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Es una solución tecnológica en la nube, que poderosa mejora la experiencia de los 

clientes tienda o sucursal de tu cadena, que visitan cada ; potenciando tus ventas, 

rentabilidad y eficiencia operativa.

¿Qué es miTienda®?

1. Analizas a detalle los por tienda y producto.días inventario 

2. Entiendes el , para potenciar tusventas.comportamiento de compra de tus clientes

3. Conoces y comparas entre tiendas, su .productividad y rentabilidad

4. Te brinda información estratégica, para diseñar promociones que activen tuventa.

5. hacia las necesidades de tus clientes.Enfoca tu operación 

Beneficios

Conector a miTienda® (Diagrama conceptual) 
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Layouts miTienda®
A continuación, los principales scripts para la creación de las vistas: 

Productos
CREATE TABLE [dbo].[BitamProductos](     

[Codigo] [varchar](64) NOT NULL,     

[CodigoBarras] [varchar](64) NULL,     

[Descripcion] [varchar](256) NOT NULL,     

[Division] [varchar](256) NOT NULL,     

[Departamento] [varchar](256) NOT NULL,     

[Categoria] [varchar](256) NOT NULL,     

[SubCategoria] [varchar](256) NOT NULL,     

[Segmento] [varchar](256) NOT NULL,     

[Tipo_Compra] [varchar](50) NULL,     

[Origen] [varchar](50) NULL,     

[Clase] [varchar](50) NULL,     

[Estatus] [varchar](50) NULL,    

[Marca] [varchar](50) NULL,     

[Comprador] [varchar](256) NULL,     

[UnidadMedida] [varchar](256) NULL,     

[ContenidoEmpaque] [varchar](50) NULL,     

[PrecioVenta] [decimal](16, 4) NOT NULL,     

[Proveedor] [varchar](250) NULL,     

[TipodeProducto] [varchar](250) NULL,     

[EstadodeArticulo] [varchar](250) NULL,     

[MarcadeProducto] [varchar](250) NULL,    

 [SubSubCategoria] [varchar](250) NULL,     

[Linea] [varchar](250) NULL 

) ON [PRIMARY] 

GO 

 

Metas comprador
CREATE TABLE 

[dbo].[BitamMetasComprador](     

[CodigoDepartamento] [bigint] NOT NULL,     

[CodigoComprador] [bigint] NOT NULL,     

[Fecha] [date] NOT NULL,     [MetasVentas] 

[decimal](16, 4) NOT NULL,     [MetasTicket] 

[decimal](16, 4) NOT NULL 

) ON [PRIMARY] 

GO

Sucursales
CREATE TABLE [dbo].[BitamSucursales](     

[CodigoTienda] [bigint] NOT NULL,     

[NombreTienda] [varchar](256) NULL,     

[FormatoTienda] [varchar](50) NULL,     

[UbicacionTienda] [varchar](50) NULL,     

[Domicilio] [varchar](300) NULL,     

[CodigoPostal] [varchar](10) NULL,     

[Latitud] [float] NULL,     [Longitud] [float] 

NULL,     [Municipio] [varchar](256) NULL,     

[Estado] [varchar](256) NULL,     [Zona] 

[varchar](50) NULL,     [Supervisor] 

[varchar](256) NULL,     [TipoCiudad] 

[varchar](50) NULL,     [Cadena] 

[varchar](50) NULL,     [Metros2] [float] 

NULL,     [NumEmpleados] [int] NULL,     

[FechaApertura] [date] NULL,     

[FechaCierre] [date] NULL,     [Superficie] 

[varchar](50) NULL 

) ON [PRIMARY] 

GO 
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Meta de ventas 
CREATE TABLE [dbo].[BitamMetas](     

[CodigoTienda] [bigint] NOT NULL,     

[CodigoDepartamento] [bigint] NOT NULL,     

[Fecha] [date] NOT NULL,     [MetasVentas] 

[decimal](16, 4) NOT NULL,     [MetasTicket] 

[decimal](16, 4) NOT NULL 

) ON [PRIMARY] 

GO 

Ventas existencia 
CREATE TABLE 

[dbo].[BitamVentasExistencia](     [Fecha] 

[date] NOT NULL,     [CodigoTienda] [bigint] 

NOT NULL,     [CodigoMercancia] 

[varchar](64) NOT NULL,     

[ImporteVentas] [decimal](16, 4) NOT 

NULL,     [CostoVentas] [decimal](16, 4) NOT 

NULL,     [UnidadesVendidas] [decimal](16, 

4) NOT NULL,     [ExistenciaUnidades] 

[decimal](16, 4) NOT NULL,     

[ExistenciaCosto] [decimal](16, 4) NOT 

NULL,     [ImporteVentaAntesImpuestos] 

[decimal](16, 4) NOT NULL  ) ON [PRIMARY] 

GO 
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Vista venta diaria 

 

CREATE VIEW [dbo].[vw_VentaDiaria] 

 

AS 

 

SELECT a.Fecha, a.CodigoTienda, b.NombreTienda, a.CodigoMercancia, c.Descripcion,  

a.ImporteVentas, a.CostoVentas, a.UnidadesVendidas, a.ExistenciaUnidades, 

a.ExistenciaCosto, b.FormatoTienda, b.UbicacionTienda, b.Domicilio, b.CodigoPostal,  

b.Latitud, b.Longitud, b.Municipio, b.Zona, b.Supervisor, 

 

c.Codigo, c.CodigoBarras, c.Division, c.Departamento, c.Categoria, c.SubCategoria,  

c.Segmento, c.Tipo_Compra, c.Origen, c.Clase, c.Estatus, c.Marca, c.Comprador,  

c.UnidadMedida, c.ContenidoEmpaque, c.PrecioVenta, c.Proveedor 

 

FROM BitamVentasExistencia AS a INNER JOIN 

BitamSucursales AS b ON a.CodigoTienda = b.CodigoTienda INNER JOIN 

BitamProductos AS c ON a.CodigoMercancia = c.Codigo 

GO 

 

Vista venta diaria por tienda 

 
CREATE VIEW [dbo].[vw_VentaDiariaxTienda] 

AS 

SELECT Fecha, CodigoTienda, COUNT(FolioTicket) AS NumTicket, SUM(MontoTransaccion) 

AS  MontoTransaccion, SUM(CostoVenta) AS CostoVenta 

 

FROM BitamVentasTickets 

 

GROUP BY Fecha, CodigoTienda; 

 

GO 
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Vista ventas tickets 

 
CREATE VIEW [dbo].[vw_VentasTicketsGroup] 

 

AS 

 

