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Resumen 

Este proyecto tiene como objetivo aplicar técnicas de análisis de datos para identificar 

oportunidades de mejora en la gestión de inventarios en una tienda de ropa de barrio 

perteneciente al sector comercial minorista ubicado en Madrid, Cundinamarca. A partir de 

información histórica relacionada con ventas, niveles de inventario y precios, se desarrolla un 

análisis descriptivo y diagnóstico que permite identificar patrones de rotación, productos con 

sobrestock, baja demanda y posibles inconsistencias en el control de inventarios. 

El análisis de realiza mediante el uso de herramientas de programación en Python, 

implementadas en Google colab, lo que permite ejecutar procesos de limpieza, exploración y 

análisis de datos de forma reproducible y basada en código. De esta manera, se busca apoyar la 

toma de decisiones en pequeños negocios que no cuentan con sistemas formales de gestión 

inventarios, proponiendo algunas recomendaciones orientadas a la optimización de costos y a 

una mejor disponibilidad de productos. 

Los resultados esperados evidencian que, incluso con volúmenes de datos limitados, es 

posible aplicar enfoques analíticos que contribuyan a mejorar la eficiencia operativa y la 

sostenibilidad del comercio minorista. 

Palabras claves: Análisis de datos, comercio minorista, optimización de costos, gestión 

de inventarios, toma de decisiones. 
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Abstract 

This project aims to apply data analysis techniques to identify opportunities for 

improvement in inventory management at a neighborhood clothing store in the retail sector 

located in Madrid, Cundinamarca. Based on historical information related to sales, inventory 

levels, and prices, a descriptive and diagnostic analysis is developed to identify turnover patterns, 

overstocked products, low demand, and possible inconsistencies in inventory control. 

The analysis is performed using Python programming tools implemented in Google 

Colab, which allows data cleaning, exploration, and analysis processes to be executed in a 

reproducible and code-based manner. In this way, the project seeks to support decision-making 

in small businesses that do not have formal inventory management systems, proposing 

recommendations aimed at cost optimization and improved product availability. 

The expected results show that, even with limited data volumes, it is possible to apply 

analytical approaches that contribute to improving the operational efficiency and sustainability of 

retail trade. 

Keywords: Data analysis, retail trade, cost optimization, inventory management, 

decision-making. 
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Introducción 

En el sector minorista, la gestión eficiente del inventario es un factor determinante para la 

sostenibilidad y rentabilidad de los negocios. En tiendas de ropa de barrio, donde los recursos 

financieros son limitados y el espacio de almacenamiento es reducido, una inadecuada 

administración del inventario puede generar sobrecostos, pérdida de ventas y capital 

inmovilizado en productos de baja rotación. 

El uso de datos históricos de ventas e inventarios representa una oportunidad para 

comprender el comportamiento de los productos, identificar patrones de demanda y detectar 

ineficiencias en la reposición y control de existencias. A través del análisis descriptivo y 

herramientas como la clasificación ABC, es posible priorizar productos estratégicos, optimizar 

niveles de stock y mejorar la toma de decisiones comerciales. 

En este contexto, el presente trabajo desarrolla un análisis aplicado a una tienda de ropa 

de barrio, con el propósito de diagnosticar su gestión de inventarios e identificar oportunidades 

de optimización basadas en datos. 
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Planteamiento del Problema 

La gestión de inventarios representa un desafío continuo en el comercio minorista, 

especialmente en las tiendas de barrio y locales pequeños, donde mantener un equilibrio entre la 

disponibilidad de productos y la minimización de costos resulta fundamental para la 

sostenibilidad del negocio. En muchos de estos establecimientos, las decisiones relacionadas con 

compras y reposición de inventario se basan en la experiencia o intuición del propietario, a través 

de prácticas tradicionales que, aunque pueden funcionar en algunos casos, con frecuencia 

generan exceso de productos, faltantes recurrentes o baja rotación de inventarios. Esta situación 

afecta directamente la rentabilidad del negocio y la calidad del servicio al cliente. 

Diversos estudios y reportes indican que una gestión inadecuada del inventario puede 

generar pérdidas significativas en el comercio minorista, principalmente asociadas a productos 

no vendidos, deteriorados o con baja rotación. Estas situaciones impactan directamente los costos 

operativos y la rentabilidad de los negocios, más específicamente en los pequeños donde los 

recursos son limitados y la toma de decisiones suelen basarse más en la experiencia que en un 

análisis sistémico. Asimismo, el desabastecimiento de productos puede ocasionar la perdida de 

ventas y afectar negativamente la satisfacción del cliente, generando un impacto directo en la 

estabilidad del negocio (FasterCapital, 2024). 

En este contexto, los pequeños comercios suelen presentar menor eficiencia en la 

rotación de inventarios en comparación con grandes cadenas, lo que refleja una gestión limitada 

del capital de trabajo y un mayor riesgo de sobrestock o quiebres de inventario. La rotación de 

inventarios es un indicador clave para evaluar la eficiencia con la que un negocio convierte su 

inventario en ventas, y su análisis permite identificar oportunidades de mejora en el control y 

reposición de productos (Gerencie.com, 2022). 
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Ante esta problemática, surge la necesidad de analizar cómo el uso de técnicas de análisis 

de datos, aplicadas sobre la información histórica de ventas e inventarios, puede apoyar la toma 

de decisiones y contribuir a una gestión más eficiente y centrada en la optimización de costos. 

Pregunta de Investigación 

¿De qué manera el análisis de datos aplicado puede contribuir a la optimización de costos 

y a la mejora de la gestión de inventarios en una tienda de ropa de barrio? 
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Justificación 

El desarrollo de este proyecto surge de la necesidad de fortalecer la gestión de inventarios 

en comercios pequeños del sector minorista, donde aún predominan prácticas tradicionales 

basados en la experiencia o la intuición del propietario. Si bien estos métodos pueden resultar 

funcionales en determinados contextos, con frecuencia generan problemas como exceso de 

inventario, faltantes recurrentes y una baja rotación de productos, lo que impacta de manera 

directa los costos operativos y la rentabilidad del negocio. 

En este sentido, la aplicación del análisis de datos permite aprovechar la información 

histórica disponible para apoyar la toma de decisiones relacionadas con el control, reposición y 

administración de inventario. A partir del análisis de variables como ventas, niveles de stock y 

precios, es posible identificar patrones de comportamiento, productos con bajo o alto 

movimiento y posibles inconsistencias operativas, incluso en negocios que no cuentan con 

sistemas formales de gestión de inventarios. 

La relevancia de este proyecto radica en su enfoque aplicado, pues demuestra que el uso 

de herramientas analíticas accesibles, como la programación en pyhton, puede generar 

información útil para la optimización de costos y la mejora de la eficiencia operativa en 

pequeños establecimientos comerciales. De esta manera, el estudio aporta un caso práctico que 

puede servir como referencia para otros negocios similares interesados en incorporar prácticas 

analíticas sencillas orientadas a la sostenibilidad del comercio minorista. 
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Objetivos 

Objetivo General 

Diseñar un análisis diagnóstico y descriptivo que permita identificar ineficiencias y 

oportunidades de optimización de costos en la gestión de inventarios de una tienda de ropa de 

barrio 

Objetivos Específicos 

Estructurar los datos históricos de ventas e inventarios mediante procesos de limpieza, 

transformación y validación, garantizando su calidad para el análisis posterior. 

Realizar un análisis exploratorio y descriptivo de los datos utilizando técnicas estadísticas 

y visuales, con el fin de identificar patrones, comportamientos de demanda, rotación de 

inventarios y posibles anomalías. 

Diagnosticar las principales causas de sobrecostos e ineficiencias en la gestión de 

inventarios a partir de los hallazgos del análisis de datos, generando insumos analíticos que 

apoyen la toma de decisiones. 
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Marco de Referencia 

Marco Teórico 

La gestión de inventarios en el comercio minorista es un proceso fundamental dentro de 

las organizaciones comerciales, ya que permite controlar la disponibilidad de los productos 

destinados a la venta y asegurar la continuidad de las operaciones. Los inventarios representan 

las existencias de mercancías necesarias para satisfacer la demanda de los clientes y constituyen 

un elemento clave para la administración de los recursos financieros y operativos de una 

empresa. Una gestión adecuada del inventario permite equilibrar la disponibilidad de productos 

con la minimización de costos, evitando tanto el desabastecimiento como el exceso de 

existencias. 

En el contexto del comercio minorista, especialmente en tiendas pequeñas o de barrio, la 

gestión del inventario suele realizarse de manera tradicional, basada en la experiencia del 

propietario y en registros básicos. Esta forma de gestión limita el control sobre los niveles reales 

de stock y dificulta la identificación de problemas operativos, como el sobrestock, los quiebres 

de inventario o la inmovilización de capital en productos de baja rotación. 

Pulido-Rojano et al. (2020) señalan que los inventarios no solo cumplen una función 

operativa, sino que también representan un componente crítico en la estructura de costos de las 

empresas. Una administración inadecuada puede generar costos adicionales asociados al 

almacenamiento, deterioro, obsolescencia y pérdida de productos, lo cual impacta negativamente 

el desempeño económico de las organizaciones. 

Los costos de inventario y su impacto en la rentabilidad corresponden a los desembolsos 

económicos asociados a la adquisición, almacenamiento y mantenimiento de los productos 

destinados a la venta. En el comercio minorista, estos costos incluyen el valor de compra de la 
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mercancía, los costos de almacenamiento, el capital inmovilizado y las pérdidas ocasionadas por 

deterioro, vencimiento u obsolescencia de los productos. Una gestión ineficiente del inventario 

puede incrementar significativamente estos costos y afectar la estabilidad financiera del negocio. 

El estudio publicado en la Revista de Contaduría de la Universidad de Antioquia 

evidencia que los métodos de valoración y control de inventarios utilizados por los comercios 

minoristas tienen un impacto directo sobre el costo de la mercancía vendida y el valor del 

inventario registrado. La falta de control adecuado sobre estos elementos puede generar 

distorsiones en los costos y en la información financiera, dificultando la toma de decisiones 

gerenciales y operativas (Uribe, Giraldo, & Cadavid, s.f.). 

En tiendas pequeñas, donde los márgenes de ganancia suelen ser reducidos y los recursos 

financieros limitados, el control de los costos de inventario adquiere una mayor relevancia. Una 

acumulación excesiva de productos puede generar sobrecostos de almacenamiento, mientras que 

el desabastecimiento puede traducirse en pérdida de ventas y disminución de la fidelización de 

los clientes. 

El análisis de datos aplicado a la gestión de inventarios se ha consolidado como una 

herramienta clave para apoyar la toma de decisiones en las organizaciones, al permitir 

transformar información histórica en conocimiento útil. En el ámbito del comercio minorista, el 

análisis de datos facilita la identificación de patrones de venta, niveles de rotación de productos y 

comportamientos del inventario a lo largo del tiempo, proporcionando información relevante 

para la planificación y el control de las operaciones. 

