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Resumen

Esta revision sistematica de la literatura
analiza el estado del arte en el uso de in-
teligencia artificial (IA) para la prevision
de ventas en diversos sectores. Aplicando
el enfoque PRISMA 2020, se identifica-
ron inicialmente 1.042 registros en bases
de datos cientificas de alto impacto, de los
cuales 24 estudios cumplieron con todos
los criterios de inclusion tras un riguro-
so proceso de seleccion y evaluacion. El
analisis cualitativo y cuantitativo revela
un crecimiento sostenido en la adopcion
de técnicas de IA, con especial énfasis en
redes neuronales recurrentes, modelos de
aprendizaje profundo, maquinas de vec-
tores de soporte y enfoques hibridos. Los
resultados muestran mejoras significati-
vas en la precision predictiva en compa-
racion con los modelos tradicionales, aun-
que persisten desafios relacionados con la
calidad de los datos, la replicabilidad y la
interpretabilidad de los modelos. También
se discuten las principales lagunas meto-

dologicas, las implicaciones practicas y
las futuras direcciones de investigacion,
con énfasis en el desarrollo de modelos
explicables validados en contextos em-
presariales reales, especialmente para py-
mes en mercados emergentes.

Palabras clave: Venta, inteligencia artifi-
cial, aprendizaje, mercados.

Abstract

This systematic literature review analyzes
the state of the art in the use of artificial
intelligence (Al) for sales forecasting in
various sectors. Applying the PRISMA
2020 approach, 1,042 records were initia-
Ily identified in high-impact scientific da-
tabases, of which 24 studies met all inclu-
sion criteria after a rigorous selection and
evaluation process. Qualitative and quan-
titative analysis reveals sustained growth
in the adoption of Al techniques, with a
particular emphasis on recurrent neural
networks, deep learning models, support
vector machines, and hybrid approaches.
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Results show significant improvements in predictive accuracy compared to traditional models,
although challenges related to data quality, replicability, and model interpretability remain. Key
methodological gaps, practical implications, and future research directions are also discussed,
with an emphasis on the development of explainable models validated in real-life business con-

texts, especially for SMEs in emerging markets.

Keywords: Sales, Artificial Intelligence, Learning, Market.

Introduccion

La prevision de ventas es un componente
esencial de la planificacion y la gestion
estratégica de las organizaciones, ya que
les permite anticipar la demanda futura,
optimizar los inventarios, planificar la
produccion, reducir costes y disefiar cam-
panas de ventas mas eficaces (Hyndman
& Athanasopoulos, 2021; Seifert, 2023).
Tradicionalmente, los modelos estadisti-
cos como la regresion lineal, los modelos
de media mévil, el suavizado exponencial
y ARIMA se han utilizado ampliamen-
te debido a su simplicidad y facilidad de
interpretacion (Makridakis et al., 2018a).
Sin embargo, la creciente complejidad de
los mercados, la volatilidad de los patro-
nes de consumo y el aumento en la canti-
dad de datos, tanto con estructura como
sin ella como transacciones digitales, in-
teracciones en redes sociales, datos me-
teoroldgicos y econdmicos han empezado
a superar la capacidad predictiva de estos
enfoques lineales y estacionarios (Hynd-
man & Athanasopoulos, 2021; Chatterjee
etal., 2023).

Dada la relevancia del big data y el entor-
no de la economia digital, la inteligencia
artificial se ha revelado como una alterna-
tiva clave y flexible para la prevision de
ventas, permitiendo el modelado de rela-
ciones no lineales, la adaptacion dinamica
a cambios ambientales y la explotacion de