SELECT Fecha, CodigoTienda, COUNT(FolioTicket) AS NumTicket, HoraVenta,  

SUM(MontoTransaccion) AS MontoTransaccion, SUM(CostoVenta) AS CostoVenta, 

 

FormasPago, 'NombreCadena' AS Cadena 

 

FROM BitamVentasTickets 

 

GROUP BY Fecha, CodigoTienda, HoraVenta, FormasPago; 

 

GO 

 

 

Ventas tickets 

 

CREATE TABLE [dbo].[BitamVentasTickets](     [Fecha] [date] NOT NULL,     [CodigoTienda] 

[bigint] NOT NULL,     [FolioTicket] [varchar](256) NOT NULL,     [HoraVenta] [int] NOT NULL,     

[MontoTransaccion] [decimal](16, 4) NOT NULL,     [CostoVenta] [decimal](16, 4) NOT NULL,     

[FormasPago] [varchar](max) NULL,     [Vendedor] [varchar](256) NULL,     

[MontoSinImpTransaccion] [decimal](16, 4) NULL  ) ON [PRIMARY] TEXTIMAGE_ON 

[PRIMARY] 

GO 
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Existencia diaria productos 

 
CREATE TABLE 

[dbo].[BitamExistenciaDiaria] (     

CodigoMercancia [bigint] NOT NULL,     

CodigoTienda [bigint] NOT NULL,     Fecha 

[DATE] NULL,     ExistenciaUnidades 

[decimal](16, 4) NOT NULL,     

ExistenciaCostos [decimal](16, 4) NOT 

NULL,     CantidadEnTransito [decimal](16, 

4) NOT NULL,     CantidadEnOrden 

[decimal](16, 4) NOT NULL 

); 

 

Estatus producto - Tienda 

 
CREATE TABLE 

[dbo].[BitamProductoTienda] (     

CodigoMercancia [bigint] NOT NULL,     

CodigoTienda [bigint] NOT NULL,     Fecha 

[DATE] NULL,     Estatus [VARCHAR](50) 

NULL 

     

); 
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¿Cómo funciona miTienda®?  

El proceso de extracción puede variar respecto a cada cliente: 

 

• Regularmente nuestra solución se conecta directamente con tu sistema  de punto de 

venta (POS) para poblar tablas intermedias (Layouts). A  través de nuestra herramienta 

de extracción BITAM® Kpionline ETL  Service, transferimos y cargamos los datos a 

modelos estructurados, los  cuales son transformados mediante procesos 

automatizados. Esto nos  permite presentar la información de Sell Out de manera 

clara, precisa y  visual, a través de dashboards diseñados para facilitar la toma de  

decisiones estratégicas. 

• Extraer información a través de archivos FTP. El Protocolo de Transferencia de Archivos 

(FTP). 
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Diferenciadores 

 
1.- Genera múltiples que puedes cruzar para hacer comparativos  entre indicadores 

puntos de venta, como: venta por metro cuadrado, venta por  empleado, ticket 

promedio, clientes promedio por tienda, número de  tickets por sucursal. Además, 

puedes analizar en detalle el monto de  ventas (con o sin impuesto), la utilidad, 

porcentajes de margen,  inventarios, etc. tanto a nivel general, sucursales y como por 

producto, lo  que te permite tomar decisiones más informadas y estratégicas. 
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2.- Potencia tus reportes y dashboards comerciales incorporando la  completa taxonomía 

de y . A nivel tienda, puedes  segmentar por cadena, área, estado, tiendas productos

ciudad, formato, dirección, código  postal, fecha de apertura, cierre, y ubicación 

geográfica. En productos,  accede a atributos clave como división, departamento, 

categoría,   Subcategoría, marca, SKU, unidad de medida, proveedor, tipo de compra,  

contenido del empaque y comprador. Esta información te permite 

analizar el desempeño de ventas con mayor precisión, identificar  oportunidades por 

región o formato, y tomar decisiones estratégicas  basadas en datos reales y 

segmentados. 
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3. La solución permite analizar la información en distintos de  , desde periodos tiempo

niveles operativos hasta estratégicos: , , ,  , y . Además, hora día semana mes trimestre año

incluye  que se  adaptan a las dinámicas comerciales, como fines periodos personalizados

de semana, campañas  promocionales (por ejemplo, Buen Fin), temporadas especiales 

(como  Cuaresma), o cualquier rango de fechas relevante para el negocio,  facilitando 

comparativos más significativos y decisiones basadas en el  contexto real del mercado. 
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4. Proceso  es una calificación de efectividad de los Never Be Out:

productos, la cual se determina tomando en cuenta los factores de , Venta en Venta  $

Unidades Utilidad , generada. Un Never Be Out es un producto  que por la combinación 

de estos 3 factores deben ser tratados como  especiales. Tiene como aumentar objetivo 

las ventas de las cadenas y del proveedor por medio de mantener una vigilancia 

permanente de las  compras, existencias, exhibición y promoción de los productos que 

tienen  un alto impacto en los resultados de la empresa. Establece por  cada planes 

tienda para mejorar la compra, exhibición, señalización de los  productos . Never Be Out

Define de mejora en la promoción de  éstos productos con base al estrategias 

descubrimiento de los patrones de  desplazamiento de cada producto y a la taxonomía 

de tiendas. 
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5. Proceso  tiene como objetivo determinar estrategias de  promoción y "pricing" Get Blue:

para mejorar la venta, por medio de la  segmentación de productos basada en el 

desplazamiento margeny el . 

Básicamente es un de que tiene como ejes el y el análisis cuadrantes margen 

desplazamiento piezas promedio (en ) de los productos, tomando  como referencia el 

como el divisor de cada eje, generando los  cuadrantes de productos; - bajo Mulas 

desplazamiento y bajo margen, - bajo desplazamiento y alto margen, - alto  Elite Gancho 

desplazamiento y bajo margen, - alto desplazamiento y alto  margen. Premium 

Encuentra oportunidad para cambios de precio y margen de  algunos productos, vigilar 

las existencias de los productos "Mulas" para  evitar sobre inversión de los mismos, 

identificar y cuidar de una correcta  exhibición de los productos "Premium" en cada 

tienda. 