Pulido-Rojano et al. (2020) destacan que el uso de datos históricos de ventas e 

inventarios permite definir políticas de gestión orientadas a la optimización de costos, 

reduciendo tanto los costos de mantenimiento como los riesgos asociados al desabastecimiento o 
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al exceso de productos. Aunque muchos estudios se enfocan en modelos matemáticos complejos, 

los autores señalan que incluso enfoques descriptivos pueden aportar valor cuando se dispone de 

información confiable. 

En el caso de los pequeños comercios, el análisis de datos no requiere necesariamente 

grandes volúmenes de información ni sistemas avanzados. El análisis descriptivo y exploratorio 

de los registros históricos de ventas e inventarios permite identificar inconsistencias operativas, 

productos de baja rotación y oportunidades de mejora en la reposición de mercancía. Este 

enfoque resulta especialmente adecuado cuando se trabaja con bases de datos limitadas, como 

ocurre en las tiendas de barrio. 

El análisis descriptivo y diagnóstico de datos se enfoca en resumir y describir las 

principales características de un conjunto de información mediante estadísticas básicas y 

visualizaciones. Este tipo de análisis permite comprender el comportamiento general de las 

variables estudiadas, identificar tendencias y detectar valores atípicos o inconsistencias en los 

datos. En la gestión de inventarios, el análisis descriptivo facilita la evaluación del desempeño de 

ventas, los niveles de stock y la rotación de productos. 

Diversos trabajos académicos desarrollados en universidades colombianas evidencian que 

el análisis descriptivo aplicado a datos reales de inventarios constituye una herramienta eficaz 

para diagnosticar problemas operativos y proponer mejoras en la gestión. Estos estudios resaltan 

que, a partir del análisis de indicadores básicos, es posible identificar productos con sobrestock, 

baja rotación o inventarios negativos, lo cual contribuye a una toma de decisiones más informada 

(Nancy Naranjo Vásquez, 2023); (Nuñez, 2025); (Guerra, 2025). 

El diagnóstico de datos, entendido como la identificación de situaciones problemáticas a 

partir del análisis de la información disponible, permite a los pequeños comercios reconocer 
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debilidades en su gestión de inventarios y plantear acciones correctivas orientadas a la 

optimización de costos y recursos. 

El análisis ABC como herramienta de clasificación de inventarios es una técnica que 

organiza los productos según su nivel de importancia para el negocio, generalmente en función 

de su contribución al valor total de las ventas o del inventario. Esta metodología se basa en el 

principio de Pareto, el cual establece que un pequeño porcentaje de los productos suele 

concentrar la mayor parte del valor económico del inventario. 

En el contexto del comercio minorista, el análisis ABC permite priorizar el control y 

seguimiento de los productos más relevantes, optimizando el uso del capital de trabajo y 

mejorando la eficiencia en la gestión del inventario. Los productos clasificados como categoría A 

requieren un mayor nivel de control debido a su alto impacto en las ventas o los costos, mientras 

que los productos B y C pueden gestionarse con políticas menos estrictas. 

Trabajos académicos realizados en pequeñas empresas demuestran que la aplicación del 

análisis ABC, combinada con el análisis descriptivo de datos históricos, contribuye a mejorar el 

control del inventario y a reducir costos operativos, especialmente en negocios que no cuentan 

con sistemas formales de gestión (Gómez, 2017) 

La importancia del control adecuado del inventario en tiendas minoritas permite a los 

pequeños comercios reducir pérdidas económicas, mejorar la disponibilidad de productos y 

fortalecer la toma de decisiones. Una baja rotación de inventarios es una de las principales 

debilidades de los negocios minoristas, ya que refleja una gestión poco eficiente del capital de 

trabajo y un mayor riesgo de sobrestock. 

En este sentido, la aplicación de técnicas básicas de análisis de datos y métodos de 

clasificación como el análisis ABC representa una alternativa viable para mejorar la gestión de 
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inventarios en tiendas pequeñas. Estas herramientas permiten optimizar los costos, mejorar la 

disponibilidad de productos y fortalecer la sostenibilidad del negocio, sin necesidad de 

implementar modelos complejos o de alto costo tecnológico. 

Marco Conceptual 

La gestión de inventarios se refiere al conjunto de actividades orientadas al control, 

seguimiento y administración de los productos que una empresa mantiene para su venta. Su 

objetivo principal es garantizar la disponibilidad adecuada de productos, minimizando costos 

asociados al almacenamiento y evitando pérdidas por desabastecimiento o exceso. Una adecuada 

gestión de inventarios contribuye a mejorar la eficiencia operativa y la rentabilidad del negocio, 

especialmente en el comercio minorista.  (IBM, s.f.) 

En el comercio minorista, los costos de inventario incluyen la compra de mercancía, el 

costo de almacenamiento, el capital inmovilizado y las pérdidas por deterioro u obsolescencia. 

Una gestión ineficiente del inventario puede incrementar significativamente estos costos y 

afectar la sostenibilidad financiera del negocio. Contar con una previsión precisa del inventario, 

tanto de su valor global como de su composición, es crucial para garantizar la satisfacción del 

cliente y optimizar la gestión de recursos. (Galiana, 2025) 

La optimización de inventario es el proceso estratégico de alinear niveles de stock con la 

demanda del mercado para asegurar que los productos adecuados estén disponibles en la 

cantidad correcta en el momento ideal, minimizando costes, maximizando el servicio y 

obteniendo ventaja competitiva. La optimización del inventario es especialmente relevante en 

pequeños comercios, donde los recursos financieros y de almacenamiento son limitados. 

(Amanda McGrath, s.f.) 
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El análisis de datos convierte datos sin procesar en información práctica. Incluye una 

serie de herramientas, tecnologías y procesos para encontrar tendencias y resolver problemas 

mediante el uso de datos. El análisis de datos puede dar forma a los procesos empresariales, 

mejorar la toma de decisiones y fomentar su crecimiento. (¿Qué es el análisis de datos?, s.f.) 

Análisis descriptivo de datos 

El análisis descriptivo de datos es un tipo de análisis que utiliza datos históricos sin 

procesar para identificar patrones, tendencias y relaciones. Este proceso ayuda a los responsables 

de la toma de decisiones a comprender lo ocurrido en el pasado mediante datos históricos. En la 

gestión de inventarios, el análisis descriptivo facilita la evaluación del desempeño de ventas, 

niveles de stock y rotación de productos. (¿Qué es el análisis descriptivo?, s.f.) 

El análisis ABC es una técnica de gestión de inventario que determina el valor de los 

artículos en función de su importancia para la empresa. Este clasifica los artículos según la 

demanda, el coste y los datos de riesgo, y los gestores de inventario los agrupan en clases según 

estos criterios. Esto ayuda a los líderes empresariales a comprender qué productos o servicios 

son más cruciales para el éxito financiero de su organización. (Jenkins, 2023) 

La rotación de inventario es un método para evaluar la eficiencia con la que un negocio 

vende sus productos durante cierto período, ya sea mensual, trimestral o anual. A través de una 

fórmula simple, se puede estimar cuánto tiempo se queda cada producto en las instalaciones del 

negocio, ya sea en el almacén o en exhibición, y evitar el exceso de inventario. (Indeed, 2025) 

El principio de Pareto, también conocido como la regla 80/20, describe un fenómeno que 

establece que aproximadamente el 80 % de los resultados provienen del 20 % de las acciones y 

es la base conceptual del análisis ABC en inventarios. Tiene como objetivo evidenciar el enfoque 

que hay que poner en las acciones que nos generan mayores resultados para eficientarlos y 
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optimizarlos de manera que puedan ser obtenidos con el uso de los menores recursos posibles. 

(Laoyan, 2025) 
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Metodología 

Enfoque de Investigación 

Para este proyecto se adopta un enfoque cuantitativo, basado en el análisis de datos 

históricos de ventas e inventario de una tienda de ropa de barrio perteneciente al sector comercial 

minorista. El estudio se centra en el análisis descriptivo y exploratorio de datos (EDA), con el 

propósito de identificar patrones de comportamiento, inconsistencias operativas y oportunidades 

de mejora en la gestión del inventario. 

Este enfoque permite obtener resultados medibles que apoyen la toma de decisiones, 

utilizando Python en Google Colab para la limpieza, transformación, análisis y visualización de 

los datos. No se desarrollan modelos predictivos complejos ni técnicas avanzadas de machine 

learning, debido a la naturaleza, estructura y volumen de la información disponible. 

Diseño de Investigación 

Tipo de Estudio 

El estudio es de tipo descriptivo y exploratorio, ya que busca analizar el comportamiento 

del inventario y las ventas a partir de datos históricos, describiendo la situación actual de la 

gestión del inventario, sin manipular variables ni intervenir en los procesos del negocio. Se busca 

identificar problemas como: 

• Productos de baja rotación 

• Productos con alta concentración de ventas 

• Posibles casos de sobrestock 

• Registros de inventario negativos 
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Población de Estudio 

Comercios minoristas de pequeña escala, específicamente tiendas de barrio dedicadas a la 

venta de ropa. 

Muestra 

La muestra corresponde a una base de datos histórica de una tienda de ropa de barrio, que 

contiene registros de productos, precios, cantidades iniciales, unidades vendidas e inventario 

final, recolectados durante un periodo aproximado de un año. 

Variables de Análisis 

• Cantidad inicial de productos 

• Unidades vendidas 

• Inventario final 

• Precio de venta 

• Precio mínimo 

A partir de estas variables se derivan indicadores como valor de ventas, participación 

porcentual, acumulados y métricas de rotación. 

Recolección de Datos 

Fuentes Secundarias. Los datos provienen de registros internos de la tienda de ropa, 

almacenados en archivos de Microsoft Excel. Los datos fueron proporcionados por el negocio y 

no fue generada específicamente para fines académicos, sino como parte de la operación habitual 

de la tienda. 

Herramientas Utilizadas 

Python (Google Colab): Carga, limpieza, transformación, análisis exploratorio y 

visualización de datos mediante bibliotecas como Pandasn NumPy y Matplotlib. 
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Archivo Excel: Utilizado únicamente como fuente de datos para la carga inicial en el 

entorno de análisis  

Análisis de Datos 

Se desarrollo en diferentes etapas: 

1. Revisión y organización de la base de datos: revisión general de la información para 

verificar la coherencia de los datos. 

2. Carga y limpieza de los datos mediante código en Python, identificando valores faltantes, 

registros inconsistentes e inventarios negativos. 

3. Análisis descriptivo: Se calcularon estadísticas básicas y distribuciones para comprender 

el comportamiento de ventas, precios e inventarios. 

4. Clasificación de productos mediante análisis ABC: se aplicó la metodología de análisis 

ABC como herramienta de clasificación de inventarios bajo doble criterio:  

• ABC según unidades vendidas: Se clasificaron los productos según su nivel de rotación, 

determinando cuáles concentran la mayor frecuencia de ventas. 

• ABC según valor de ventas: Se clasificaron los productos según su aporte económico 

total, aplicando el principio de Pareto para identificar los productos que generan mayor valor monetario. 

5. Análisis mediante curva de Pareto: Se construyeron curvas de Pareto para visualizar la 

concentración de ventas por producto. Esta herramienta permite evidenciar gráficamente cómo un 

pequeño grupo de productos concentra la mayor parte de las ventas, sustentando la clasificación ABC. 