fuentes de datos heterogéneas (Rolnick et
al., 2022). Las técnicas de inteligencia ar-
tificial, como las Redes Neuronales Artifi-
ciales (RNA), incluyendo variantes como
las Redes Neuronales Recurrentes (RNN)
y sus extensiones especializadas, como la
Memoria A Largo Plazo (LSTM), forman
parte del campo mds amplio del aprendi-
zaje profundo, caracterizado por su capa-
cidad para modelar relaciones no lineales
y patrones secuenciales en grandes vo-
limenes de datos (Smyl, 2020; Panda &
Mohanty, 2023). Por otro lado, métodos
como las maquinas de vectores de soporte
(SVM), los arboles de decision, los bos-
ques aleatorios y las técnicas de boosting
pertenecen al campo del aprendizaje auto-
matico supervisado, siendo especialmente
valorados por su eficiencia e interpretabi-
lidad en entornos estructurados (Banda-
ra et al., 2020). Finalmente, los modelos
hibridos, que combinan enfoques esta-
disticos tradicionales con técnicas de IA,
han demostrado ofrecer mayor robustez y
adaptabilidad, especialmente en contextos
de alta incertidumbre (Makridakis et al.,
2018b)..

Segin Chowdhury et al. (2024), la apli-
cacion de 1A en entornos de prevision no
solo ha mejorado el rendimiento predic-
tivo, sino que también ha reducido los
errores criticos asociados con eventos
disruptivos y patrones de demanda irregu-
lares. Estudios recientes han demostrado
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el impacto positivo de la inteligencia ar-
tificial en diversos sectores productivos.
Por ejemplo, Abolghasemi M. et al (2022)
y Babai M. Z3 et al (2021) presentan un
caso practico aplicado al comercio mino-
rista y la cadena de suministro, en el que
se implementan modelos predictivos de
IA para optimizar la gestion de inventa-
rios y anticipar la demanda con mayor
precision.

Los modelos basados en RNN y LSTM
han logrado capturar secuencias tempora-
les y estacionales complejas con un rendi-
miento significativamente mejorado, aun-
que con un mayor coste computacional
(Abolghasemi et al., 2022). Asimismo, los
enfoques hibridos que combinan modelos
estadisticos con algoritmos de IA han co-
brado relevancia gracias a su capacidad
para equilibrar la robustez interpretativa y
la precision predictiva (Makridakis et al.,
2018a).

Estudios recientes han demostrado el im-
pacto de la inteligencia artificial en va-
rias aplicaciones. Por ejemplo, Wu et al.
(2024) desarrollaron una investigacion
técnica aplicada al sector farmacéutico,
donde analizan cdmo el uso de redes neu-
ronales mejora la prevision de ventas en
escenarios sensibles a factores externos
como la estacionalidad y la variabilidad
de la oferta. Si bien ambos estudios de-
muestran beneficios concretos del uso de
IA, sus resultados se derivan de contextos
especificos, por lo que su generalizacion a
otros sectores debe considerarse con cau-
tela y estar sujeta a mayor validacion.

Si bien la cantidad de investigaciones so-
bre el uso de inteligencia artificial en el
pronoéstico de ventas ha aumentado sig-
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nificativamente en los ultimos afios, per-
siste una notable dispersion en los hallaz-
gos, enfoques metodoldgicos y métricas
de evaluacion utilizadas, lo que dificulta
tanto la comparacion directa entre estu-
dios como la consolidacion de conclusio-
nes generalizables. Revisiones anteriores
como la de Carbonneau et al. (2008) rea-
lizaron un primer esfuerzo por clasificar
técnicas y aplicaciones, aunque su cober-
tura fue limitada al contexto de las redes
neuronales y a estudios publicados hasta
mediados de la década de 2000. Mas re-
cientemente, Makridakis et al. (2018a) y
Raj et al. (2022) han advertido sobre la
necesidad de sistematizar la evidencia
empirica y estandarizar criterios de vali-
dacion. En este sentido, el presente traba-
jo se diferencia por ofrecer una revision
sistematica actualizada (2018-2024), con
un enfoque transversal a distintas técnicas
de IA, dominios de aplicacion y métricas
de evaluacion, lo que permite aportar una
vision mas amplia y articulada del estado
actual del campo. Ademas, la adopcion
empresarial de estos modelos alin enfren-
ta desafios relacionados con la explicabi-
lidad, la calidad de los datos y la integra-
cion en sistemas de toma de decisiones en
tiempo real (Zamani et al., 2023; Ahmed
et al., 2024).