Manual de
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6. Proceso es una de que tiene como  objetivo Análisis D.O.S clasificación inventario 

aumentar la utilidad de la empresa, al reducir: devoluciones de  tiendas, ofertas no 

planeadas y venta negada, además de mejorar el  servicio a sus clientes. Es un modelo 

que permite detectar los riesgos y  establecer metas para reducir la de problemática Des-

Abasto SobreInventario, Días de Inventario y lo cual es determinado por los (Existencia /  

Venta Promedio Diaria) de cada producto en cada tienda y la de , frecuencia  resurtido

permitiendo visualizarla desde varios enfoques. Establece  planes de mitigación para 

reducir el en las tiendas, tales  como mejorar la exhibición, promoción, Sobre-Inventario 

señalización, etc. Determina  tareas y metas para la fuerza de ventas para resolver el Des-

Abasto  ocasionado por una mala planeación de demanda. Encuentra las  oportunidades 

de mejora en base a los enfoques que pueden aplicarse con los parámetros del sistema. 
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Reportes miTienda® 

 
PRINCIPAL.- es el tablero predeterminado de la aplicación, diseñado  para brindar una

visión integral del desempeño comercial en  tiendas. Desde este panel se pueden analizar

de forma inmediata  indicadores clave como: en valor ($), de ventas, ventas metas 

margen clientes venta promedio por  tienda clientesde contribución, número de , , 

promedio por tienda ticket promedio venta por  empleado, venta por metro cuadrado, , ,

así como alertas sobre riesgo  de o . También incluye métricas de venta perdida excedente

inventario como , porcentaje de avance en el cumplimiento  de metas, ,GMROI existencias

productos , niveles de y  . Todo esto en una sola vistaagotados desabasto sobre inventario

para facilitar  decisiones ágiles y estratégicas en el entorno retail 
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Secciones: Todas las vistas de la aplicación están organizadas a través de  un de explorador 

tableros. Al hacer clic en el logo de BITAM® miTienda®,  siempre serás redirigido al tablero 

principal, el cual funciona como  punto de partida para el análisis general del negocio 
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El componente de permite seleccionar meses filtro de periodo múltiple 

de forma individual, pero no rangos continuos. Por defecto, se muestra el  mes actual, y 

mediante el filtro múltiple puedes desplazarte entre  distintos años y seleccionar meses 

específicos para comparar y analizar el  comportamiento de tus métricas de negocio a lo 

largo del tiempo, de  manera dinámica y enfocada. 

 

 

Mostrar / Ocultar explorador de escenarios, esta función permite al  usuario desplegar u 

ocultar el panel del explorador de escenarios según lo  necesite. Al ocultarlo, el espacio se 

optimiza automáticamente y el resto  de los componentes se ajustan hacia la izquierda 

para ampliar el área de  visualización del tablero. 

En la parte superior se muestra la del (si está disponible),  junto con el foto usuario 

nombre completo cerrar sesión con el que fue registrado en el sistema y  un botón para y 

salir de la aplicación. 
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Sección filtro tiendade por : permite seleccionar una o varias tiendas  para analizar la 

información de forma . Incluye un botón para  eliminar los filtros aplicados y segmentada

restablecer la vista general, facilitando  comparativos y análisis específicos por las 

diferentes sucursales. 
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Resumen de ventas.- Dentro del agrupador de ventas se encuentra  este reporte, que 

presenta información y hasta la  fecha seleccionada en el filtro. Incluye diaria acumulada 

indicadores clave como  , , , , y ventas clientes unidades margen ticket promedio artículos 

por  ticket presupuesto proyección comparativos . Además, muestra el , la y  tanto contra el 

mismo periodo del año anterior como  contra el presupuesto actual, facilitando un 

análisis integral del  desempeño comercial. 
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Análisis por puntos de venta.- Ubicado dentro del agrupador de  ventas, este reporte 

presenta el desempeño por , incluyendo  clave como , , sucursal comparativos ventas metas

porcentaje de y  por tienda. También muestra el comportamiento  avance participación 

semanal de indicadores como ventas, unidades, clientes y utilidad,  permitiendo evaluar 

el rendimiento comercial de cada punto de  venta de forma detallada y comparativa. 
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Ranking de productos.- Este reporte presenta los más vendidos semanal 20  productos 

en , en un formato tipo . unidades PageList

Muestra la cantidad vendida en piezas, la en respecto  al periodo variación valor 

inmediato anterior y su . Además,  incluye una de comparativo porcentual línea tendencia 

que visualiza el comportamiento de  cada producto en las últimas semanas, permitiendo 

identificar  patrones de demanda y oportunidades comerciales. 
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Comparativo de venta.- Este reporte muestra un análisis de  ventas de los mensual 

últimos tres años, permitiendo visualizar la variación  año contra año y el crecimiento 

acumulado. Facilita la identificación  de , y el tendencias estacionalidades desempeño 

histórico del negocio a lo largo del tiempo. 
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Comparativo de venta vs ppto.- Este reporte muestra un análisis  de ventas de mensual 

los , permitiendo visualizar la  variación año contra año, el crecimiento últimos tres años

acumulado y su  comparativo contra el asignado. Facilita la  identificación de presupuesto 

tendencias, estacionalidades y brechas entre lo  planeado y lo alcanzado, brindando una 

visión completa del  desempeño histórico y proyectado del negocio. 
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Comparativo de cantidad.- Este reporte muestra un análisis de las mensual  unidades 

vendidas durante los , permitiendo  visualizar la variación año contra año últimos tres años

y el crecimiento acumulado. 

Facilita la identificación de tendencias de consumo, estacionalidades  y el desempeño 

histórico en volumen, brindando una visión clara de  la evolución de la demanda a lo largo 

del tiempo. 
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Comparativo de utilidad.- Este reporte presenta un análisis de la mensual  utilidad 

generada durante los , permitiendo  visualizar la variación año contra últimos tres años

año y el crecimiento acumulado. 

Facilita la identificación de tendencias de rentabilidad,  estacionalidades y el desempeño 

histórico del negocio en términos  de , brindando una visión estratégica de la ganancia

eficiencia  comercial a lo largo del tiempo. 