6. Comparación entre rotación e impacto económico: Se comparan ambas clasificaciones 

ABC para identificar productos críticos, tales como:  

• Alta rotación, pero bajo valor económico 

• Baja rotación, pero alto valor monetario 

Este cruce permite priorizar estrategias diferenciadas de gestión. 

1. Identificación de riesgos operativos del inventario: se analizaron indicadores asociados a 
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• Inventarios negativos  

• Productos con existencias finales elevadas y baja rotación  

2. Visualización analítica de datos: se utilizaron representaciones graficas para facilitar la 

interpretación de los resultados. Las cuales incluyen: 

• Gráficos de barras para comparar ventas por producto 

• Curvas de Pareto para visualizar la concentración de ventas 

• Mapas de calor simples para identificar visualmente patrones de comportamiento entre 

ventas e inventarios 

Esquema de Indicadores para el Análisis ABC 

Con el fin de fortalecer el análisis de inventarios y sustentar las decisiones basadas en 

datos, se define un esquema de indicadores para la aplicación del análisis ABC en este estudio. 

Este esquema permite clasificar los productos del inventario no solo por su impacto económico, 

sino también por su comportamiento de rotación y riesgos operativos asociados, proporcionando 

una visión más integral de la gestión del inventario. 

El análisis ABC se desarrolla bajo un enfoque multidimensional, considerando tres 

dimensiones principales: 

Dimensión 1 Impacto Económico. Evalúa la contribución monetaria de cada producto al 

negocio. Se emplean indicadores como el valor total de ventas, la participación porcentual y el 

porcentaje acumulado, permitiendo la clasificación tradicional ABC basada en el principio de 

Pareto. 

Esta dimensión permite identificar los productos que generan mayor ingreso y que, por 

tanto, requieren mayor control administrativo. 

Dimensión 2 Rotación y Demanda. Analiza la velocidad con la que los productos se 

venden y se renuevan dentro del inventario. Se utilizan indicadores como la rotación de 
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inventario, la frecuencia de venta y los días de inventario. Esta dimensión permite identificar 

productos de alta, media o baja salida, lo cual es clave para ajustar estrategias de reposición. 

Dimensión 3 Riesgo Operativo. Está orientado a detectar situaciones que generan costos 

adicionales o pérdidas económicas. Incluye indicadores como sobrestock, quiebres de inventario 

einventarios negativos. La identificación de estos eventos facilita el diagnóstico de fallas en el 

control del inventario y en los procesos de reposición. 

Tabla 1 

Metodología 

Dimensión Indicador Cálculo Propósito 

Impacto 

económico 

Valor de ventas por 

producto 

Precio de venta × 

Unidades vendidas 

Medir la contribución 

económica de cada 

producto 

Impacto 

económico 

Participación 

acumulada 

Ventas del producto / 

Ventas totales 

Clasificar productos en 

categorías A, B y C 

Rotación y 

demanda 

Rotación de inventario Ventas / Inventario 

promedio 

Evaluar la velocidad de 

salida de los productos 

Rotación y 

demanda 

Días de inventario 365 / Rotación Estimar el tiempo de 

permanencia en inventario 

Riesgo 

operativo 

Sobrestock Inventario final superior 

a la demanda promedio 

Identificar exceso de 

inventario y costos 

asociados 
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Dimensión Indicador Cálculo Propósito 

Riesgo 

operativo 

Quiebres e inventarios 

negativos 

Días sin stock o 

inventario < 0 

Detectar fallas de control y 

posibles perdidas 

Nota. La tabla resume los indicadores y fórmulas utilizadas para evaluar el desempeño 

económico, la rotación y los riesgos del inventario. 

 

Hipótesis 

Debido al enfoque descriptivo del estudio, no se plantean hipótesis estadísticas formales, 

sino que se orienta el análisis a la identificación de patrones y oportunidades de mejora en la 

gestión del inventario de la tienda. 
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Resultados Esperados 

Los resultados esperados del presente proyecto se orientan a generar información clara, 

estructurada y útil para la toma de decisiones en la gestión de inventarios de la tienda de ropa. A 

partir del análisis descriptivo y la aplicación del modelo ABC bajo doble criterio (valor de ventas 

y volumen de ventas), se busca caracterizar el comportamiento histórico de los productos, 

identificar artículos críticos y detectar posibles inconsistencias en el manejo del inventario. Estos 

resultados permitirán a los propietarios y administradores del negocio contar con indicadores 

concretos que respalden decisiones orientadas a optimizar costos, mejorar la rotación de 

inventario y reducir riesgos operativos. 

Tabla 2 

Resultados Esperados 

Resultado Esperado Indicador Beneficiario 

Caracterización del 

comportamiento histórico de 

ventas e inventarios de la tienda 

Número de productos analizados y 

métricas descriptivas calculadas 

(promedios, totales, distribución de 

ventas) 

Propietarios de la 

tienda 

Clasificación de productos 

mediante análisis ABC bajo 

doble criterio (valor de ventas y 

volumen de ventas) 

Porcentaje de productos clasificados 

en categorías A, B y C por cada 

criterio 

Propietarios y 

encargados del 

negocio 

Identificación de productos Número de productos clasificados Propietarios de la 
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críticos y productos de baja 

rotación 

como A-A, C-A o A-C en la 

clasificación combinada 

tienda 

Detección de inconsistencias en 

la gestión del inventario 

Cantidad de productos con 

inventario negativo y cantidad de 

productos con sobrestock 

Propietarios de la 

tienda 

Análisis de la relación entre 

clasificación ABC y costos 

asociados al inventario 

Participación porcentual del valor de 

ventas concentrado en productos 

clase A 

Propietarios y 

administradores 

Nota. La tabla describe los resultados esperados del estudio, los indicadores utilizados para 

evaluar su cumplimiento y los actores beneficiados. Estos elementos permiten evidenciar el 

aporte del análisis de datos y la metodología ABC en la optimización del inventario del negocio.  
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Análisis de Datos y Resultados 

Preparación y Limpieza de Datos 

Origen de la Base de Datos 

La base de datos utilizada en este proyecto fue proporcionada por una tienda de ropa de 

barrio ubicada en Madrid, Cundinamarca. Contiene información histórica sobre productos 

comercializados durante aproximadamente un año, donde incluye datos de los precios, 

cantidades iniciales de cada producto, unidades vendidas e inventario final.   

Los datos principalmente fueron entregados en un archivo de Microsoft Excel, 

organizado por categorías de producto en bloques separados dentro de la misma hoja, lo cual 

dificulta su análisis directo. Sin embargo, todo el proceso de limpieza, transformación y análisis 

se realizó exclusivamente en Google Colab mediante Python, garantizando un procedimiento 

reproducible y documentado. 

Con el fin de contextualizar la información utilizada en el estudio, en la Figura 1 se 

presenta una vista parcial de la base de datos original proporcionada por la tienda de ropa.  

Figura 1 

Vista Parcial de la Base de Datos Original en Formato Excel Proporcionada por la Tienda de 

Ropa 
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Carga de los Documentos en el Entorno de Análisis 

Los datos fueron importados al entorno de análisis Google Colab y almacenados en una 

estructura tipo DataFrame, la cual permite manipular la información de forma tabular y facilita 

los procesos de limpieza, transformación y análisis exploratorio. 

En el Código 1 se presenta el procedimiento utilizado para cargar el archivo original en 

formato Excel y visualizar los primeros registros de la base de datos. 

En la Figura 2 se presenta el correspondiente código utilizado para importar la base de 

datos, así como la visualización de los primeros registros, lo cual permitió identificar la 

estructura inicial de la información y evidenciar la ausencia de encabezados y la organización 

por bloques de datos. 

Figura 2 

Carga Inicial de la Base de Datos en Google Colab y Visualización de Registros Preliminares 

 

 

Estado Inicial de los Datos 

La base de datos original fue proporcionada en formato de Microsotf Excel y 

correspondía a registros reales del inventario de una tienda de ropa de barrio. Sin embargo, al ser 

un archivo de uso operativo y no diseñado para análisis de datos, presentaba problemas 
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estructurales que impedían su análisis directo. En las principales dificultades encontradas se 

identificaron: 

• Información organizada en bloques por categorías y no en una sola tabla  

• Una fila con el nombre de la categoría 

• Filas con los registros de productos  

• Cada categoría estaba en una tabla y tenía sus propios encabezados 

• Celdas vacías y valores no numéricos en columnas que deberían ser numéricas  

Luego de observar estas inconsistencias se requiere realizar un proceso de estructuración 

y limpieza utilizando Python en Google Colab. 

La situación descrita se ilustra en las Figuras 3 y 4, donde se presenta la estructura 

original de la base de datos tanto en su formato inicial en Excel como después de su carga en el 

entorno de análisis Google Colab. 

Figura 3 

Estructura Original de la Base de Datos en Formato Microsoft Excel Organizada por Bloques 

de Categorías 
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Figura 4 

Visualización Inicial de la Base de Datos Cargada en Google Colab Antes del Proceso de 

Limpieza y Estructuración 

 

 

Herramientas Usadas para la Limpieza 

Para la limpieza y transformación de los datos se realizó completamente usando 

programación en Python desde Google Colab. Se empleó la biblioteca Pandas, la cual es 

especializada en la manipulación y análisis de datos tabulares. Este enfoque permitió realizar un 

proceso reproducible, documentado y acorde a las buenas prácticas de la analítica de datos. 

Limpieza de Datos 

Detectar donde Empiezan las Tablas 

Debido a que la base de datos contiene múltiples tablas organizadas por categorías dentro 

de un mismo archivo, fue necesario identificar el inicio de cada una de ellas. Para este propósito, 

se detectaron las filas que contienen los encabezados de las tablas, utilizando como referencia la 

palabra “Cantidad”, presente de forma consistente en cada bloque de información.   
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Figura 5 

Identificación de los Encabezados de las Tablas y Visualización Inicial de los Bloques de Datos 

en Google Colab 

  

 

Extraer cada Tabla por Separado 

A partir de los bloques de datos previamente identificados, se realizó la extracción de 

cada tabla de manera independiente. Para cada bloque, la primera fila fue utilizada como 

encabezado real de la tabla, lo que permitió estructurar correctamente la información. 

De forma adicional, se identificó automáticamente la columna correspondiente al nombre 

de los productos y se creó una nueva columna denominada “Categoría”, la cual indica el tipo de 

producto al que pertenece cada registro según el bloque del que fue extraído. 
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Figura 6 

Extracción de Tablas Individuales y Asignación Automática de la Categoría del Producto en 

Google Colab 

 

 

La figura muestra el fragmento de código empleado para recorrer los bloques de datos 

detectados, convertir cada uno en una tabla independiente y asignar los encabezados correctos, 

así como la creación de la columna “Categoría”. También se presenta una vista parcial del 

resultado obtenido tras la transformación. 
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Unificación de las Tablas en una Sola Estructura 

Posteriormente, las tablas correspondientes a cada categoría, las cuales fueron 

almacenadas previamente como estructuras limpias dentro de la lista denominada “tablas”, se 

unificaron en una sola tabla vertical. 