En este sentido, este estudio busca ana-
lizar, categorizar y sintetizar la literatura
cientifica reciente (2018-2024) sobre la
aplicacion de técnicas de IA en la pre-
vision de ventas, utilizando el protoco-
lo PRISMA 2020 (Page et al., 2021). El
objetivo es identificar las tendencias tec-
noldgicas mas relevantes, los sectores de
aplicacion, las métricas mas utilizadas y
las limitaciones comunes de los modelos
actuales. Este estudio también tiene como
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objetivo proporcionar una base de cono-
cimiento organizada que facilite la com-
prension de las tendencias actuales y sirva
como insumo para futuras investigaciones
sobre el desarrollo de modelos explicables
y aplicaciones practicas de IA en entornos
empresariales dindmicos.

Materiales y métodos

Esta revision sistematica se realizd si-
guiendo las directrices de la declaracion
PRISMA 2020 (Page et al., 2021), que
establece un protocolo estandarizado para
garantizar la transparencia y la exhausti-
vidad en la identificacion, seleccion, eva-
luacion y sintesis de estudios cientificos.
Las fases desarrolladas fueron: identifi-
cacion, seleccion, evaluacion de elegibi-
lidad e inclusion, como se muestra en la
Figura 1.

Se realiz6 una busqueda estructurada en-
tre enero de 2023 y abril de 2024 en seis
bases de datos académicas de alta calidad
y reconocimiento internacional: Scopus,
Web of Science, IEEE Xplore, Science-
Direct, SpringerLink y ACM Digital Li-
brary. La estrategia de busqueda combin6
operadores booleanos y términos contro-
lados: “sales forecasting” AND (“artifi-
cial intelligence” OR “machine learning”
OR “deep learning”).

La blsqueda se limité a articulos pu-
blicados entre 2018 y 2024, en inglés o
espafiol, y con disponibilidad de texto
completo. Solo se consideraran articulos
cientificos revisados por pares.

Los criterios se definieron para garantizar
la calidad metodologica y la relevancia de
los estudios seleccionados:
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Criterios de Inclusion

Estudios empiricos que apliquen técnicas
de inteligencia artificial a la prevision de
ventas.

Publicaciones en revistas cientificas in-
dexadas en Scopus, WoS u otras bases de
datos de alto impacto.

Evaluacion del rendimiento mediante mé-
tricas cuantitativas (p. ¢j., MAPE, RMSE,
MAE, R?).

Criterios de Exclusion

Articulos de revision, estudios teodricos
sin aplicacion practica, informes técnicos,
tesis o actas de congresos no arbitradas.

Duplicados, estudios sin un enfoque en
ventas o que no emplearon técnicas de IA.

Proceso de Seleccion

De un total de 1042 registros iniciales, se
eliminaron los duplicados y los documen-
tos irrelevantes, obteniendo 888 articulos
unicos. Tras la revision de titulos y resu-
menes, se excluyeron 708 articulos por
no cumplir con los criterios tematicos. Se
revisaron 180 articulos de texto completo,
de los cuales 24 cumplieron plenamente
los criterios de inclusion, como se muestra
en la Figura 1). Los detalles de estos 24
articulos se pueden encontrar en la Tabla 1.