Manual de
producto

bitam.com/solucionesretail



27

Comparativo de margen.- Este reporte presenta un análisis del mensual  margen 

comercial durante los , permitiendo  visualizar su variación año contra últimos tres años

año y el comportamiento  acumulado. Facilita la identificación de tendencias de 

rentabilidad,  estacionalidades y el desempeño histórico del negocio en términos  de 

eficiencia operativa, brindando una visión estratégica sobre la  salud financiera de las 

ventas a lo largo del tiempo. 
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Análisis de clúster.- Este reporte, estructurado a nivel con desglose hasta departamento  

producto, permite analizar las últimas 7 semanas  de ventas con un enfoque en la 

cobertura comercial. Muestra el  de en las que se ha porcentaje tiendas registrado venta 

de cada  departamento o producto, en relación con el de  tiendas. Además, universo total 

permite profundizar en el análisis para identificar  vacíos de venta por semana y (huecos) 

detectar en qué tiendas no se  ha registrado movimiento, facilitando acciones correctivas 

en  distribución, disponibilidad o ejecución comercial. 
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Corte X.- Esta vista te permite analizar el comportamiento de las  ventas y la afluencia de 

clientes por hora al del ,  facilitando la toma de decisiones operativas corte día anterior

basadas en datos  recientes. Con esta información puedes optimizar la actividad  

comercial, reforzar la atención en y aplicar medidas  de seguridad horarios clave 

específicas según el comportamiento de cada tienda. 
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Productividad por tienda.- Este reporte ofrece un análisis detallado  de la productividad 

de cada tienda, midiendo indicadores clave  como , número de clientes atendidos EBITDA

y tickets promedio por  hora. Su objetivo es evaluar el desempeño operativo y financiero 

de  cada punto de venta, permitiendo identificar oportunidades de  mejora, optimizar 

recursos y maximizar la rentabilidad. Con esta  información, puedes tomar decisiones 

estratégicas para impulsar la  eficiencia y el crecimiento de cada tienda. 
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Better Hours.- Este reporte de permite analizar las  y la cantidad de mejores horas ventas 

tickets hora día semana mapa de calor generados por y de la  , presentados en un donde 

la intensidad del  color refleja el volumen de ventas o tickets. Así, puedes identificar  

fácilmente cuáles son los días y horarios con y afluencia de mayor actividad  comercial 

clientes. Esta información es útil para  planificar acciones estratégicas, como elegir los 

momentos óptimos  para realizar sin afectar la ni las ventas. inventarios operación 
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Análisis por cuadrantes: Este reporte clasifica las tiendas según el  comportamiento de 

sus , utilizando un gráfico de  . En el eje X se representa la cantidad consumidores burbujas

de , mientras  que en el eje Y se muestra el . Cada burbuja  clientes ticket promedio

corresponde a una tienda y su posición en el gráfico indica su  categoría: 

•  Indiferente: Baja frecuencia y bajo ticket promedio.

• Frecuente: Alta frecuencia, pero bajo ticket promedio. 

• Gastador: Bajo número de clientes, pero con alto ticket 

promedio. 

• Objetivo: Alta frecuencia y alto ticket promedio, el segmento más  deseable. 

Y además clasifica las tiendas según su ,  utilizando un gráfico de desempeño comercial

burbujas donde el eje Y representa las  y el eje X el de ventas totales margen 

contribución. Cada burbuja  representa una tienda y su ubicación en el gráfico indica su 

perfil: 

• Indiferente: Baja venta y bajo margen.

• Buena venta, mala mezcla: Alta venta, pero bajo margen.

• Buena mezcla, mala venta: Buen margen, pero bajo nivel de ventas. 

• Eficiente: Alta venta y alto margen, el escenario ideal. 

Este enfoque permite evaluar no solo el volumen de ventas, sino  también la rentabilidad, 

facilitando la toma de decisiones  estratégicas para mejorar la mezcla de productos y la 

efectividad  comercial por tienda. 
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Análisis D.O.S: (Desabasto, Sobre inventario y óptimo) 

Esta vista permite evaluar el estado de inventario por y  , clasificando producto tienda

cada cruce tienda-producto en una de tres  categorías: 

• D = Desabasto 

• O = óptimo 

• S = Sobre inventario 

La clasificación se basa en los siguientes parámetros: 

• Existencias al último día 

• Promedio diario de venta en unidades (calculado con los últimos 30 

días de ventas) 

• Frecuencia de resurtido (ajustable según las condiciones o políticas  de cada cliente) 

• Días de inventario: se calcula como 

Existencia actual ÷ Promedio diario de venta unidades 

Este cálculo permite estimar cuántos de quedan  para cada días inventario disponibles 

producto en cada tienda. Según ese resultado y la  frecuencia de resurtido definida, se 

clasifica el inventario en ,  o . desabasto óptimo sobre inventario

El resultado se presenta como un indicador de , que global número de  vértices

representa el total de combinaciones producto-tienda  evaluadas. A partir de este 

universo, se calculan los de cada  categoría (D, O, S), lo que permite porcentajes 

diagnosticar rápidamente la eficiencia  del inventario y orientar acciones correctiva. 

 

 

Manual de
producto

bitam.com/solucionesretail



35

Manual de
producto

bitam.com/solucionesretail



36

Optimización existencias: Este reporte se basa en el , e  identifica productos análisis DOS

con , tomando en cuenta  la y los excedentes por tienda venta mensual días de inventario 

disponibles. A partir de  esto, propone una , asignando  redistribución óptima de inventario

existencias a tiendas y productos con desabasto, sin dejar sin  mercancía a las tiendas 

origen y considerando su nivel de venta  actual. Es una herramienta útil para planificar 

traspasos internos, y  se recomienda revisar por categoría, marca o producto para 

detectar  oportunidades relevantes. 

- Disponibles = {Inventario#} -({Venta Mensual #} *2) 

- Requerido = {Venta Mensual #} -{Inventario #} 
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Reporte de excedentes $: Reporte que muestra los  clasificados descargable excedentes 

por comprador, proveedor, departamento,  categoría y SKU. Con base en el  y inventario $

el  de los últimos 30 días, se calcula una meta de costo  y costo de venta  promedio diario

el excedente proyectado a 30, 45, 60 y 90 días. 
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Productos sin venta pero con existencia: Este reporte permite  identificar productos con 

inventario disponible en tienda pero . Por sin  registro de ventas en los últimos 60 días

motivos de  rendimiento, el análisis se realiza , pero con la  alternativa de tienda por tienda

iniciar el reporte en y todas  las tiendas en formato . Es una modo edición descargar csv

herramienta clave para detectar  o potenciales , inventario obsoleto inventarios fantasma

facilitando  la depuración, redistribución o activación comercial de productos  que no 

están rotando. 

Ideal para mejorar la eficiencia del piso de venta, reducir mermas y 

optimizar la inversión en inventario. 
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Productos con venta pero sin existencia: Este reporte identifica  productos que han 

tenido ventas en los últimos 60 días no tienen inventario , pero que  actualmente 

disponible en tienda. Inicialmente  está diseñado para ser analizado tienda por tienda por 

temas de  rendimiento, aunque puede iniciarse en modo edición y descargarse  de forma 

completa. Es una herramienta fundamental para detectar  oportunidades de venta 

perdidas, optimizar el re abasto y priorizar  productos de alta demanda que requieren 

atención inmediata. 

