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1.  INTRODUCCIÓN 
 
La investigación se realizó tipo caso en una empresa del sector agroindustrial, donde se analizaron siete años 
de ventas de diversos productos. 
 
A. Estrategias de mercados 
 
Las empresas han tenido ventajas competitivas importantes, tales como las que demuestran [1], de las cuales 
se podrían mencionar: “mejora de la gestión empresarial, velocidad de la toma de decisiones”, las estrategias 
mercadológicas compiten para que sus productos sean competitivos y accesibles al mercado en donde está su 
enfoque. También destaca [1] que: “existen múltiples beneficios y áreas de oportunidad que las pequeñas 
empresas y nuevos negocios pueden atacar en busca de la permanencia en el mercado y del camino a la cima” 
las estrategias de mercado dan un realce para dar apoyo en la actividad a ser estudiada y llevar un análisis para 
la estructura de su FODA, los pronósticos, como herramienta de fases metodológicas, recolectando 
información del entorno actual, ya que en un sistema globalizado es también importante entender la demanda 
del producto, empleando estrategias de mercado. Se atienden los esquemas competitivos del país, ya que 
conllevan importantes actualizaciones de diversas posiciones en el ambiente comercial, así lo han demostrado. 
[2] Incluye un comparativo de las unidades producidas en diferentes estados del país. [3] Conceptualiza “la 
capacidad de la empresa para producir y mercadear productos en mejores condiciones de precio, calidad y 
oportunidad” Ya que este considera la importancia de que el país siendo productivo y teniendo un desarrollo 

Resumen 
La presente investigación muestra el análisis del comportamiento de las ventas de una empresa de la 
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gradual también el progreso se obtendrá en lo empresarial. Los esquemas aplicados a los diversos cambios en 
las estructuras de la comercialización afectan y/o benefician la adquisición de los consumidores, dependiendo 
el estatus que represente este sector y los beneficios y oportunidades de cada condición económica. El apoyo 
del gobierno para comercializar en la actualidad es sumamente importante para este ramo de la industria, la 
empresa se encargará de crear y actualizar el diseño de sus estrategias. En la actualidad la creación y 
crecimiento de las empresas de calzado en nuestro país representa una aportación de fuentes de trabajo, así 
como la oportunidad de desarrollo económico de las regiones en donde se maquila el calzado. Una propuesta 
interesante del economista Adam Smith” para el correcto funcionamiento de una economía de mercado, es 
que el Estado debe regular e intervenir para garantizar el acceso a todos los agentes económicos a los 
mecanismos de mercado, posibilitando una economía de mercado abierta a todos los hombres” (pp. 203-207). 
 
B. La Ciencia de Datos 
 
La competencia entre organizaciones en la búsqueda de las preferencias de sus clientes es cada vez más 
demandada. Las necesidades cambian, como ejemplo esta el tiempo de vida de la moda, la cual ha demostrado 
ser corta. 
 
Según [4] comenta que la clasificación de los datos se divide en: 
 

• Estructurados (Datos tradicionales, Datos con campos fijos como hojas de cálculo, archivos, etc.). 
• Semiestructurados (No tienen formatos fijos, pero tienen etiquetas o marcadores (XML y HTML). 
• No Estructurados (Datos Big Data se almacena como documentos u objetos no tienen campos fijos: 

audio, video, fotografías, artículos, libros, SMS, WhatsApp) 
 
Así mismo es importante conocer la clasificación de los datos en función a su volumen, la ciencia de los datos 
es el área responsable de la interpretación y manipulación de los datos; la evolución de esta ha sido desde la 
Estadística pasando por la Minería de Datos siguiendo al Análisis Predictivo a la Ciencia de Datos. La Minería de 
datos aplicada en los pequeños negocios, es posible, pero se debe tomar varios aspectos, tal como comenta 
[5,6,7,8,9,10,11]. Este creciente interés por la adopción de minería de datos en las pequeñas y medianas 
empresas tiene una tendencia al alza, tal como lo comenta [12]. La ejecución de la ciencia de datos implica, 
tener un amplio conocimiento en ciencias de la computación, conocimientos en matemáticas, estadísticas y 
gestión de negocios. En ese mismo sentido el proceso a seguir implica una transición que de manera general 
van en la búsqueda de información, preparación de datos, uso de modelos matemáticos. 
 