Se disefi6 una matriz de extraccion con las
siguientes variables: autores, afio de pu-
blicacion, pais de estudio, tipo de técnica
de IA aplicada, volumen y tipo de datos,
métricas de evaluacion, dominio indus-
trial y hallazgos principales. El analisis
combind técnicas cualitativas (sintesis na-
rrativa) y cuantitativas (frecuencia de uso
DE LA TECNICA, METRICAS Y DOMINIOS).
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Figura 1

Proceso PRISMA
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Resultados

Distribucién temporal y fuentes de pub-
licacion

Como resultado de la estrategia de bus-
queda con la expresion booleana “sales
forecasting” AND (“artificial intelligen-
ce” OR “machine learning” OR “deep
learning”), se identificaron 1042 regis-
tros iniciales en las seis bases de datos
seleccionadas. Tras eliminar duplicados,
aplicar criterios de inclusion/exclusion y
realizar el proceso de cribado, se selec-
cionaron 24 articulos para el analisis final.

En cuanto a la distribucion temporal de
las publicaciones, el 84 % de los estudios
seleccionados se publicaron entre 2020 y
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2024, con una concentracion maxima en
2020 y 2021. Esta tendencia refleja un in-
terés creciente y sostenido en el uso de la
IA para la prevision de ventas, impulsado
en parte por los desafios derivados de la
incertidumbre generada durante y des-
pués de la pandemia de COVID-19. Las
fuentes de publicacion predominantes
fueron revistas indexadas en Scopus y
Web of Science, como Expert Systems
with Applications, IEEE Access, Applied
Soft Computing, Journal of Business Re-
search 'y Decision Support Systems.

Técnicas de IA utilizadas

Como se muestra en la Tabla 1, la técnica
mas utilizada fueron las RNA, presentes
en 10 de los 24 estudios analizados (40
%). A estos les siguen los modelos LSTM
(Memoria a Largo y Corto Plazo) con 6
estudios (24%), Bosques Aleatorios (4),
Modelos Hibridos (2), Arboles de Deci-
sion (2) y Maquinas de Vectores de So-
porte (SVM) (1). Esta distribucion mues-
tra una clara preferencia por los modelos
de aprendizaje profundo en contextos de
prondstico con alta variabilidad temporal
y estacionalidad compleja.

En cuanto a rendimiento, los modelos
basados en IA superaron a los modelos
estadisticos tradicionales en precision,
especialmente en contextos con grandes
volimenes de datos y alta variabilidad.
Los estudios destacan que:

* Los LSTM fueron particularmente
eficaces para capturar patrones no li-
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neales y secuencias temporales com-
plejas.

* Los modelos hibridos (que combinan
ARIMA y redes neuronales, o mode-
los basados en arboles + redes) mos-
traron mejoras significativas en en-
tornos multivariados.

* Los bosques aleatorios y los arbo-
les de decision ofrecieron resultados
competitivos en contextos con datos
categdricos y estructuras jerarquicas
de productos.

Tipos de Datos y Dominios de Apli-
cacion

Los estudios abarcan diferentes tipos de
datos, incluyendo series temporales de
ventas minoristas, registros historicos de
inventario, datos promocionales, estacio-
nales y contextuales. En cuanto al domi-
nio de aplicacion, se identifican tres gru-
pos principales:

Comercio minorista/e-commerce (11 es-
tudios): como Amazon, Alibaba, tiendas
de moda o electronica.

Sector de alimentacion y bebidas (5 es-
tudios).

Industria manufacturera y de distribucion
(9 estudios): incluyendo productos farma-
céuticos, autopartes y bienes duraderos.

Métricas de Evaluacion

Las métricas mas comunes utilizadas para
evaluar el rendimiento del modelo fueron:

Error Absoluto Medio (MEE): utilizado
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en el 72% de los estudios.
Error Cuadratico Medio (RMSE): 64%.

MAPE (Error porcentual absoluto me-
dio): 56 %.

Algunos estudios también emplearon mé-
tricas especificas como SMAPE o R? al
comparar multiples modelos.

La Tabla 1 muestra un resumen compara-
tivo de los 24 estudios analizados, especi-
ficando el autor, el afo, la técnica utiliza-
da, el ambito de aplicacion y el hallazgo
principal.