Ideal para áreas de compras, logística y operaciones, ya que permite  mejorar la 

disponibilidad en piso de venta y evitar quiebres de stock  recurrentes. 
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Never Be Out: Este reporte representa un clave de  , ya que valor agregado miTienda®

permite analizar el desempeño comercial de los  productos según su clasificación: Get 

Out En Línea Never Be Out, y . 

Muestra el porcentaje de , y que genera  cada grupo, destacando ventas unidades utilidad 

que los productos son  consistentemente los que más contribuyen en estos Never Be Out 

tres indicadores. 

Además, ayuda a identificar los productos que estrella no deben  faltar en piso de venta 

por su alta rotación y rentabilidad. En un  apartado adicional, se presentan los Never Be 

Out fallidos por  tienda, es decir, productos que a nivel global están clasificados  como 

indispensables, pero que en ciertas sucursales se comportan  como En Línea o incluso 

Get Out. Esto permite identificar brechas  de surtido y oportunidades de mejora en la 

ejecución por tienda,  asegurando una disponibilidad óptima de los productos clave. 
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Get Blue: Este reporte permite conocer de tu  catálogo se encuentran cuántos productos 

clasificados como , , o , con base en su de Elite Premium Ganchos  Mulas margen 

contribución y nivel de  en . desplazamiento unidades

• : Alto margen, bajo desplazamiento. Elite

• : Alto margen, alto desplazamiento. Premium

• : Bajo margen, alto desplazamiento. Ganchos

• : Bajo margen, bajo desplazamiento. Mulas

Además de mostrar el número de SKUs por categoría, el reporte  permite consultar el 

inventario disponible por tienda bajo esta  clasificación, facilitando la identificación de 

oportunidades para  optimizar el surtido. Es especialmente útil para: 

• Ajustar estrategias de y . pricing promoción

• Reforzar productos Premiumla presencia de . 

• Detectar productos que podrían ser o  . Mula descontinuados sustituidos

• Identificar posibles errores de surtido en tiendas donde los  productos están Elite 

acumulados . sin rotación
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Pricing: Este reporte permite visualizar la y el  diario a venta en unidades precio promedio 

lo largo del mes, facilitando un análisis  detallado por , o incluso a nivel categoría marca 

producto impacto promociones. Es  especialmente útil para evaluar el de ,  descuentos, 

ajustes de precios o cambios en la estrategia  comercial, permitiendo identificar 

variaciones en volumen de venta  y márgenes. Este análisis te ayuda a: 

• Detectar comportamientos atípicos o picos de venta. 

• Validar si una promoción generó incremento en volumen sin  comprometer 

rentabilidad. 

• Ajustar futuras campañas comerciales con base en evidencia  histórica. 

Ideal para equipos de mercadeo, compras y pricing, ya que ofrece  información

clave para la toma de decisiones tácticas y  estratégicas. 
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Taxonomía de tiendas: Este reporte permite el de las a través analizar desempeño  tiendas 

de ,  como formato, área, estado, ciudad, distrito, múltiples dimensiones organizacionales

tienda, entre otras,  dependiendo de la estructura y diversidad de cada cliente. 

Proporciona visibilidad detallada de las , y ,  facilitando ventas unidades utilidad

comparaciones y segmentaciones que permiten: 

• Identificar o con mejor rendimiento. formatos regiones 

• Detectar brechas operativas o comerciales entre tiendas  comparables. 

• Evaluar el impacto de estrategias o por . regionales tipo de tienda

• Optimizar la planeación comercial y logística con base en  resultados reales. 

Es una herramienta esencial para equipos de dirección,  operaciones, expansión y 

finanzas, ya que permite tomar  decisiones fundamentadas sobre inversiones, campañas, 

surtido y  ejecución por tipo o grupo de tienda. 
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Taxonomía de productos: Este reporte permite analizar las ,  y ventas unidades utilidad 

desde distintas dimensiones de la de  , como , , jerarquía producto departamento categoría

subcategoría marca línea SKU, ,  y , adaptándose a la estructura comercial del cliente. 

Brinda una visión integral del desempeño del catálogo, permitiendo: 

• Identificar qué niveles o familias de producto aportan más al  negocio. 

• Detectar concentraciones de venta o rotación baja en ciertas  categorías. 

• Analizar el portafolio por marca o proveedor para tomar  decisiones de surtido. 

• Comparar el rendimiento entre jerarquías similares en diferentes  tiendas o regiones. 

Es una herramienta clave para compras, comercial, marketing y  planeación de inventario, 

ya que facilita decisiones más  estratégicas sobre qué productos impulsar, ajustar o 

descontinuar,  con base en datos reales y estructurados. 
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Tendencia de venta: Este reporte permite la de , y consultar tendencia  venta costo 

utilidad global desglosada  por sucursal proyección tanto de forma como , con al cierre del 

mes. A través del  comportamiento actual, estima cuánto se espera lograr en cada  

indicador hacia fin de mes. Además, compara los resultados con las  y metas comerciales 

el asignado, mostrando el  porcentaje de y el nivel de presupuesto avance cumplimiento 

respecto a cada  uno. Es una herramienta clave para: 

• Dar seguimiento en tiempo real al desempeño financiero y  comercial. 

• Detectar sucursales rezagadas o con sobrecumplimiento. 

• Tomar decisiones oportunas para redireccionar esfuerzos y cerrar  brechas. 

• Comunicar el estado de avance a equipos de tienda y dirección. 

Ideal para áreas de operaciones, dirección comercial y finanzas, ya  que permite una 

lectura clara del progreso mensual y facilita la  ejecución de planes correctivos antes del 

cierre del periodo. 
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Pedido sugerido: Este reporte forma parte del sistema inteligente  de sugerencia de 

producto de miTienda®, y está diseñado para  optimizar la reposición de inventario en 

función del comportamiento  de ventas. Ofrece dos enfoques de análisis, ambos basados 

en las  : ventas en unidades de las últimas 6 semanas

1. : Enfoque por promedio

Calcula el de ventas y, con base en ello,  estima el inventario promedio semanal 

óptimo para cubrir 2 semanas (promedio ×  2). A partir de la comparación entre el 

stock actual y ese óptimo,  se genera una sugerencia precisa de compra o traspaso 

por  producto. 

2. : Enfoque por pronóstico

Utiliza una fórmula de que otorga mayor peso a las  semanas más ponderación 

recientes, anticipando tendencias de crecimiento o  caída en la demanda. Si las 

ventas han aumentado, la sugerencia  reflejará ese incremento (pronóstico al alza), 

y viceversa. La  proyección también considera el stock actual para generar una  

sugerencia adaptativa para las siguientes 2 semanas. 