Este proceso permitió consolidar toda la información del inventario en una estructura 

homogénea, facilitando el análisis posterior de los datos, así como la aplicación de técnicas de 

analítica relacionadas con la gestión de inventarios 

Figura 7 

Unificación de las Tablas por Categoría en una Sola Tabla Vertical en Google Colab 
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La figura presenta el código utilizado para concatenar las tablas almacenadas en la lista 

“tablas” y el resultado parcial del DataFrame final, el cual contiene todos los registros del 

inventario organizados en una única estructura tabular.  

Limpiar los Nombres de las Columnas 

Durante el proceso de revisión de la estructura del conjunto de datos, se identificaron 

inconsistencias en los nombres de algunas columnas, principalmente la presencia de espacios en 

blanco al final de ciertos encabezados (por ejemplo, “Cantidad”). 

Estas inconsistencias generaban errores durante la manipulación y análisis de los datos. 

Por esta razón, se realizó un proceso de limpieza y estandarización de los nombres de las 

columnas, eliminando espacios innecesarios con el fin de garantizar una estructura uniforme y 

facilitar las operaciones posteriores de análisis. 

Figura 8 

Limpieza y Estandarización de los Nombres de las Columnas en Google Colab 

 

 

La figura muestra el fragmento de código empleado para eliminar espacios en blanco en 

los encabezados de las columnas, así como una vista parcial del DataFrame resultante, donde se 

evidencia la corrección y estandarización de los nombres de las variables. Elaboración propia 

mediante Python en Google Colab. 

Limpiar los Títulos 

Una vez estandarizados los nombres de las columnas, se realizó un proceso adicional de 

limpieza sobre los títulos de las variables, enfocado en la eliminación de espacios invisibles y 
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caracteres no perceptibles que podían generar inconsistencias durante el procesamiento de los 

datos. 

Esta depuración permitió asegurar la correcta identificación de las variables y evitar 

errores en operaciones posteriores de filtrado, agrupación y análisis. 

Figura 9 

Limpieza de Títulos en Google Colab 

 

 

Figura 10 

Eliminación de Espacios Invisibles 
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Renombrar Nombres de las Categorías 

Posteriormente, se realizó un proceso de renombramiento de las categorías de los 

productos con el fin de unificar criterios de escritura y nomenclatura. Este paso permitió corregir 

diferencias en mayúsculas, acentos o variaciones en los nombres que representaban una misma 

categoría, garantizando consistencia en la clasificación de los productos. 

Figura 11 

Renombramiento y Estandarización de las Categorías de Productos 

 

 

Creación y Verificación de la Categoría “Revisar” 

Durante el proceso de limpieza se identificaron registros cuya categoría no pudo ser 

determinada de forma inmediata. Por esta razón, se creó una categoría denominada “Revisar”, 

con el objetivo de agrupar aquellos productos que requerían una validación adicional antes de su 

clasificación definitiva. 

Figura 12 

Creación y Verificación de la Categoría “Revisar” en el Conjunto de Datos 
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Figura 13 

Conteo Final por Categorías 

 

 

Reclasificar los Productos de la Categoría “Revisar” 

Una vez analizados los registros asignados inicialmente a la categoría “Revisar”, se 

procedió a su reclasificación con base en sus características y correspondencia con las categorías 

existentes. 

Con el fin de validar la correcta reclasificación, se realizó una verificación posterior para 

confirmar que no existieran productos sin categoría asignada y que la distribución final de los 

productos por categoría fuera coherente. 
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Figura 14 

Proceso de Reclasificación de los Productos Inicialmente Asignados a la Categoría “Revisar” 

 

 

Figura 15 

Verificación de la Ausencia de Productos en la Categoría “Revisar” Tras la Reclasificación 
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Figura 16 

Distribución Final de Productos por Categoría 

 

 

Ordenamiento de columnas y estandarización de la estructura del conjunto de datos 

Con el fin de mejorar la organización y legibilidad del conjunto de datos, se realizó un 

reordenamiento de las columnas, ubicando la variable “Categoría” junto a la columna 

“Cantidad”. 

Este ajuste permitió una estructura más lógica y coherente del DataFrame, facilitando la 

interpretación de la información y el desarrollo de los análisis posteriores relacionados con la 

gestión de inventarios. 
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Figura 17 

Reordenamiento de Columnas del Conjunto de Datos en Google Colab 

 

 

Figura 18 

Vista Parcial del Conjunto de Datos Tras el Ordenamiento de Columnas 
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Figura 19 

Estructura Final del Conjunto de Datos con la Columna “Categoría” Reubicada 

 

 

Verificación de Registros Válidos del Conjunto de Datos 

Con el objetivo de garantizar la calidad del conjunto de datos, se realizó una validación 

para asegurar que el DataFrame final contuviera únicamente registros correspondientes a 

productos, eliminando filas asociadas a títulos, subtotales o totales que no representaban 

observaciones reales del inventario. 

Figura 20 

Verificación y Filtrado de Registros Correspondientes Únicamente a Productos 
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Estandarización del Nombre de la Columna “Categoría” 

Posteriormente, se verificó y estandarizó el nombre de la columna “Categoría”, con el fin 

de asegurar consistencia en la nomenclatura del conjunto de datos y evitar errores durante el 

procesamiento y análisis posterior. 

Figura 21 

Estandarización del Nombre de la Columna “Categoría” 

 

 

Conversión de Variables a Tipos de Datos Numéricos 

Se realizó la conversión de las variables correspondientes a cantidades, precios e 

inventarios a tipos de datos numéricos, garantizando que los valores pudieran ser utilizados 

correctamente en operaciones estadísticas y análisis cuantitativos. 

Figura 22 

Conversión de Columnas a Tipos de Datos Numéricos en Google Colab 
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Identificación de Valores Faltantes 

Una vez estandarizados los tipos de datos, se procedió a identificar la presencia de 

valores faltantes dentro del conjunto de datos, con el fin de evaluar su impacto potencial en el 

análisis y definir el tratamiento adecuado. 

Figura 23 

Identificación de Valores Faltantes en el Conjunto de Datos 

 

 

Tratamiento de Valores Faltantes 

Los valores faltantes identificados fueron tratados mediante técnicas de limpieza de 

datos, asegurando la coherencia del conjunto de datos y minimizando la pérdida de información 

relevante para el análisis de inventarios. 

Figura 24 Tratamiento de Valores Faltantes en el Conjunto de Datos 
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Identificación de Valores Negativos en el Inventario  

Se realizó una revisión específica para identificar valores negativos en las variables 

relacionadas con el inventario, los cuales representan inconsistencias en la gestión del stock y 

constituyen un insumo clave para el análisis posterior. 

Figura 25 

Identificación de Valores Negativos en las Variables de Inventario 

 

 

Creación de Columna Nueva Llamada “Observaciones” 

Con el fin de registrar y documentar las inconsistencias detectadas durante el proceso de 

limpieza, se creó una nueva columna denominada “Observaciones”, en la cual se consignan 

alertas relacionadas con valores faltantes, inventarios negativos u otras anomalías relevantes. 

Figura 26 

Creación de la Columna “Observaciones” para el Control de Inconsistencias 

 

 

Resultado Final del Proceso de Limpieza de Datos 

Como resultado del proceso de limpieza y preparación de los datos, se obtuvo un 

conjunto de datos estructurado, consistente y apto para la aplicación de técnicas de analítica de 

datos orientadas a la gestión de inventarios, tales como análisis descriptivo y clasificación ABC. 
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Figura 27 

Vista Final del Conjunto de Datos Tras el Proceso de Limpieza y Preparación 
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Análisis Exploratorio y Descriptivo 

El análisis exploratorio y descriptivo de los datos permitió comprender el 

comportamiento general de las ventas y del inventario de la tienda durante el período analizado. 

A través del uso de estadísticas descriptivas y filtros específicos, fue posible identificar patrones 

relevantes, así como inconsistencias y oportunidades de mejora en la gestión del inventario. 

Este análisis constituye una etapa fundamental dentro del enfoque de analítica de datos, 

ya que proporciona una base objetiva para la toma de decisiones relacionadas con rotación de 

productos, control de stock y optimización del capital invertido. 

Identificación de productos sin ventas 

 Con el fin de identificar productos sin rotación, se realizó un análisis para detectar 

aquellos artículos que no registraron unidades vendidas durante el período evaluado. Estos 

productos representan inventario inmovilizado, ya que ocupan espacio físico y no generan 

ingresos, afectando el flujo de caja del negocio. 

Para garantizar la correcta ejecución del análisis, se realizó previamente la conversión de 

la columna “Unidades_vendidas” a tipo numérico, evitando errores asociados a caracteres no 

válidos o formatos inconsistentes. Posteriormente, se filtraron los productos con ventas iguales a 

cero y se cuantificó su número total. 

Figura 28 

Conversión de la Variable “Unidades_vendidas” a Formato Numérico 
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Figura 29 

Identificación de Productos que no Registraron Ventas Durante el Período Analizado 

 

 

Figura 30 

Distribución por Categoría de los Productos sin Ventas 
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El análisis evidenció la existencia de 53 productos sin ventas durante el período 

evaluado. Estos productos corresponden a inventario inmovilizado, lo cual puede generar 

sobrecostos de almacenamiento y una baja rotación del capital invertido. 

La identificación de estos artículos permite plantear estrategias orientadas a mejorar la 

gestión del inventario, tales como promociones, liquidaciones o descontinuación de productos, 

con el fin de optimizar el uso del espacio y fortalecer el flujo de caja del negocio. 
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Análisis Estadístico Descriptivo 

El análisis estadístico descriptivo permitió resumir numéricamente el comportamiento de 

las principales variables del estudio, tales como las unidades vendidas, los niveles de inventario y 

los precios de los productos. Este tipo de análisis facilita la identificación de patrones de venta, 

productos con baja o alta rotación y posibles concentraciones de demanda, proporcionando una 

base cuantitativa para el diagnóstico de la gestión del inventario. 

Estadísticas de Unidades Vendidas 

Se generó un resumen estadístico de la variable “Unidades_vendidas”, el cual describe el 

comportamiento de las ventas por producto durante el período analizado. Las métricas obtenidas 

incluyen: 

• count: cantidad total de productos analizados 

• mean: promedio de unidades vendidas por producto 

• td: nivel de variabilidad entre productos 

• min: producto con menor nivel de ventas 

• 25%, 50%, 75%: distribución de las ventas por percentiles 

• max: producto con mayor volumen de ventas 

Figura 31 

Resumen Estadístico Descriptivo de las Unidades Vendidas por Producto 
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Los resultados obtenidos no corresponden a un producto específico, sino que representan 

un resumen global del comportamiento de las ventas por producto en toda la base de datos. Cada 

registro corresponde a un producto distinto, por lo que las métricas reflejan la distribución 

general de las unidades vendidas en el inventario de la tienda. 

Los principales valores obtenidos fueron: 

• Promedio (mean): 2.53 unidades vendidas por producto 

• Mediana (50%): 1 unidad vendida 

• Máximo: 39 unidades vendidas 

• Mínimo: 0 unidades vendidas 

• Desviación estándar: 4.10 unidades 

El promedio de ventas por producto es bajo (2.53 unidades), mientras que la mediana se 

ubica en 1 unidad, lo cual indica que más del 50 % de los productos presentan ventas mínimas o 

muy bajas. El valor promedio se encuentra influenciado por un número reducido de productos 

con ventas significativamente altas. 