Los resultados de este andlisis muestran
una creciente preferencia por los mode-
los hibridos, que combinan técnicas de
inteligencia artificial con enfoques es-
tadisticos tradicionales. Esta tendencia
también se observa en estudios previos
como el de Zhang et al. (1998), quienes
exploran las ventajas de combinar redes
neuronales con modelos ARIMA para
mejorar la precision en series temporales.
Por otro lado, el aprendizaje profundo,
y en particular las arquitecturas LSTM,
han demostrado un rendimiento superior
en la captura de dependencias temporales
complejas en contextos de ventas, como
lo reportan Bandara et al. (2020). Asimis-
mo, varios trabajos recientes subrayan la
necesidad de una mayor claridad en el
funcionamiento interno de los modelos
de IA y su adecuada integracion con sis-
temas empresariales como ERP y CRM,
especialmente en aplicaciones comercia-
les (Zhang et al., 2023).
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Tabla 1
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Comparativa de 24 estudios sobre IA en el prondstico de ventas (20182024

N° Referencia Técnicas de 1A

Sector de

Aplicacion

Resultados Clave

1 Bandara et al. (2020) LSTM E-commerce | Mejora significativa del MAPE

2 Zurita (2024) Random Forest Retail Reduccion del error RMSE

3 Bi et al. (2022) Tensor Factorization Retail Mejora en precision

4 Nasseri et al. (2023) Explainable ML Manufactura | Explicabilidad mejorada

5 Venkata(r;l(r)r;l;an ctal. Revision Sistematica General Resumen de avances [A

6 Caglayan et al. (2020) ANN Retail Alta precision en prediccion

7 Aljbour & Avci (2024) LSTM E-commerce | Buena prediccion secuencial

8 Q“iﬁ"“e(szgg)era °tal | brid(ANNHARIMA) | Retail | Combina fortalezas de ANN y ARIMA
9 Ahmed et al. (2024) Random Forest Retail Precision mejorada

10 Alvarez-(/;g/zalr)a doetal. SVM Retail Clasificacion precisa

11 Chen K.. (2020) ANN, LSTM Retail z:f(i‘if[g’g RSIED 3 JHEEaL i 6
12 Gangul}zj(z)zl\‘/l[)u kherjee Hybrid (ANN+SVM) | E-commerce |Buena combinaciéon ANN y SVM
13 Khedr & Rani (2024) SVM Retail Alta precision

14 Ataei et al. (2020) Random Forest Retail Mejora en pronostico corto plazo

15 | Giiven & Simsir (2020) ANN Retail 2‘11:;“ desempefio en series tempo-
16 Issaoui et al. (2021) LSTM E-commerce |Captura de patrones temporales

17 Li et al. (2024) ANN Retail Alto rendimiento

18 | Panda & Mohanty (2023) Hybrid E-commerce | Alta precision en escenarios mixtos
19 Atmaja et al. (2022) ANN Retail Consistencia en prediccion

20 Setiawan (2024) SVM Retail Eg::le‘;esempeﬁo it} GREIEION 519
21 Loureiro et al. (2018) ANN Retail Robustez ante ruido

22 Sajawal et al. (2022) Random Forest Retail Mejora del rendimiento en retail

23 | Barrientos et al (2020) ANN Retail Aplicabilidad real

24 | Sharmaetal. (2022) | Hybrid (LSTM+RF) Retail Eirgfiid‘"“:ién mejorada. con modelo
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Discusion

En comparacion con revisiones anteriores,
como la de Makridakis et al. (2018a), exis-
te evidencia de una transicion hacia una
mayor madurez en la implementacion de
técnicas de inteligencia artificial (IA) para
la prevision de ventas. Si bien los primeros
estudios tendian a tener un enfoque explo-
ratorio y se limitaban a una sola técnica o
conjunto de datos, trabajos recientes como
los de Bandara et al. (2020), Wu et al.
(2024) y Prabu et al. (2025) se caracterizan
por una mayor solidez metodologica, la in-
tegracion de multiples fuentes de datos (p.
ej., ventas historicas, variables macroeco-
némicas y datos de consumo) y la evalua-
cién comparativa sistematica con modelos
estadisticos tradicionales.