Características adicionales del reporte: 

• Es posible analizar el pedido sugerido a nivel tienda, o bien  enfocarse en una 

categoría, marca o producto específico, según  las necesidades del usuario. 

• El reporte es descargable en formato CSV, recomendable para  consultar el sugerido 

general de todas las tiendas. 

• Es una herramienta ideal para los equipos de compras,  planeación y operaciones, ya 

que permite tomar decisiones  informadas y oportunas para mantener niveles 

óptimos de  inventario, evitando tanto quiebres de stock como sobre  inventario. 
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Presupuestos: Esta sección está diseñada especialmente para el  seguimiento de 

presupuestos comerciales, con la flexibilidad de  adaptarse a la estructura de cada cliente. 

El análisis puede 

realizarse por , , o una combinación  de estos niveles. tienda departamento comprador 

Permite consultar comparativos entre ventas 

reales y presupuesto, con dos enfoques de visualización: 

• : Muestra el avance de ventas contra presupuesto al  cierre del último Corte diario

día cargado. 

• : Refleja el desempeño acumulado del  mes en curso, Corte mensual acumulado

permitiendo visualizar el avance y porcentaje de  cumplimiento respecto a la meta 

establecida. 

Es una herramienta clave para áreas de dirección comercial,  finanzas y

operaciones, ya que permite evaluar el rendimiento en  tiempo real y tomar

acciones oportunas para cerrar brechas,  reasignar metas o ajustar estrategias de

ejecución. 
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Cargar metas: Aunque los suelen integrarse de forma  presupuestos automatizada 

mediante procesos o Layouts previamente  definidos, este apartado brinda al usuario ETL 

la flexibilidad de cargar  metas a través de una aplicación de . Al manualmente Ebavel

hacer  clic, el usuario es redirigido directamente a la , donde podrá: app

• Ingresar metas de forma manual, tienda por tienda o por  cualquier otra dimensión 

habilitada. 

• Descargar una plantilla en archivo, completarla o editarla, y  posteriormente 

cargarla de forma masiva. 

Una vez cargadas en la aplicación, las metas se integran  automáticamente a

miTienda®, quedando disponibles para su consulta  en los reportes de presupuesto y

avance comercial. Esta  funcionalidad es ideal para clientes que requieren agilidad y 

autonomía en la gestión de objetivos, sin depender exclusivamente  de procesos

automáticos. 
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Guía de modelos e indicadores miTienda® 

Venta diaria productos, es el modelo de datos principal de la  aplicación. Contiene 

información a nivel tienda, producto y por día, y  es la base para la mayoría de los reportes 

de sell out, así como para  procesos estratégicos como Never Be Out y Get Blue. Su 

granularidad  diaria permite realizar análisis detallados de comportamiento por punto  de 

venta y producto, facilitando la toma de decisiones operativas y  comerciales en tiempo 

real. 

Venta diaria, Es un modelo secundario de la aplicación, diseñado  exclusivamente a nivel 

tienda, lo que lo hace más ligero y eficiente  para consultas generales. Es ideal para 

reportes que requieren  únicamente información agregada por tienda, como ventas 

totales,  número de tickets y desempeño diario, sin necesidad de llegar al  detalle por 

producto. 

Ticket diario es un modelo secundario de la aplicación, enfocado  exclusivamente a nivel 

tienda, y contiene información relacionada a  los tickets de venta, como volumen, monto 

y comportamiento  promedio. Es útil para analizar la frecuencia, valor y tamaño de  ticket, 

y complementar reportes operativos o comerciales que no  requieren desglose por 

producto. 

Inventarios es un modelo mensual que registra el inventario  acumulado al primer día de 

cada mes, utilizando el último inventario  disponible por producto y tienda. Este modelo 

sirve como base para la  construcción de procesos clave como DOS, Clasificación de 

Inventario,  Desabasto, óptimo y Sobre inventario, permitiendo evaluar la salud  del 

inventario y tomar decisiones estratégicas de abastecimiento y  redistribución. 

Existencia diaria productos Este modelo no está orientado a la  consulta directa, sino 

que cumple la función de resguardar el  inventario diario por producto y tienda, evitando 

la pérdida de  información con el paso del tiempo. Su principal propósito es mantener  un 

historial confiable de inventarios, que posteriormente es utilizado  por los procesos 

automáticos para alimentar y actualizar el modelo  principal de Venta Diaria Productos.
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Meta de ventas En este modelo se cargan los presupuestos de  ventas a nivel tienda y 

departamento, lo que permite su integración  directa con el modelo principal de ventas 

para la construcción de  reportes comparativos. Es fundamental para generar análisis de 

avance  vs meta, cumplimiento de presupuesto y seguimiento de objetivos  comerciales 

de forma estructurada y precisa. 

Meta por comprador Este es un modelo opcional, diseñado para  aquellos clientes que 

gestionan presupuestos de ventas a nivel  departamento y comprador. Su uso depende 

de la estructura comercial y necesidades específicas de cada cliente. Permite construir  

reportes de avance y cumplimiento de metas por comprador, y puede  adaptarse 

fácilmente si se requiere incorporar otras dimensiones o  niveles jerárquicos. 

Venta $, es el indicador base que representa el valor total de las  ventas generadas por el 

negocio, expresado en moneda local e  incluyendo impuestos. Se utiliza para medir el 

ingreso bruto por  ventas y sirve como punto de partida para múltiples análisis financieros  

y comerciales, como cumplimiento de metas, desempeño por tienda o  categoría, 

rentabilidad, entre otros. 

 

Venta $ sin impuestos, es el indicador base que representa el valor  total de las ventas

generadas por el negocio, expresado en **moneda  local y sin incluir impuestos

(importe neto). 

Venta #, es el indicador base que representa la cantidad total de  unidades vendidas

por el negocio en un periodo determinado. Este  indicador es fundamental para analizar

el volumen de ventas,  identificar productos de alta o baja rotación, evaluar el

desempeño por  tienda, categoría o marca, y detectar tendencias de consumo. 

Costo de venta, Es un indicador base que representa el costo directo  asociado a los

productos vendidos durante un periodo determinado. 

Corresponde al valor de adquisición o producción de la mercancía que  ha sido

efectivamente vendida, sin considerar gastos operativos,  administrativos o de

distribución. 
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Inventario #, Es un indicador base que representa la cantidad de  productos

disponibles en inventario, ya sea de forma diaria o  acumulada. Día a día, se registra la

existencia en piezas de cada  producto por tienda, lo que permite llevar un control

histórico del  stock, identificar niveles de disponibilidad, y alimentar procesos clave  como

reposición, análisis de desabasto, sobre inventario y rotación  de producto. 

