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MODELOS PARA TOMA DE DECISIMODELOS PARA TOMA DE DECISIÓÓN N 
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PROCESO ANALPROCESO ANALÍÍTICO DE TICO DE 
JERARQUJERARQUÍÍASAS

Proceso AnalProceso Analíítico de Jerarqutico de Jerarquííasas

MetodologMetodologíía para solucia para solucióón general de n general de 
problemas, problemas, úútil para problemas de decisitil para problemas de decisióón n 
de criterio mde criterio múúltiple, con variables que no ltiple, con variables que no 
tienen consecuencia numtienen consecuencia numéérica exacta. rica exacta. 
Particularmente Particularmente úútil para la toma de til para la toma de 
decisidecisióón, cuando se pueden entregar una n, cuando se pueden entregar una 
estructura lestructura lóógica estructurada del problema, gica estructurada del problema, 
pero no se tiene informacipero no se tiene informacióón objetiva para n objetiva para 
evaluarlo.evaluarlo.

Proceso AnalProceso Analíítico de Jerarqutico de Jerarquíías AHPas AHP
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Ayuda a estructurar problemas complejos Ayuda a estructurar problemas complejos 
en forma relativamente intuitivaen forma relativamente intuitiva
Permite utilizar juicios relativos, los cuales Permite utilizar juicios relativos, los cuales 
son mson máás fs fááciles de realizar.ciles de realizar.
Permite introducir en los modelos aspectos Permite introducir en los modelos aspectos 
mmáás cualitativos a un problema o situacis cualitativos a un problema o situacióón.n.
Altamente validado y aplicado en la Altamente validado y aplicado en la 
industriaindustria

¿¿PorquPorquéé AHP?AHP?

Descomponer un problema dentro niveles Descomponer un problema dentro niveles 
jerjeráárquicos, con los siguientes bloques:rquicos, con los siguientes bloques:

Objetivos Globales (ubicaciObjetivos Globales (ubicacióón de tienda)n de tienda)
UtilizaciUtilizacióón de Criterios (crecimiento, n de Criterios (crecimiento, 
barrio, trbarrio, trááfico, etc.)fico, etc.)
Escenarios (EconomEscenarios (Economíía estable, etc.)a estable, etc.)
Alternativas (Mall o tienda independiente.)Alternativas (Mall o tienda independiente.)

Establecer prioridades, determinando su Establecer prioridades, determinando su 
importancia, preferencia, probabilidad, etc.importancia, preferencia, probabilidad, etc.

¿¿CCóómo se Organiza un AHP?mo se Organiza un AHP?

Evaluar la consistencia de los juicios Evaluar la consistencia de los juicios 
realizados a travrealizados a travéés de proporcioness de proporciones
Sintetizar prioridades a travSintetizar prioridades a travéés de cada nivel s de cada nivel 
para obtener las prioridades generales de para obtener las prioridades generales de 
cada alternativa con respecto a la meta cada alternativa con respecto a la meta 
general.general.
UtilizaciUtilizacióón de Ann de Anáálisis de Sensibilidad para lisis de Sensibilidad para 
explorar las distintas alternativas.explorar las distintas alternativas.

¿¿CCóómo se Organiza un AHP? cont.mo se Organiza un AHP? cont.
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Empresa necesita decidir la compra de vehEmpresa necesita decidir la compra de vehíículos culos 
para su fuerza de ventas. Con el siguiente para su fuerza de ventas. Con el siguiente 
criterio:criterio:

Hecho en USAHecho en USA
GarantGarantíía esta est áándares y clndares y clááusulas de reparaciusulas de reparacióón por n por 
flota.flota.
Historial favorable de costos reparaciHistorial favorable de costos reparacióón y n y 
mantencimantencióónn

En base a su informaciEn base a su informacióón existen tres tipos de n existen tres tipos de 
vehvehíículos que cumplen las cualidades: A, B y C.culos que cumplen las cualidades: A, B y C.

Ejemplo de AHPEjemplo de AHP

Matriz de ComparaciMatriz de Comparacióónn

Auto  AAuto  A Auto  BAuto  B Auto  CAuto  C

ConfortConfort
Auto AAuto A 11 22 88
Auto  BAuto  B 1/21/2 11 66
Auto  CAuto  C 1/81/8 1/61/6 11

ConfortConfort
Auto  AAuto  A 11 22 88
Auto  BAuto  B 1/21/2 11 66
Auto  CAuto  C 1/81/8 1/61/6 11

Columna totalColumna total 13/813/8 19/619/6 1515

ConfortConfort Prioridades RelativasPrioridades Relativas

Auto  AAuto  A 8/138/13 12/1912/19 8/158/15 0.5930.593
Auto  BAuto  B 1/21/2 11 6/156/15 0.3410.341
Auto  CAuto  C 1/81/8 1/61/6 1/151/15 0.0660.066

Columna totalColumna total 11 11 11

Ejemplo de ComparacionesEjemplo de Comparaciones

Auto  AAuto  A Auto  BAuto  B Auto  CAuto  C

PrecioPrecio
Auto  AAuto  A 11 1/31/3 1/41/4
Auto  BAuto  B 33 11 1/21/2
Auto  CAuto  C 44 22 11

MantenimientoMantenimiento
Auto  AAuto  A 11 1/41/4 1/61/6
Auto  BAuto  B 44 11 1/31/3
Auto  CAuto  C 66 33 11

ConfortConfort
Auto  AAuto  A 11 1/31/3 44
Auto  BAuto  B 33 11 77
Auto  CAuto  C 1/41/4 1/71/7 11
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Prioridades GeneralesPrioridades Generales

Prioridades GeneralesPrioridades Generales

Auto  A=  0.398 Auto  A=  0.398 ×× 0.123 + 0.085 0.123 + 0.085 ××0.087 + 0.218 0.087 + 0.218 ××0.593 + 0.299 0.593 + 0.299 ××0.2650.265 =  0.265=  0.265

Auto  BAuto  B=  0.398 =  0.398 ××0.320 + 0.085 0.320 + 0.085 ×× 0.274 + 0.218 0.274 + 0.218 ××0.341 + 0.299 0.341 + 0.299 ××0.6550.655 =  0.421=  0.421

Auto  CAuto  C=  0.398 =  0.398 ××0.557 + 0.085 0.557 + 0.085 ×× 0.639 + 0.218 0.639 + 0.218 ××0.066 + 0.299 0.066 + 0.299 ××0.0800.080 =  0.314=  0.314

Matriz de Prioridades para el EjemploMatriz de Prioridades para el Ejemplo

CriteriosCriterios
AlternativaAlternativa PrecioPrecio MantMant . . ConfortConfort EstiloEstilo
Auto  AAuto  A 0.1230.123 0.0870.087 0.5930.593 0.2650.265
Auto  BAuto  B 0.3200.320 0.2740.274 0.3410.341 0.6550.655
Auto  CAuto  C 0.5570.557 0.6390.639 0.0660.066 0.0800.080

DecisiDecisióón de ingresar a un segmento n de ingresar a un segmento 
particular de mercado.particular de mercado.
ElecciEleccióón de vendedores o distribuidores n de vendedores o distribuidores 
para una relacipara una relacióón de largo plazo.n de largo plazo.
SelecciSeleccióón de estrategia para ingresar a un n de estrategia para ingresar a un 
mercado extranjero.mercado extranjero.
DecisiDecisióón de la creacin de la creacióón de un nuevo n de un nuevo 
producto.producto.
SelecciSeleccióón de ubicacin de ubicacióón de tiendan de tienda

Algunos usos de AHPAlgunos usos de AHP