C. La analítica de datos como ventaja competitiva en las organizaciones 
 
Gracias al mundo cambiante y a las múltiples exigencias del mercado empresarial actual, las multinacionales, 
pequeñas y medianas empresas y nuevos negocios han comenzado a cambiar su modelo de negocio y 
adaptarlo a las nuevas prácticas tecnológicas de hoy en día. El Análisis de datos se ha convertido en una de las 
llaves principales en la permanencia en el mercado empresarial. En el presente trabajo teórico se estudian los 
múltiples beneficios, principales características y las decisiones más importantes que las empresas han tomado 
y deben tomar en su camino a la actualización empresarial. El objetivo es presentar y demostrar, con base en 
la literatura revisada, la importancia del Análisis de datos y su impacto real en la creación de ventajas 
competitivas para las empresas. 
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D. Proyección de Ventas 
 
[13] Habla sobre la importancia de realizar Análisis entre factores que afecten el desempeño de las 
organizaciones bajo la ciencia de datos para identificar los conglomerados de clientes en función a su 
comportamiento incluyendo herramientas de visualización para claridad de la interpretación de los datos y las 
relaciones entre variables las variables con la finalidad de realizar propuestas eficaces. 
 
E. Comportamiento de las Ventas 
 
Existen distintos estudios para determinar el tamaño del mercado y el arquetipo de compradores en función al 
análisis de datos, como el realizado por [14], para conocer el mercado por medio de herramientas Estadísticas 
y proyecciones incluyendo herramientas de visualización y algoritmos de modelación, que pueden apoyar a 
encontrar aspectos como mejores compradores, segmento de clientes, tipos de productos en función a las 
ventas para definir tamaño del mercado latente a atender. 
 
F. Pronósticos 
 
[15] Explica como la ciencia de datos por medio del manejo de grandes cantidades de datos ha apoyado a 
anticiparse por medio de una correcta toma de decisiones, usada también en el sector agrícola, de la misma 
manera [16], muestra como la utilización de datos en el sector agroindustrial, puede apoyar a la realización de 
proyecciones y pronósticos, por medio de construir modelos explicativos con métodos univariados. 
 
G. Análisis de Mercado 
 
Los Análisis de mercado son importantes en función de conocer cómo se comportan y de esta manera poder 
ofrecer productos específicos, dentro de ellos destaca la competitividad sistémica y factores económicos, 
socio-culturales, ecológico-ambientales, tecnológico-infraestructura, y políticos-institucionales como lo 
comenta [17], donde realiza un Análisis de Componentes Principales sobre los factores, con el fin de 
caracterizar y jerarquizar los factores que mayor a la competitividad, donde el conocimiento de mercado por 
medio de la innovación brinda una ventaja competitiva, como lo comenta explica [18]. 
 
 
2. METODOLOGÍA 
 
El desarrollo de la investigación se llevará a cabo conforme a la Figura 1. Metodología. El estudio usa una base 
de 453,240 datos, compuestos en 9 variables de las cuales están compuestos 8 son variables independientes 
(Año, Mes, Zona ventas, Estado, Municipio, Producto, Vendedor, Cliente) y una variable dependiente que son 
las Ventas mensuales por producto, la cual es denominada como “Ventas”. 
 

 
Figura 1. Metodología. 
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Para los Análisis se utilizaron diversas herramientas de ciencias de datos, tales como modelos de regresión 
lineal, Análisis de varianza (ANOVA), mapas de calor, clusterizacion por medio de k-means, dendogramas, con 
la finalidad de realizar una representación clara del comportamiento de los datos en sus diferentes 
dimensiones. 
 
 
3. DESARROLLO 
 

A. Obtener la Información 
 
La Información se genera del ERP (Enterprise Resouce Planning) de la empresa, en la cual se obtiene una base 
de datos de la empresa del caso, en ella se obtienen las 8 variables independientes y una variable dependiente 
mencionadas anteriormente como la resultante de las ganancias de las ventas. 
 

B. Tratamiento de Datos 
 
Los datos fueron tratados para poder ser analizados, dentro de los ajustes de estos, están los realizados para 
convertir en factor a aquellos que estaban catalogados como carácter, con la finalidad de poder hacer 
agrupaciones, de distinta índole, como lo es por estado, producto, fecha, etc., tal como se muestra en el Tabla 
I. Base de Datos de Ventas. 