Inventario $, es un indicador base que representa el valor monetario  del inventario

disponible, calculado a costo. Puede registrarse de  forma diaria o acumulada, según el

modelo. Día a día, se guarda el  valor del inventario en función de la cantidad de piezas

por producto y  su costo asociado, permitiendo llevar un control histórico del stock en 

valor. Este indicador es clave para evaluar la inversión en mercancía,  analizar niveles de

sobre inventario o desabasto, y alimentar procesos  de optimización de inventario,

rotación y eficiencia financiera. 

Unidades equivalentes, es un indicador base utilizado para clientes  que manejan o

venden productos en unidades distintas a piezas, como  kilogramos, litros, metros, entre

otros. Este indicador representa la  cantidad estandarizada de producto utilizando una

unidad común, y  puede ser proporcionado directamente desde la fuente de datos o 

calculado durante el proceso mediante factores de conversión  específicos. 

Inventario unidades equivalentes, es un indicador que representa  la cantidad de

inventario disponible expresada en unidades  estandarizadas, considerando productos

que se manejan en diferentes  unidades de medida (como kilogramos, litros, metros, etc.).

Este valor  se obtiene aplicando factores de conversión para traducir todas las  unidades a

una medida común, facilitando la comparación, control y  análisis del inventario en

términos homogéneos, independientemente de  la unidad original de cada producto. 

Cantidad en orden, es un indicador que representa la cantidad de  productos que se

encuentran actualmente en proceso de compra o  transferencia, es decir, aquellos que

ya han sido solicitados pero aún  no han sido recibidos ni incorporados al inventario

disponible. Este  indicador es fundamental para la planificación de inventarios y la 

gestión de abastecimiento, ya que permite anticipar la llegada de  mercancía y evitar

desabastos o sobre inventarios. 
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Cantidad en tránsito, es un indicador que representa la cantidad  de productos que se 

encuentran en movimiento desde un punto de  origen hacia un destino, como por 

ejemplo entre almacenes o  sucursales, pero que aún no han sido recepcionados ni 

incorporados al  inventario disponible. Este indicador es esencial para la gestión  logística 

y de inventarios, ya que permite monitorear el flujo de  mercancías, planificar recepciones 

y evitar quiebres de stock. 

Margen bruto, El margen es un indicador calculado que representa la  diferencia entre el 

ingreso generado por una venta y el costo asociado a  esa venta, expresando la 

rentabilidad obtenida en cada unidad vendida  o en el total de las ventas. El margen 

puede expresarse en valores  monetarios o en porcentaje, facilitando el análisis de la 

rentabilidad  relativa de productos, categorías o negocios. 

Fórmula: 

({Venta $} -  {Costo de Venta}) /  {Venta $} 

Utilidad, es el beneficio obtenido al restar el costo directo de los  productos vendidos 

(costos) del total de las ventas generadas. 

Representa la ganancia bruta antes de considerar otros gastos  operativos, financieros o 

impuestos. Este indicador es fundamental para  medir la rentabilidad básica de la 

actividad comercial y evaluar la  eficiencia en la gestión de costos. Fórmula: 

 {Venta $} - {Costo de Venta} 

Precio promedio, es un indicador que representa el valor medio al  que se han vendido 

los productos durante un periodo determinado. Se  calcula dividiendo el total de ingresos 

por ventas entre la cantidad de  unidades vendidas. Este indicador es útil para analizar 

tendencias de  precios, evaluar el impacto de promociones y ajustar estrategias  

comerciales. 

GMROI, es un indicador clave que mide la rentabilidad generada por  cada unidad 

monetaria invertida en inventario. Refleja cuánto margen  bruto se obtiene por cada peso 

(o unidad monetaria) invertido en stock. Este indicador ayuda a evaluar la eficiencia en la 

gestión del inventario,  combinando ventas, margen y nivel de inventario para optimizar 

la  inversión y la rotación de productos. 

Manual de
producto

bitam.com/solucionesretail



61

Fórmula: 

({Venta $} / {Inventario $ Ultimo Día})* {Margen Bruto} 

Donde: 

• Venta $ es el total de ventas netas en valor monetario. 

• Inventario $ Último Día es el valor en costo del inventario registrado al  último día del 

periodo. 

• Margen Bruto es la diferencia entre ventas y costo de venta, expresado  en valor o 

porcentaje. 

Un GMROI mayor a 1 indica que el inventario está generando más valor en  margen del 

que cuesta mantenerlo, siendo un buen indicador de rentabilidad. 

Inventario # último día, es un indicador calculado que muestra la  cantidad de inventario 

registrada en el último día del periodo que se  esté analizando. Por ejemplo, en un reporte 

mensual, este indicador  reflejará el inventario disponible al cierre del último día del mes. 

En  caso de estar analizando el mes en curso, mostrará el inventario al  último día con 

información cargada. 

Inventario $ último día, es un indicador calculado que refleja el  valor en costo del 

inventario registrado al cierre del último día del  periodo analizado. Por ejemplo, en un 

reporte mensual, mostrará el  valor del inventario al último día del mes. En el caso de 

analizar el mes  en curso, presentará el inventario en valor correspondiente al último  día 

con datos disponibles. 

Productos con venta, es un indicador que cuenta la cantidad de  productos que han 

registrado al menos una venta mayor a cero  unidades durante el periodo analizado. Este 

indicador permite  identificar cuántos productos del catálogo están activos en rotación y 

es  útil para evaluar el desempeño del surtido, detectar productos con baja  participación 

o analizar la efectividad del portafolio por tienda,  categoría o marca. 

COUNT(DISTINCT CASE WHEN t1.IND_29024 > 0 THEN t1.RIDIM_29038KEY  ELSE NULL 

END) 
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Tiendas con venta, es un indicador que contabiliza la cantidad de  tiendas que han 

registrado al menos una venta en el periodo  analizado. 

Este indicador permite evaluar la cobertura comercial activa,  identificar sucursales sin 

movimiento, y analizar el alcance de un producto, categoría o promoción en la red de 

tiendas. Es útil para  detectar tiendas inactivas, evaluar desempeño regional o validar  

estrategias de distribución. 

COUNT(DISTINCT CASE WHEN IND_29024 > 0 THEN  CONCAT(t1.RIDIM_29059KEY) 

ELSE NULL END) 

Clúster, es un indicador que calcula el porcentaje de tiendas,  respecto al total del 

universo disponible, en las que se ha registrado  venta de un determinado producto, 

categoría o grupo de productos  durante el periodo analizado. Este indicador permite 

medir la  distribución o presencia comercial de un artículo en la red de tiendas  y es clave 

para analizar su alcance, cobertura y comportamiento  geográfico, así como para detectar 

oportunidades de expansión o  ajustar estrategias de surtido. 