Entre las técnicas analizadas, las RNN y en
particular sus variantes LSTM y Gated Re-
current Unit (GRU) han mostrado consis-
tentemente un mejor desempefio en entor-
nos con secuencias temporales complejas,
superando a modelos clasicos como ARI-
MA o regresion lineal, especialmente en
métricas como el Error Cuadratico Medio
(RMSE) y MAE (Panda & Mohanty, 2023;
Smyl, 2020). Este rendimiento se refleja en
métricas mas bajas de error absoluto me-
dio (MAE) y error absoluto porcentual me-
dio (MAPE), como demuestran estudios
como los de Omar et al. (2016) y Ingle et
al. (2021). Sin embargo, esta mejora en la
precision se acompaiia de mayores costes
computacionales, tanto en el entrenamien-
to como en el ajuste de hiperpardmetros.

Una de las principales limitaciones identi-
ficadas en la literatura es la dependencia de
grandes volumenes de datos de alta calidad
para entrenar modelos de inteligencia arti-
ficial, lo que restringe su aplicabilidad en
empresas que carecen de infraestructuras
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robustas de captura y gestion de informa-
cion. Este desafio ha sido ampliamente do-
cumentado en estudios como el de Zhang
et al. (2024), quienes sefialan que, si bien
los modelos hibridos y de aprendizaje
profundo ofrecen ventajas significativas
en precision, su implementacion requie-
re entornos con datos bien estructurados,
fiables y representativos. En consecuen-
cia, muchas pymes enfrentan barreras para
adoptar estos enfoques, lo que pone de
manifiesto una brecha tecnoldgica que aun
no se ha traducido en la practica empresa-
rial. La heterogeneidad de las fuentes y la
falta de formatos estandarizados también
dificultan la interoperabilidad y reproduci-
bilidad de los modelos (Kaneko & Yada,
2016; Tang et al., 2022).

Ademas, se ha identificado un problema
persistente de baja replicabilidad entre es-
tudios, dado que muchos articulos no com-
parten publicamente sus datos o codigos
fuente, lo que dificulta la validacion cruza-
da y la comparacion objetiva de los resul-
tados. Esta situacion se ha sefialado como
una debilidad estructural en el campo, es-
pecialmente en contextos académicos que
priorizan la innovacién sobre la reproduci-
bilidad (Babai et al., 2021).

Otro aspecto critico es el sesgo en los da-
tos historicos, que puede distorsionar el
aprendizaje de los modelos y limitar su
capacidad de generalizacion en escenarios
dindmicos, como crisis econdémicas, pan-
demias o cambios abruptos en la demanda
(Makridakis et al., 2018a; Smith & Fatora-
chian, 2023). En este sentido, los enfoques
adaptativos y los modelos hibridos han
demostrado una mayor resiliencia al com-
binar componentes estadisticos con redes
neuronales para capturar la estructura, asi
como las fluctuaciones recientes (Jiang et
a.l, 2021)
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En términos metodologicos, persiste una
variabilidad significativa en las métricas
utilizadas para evaluar el rendimiento de
los modelos, lo que dificulta las compa-
raciones directas entre estudios. Se reco-
mienda el uso de métricas estandarizadas
y multiples criterios de evaluacion, inclu-
yendo indicadores de precision, robustez
y eficiencia computacional, a fin de tener
un panorama mas claro del rendimiento
de los sistemas de prondstico (Yee et al.,
2025). Finalmente, se destaca la necesidad
de transparencia y ética en el desarrollo de
modelos de IA, tanto en el uso responsable
de datos sensibles como en la interpreta-
cion de los resultados. La explicabilidad
de modelos (XAI) es una tendencia emer-
gente que podria mejorar la confianza del
usuario y facilitar la implementacion en
entornos empresariales (Adadi & Berrada,
2018; Ribeiro et al., 2018).