Tabla I. Base Datos de Ventas 

 
 

 
 
 
 

 
C. Análisis Estadístico 

 
Para poder definir los factores que afectan a las ventas, se procedió a realizar un análisis de varianza (ANOVA) 
para conocer la significancia de cada uno de los factores a analizar, los resultados se muestran en el Tabla II. 
ANOVA de Datos de Ventas, se observan los resultados, en función a su significancia: 0 ‘***’ 0.001 ‘**’ 0.01 ‘*’ 
0.05 ‘.’ 0.1 ‘ ’ 1, donde se puede observar que solo la variable vendedor no es significativa con un 95% de nivel 
de confianza. 

Tabla II. ANOVA de Datos de Ventas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A Mes Z. Est. Mun. Prod. Vend. Cli. Total 

2016 ene Bj. BC. Mxli P.17 V.10 C. 01 320796 

2016 ene Bj. BC. Mxli P.25 V.10 C. 01 568548.94 

2016 ene Bj. BC. Mxli P.32 V.10 C. 01 223488 

2016 ene Bj. BC. Mxli P.09 V.10 C. 01 29952 

... ... ... ... ... ... ... ... ... 

2022 jul S.E. Ver. J.R. P.30 V.02 C.322 19609.98 

Cli. Df Sum Sq Mean Sq Pr(>F)  

A 6 6.24E+12 1.04E+12 <2e-16 *** 

Mes 11 3.42E+11 3.11E+10 0.00509 ** 

Zona 16 1.19E+14 7.43E+12 <2e-16 *** 

Est. 29 1.42E+13 4.91E+11 <2e-16 *** 

Mun. 142 2.88E+13 2.03E+11 <2e-16 *** 

Prod. 90 1.77E+14 1.96E+12 <2e-16 *** 

Vend. 5 2.09E+10 4.18E+09 0.89772  

Cli. 133 3.18E+13 2.39E+11 <2e-16 *** 

Fecha 61 1.24E+12 2.04E+10 0.00234 ** 

Residuals 50130 6.43E+14 1.28E+10   
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D. Agrupar y Clusterizar 
 

1) Análisis de Ventas por Estado: Los análisis realizados de las ventas por estado, demuestran una similitud en 
su comportamiento, los cuales se agrupan como se muestran en el Tabla III. Análisis de Ventas por Estado, 
muestra la clasificación resultante del listado de estados. 
 

Tabla III.  Análisis de Ventas por Estado 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2)Análisis de Ventas por Año: Posteriormente se continuará con realizar un análisis por medio de técnicas de 
clusterizacion, como es el caso del k-means, donde se obtiene que es adecuado considerar cuatro clústeres, 
para encontrar algún tipo de patrón para poder agrupar el comportamiento de ventas por estado, tal como se 
muestra en la Figura 2. Numero de k por Estado. 
 

Estado Grupo 

NORTE a 

BAJA CALIFORNIA b 

SONORA b 

BAJA CALIFORNIA SUR bc 

CHIHUAHUA c 

NUEVO LEON cd 

VERACRUZ cd 

COLIMA cd 

HIDALGO cd 

QUERETARO cd 

SINALOA cd 

JALISCO cd 

PUEBLA cd 

HERMOSILLO cd 

AGUASCALIENTES d 

MORELOS d 

DURANGO d 

CHIAPAS d 

TABASCO d 

MICHOACAN d 

ZACATECAS d 

CDMX d 

CAMPECHE d 

TAMAULIPAS d 

COAHUILA d 

GUANAJUATO d 

SAN LUIS POTOSI d 

EDO. DE MEXICO d 

OAXACA d 

YUCATAN d 

GUERRERO d 

QUINTANA ROO d 
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Figura 2. Numero de k por Estado. 

 

Profundizando en los Análisis del comportamiento de las ventas, se procedión a revisar el número de cluster 
para Municpio, Producto, Cliente y Mes como se muestra en la Figura 3. a) detalla en el concepto municipio y 
el comportamiento de las ventas, en donde se encontro que ocho cluster son los adecuados considerar, en el 
caso de los productos se definio la cantidad de grupos o cluster que mejor explicaban el comportamiento de 
las ventas, en donde se encontro que cinco cluster son los adecuados a considerar para los productos, en el 
caso de los clientes se encontró que cinco cluster son los adecuados considerar, finalmente para el caso de los 
meses, se encontró que cuatro cluster son los adecuados considerar tal como se muestra respectivamente en 
la Figura 3. Numero de k cluster por: a) Municipio, b) Producto, c) Cliente y d) Mes. 
 

