

Cálculo

b1 Pág. 85-90



Teoría

b2
a) ¿Qué es la demanda del mercado?

b) ¿De qué otras condiciones subyacentes depende la demanda 

total de mercado? ¿Cuál sería la principal?

c) Explica los conceptos: mercado mínimo y potencial de mercado.

d) ¿Qué es lo que nos indica la sensibilidad total de la demanda 

al marketing?

e) Explica los conceptos:

(i) pronóstico de mercado,

(ii) mercado potencial,

(iii) demanda de la empresa,

(iv) pronóstico de ventas de la empresa.

f) Señala qué es el potencial de ventas de la empresa.

Págs. 86-88



a. Anexo: Variable: Consumo promedio por hogar (en México)

http://www.pmfarma.com.mx/noticias/11654-se-vendieron-aspirinas-por-47.9-mdd-en-mexico-en-el-2014.html


ReferenciasNombre del archivo

b. Anexo 4: Entrega

a
(Actividad #) _ (Apellido Paterno, 

Inicial del Nombre del Representante 

de equipo) _ (Materia) 

Ejemplo:

Actividad3_CruzC_Practicum1 

b
a) Enviar la actividad en Word o PDF

b) La portada debe incluir:

b1) Nombre de todos los integrantes 

del equipo

b2) Número de actividad y nombre 

de la materia

Portada

c
a) Se sugiere incluir referencias de 

libros, revistas, páginas web, etc., 

para darle mayor peso al trabajo

b) Incluir las referencias en formato 

APA

Ortografía

d
a) Se descontará un punto si existen 

3 errores ortográficos

b) No se tomará en cuenta la 

actividad si existen 5 errores 

ortográficos



paréntesis



https://www.youtube.com/watch?v=AHJPSLgHemM