Análisis de la Variabilidad y Productos sin Ventas 

La presencia de productos con 0 unidades vendidas confirma la existencia de 

inventario que no genera ingresos, lo cual representa un riesgo para la rentabilidad del 

negocio. 

Adicionalmente, la desviación estándar elevada (4.10) evidencia una alta 

dispersión en el comportamiento de las ventas, lo que indica que el desempeño entre 

productos es desigual: mientras algunos artículos tienen buena salida, una proporción 

considerable presenta baja o nula rotación. 
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Como conclusión estos resultados estadísticos confirman que las ventas no están 

distribuidas de manera uniforme. La combinación de una mediana baja, la existencia de 

productos sin ventas y una alta variabilidad respalda la conclusión de que el negocio 

depende de un grupo reducido de productos con alta rotación, mientras que gran parte del 

inventario permanece con baja demanda. 

Esta situación puede generar acumulación de stock, inmovilización de capital y 

disminución de la rentabilidad, lo cual refuerza la necesidad de aplicar estrategias de 

optimización del inventario basadas en análisis de datos. 

Estadísticas de Inventario Final  

El análisis estadístico del inventario final permitió evaluar cómo se distribuyen las 

existencias restantes por producto una vez realizadas las ventas durante el período analizado. 

Este análisis es clave para identificar posibles casos de sobreinventario, productos con baja 

rotación y fallas en el control del stock, aspectos fundamentales para la posterior aplicación del 

análisis ABC y la optimización de la gestión del inventario. 

Análisis Descriptivo del Inventario Final 

Se generó un resumen estadístico de la variable “Inventario_final”, el cual describe el 

comportamiento del stock restante para todos los productos registrados en la base de datos, sin 

enfocarse en un producto específico. 
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Figura 32 

Resumen Estadístico Descriptivo del Inventario Final por Producto 

 

 

Como interpretación de los resultados obtenidos los principales valores fueron: 

• Promedio (mean): 3.05 unidades por producto 

• Mediana (50%): 2 unidades 

• Máximo: 24 unidades 

• Mínimo: −4 unidades 

• Desviación estándar: 4.12 unidades 

Estos resultados corresponden al conjunto total de productos y permiten observar la 

distribución general del inventario final. El inventario promedio (3.05 unidades) es superior al 

promedio de unidades vendidas, lo cual sugiere que el negocio mantiene niveles de stock 

mayores a su capacidad real de venta, especialmente en productos de baja rotación. 

Evidencia de Baja y Alta Rotación (Enfoque Previo al ABC) 

La existencia de una mediana baja (2 unidades), junto con un valor máximo elevado (24 

unidades) y una alta dispersión, evidencia que el comportamiento del inventario no es 

homogéneo. 
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Algunos productos presentan niveles elevados de inventario final, lo que indica baja 

rotación, mientras que otros muestran inventarios reducidos o incluso negativos, lo que sugiere 

alta rotación o fallas en el control del stock. Esta diferencia en el comportamiento entre 

productos refuerza la necesidad de aplicar técnicas de clasificación como el análisis ABC, que 

permitan identificar cuáles artículos requieren mayor control. 

Identificación de Inconsistencias Críticas en el Inventario 

La presencia de valores negativos en el inventario final (mínimo = −4) evidencia errores 

de registro o ventas realizadas sin disponibilidad real de producto. Este hallazgo representa un 

problema crítico de control interno, ya que distorsiona la información del inventario y puede 

afectar la toma de decisiones relacionadas con compras y reposición 

Evidencias del Sobreinventario 

El valor máximo de inventario final (24 unidades) confirma la existencia de productos 

con acumulación de stock. Al contrastar este resultado con los análisis previos de ventas, se 

observa que no todos los productos con inventario elevado presentan altos niveles de venta, lo 

cual evidencia posibles casos de sobreinventario y baja rotación. 

Este comportamiento será analizado con mayor detalle en la clasificación ABC, donde se 

identifican explícitamente los productos con alto inventario y baja contribución a las ventas. 

Para concluir en el análisis estadístico del inventario final se evidencia problemas tanto 

de control del inventario, reflejados en existencias negativas, como de planificación de compras, 

manifestados en la acumulación de productos con niveles de stock elevados. Estas situaciones 

pueden generar pérdidas económicas asociadas a obsolescencia, deterioro de productos y capital 

inmovilizado, afectando la eficiencia y sostenibilidad del negocio. 
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Estadísticas de Precio de Venta 

El análisis estadístico del precio de venta permitió identificar la distribución de los 

precios de los productos comercializados por la tienda, así como detectar posibles valores 

atípicos que puedan influir en el comportamiento de las ventas y la rotación del inventario. Este 

análisis resulta relevante para evaluar la coherencia de la estrategia de precios y su impacto en la 

demanda. 

Análisis Descriptivo del Precio de Venta 

Se generó un resumen estadístico de la variable “Precio_venta”, el cual describe el 

comportamiento de los precios para el conjunto total de productos registrados en la base de 

datos, sin enfocarse en un artículo específico. 

Figura 33 

Resumen Estadístico Descriptivo del Precio de Venta por Producto 

 

 

Se interpretan los resultados de los principales valores obtenidos como: 

• Promedio (mean): $55.097 

• Mediana (50%): $55.000 
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• Precio mínimo: $12.000 

• Precio máximo: $130.000 

• Desviación estándar: $21.037 

Los resultados evidencian una amplia dispersión en los precios de venta, lo que indica 

que la tienda comercializa productos con rangos de precio considerablemente diferentes. La 

cercanía entre el promedio y la mediana sugiere que la distribución general de los precios es 

relativamente equilibrada; sin embargo, la presencia de valores máximos elevados evidencia 

posibles productos de alto valor que podrían comportarse de manera distinta en términos de 

rotación. 

Identificación de Posibles Valores Atípicos 

El rango de precios, que oscila entre $12.000 y $130.000, permite identificar productos 

que se encuentran fuera del rango intermedio de precios. Estos valores atípicos pueden estar 

asociados a artículos de mayor costo que, en algunos casos, presentan una menor rotación y 

mayores niveles de inventario, lo cual será contrastado posteriormente mediante el análisis ABC 

y el cruce entre precios, ventas e inventario. 

En conclusión, el análisis estadístico del precio de venta permite comprender la estructura 

de precios del negocio y constituye un insumo clave para evaluar su relación con la rotación de 

inventarios. La existencia de productos con precios elevados refuerza la necesidad de analizar su 

desempeño en ventas, ya que un precio alto, sin una rotación adecuada, puede contribuir a la 

acumulación de inventario y al aumento de costos operativos. 

Estadísticas de Valor Total Vendido 

El análisis estadístico del valor total vendido por producto permite evaluar la distribución 

de los ingresos generados por cada artículo durante el período analizado. Este análisis facilita la 
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identificación de productos de alto impacto económico, así como aquellos que no aportan 

ingresos al negocio. 

Análisis Descriptivo del Valor Total Vendido  

Se generó un resumen estadístico de la variable “Pago”, la cual representa el valor 

monetario total generado por cada producto. El análisis se realizó sobre los registros válidos 

disponibles en la base de datos. 

Figura 34 

Resumen Estadístico Descriptivo del Valor Total Vendido por Producto 

 

 

Como interpretación de los resultados obtenidos se muestran los principales valores como: 

• Registros válidos: 157 

• Promedio (mean): $135.980 

• Mediana (50%): $70.000 

• Valor máximo: $990.000 

• Valor mínimo: $0 
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La diferencia entre el número total de productos (185) y los registros válidos (157) 

indica que existen productos sin ventas registradas, lo cual es coherente con el análisis 

previo de unidades vendidas, donde se identificaron productos con ventas iguales a cero. 

La diferencia significativa entre el promedio y la mediana evidencia una 

concentración de los ingresos en un número reducido de productos, mientras que la 

mayoría genera aportes económicos bajos. 

El valor máximo registrado ($990.000) confirma la existencia de productos con 

alto impacto económico, los cuales resultan estratégicos para el negocio. 

Evidencia Analítica de la Concentración de los Ingresos 

La concentración de los ingresos se evidencia directamente en los resultados 

estadísticos obtenidos en Python, donde la mediana ($70.000) es considerablemente 

inferior al promedio ($135.980). Este comportamiento indica que los ingresos no están 

distribuidos de forma homogénea, sino que dependen de pocos productos con valores de 

venta elevados, tal como se observa en la Figura 34. 

En conclusión, los resultados del análisis estadístico del valor total vendido, obtenidos 

mediante el resumen descriptivo en Python, evidencian que los ingresos del negocio se 

encuentran concentrados en un grupo reducido de productos. Esta afirmación se sustenta en la 

diferencia entre el promedio y la mediana, así como en la presencia de valores máximos 

significativamente altos frente a numerosos registros con valores bajos o nulos. 

Estos hallazgos confirman la necesidad de aplicar métodos de clasificación como el 

análisis ABC, con el fin de priorizar los productos de mayor impacto económico y optimizar la 

gestión del inventario. 
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Como conclusión general se determina que el análisis estadístico descriptivo, 

desarrollado mediante herramientas de programación en Python, evidenció una rotación desigual 

de los productos, caracterizada por una mayoría de artículos con bajas ventas y un grupo 

reducido que concentra la mayor parte de los ingresos del negocio. Esta situación se refleja en 

los resultados obtenidos en las estadísticas de unidades vendidas, inventario final y valor total 

vendido. 

Asimismo, se identificaron problemas de control de inventario, tales como existencias 

negativas y acumulación de stock, los cuales fueron evidenciados a partir de los valores mínimos 

y máximos registrados en las métricas descriptivas. 

Aunque la estructura de precios es coherente con la diversidad del catálogo, los 

resultados analíticos confirman la necesidad de optimizar la gestión de inventarios y priorizar 

productos estratégicos de alta rotación e impacto económico, lo cual será abordado mediante la 

aplicación del análisis ABC. 

Exploración General del Inventario y Ventas por Categoría 

Este análisis tiene como objetivo evaluar el comportamiento de cada categoría de 

producto en términos de ventas, inventario restante e ingresos generados, a partir de la 

información procesada en Python. 

Para ello, se realizó una agregación de los datos por categoría, sumando las unidades 

vendidas, el inventario final y el valor total de ventas (Pago), con el fin de identificar patrones de 

desempeño y posibles riesgos en la gestión del inventario. 
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Figura 35 

Resumen de Unidades Vendidas, Inventario Final e Ingresos por Categoría 

 

 

Figura 36 

Resumen de Unidades Vendidas, Inventario Final e Ingresos por Categoría 

 

 

Como interpretación de los resultados obtenidos se muestran diferencias significativas entre las 

categorías analizadas: 
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La categoría Pijamas presenta el mayor volumen de ventas (130 unidades) y los ingresos 

más altos ($5.786.000), lo que indica que es una de las líneas que sostiene el negocio. No 

obstante, también registra un inventario final elevado (239 unidades), lo cual puede representar 

un riesgo de sobreinventario si la rotación no se mantiene. 