 
Figura 3. Numero de k cluster por: a) Municipio, b) Producto, c) Cliente y d) Mes. 

 
4. RESULTADOS 
 
Para revisar el crecimiento de las ventas, se procedió a revisar la tendencia de los ultimos siete años, siendo el 
2022 solo una parcialidad dada la fecha en que se toman los datos los cuales son hasta el mes de julio 2022, tal 
como se muestra en la Figura 4. a) Tendencia de Ventas por Año donde se obtuvo el modelo de regresión lineal, 
como se muestra en la ecuación 1 el modelo resultante es muy preciso, ya que obtenemos un Coeficiente de 

a) b)

c) d)
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correlación, r= 0.989149203 y un Coeficiente de determinación, R2= 0.978416146, de la misma manera se 
procedió a realizar un dendograma para agrupar las ventas por estado tal como se muestra en la Figura 4. b) 
Dendograma por Estado, donde resultan cuatro grupos para el comportamiento de las ventas de esta manera 
se pueden realizar campañas específicas y de esta manera orientar de mejor manera los recursos de la empresa, 
por otro lado se procedió a represnetar el comportamiento de las ventas en el país según su densidad, tal como 
se muestra en la Figura 4. c) Mapa de Calor del Comportamiento de las Ventas en el País. 
 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 = −9.94e + 10 + (4.940e − 07 ∗ Año)   (1) 

 
Figura 4. Numero de k cluster por: a) Tendencia de Ventas por Año, b) Dendograma por Estado y c) Mapa de Calor del 

Comportamiento de las Ventas en el País. 

 
Finalmente se buscarón agrupar por medio del uso de dendogramas para cada uno de los conceptos, en el se 
agrupa el comportamiento de las ventas con respecto a su localización en un análisis más detallado ahora por 
municipio, dando como resultado el dendograma de ocho cluster, se muestra en la Figura 5. Dendograma de 
ventas: a) Municipio. En el caso de los productos, los datos obtenidos muestran por medio de la tecnica de k-
means, que cinco clusters son los adecuados para agrupar el comportamiento de las ventas, tal como se 
muestra en la Figura 5. Dendograma de ventas: b) Producto. Así mismo el comportamiento de las ventas por 

a)
b)

c)
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clientes, también fue agrupada en función a su comportamiento, este se puede observar en la Figura 5. 
Dendograma de ventas: c) Clientes, esta representa ocho clusters a considerar, finalmente se representan los 
resultados obtenidos del agrupamiento por mes, tal como se expresa en el dendograma de la clasificación 
donde se observa un comporatmiento no esperado en el cluster 3, donde agrupa a los meses de Junio, Enero 
y Febrero los cuales sabemos que no estan cercanos pero que esta información sirvió para generar estrategias 
en dichos meses en particular, tal como se muestra Figura 5. Dendograma de ventas: d) Mes. 

 
Figura 5. Dendograma de ventas: a) Municipio, b) Producto, c) Cliente y d) Mes. 

 
 

5. CONCLUSIONES 
 

El Análisis por medio de cluster en especial con herramientas como el k-means, permite generar cluster en 
base a criterios especıficos de clasificación, los cuales ayudan a realizar mejores estrategias de ventas, como 
se mostro en la figura del volumen de ventas por Estado que mostro el dendograma, donde lo más 
conveniente resulto el hacer cuatro grupos segun el comportamiento de ventas anuales. 
 

El Análisis arrojo que la estrategia de la empresa sera en enfocarse en 4 Estados (Sonora, Tlaxcala, Michoacan 
y Jalisco), que es donde la tendencia de las ventas anuales han tenido crecimiento y en determinados 
productos, dentro del mismo se encuentra el grupo de municipios que tienen mayores ventas, como es el caso 
de Hermosillo conformado por el cluster número 8 y donde menos ventas existen esta compuesta por 73 
municipios de los 175 considerados en el estudio. Las ventas se concentran de manera muy importante en el 
cluster 6, los cuales estan compuestos por los clientes :Cliente 073, Cliente 074, Cliente 303, Cliente 215, Cliente 
180 y Cliente 016. Con los datos anteriores, la empresa generara estrategias claramente dirigidas en funci
on de los tipos de productos que son aceptados, por determinados clientes, en determinados, Estados y 
municipios y considerando la temporalidad en terminos de meses que más se demandan, con la finalidad de 
incrementar las ventas y utilizar de mejor. 
 
 

a) b)

c) d)
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