También, se identifican implicaciones
practicas relevantes para las pequenas y
medianas empresas (PYME) en Améri-
ca Latina. La falta de infraestructura tec-
nolégica y talento especializado en mu-
chas PYME representa una barrera para
la implementacion efectiva de modelos
avanzados de TA. Sin embargo, el uso de
modelos explicables, accesibles y de bajo
costo computacional, como los basados en
arboles de decision o bosques aleatorios,
podria facilitar su adopcion progresiva en
estos contextos. Investigaciones como la
de Ma et al. (2024) demuestran que incluso
modelos menos complejos pueden generar
un valor predictivo significativo si se en-
trenan con datos adecuados y se integran
en procesos simples de toma de decisiones.

Conclusiones

Esta revision sistematica ha demostrado
que la inteligencia artificial (IA) ha trans-
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formado significativamente el campo de la
prevision de ventas, superando muchas de
las limitaciones de los enfoques estadisti-
cos tradicionales. Técnicas como las redes
neuronales recurrentes (LSTM, GRU), los
modelos hibridos y el aprendizaje profun-
do han mostrado mejoras sustanciales en la
precision, especialmente en contextos con
patrones de consumo complejos y dinami-
cos.

Sin embargo, el andlisis también revela
desafios persistentes que limitan la imple-
mentacion efectiva de estas herramientas.
Estos incluyen:

* La necesidad de datos de alta calidad
y gran volumen, lo que representa una
barrera para muchas empresas, espe-
cialmente las pequefias y medianas.
La falta de estandarizacion en las mé-
tricas de evaluacion, lo que dificulta la
comparacion de resultados entre estu-
dios.

Problemas de replicabilidad, debido
a la disponibilidad limitada de datos
abiertos y la falta de publicacion del
codigo fuente en muchos estudios.

La adopcion limitada de enfoques de
IA explicable (XAI), que permiten la
interpretacion de las predicciones ge-
neradas y aumentan la confianza de los
responsables de la toma de decisiones.
En cuanto a los objetivos iniciales pro-
porcionar informacién Util para orientar
futuras investigaciones, herramientas ex-
plicables y aplicaciones practicas de la IA
en entornos dinamicos, los hallazgos per-
miten realizar contribuciones concretas.
En particular, se identifican las tendencias
actuales, las brechas metodologicas y los
desafios de implementacion, lo que ayuda
a definir futuras lineas de accion.

Con base en estos hallazgos, se recomien-
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da que las futuras investigaciones se cen-
tren en:

* Desarrollar modelos mas interpreta-
bles y éticamente responsables que
equilibren la precision con la transpa-
rencia y la trazabilidad.

Validar empiricamente estos modelos
en contextos reales, especialmente en
pymes y sectores de economias emer-
gentes, donde su adopcion puede tener
un impacto estratégico significativo.
Comparar sistematicamente diferentes
técnicas de IA por sector, tipo de datos
y objetivos de pronodstico, incorporan-
do tanto métricas tradicionales como
criterios de coste, implementacion y
escalabilidad.

Disefiar protocolos estandarizados de
evaluacion y documentacion que pro-
muevan la reproducibilidad, el acceso
abierto y la evaluaciébn comparativa
entre estudios.

Finalmente, esta revision ofrece una sinte-
sis actualizada y critica del uso de la A
en el pronostico de ventas, destacando
no solo sus avances técnicos, sino tam-
bién sus implicaciones practicas y éticas.
Su valor radica en proporcionar un marco
para investigadores, desarrolladores y em-
presas que buscan integrar la inteligencia
artificial de manera efectiva, responsable
y contextualizada en sus procesos de toma
de decisiones.
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