Categorías como Producto económico y Pijamas piel durazno muestran un 

comportamiento equilibrado entre unidades vendidas e ingresos, con inventarios finales 

moderados, lo que sugiere una rotación relativamente estable. 

En contraste, categorías como Sacos hilos mujer evidencian un bajo nivel de ventas (2 

unidades) frente a un inventario final alto (24 unidades), lo que señala una baja rotación y un 

riesgo de acumulación de stock. 

Algunas categorías, como Jeans hombre/mujer y Accesorios, generan ingresos 

relevantes pese a no liderar en unidades vendidas, lo que sugiere un mayor valor unitario por 

producto. 

Evidencia Analítica del Riesgo y Sostenibilidad por Categoría 

La identificación de categorías que sostienen el negocio y aquellas que representan riesgo 

se fundamenta directamente en los resultados obtenidos en la agregación por categoría realizada 

en Python. La comparación entre las columnas de Unidades_vendidas e Inventario_final permite 

evidenciar diferencias en la rotación de productos, mientras que la variable Pago confirma cuáles 

categorías concentran los mayores ingresos, tal como se observa en la Figura 36. 

Como conclusión el análisis exploratorio por categoría, sustentado en la agregación de 

datos realizada en Python, evidencia que el desempeño del inventario y las ventas no es 

homogéneo entre las líneas de producto. Mientras categorías como Pijamas y Producto 
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económico concentran gran parte de las ventas e ingresos, otras presentan bajos niveles de 

rotación y altos inventarios finales, lo que representa un riesgo para la gestión del negocio. 

Estos resultados justifican la aplicación de técnicas de clasificación como el análisis 

ABC, que permitirán priorizar las categorías y productos con mayor impacto económico y 

optimizar la toma de decisiones relacionadas con compras y control de inventarios. 

Interpretación del desempeño por categoría: 

Tabla 3 

Desempeño de Ventas, Inventario e Ingresos por Categoría 

Categoría 

Unidades  

Vendidas 

Inventario Final Ingresos  Interpretación General 

Pijamas 130 239 $ 5.786.000 

Categoría estratégica, alta 

rotación y principal 

fuente de ingresos 

Producto 

económico 

102 71 $ 2.126.000 

Alta rotación, inventario 

moderado, productos de 

rápida salida 

Piel de durazno 50 46 $ 2.112.000 

Buen equilibrio entre 

ventas e inventario, 

categoría rentable 

Producto replica 

AAA 

40 65 $1.823.00 

Riesgo de 

sobreinventario, baja 

rotación relativa 
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Categoría 

Unidades  

Vendidas 

Inventario Final Ingresos  Interpretación General 

Accesorios 31 34 $ 1.828.000 

Alto valor por unidad, 

línea complementaria 

rentable 

Jeans 

hombre/mujer 

31 48 $ 2.250.000 

Categoría valiosa, 

inventario algo elevado 

Impermeables 23 11 $ 1.186.000 

Buena rotación y control 

de stock 

Producto buzos 20 6 $ 1.220.000 

Alta eficiencia, posible 

necesidad de reposición 

Producto mudo 

tex catálogo 

19 16 $ 1.360.000 Comportamiento estable 

Productos 

sudaderas mujer 

11 1 $ 900.000 

Riesgo de quiebre de 

stock 

Producto buzos 

mujer 

10 4 $ 630.000 

Ventas moderadas, 

inventario bajo 

Sacos hilos 

mujer 

2 24 $ 128.000 

Categoría crítica, 

sobreinventario y baja 

rotación 

Nota. La tabla presenta el desempeño de ventas, inventario final e ingresos por categoría, 

permitiendo identificar niveles de rotación, rentabilidad y posibles riesgos de sobrestock o 

desabastecimiento. 
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Para el análisis general del desempeño por categoría la tabla evidencia diferencias 

significativas en el comportamiento de las categorías. Pijamas se posiciona como la principal 

línea del negocio, concentrando el mayor volumen de ventas y el ingreso más alto, lo que 

justifica su elevado nivel de inventario. Categorías como Producto económico y Pijamas piel 

durazno presentan una alta rotación y un manejo equilibrado del stock, consolidándose como 

líneas rentables y estables. 

Por el contrario, categorías como Sacos hilos mujer y Producto réplica AAA muestran 

una relación desfavorable entre inventario y ventas, evidenciando riesgos de acumulación de 

stock y baja rotación. Asimismo, categorías como Producto sudaderas mujer presentan 

inventarios mínimos, lo que podría ocasionar quiebres de stock si no se realizan reposiciones 

oportunas. 

Como conclusión el análisis del desempeño por categoría, sustentado en los resultados 

obtenidos mediante la agregación de datos en Python, permite identificar claramente las líneas 

que sostienen el negocio y aquellas que representan riesgos operativos. Mientras categorías como 

Pijamas, Producto económico y Pijamas piel durazno concentran la mayor parte de las ventas e 

ingresos, otras presentan problemas de sobreinventario o riesgo de desabastecimiento. 

Estos hallazgos evidencian la necesidad de aplicar estrategias diferenciadas de gestión de 

inventarios y respaldan la pertinencia del análisis ABC como herramienta para priorizar 

productos y optimizar la rentabilidad del negocio. 

Clasificación ABC por Unidades Vendidas 

En este apartado se aplicó el método de clasificación ABC con el objetivo de identificar 

los productos con mayor impacto en las ventas del negocio, a partir del análisis de las unidades 
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vendidas. Esta técnica permite priorizar la gestión del inventario según la contribución de cada 

producto al volumen total de ventas. 

Para su implementación, se agruparon las unidades vendidas por producto, se ordenaron 

de mayor a menor y se calculó el porcentaje individual y acumulado de participación sobre el 

total de ventas. Con base en estos resultados, los productos se clasificaron en categorías A, B y 

C, utilizando como criterio que la categoría A concentrará aproximadamente el 80 % de las 

ventas acumuladas, la categoría B hasta el 95 %, y el porcentaje restante en la categoría C. 

Figura 37 

Cálculo de la Clasificación ABC por Unidades Vendidas Mediante Python 
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Figura 38 

Productos Clasificados como A 

 

 

Figura 39 

Productos Clasificados como B 
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Figura 40 

Productos Clasificados como C 

 

 

Según el análisis de los resultados presentados en las Figuras 38-39-40 evidencian una 

concentración significativa de la demanda en un número reducido de productos. En particular, 

los primeros 15 productos clasificados como tipo A representan aproximadamente el 40 % de las 

unidades vendidas totales, lo que indica que el negocio depende en gran medida de un grupo 

limitado de referencias con alta rotación. 

Entre los productos tipo A se destacan principalmente camisetas económicas para 

hombre, pijamas infantiles y chaquetas impermeables, lo cual sugiere que las líneas de ropa 

básica y prendas funcionales presentan un mayor dinamismo comercial frente a otras categorías 

del inventario. 

Por otro lado, los productos clasificados como tipo C corresponden a la mayoría del 

catálogo, pero presentan bajas unidades vendidas y un impacto reducido en el volumen total de 

ventas, lo que puede generar acumulación de inventario y capital inmovilizado. 
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Como conclusión el análisis ABC por unidades vendidas evidencia un comportamiento 

típico de distribución ABC, donde una pequeña proporción de productos concentra la mayor 

parte de las ventas. Los productos clasificados como tipo A deben recibir prioridad en 

reposición, control de inventario y estrategias comerciales, ya que su agotamiento podría afectar 

directamente los ingresos del negocio. Asimismo, los productos tipo C requieren una revisión 

estratégica para optimizar la gestión del inventario y mejorar la rotación. 

Análisis ABC por Valor de Ventas 

Mientras que la clasificación ABC por unidades vendidas se enfoca en la rotación de los 

productos, el análisis ABC por valor de ventas se centra en el impacto económico de cada 

producto. Esto permite identificar aquellos artículos que, aunque puedan venderse en pocas 

unidades, generan una alta proporción de ingresos debido a su precio de venta. De igual forma, 

productos con alta rotación, pero bajo precio pueden tener un menor aporte financiero. 

Este análisis resulta clave para identificar los productos que sostienen financieramente la 

tienda de ropa. 
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Figura 41 

Cálculo de la Clasificación ABC por Valor de Ventas Mediante Python 

 

 

Figura 42 

Clasificación ABC de Productos según el Valor Total de Ventas 
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Figura 43 

Distribución de Productos por Categoría ABC según Valor de Ventas 

 

 

Figura 44 

Valor Total de Ventas Aportado por Cada Categoría ABC 

 

 

Según el análisis de los resultados presentados en las Figuras 42, 43 y 44 evidencian una 

fuerte concentración de los ingresos en un grupo reducido de productos. Aunque los productos 

clasificados como tipo A corresponden a 59 referencias, estos generan aproximadamente 

$19.012.000, lo que representa más del 75 % del valor total de ventas del negocio. 

La categoría B aporta un nivel de ingresos intermedio, funcionando como un grupo de 

soporte para la rentabilidad general. En contraste, la categoría C, a pesar de ser la más numerosa 



76 

con 80 productos, presenta una contribución económica baja, lo cual sugiere productos de bajo 

precio, baja rotación o ambas condiciones.  

Este comportamiento confirma la aplicación del principio de Pareto (80/20) en la gestión 

de inventarios, donde una minoría de productos concentra la mayor parte de los ingresos del 

negocio. 

Luego del análisis ABC por valor de ventas se concluye que se permitió identificar que la 

rentabilidad del negocio depende principalmente de un conjunto reducido de productos 

clasificados como tipo A. Estos productos deben ser priorizados en términos de abastecimiento, 

control de inventario y estrategias comerciales, ya que tienen un impacto directo en los ingresos. 

Por otro lado, los productos clasificados como tipo C, aunque numerosos, presentan un 

bajo aporte financiero, por lo que se recomienda revisar sus niveles de inventario, estrategias de 

promoción o incluso su permanencia dentro del portafolio, con el fin de evitar sobrecostos de 

almacenamiento y capital inmovilizado. 

Comparación entre Unidades_vendidas y Valor_ventas 

No siempre los productos con mayor rotación son los que generan mayor ingreso 

económico para el negocio. Por esta razón, en este apartado se compara la variable 

Unidades_vendidas con el Valor_ventas, con el fin de identificar el impacto real de cada 

producto dentro de la tienda de ropa. 

Este análisis permite identificar cuatro tipos de comportamiento comercial: 

• Alta rotación y alto valor: productos estrella, con alto impacto en ventas e 

ingresos. 

• Alta rotación y bajo valor: productos que se venden con frecuencia, pero generan 

bajo ingreso económico. 
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• Baja rotación y alto valor: productos que se venden poco, pero resultan altamente 

rentables. 

• Baja rotación y bajo valor: productos de bajo impacto comercial y financiero. 

Figura 45 

Creación del Resumen de Unidades Vendidas y Valor de Ventas por Producto 

 

 

Como resultado del procesamiento mostrado en la Figura 45, se obtuvieron los 

siguientes valores promedio: 

• Promedio de unidades vendidas por producto: 2,56 unidades 

• Promedio de valor de ventas por producto: $116.661 

Estos promedios representan el comportamiento general del portafolio de productos y 

fueron utilizados como punto de referencia para clasificar los productos según su nivel de 

rotación y su aporte económico. 

Con base en estos valores, se realiza la interpretación de resultados en donde es posible 

identificar productos con desempeño superior o inferior al promedio tanto en volumen de ventas 

como en valor generado. Este análisis permite reconocer artículos que, aunque se vendan poco, 

aportan ingresos significativos, así como productos con alta rotación, pero bajo impacto 

financiero. 
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La comparación entre unidades vendidas y valor de ventas complementa el análisis ABC 

por valor de ventas, aportando una visión más detallada del comportamiento individual de los 

productos y facilitando la toma de decisiones relacionadas con inventarios, precios y estrategias 

comerciales. 

Clasificación de Productos Según Rotación y Valor 

Una vez definidos los promedios de unidades vendidas y valor de ventas por producto, se 

procedió a clasificar cada artículo según su nivel de rotación y su impacto económico. Esta 

clasificación permite identificar productos estratégicos, así como aquellos con bajo desempeño 

comercial. 

Figura 46 

Clasificación de Productos según Rotación y Valor Económico 
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Figura 47 

Resultados de la Clasificación de Productos según Rotación y Valor Económico 

 

 

Según el análisis los resultados evidencian la existencia de productos Alta rotación / Alto 

valor, considerados productos estrella, ya que combinan alta demanda con un fuerte aporte 

económico al negocio. Estos artículos deben ser priorizados en disponibilidad, reposición y 

estrategias comerciales. 

Asimismo, se identifican productos de Alta rotación / Bajo valor, los cuales impulsan el 

volumen de ventas, pero generan un ingreso limitado, por lo que pueden ser útiles para atraer 

clientes, aunque con menor impacto financiero. 

Los productos de baja rotación / alto valor representa oportunidades estratégicas, ya que, 

aunque se venden poco, generan altos ingresos por unidad. Finalmente, los productos 

clasificados como Baja rotación / Bajo valor presentan un bajo impacto general, por lo que se 

recomienda evaluar su continuidad, promociones o reducción de inventario. 
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Cuántos Productos Hay en Cada Grupo 

Con el fin de conocer la distribución de los productos dentro de cada categoría definida 

por la combinación entre rotación y valor económico, se realizó un conteo del número de 

productos en cada grupo. 

Figura 48 

Resultados del Conteo de Productos por Clasificación de Rotación y Valor 

 

 

Se puede evidenciar según la figura 48 los siguientes resultados de análisis en donde se 

observa que: 

• Baja rotación / Bajo valor: 115 productos 

• Alta rotación / Alto valor: 45 productos 

• Alta rotación / Bajo valor: 15 productos 

• Baja rotación / Alto valor: 8 productos 

Los productos de baja rotación y bajo valor constituyen el grupo más numeroso, con un 

total de 115 referencias. Esto indica que una gran parte del inventario ocupa espacio sin aportar 

de forma significativa ni a las ventas ni a la rentabilidad, lo que representa una oportunidad clara 

de optimización del portafolio. 
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Los productos de alta rotación y alto valor, considerados productos estrella, suman 45 

referencias. Estos artículos son los que sostienen financieramente la tienda de ropa, por lo que 

requieren un control de inventario más estricto y prioridad en reposición, disponibilidad y 

estrategias comerciales. 

Por su parte, los productos de alta rotación y bajo valor, con 15 referencias, corresponden 

a artículos que se venden en grandes volúmenes, pero generan un ingreso reducido. Estos 

productos pueden atraer clientes y generar flujo de ventas, aunque su margen es bajo, por lo que 

se recomienda evaluar estrategias de precios o promociones para mejorar su rentabilidad. 

Finalmente, los productos de baja rotación y alto valor, con 8 referencias, representan 

artículos que se venden poco, pero tienen un alto margen económico. Generalmente 

corresponden a prendas de mayor precio, las cuales pueden potenciarse mediante estrategias de 

marketing específicas o ventas dirigidas. 

Como conclusión el análisis conjunto de rotación de inventario y valor de ventas permitió 

identificar cuatro perfiles claros de productos dentro del negocio. Se evidenció que la mayoría 

del inventario está concentrado en productos de bajo impacto, mientras que un grupo reducido de 

artículos de alta rotación y alto valor constituye el núcleo de la rentabilidad. Este enfoque 

proporciona una base sólida para la toma de decisiones orientadas a mejorar la eficiencia del 

inventario, optimizar el portafolio de productos y fortalecer la rentabilidad de la tienda de ropa. 
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Identificación de Productos Críticos 

En este apartado se identifican los productos que representan riesgo o prioridad para el 

negocio, ya sea porque presentan alta demanda y bajo inventario, generan un alto valor 

económico con stock limitado o, por el contrario, tienen baja rotación y ocupan espacio en el 

inventario. Este análisis permite enfocar las decisiones de reposición, promoción y control del 

inventario. 

Productos Críticos por Alta Rotación y Bajo Inventario  

Estos productos se venden por encima del promedio y cuentan con un nivel de inventario 

muy reducido, lo que los hace altamente vulnerables a quiebres de stock. Su agotamiento podría 

generar pérdida de ventas y afectar la satisfacción del cliente, por lo que requieren reposición 

prioritaria. 

Figura 49 

Visualización que Identifica los Productos con Mayor Frecuencia de Ventas y Riesgo de Quiebre 

de Stock 
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Los resultados evidencian productos de categorías como pijamas, buzos, accesorios y 

jeans, algunos incluso con inventarios negativos o en cero, lo que indica desabastecimiento. 

Estos artículos presentan una alta demanda y, de no reponerse oportunamente, podrían impactar 

negativamente los ingresos del negocio. 

Productos Críticos por Alto Valor de Ventas y Bajo Inventario  

En este análisis el enfoque no está en la cantidad vendida, sino en el impacto económico. 

Se identifican productos que generan ingresos superiores al promedio, pero que cuentan con un 

inventario bajo. La falta de disponibilidad de estos artículos afectaría directamente la 

rentabilidad del negocio. 

Figura 50 

Visualización de Productos Estratégicos con Alto Impacto Económico y Riesgo de Agotamiento 
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Los resultados muestran que varios productos coinciden con los identificados en el 

análisis anterior, lo que refuerza su criticidad tanto desde el punto de vista operativo como 

financiero. Estos productos deben ser considerados estratégicos dentro del portafolio. 

Productos problemáticos: baja rotación y alto inventario  

Este grupo corresponde a productos con ventas inferiores al promedio y niveles de 

inventario elevados. Representan capital inmovilizado y ocupan espacio sin aportar de forma 

significativa a los ingresos. 

Figura 51 

Identificación de Productos con Sobrestock y Bajo Desempeño en Ventas 

 

 

Se observa que varios productos presentan cero o muy pocas unidades vendidas, pero 

mantienen inventarios relativamente altos. Esto sugiere una sobreestimación de la demanda o 

baja aceptación por parte del mercado, por lo que se recomienda aplicar estrategias de 

promoción, liquidación o reducción de compras futuras. 
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Análisis Estadístico con los Productos Críticos  

Con el fin de profundizar en el comportamiento de estos grupos, se calcularon 

estadísticas descriptivas sobre inventario y valor de ventas. 

Figura 52 

Estadísticas Descriptivas de Inventario y Valor de Ventas en Productos Críticos 

 

 

Los productos con sobreinventario presentan un inventario promedio cercano a 6 

unidades, con valores máximos de hasta 12 unidades, lo que refuerza la existencia de capital 

detenido en productos de baja rotación. 

Cantidad de Productos por Tipo de Criticidad 

Finalmente, se identificó la cantidad de productos pertenecientes a cada grupo crítico. 

Figura 53 

Cantidad de Productos Críticos  
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• Productos críticos por bajo inventario: 27 productos 

• Productos críticos por alto valor de ventas: 25 productos 

• Productos con sobreinventario: 23 productos 

Los productos críticos por bajo inventario representan un alto riesgo de quiebre de stock, 

mientras que los productos de alto valor con stock limitado son estratégicos desde una 

perspectiva financiera. Por su parte, los productos con sobreinventario evidencian una gestión 

ineficiente del capital, con riesgo de obsolescencia y pérdida de liquidez. 

Como conclusión la identificación de productos críticos permitió evidenciar 

desequilibrios importantes en la gestión del inventario. Se detectaron productos con alta 

demanda y bajo inventario cuya reposición es urgente, así como artículos de alto valor 

económico que impactan directamente la rentabilidad del negocio. Al mismo tiempo, se 

identificaron productos con baja rotación y exceso de inventario, representando capital 

inmovilizado. Este análisis proporciona una base sólida para la toma de decisiones estratégicas 

orientadas a optimizar el inventario, mejorar la rentabilidad y alinear la oferta con la demanda 

real del mercado. 

Productos Críticos por Bajo Inventario 

Se identificaron 27 productos cuyo inventario final es muy bajo en relación con su nivel 

de ventas. Estos artículos presentan un alto riesgo de quiebre de stock, lo que puede generar 

pérdida de ventas, insatisfacción del cliente y afectación directa en la rotación de productos 

clave. Desde una perspectiva de gestión, estos productos deben considerarse prioridad de 

reposición, especialmente si pertenecen a categorías de alta rotación o a la clasificación A dentro 

del análisis ABC. 
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Productos Críticos por Alto Valor de Ventas 

Se detectaron 25 productos con un alto valor de ventas que, sin embargo, cuentan con 

niveles de inventario potencialmente insuficientes. Estos productos son estratégicos desde el 

punto de vista financiero, ya que aportan una parte significativa de los ingresos del negocio. Su 

agotamiento tendría un impacto no solo operativo, sino también económico, afectando el flujo de 

caja y la rentabilidad general. Por esta razón, estos productos se consideran críticos desde una 

perspectiva económica. 

Productos con Sobreinventario 

Se identificaron 23 productos con niveles de inventario superiores a su ritmo de ventas. 

En este grupo, el inventario promedio es de 5,83 unidades, con valores mínimos de 4 y máximos 

de 12 unidades. Esta situación indica la existencia de capital inmovilizado, ocupación innecesaria 

de espacio, riesgo de obsolescencia o deterioro de la mercancía y reducción de la liquidez del 

negocio. El comportamiento observado sugiere una sobreestimación de la demanda o una baja 

aceptación de estos productos en el mercado. 

En conclusión, para todos los productos críticos el análisis permitió identificar un 

desequilibrio en la gestión del inventario, donde coexisten productos con riesgo de agotarse, 

productos financieramente estratégicos con bajo stock y productos con exceso de inventario y 

baja rotación. Estos hallazgos evidencian la importancia de utilizar herramientas de análisis de 

datos para apoyar la toma de decisiones, permitiendo una gestión del inventario más eficiente, 

rentable y alineada con la demanda real del mercado. 
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Recomendaciones Estratégicas Basadas en el Análisis de Datos 

A partir de los hallazgos obtenidos en el análisis de ventas, rotación, clasificación ABC e 

inventarios, se proponen las siguientes acciones para optimizar la gestión comercial y de 

inventario del negocio. 

Gestión Prioritaria de Productos Categoría A 

Los productos clasificados como A representan la mayor contribución en ventas y valor 

económico. Producto top identificado: Camisetas económicas para hombre / Pijamas infantiles 

(clasificados como A por unidades vendidas y valor). Para una mejora en la gestión de productos 

de la categoría A se hacen algunas recomendaciones como: 

• Mantener niveles de inventario de seguridad para evitar quiebres de stock. 

• Revisar estos productos semanalmente. 

• Priorizar su reposición frente a otros artículos. 

• Asegurar buena visibilidad en tienda y promoción activa. 

Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

mantener la estabilidad de ingresos y evitar pérdidas por falta de stock en los productos que 

sostienen el negocio. 

Estrategia para Productos Categoría B 

Estos productos tienen una participación media y pueden convertirse en A si se gestionan 

correctamente. Producto top identificado: Pijamas piel durazno (alto valor con rotación media). 

Para una mejora en la estrategia de productos de la categoría B se hacen algunas 

recomendaciones como: 

• Aplicar promociones selectivas. 

• Evaluar ajustes de precio o venta por combos. 
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• Analizar las temporadas de mayor demanda. 

• Controlar el inventario sin sobrecargar el stock. 

Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

incrementar la rotación y elevar su contribución económica. 

Plan de Acción para Productos Categoría C 

Estos productos presentan baja rotación o bajo impacto económico, pero ocupan espacio 

y capital. Producto top identificado: Sacos hilos mujer (baja rotación y alto inventario). Para una 

mejora en la estrategia del plan de acción de la categoría C se hacen algunas recomendaciones 

como: 

• Implementar estrategias de liquidación. 

• Ofrecer descuentos por combos. 

• Reducir reposiciones futuras. 

• Evaluar descontinuar referencias con ventas nulas. 

Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

liberar espacio, recuperar capital y mejorar la eficiencia del inventario. 

Control de Inventario Crítico (Alta Rotación + Bajo Inventario) 

Se identificaron productos con alta demanda y niveles de inventario muy bajos. Producto 

top identificado: Camiseta–pantalón pijama piel durazno (inventario negativo y alto valor de 

ventas). Para una mejora en la estrategia del control de inventario critico se hacen algunas 

recomendaciones como: 

• Crear alertas de reposición mínima. 

• Llevar control semanal de existencias. 

• Coordinar compras anticipadas con proveedores. 
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Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva evitar 

quiebres de stock y pérdida de ventas en productos de alta demanda. 

Reducción de Sobreinventario 

Los productos con inventario elevado y baja rotación inmovilizan dinero y espacio. 

Producto top identificado: Camisetas Colombia (réplica AAA) con cero ventas y alto stock. Para 

una mejora en la estrategia de reducción de sobreinventario se hacen algunas recomendaciones 

como: 

• Diseñar campañas de salida de inventario. 

• Aplicar descuentos progresivos. 

• Reubicar productos a zonas de mayor visibilidad. 

• Suspender temporalmente su reposición. 

Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

mejorar el flujo de caja y reducir el capital inmovilizado. 

Mejora en el Control de Inventarios Negativos 

La presencia de inventarios negativos indica fallas en el registro o en el proceso de venta. 

Producto top identificado: Busos cerrados para hombre y cojín cobija (inventario negativo). Para 

una mejora en la estrategia de la mejorar en el control de inventaros negativos se hacen algunas 

recomendaciones como: 

• Revisar procesos de facturación y registro. 

• Implementar controles diarios de ventas. 

• Capacitar al personal en manejo de inventario. 

• Realizar auditorías físicas periódicas. 
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Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

aumentar la confiabilidad de la información y reducir errores administrativos. 

Uso continuo del Análisis de Datos 

El análisis realizado no debe ser un ejercicio único, sino una práctica permanente. 

 Producto top de referencia: Pijamas como categoría líder recurrente en ventas e ingresos. Para 

una mejora en la estrategia del uso continuo del análisis de datos se hacen algunas 

recomendaciones como: 

• Actualizar el análisis ABC mensualmente. 

• Evaluar rotación e inventario de productos top de forma periódica. 

• Tomar decisiones de compra basadas en datos reales. 

• Usar indicadores como ventas promedio, rotación y valor de inventario. 

Con el fin de realizar la estrategia se debe tener un impacto esperado el cual se deriva de 

transformar la gestión del negocio de reactiva a estratégica y orientada a datos. 
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Integración de Resultados y Hallazgos del Análisis 

Tras realizar el proceso de limpieza, exploración, análisis descriptivo, clasificación ABC 

y evaluación de inventarios, se identificaron patrones clave en el comportamiento de los 

productos, las ventas y la gestión del stock del negocio. 

Comportamiento General de las Ventas 

El análisis evidenció que las ventas no se distribuyen de manera uniforme entre los 

productos. Un grupo reducido de artículos concentra la mayor proporción de unidades vendidas y 

del valor económico generado, mientras que una parte significativa del inventario presenta baja o 

nula rotación. 

Productos como pijamas y camisetas económicas se identificaron como los principales 

impulsores de ventas, lo que confirma la dependencia del negocio de un número limitado de 

referencias. 

Hallazgo clave: El negocio depende de pocos productos estratégicos para sostener sus ingresos. 

Estructura del Inventario 

El análisis del inventario final permitió identificar tres situaciones relevantes: productos 

con inventarios negativos, productos con riesgo de agotarse y productos con sobreinventario. 

 Casos como busos cerrados para hombre y pijamas piel durazno mostraron inventarios críticos, 

mientras que productos como camisetas réplica AAA evidenciaron acumulación de stock sin 

ventas asociadas. 

Hallazgo clave: La gestión del inventario no está completamente alineada con el comportamiento 

real de la demanda. 
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Resultados del Análisis ABC 

La clasificación ABC permitió segmentar los productos según su nivel de impacto en el 

negocio. Aunque los productos categoría A representan una proporción menor del total de 

referencias, concentran la mayor parte de las ventas y del valor económico. 

 En contraste, los productos categoría C, aunque numerosos, presentan una baja contribución y 

ocupan espacio y capital sin generar retorno significativo. 

Hallazgo clave: No todos los productos deben gestionarse con la misma prioridad; el análisis 

ABC permite optimizar recursos y esfuerzos. 

Relación entre Rotación y Valor Económico 

Al analizar conjuntamente la rotación y el valor de ventas, se identificaron productos 

estrella (alta rotación y alto valor), productos de volumen, productos rentables de baja rotación y 

productos de bajo impacto. 

 Esta segmentación facilita la definición de estrategias diferenciadas para reposición, promoción 

o liquidación de inventario. 

Hallazgo clave: La rentabilidad no depende únicamente del volumen de ventas, sino de la 

combinación entre rotación y valor económico. 

Implicaciones para la Gestión del Negocio 

Los resultados obtenidos evidencian oportunidades claras de mejora en la planeación de 

inventarios, priorización de productos estratégicos y reducción del capital inmovilizado en 

sobrestock. 

 La aplicación del análisis de datos se consolida como una herramienta clave para mejorar la 

toma de decisiones comerciales y operativas. 
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Identificación de Problemáticas en la Gestión de Inventario 

A partir del análisis de ventas, rotación, clasificación ABC e inventarios, se identificaron 

las siguientes problemáticas principales: 

• Alta dependencia de un grupo reducido de productos categoría A, lo que genera 

riesgo operativo ante quiebres de stock. 

• Existencia de productos con baja o nula rotación que ocupan espacio y capital sin 

generar ingresos. 

• Presencia de sobreinventario en productos de baja demanda. 

• Identificación de inventarios críticos con riesgo de agotamiento. 

• Registros de inventario negativos, evidenciando fallas en el control y 

actualización de la información 

Recomendaciones para la Gestión de Inventario  

Con base en las problemáticas identificadas, se proponen las siguientes acciones: 

• Priorizar el control y reposición de los productos categoría A, asegurando niveles 

mínimos de inventario. 

• Implementar estrategias de promoción o liquidación para productos de baja 

rotación (categoría C). 

• Ajustar las compras y reposiciones para reducir el sobreinventario. 

• Establecer alertas de inventario para productos críticos. 

• Fortalecer los procesos de registro y control para evitar inventarios negativos. 
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Conclusiones 

El análisis descriptivo de los datos históricos de ventas e inventarios permitió identificar 

el comportamiento general del inventario de la tienda, evidenciando que un grupo reducido de 

productos concentra la mayor parte de las ventas, mientras que otros presentan baja rotación y 

permanecen largos periodos en stock. Estos resultados muestran la existencia de sobreinventario 

y capital inmovilizado, lo cual reduce la eficiencia en el uso de los recursos y genera costos 

adicionales para el negocio. 

La aplicación del análisis ABC, considerando tanto el valor de ventas como la rotación, 

permitió clasificar los productos según su nivel de importancia para la tienda. Los resultados 

evidenciaron que pocos productos generan la mayor proporción de ingresos, mientras que un 

gran número tiene un impacto limitado. Esta clasificación facilita la identificación de productos 

prioritarios para la gestión del inventario y permite detectar riesgos asociados al exceso de stock 

en artículos de baja rotación. 

El uso de técnicas básicas de análisis de datos y visualización demostró ser suficiente 

para apoyar la toma de decisiones en la gestión del inventario. A partir de los resultados 

obtenidos, se identificaron inconsistencias como inventarios negativos y productos con baja 

rotación, evidenciando que el análisis descriptivo es una herramienta efectiva para mejorar el 

control del inventario y contribuir a la optimización de costos en pequeños comercios del sector 

minorista. 
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Recomendaciones 

Priorización de Productos Clave 

Con base en el análisis descriptivo y el análisis ABC, se recomienda priorizar el control y 

seguimiento de los productos clasificados en la categoría A, ya que concentran la mayor parte de 

las ventas. En especial, el producto con mayor aporte a las ventas dentro de esta categoría debe 

considerarse crítico para la operación. Esta estrategia permitirá enfocar los esfuerzos de 

reposición en los artículos más relevantes, reduciendo el riesgo de quiebres de inventario y 

asegurando su disponibilidad constante. 

Optimización del Inventario y Reducción de Costos 

Se recomienda realizar revisiones periódicas de los productos clasificados en las 

categorías B y C, especialmente aquellos con baja rotación. Los resultados del análisis muestran 

que varios de estos productos presentan sobrestock, por lo que se sugiere ajustar las cantidades 

de compra y los tiempos de reposición. Esto permitirá reducir costos de almacenamiento, evitar 

capital inmovilizado y mejorar la eficiencia del inventario. 

Uso continuo del Análisis de Datos 

Se sugiere implementar de forma continua el uso de herramientas básicas de análisis de 

datos para el seguimiento de ventas e inventarios. El monitoreo regular de indicadores como 

rotación, niveles de stock y ventas por producto permitiría identificar oportunamente 

inconsistencias operativas, como inventarios negativos, y apoyar una toma de decisiones más 

informada y basada en datos. 

Trabajos Futuros y Ampliación del Estudio 

Para futuros estudios, se recomienda ampliar el periodo de análisis e incorporar nuevas 

variables como costos de almacenamiento, márgenes de ganancia o tiempos de entrega de 



97 

proveedores. Asimismo, la aplicación de modelos predictivos sencillos permitiría estimar la 

demanda futura y mejorar la planeación del inventario, siempre que se disponga de información 

histórica suficiente y confiable. 
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