{Tiendas con Venta} / {Venta diaria productos}.{Tiendas Totales} 

Inventario último día de cada mes, es un indicador calculado  que muestra el inventario 

disponible exclusivamente al último día de  cada mes. Está diseñado especialmente para 

reportes mensuales,  donde se requiere conocer el nivel de inventario en una única fecha 

de  corte, facilitando análisis comparativos entre meses, evaluación de  cobertura, 

rotación y control de existencia. 

Cantidad en tránsito último día, es un indicador calculado que  muestra la cantidad de 

productos que estaban en tránsito (en  movimiento entre almacenes o sucursales) al 

último día del periodo  analizado. Este valor refleja el inventario que ha sido despachado 

pero  aún no recepcionados, y es clave para la gestión logística, el control de  inventarios y 

la planificación del abastecimiento. 

Cantidad en orden último día, es un indicador calculado que  representa la cantidad de 

productos pendientes de recibir (en orden  de compra o transferencia) al cierre del último 

día del periodo  analizado. Este indicador es fundamental para la planificación de  

inventarios y abastecimiento, ya que permite anticipar la llegada de  mercancía y 

gestionar niveles óptimos de stock. 
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Último día con existencia, es un indicador calculado en SQL que  identifica la última 

fecha en la que un producto registró inventario  mayor a cero. Este indicador es útil para 

detectar rupturas de stock,  analizar el comportamiento de la disponibilidad de productos 

a lo largo  del tiempo y validar la vigencia del inventario en tienda o almacén. 

Último día con venta, es un indicador calculado que muestra la  fecha más reciente en la 

que un producto registró al menos una  venta durante el periodo analizado. Este 

indicador es clave para  monitorear la actividad comercial de los productos, identificar  

aquellos que han dejado de rotar, y apoyar en decisiones de resurtido,  desactivación o 

liquidación de inventario. 

Promedio $ por tienda, es un indicador calculado que representa  el promedio de ventas 

en valor monetario generado por cada tienda  que registró al menos una venta durante el 

periodo analizado. Se  obtiene dividiendo el total de ventas ($) entre el número de tiendas  

con venta, y es útil para comparar el desempeño promedio entre  tiendas activas, evaluar 

eficiencia comercial y detectar oportunidades  de mejora. 

Art x ticket, es un indicador que representa el promedio de  unidades vendidas por cada 

ticket generado. Se calcula dividiendo el  total de unidades vendidas entre el número 

total de tickets en un  periodo determinado. Este indicador es útil para analizar el  

comportamiento de compra del cliente, evaluar el tamaño promedio  de cada transacción 

y detectar oportunidades para estrategias de  venta cruzada o incremento del ticket 

promedio. 

% Avance, es un indicador que mide el porcentaje de cumplimiento  de la meta de 

ventas, calculado como la relación entre las ventas  reales y la meta establecida para un 

periodo determinado. Este  indicador permite evaluar el progreso hacia los objetivos 

comerciales,  facilitando la toma de decisiones para ajustar estrategias y acciones. 

Núm. empleados, Es un indicador que muestra la cantidad total  de empleados 

asignados a cada tienda durante un periodo  determinado. Este dato es fundamental 

para analizar la distribución de  recursos humanos, evaluar la capacidad operativa y 

optimizar la  gestión del personal en función del desempeño y necesidades de cada  

sucursal. 
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Superficie m2, es un indicador que representa el área física total  de una tienda o local 

comercial, expresada en metros cuadrados  (m²). Este indicador es clave para analizar la 

capacidad de exhibición,  distribución del espacio, eficiencia operativa y para planificar  

estrategias de mercadeo y ventas basadas en el tamaño del punto de  venta. 

Tickets #, Es un indicador que cuantifica la cantidad total de 

tickets o transacciones de venta generados en un periodo  determinado. Este indicador 

sirve como una aproximación al número de  clientes atendidos y es útil para analizar el 

flujo de ventas, la frecuencia de compra y el desempeño comercial de tiendas o canales 

de  venta. 

Promedio / empleados, es un indicador que mide el valor  promedio de ventas 

generadas por cada empleado en un periodo  determinado. Se calcula dividiendo el total 

de ventas en valor  monetario entre el número de empleados activos, y es útil para 

evaluar  la productividad individual y la eficiencia del equipo de ventas. 

Promedio / superficie m2, es un indicador que mide el promedio  de ventas o unidades 

vendidas por metro cuadrado de superficie de la  tienda o espacio comercial durante un 

periodo determinado. Este  indicador es clave para evaluar la eficiencia en el uso del 

espacio  físico, optimizar la distribución de productos y maximizar la  rentabilidad por 

área. 

Tickets promedio, es un indicador que representa el promedio de  ventas en valor 

monetario por cada ticket generado durante un  periodo determinado. Se calcula 

dividiendo el total de ventas en dinero  entre el número total de tickets o transacciones, y 

es útil para analizar  el comportamiento de compra, evaluar la efectividad de ventas y  

diseñar estrategias para aumentar el valor promedio por cliente. 

Dias inventario, es un indicador que mide el promedio de días que  un producto 

permanece en inventario antes de ser vendido. En  miTienda®, se calcula con base en las 

unidades vendidas durante los  últimos 30 días, obteniendo un promedio diario de ventas. 

La fórmula  es: Disponibles / Promedio de venta diario. 

Este indicador permite evaluar la rotación del inventario y la eficiencia  en la gestión de 

stock, ayudando a identificar productos con alta o baja  rotación, y optimizar niveles de 

inventario para evitar tanto desabasto  como sobre inventario. 
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Venta mensual #, es un indicador que representa la acumulación  total de unidades 

vendidas (en piezas) durante un mes específico. Este  indicador se encuentra disponible 

en el modelo mensual de inventarios y es fundamental para analizar el desempeño de 

ventas por producto,  categoría o tienda en periodos mensuales. 

Venta mensual $, es un indicador que representa la acumulación  total de venta (en $) 

durante un mes específico. Este indicador se  encuentra disponible en el modelo mensual 

de inventarios y es  fundamental para analizar el desempeño de ventas por producto,  

categoría o tienda en periodos mensuales. 

Venta negada, es un indicador que estima la cantidad de ventas  potenciales perdidas 

debido a la falta de inventario (desabasto) durante  un periodo determinado. La fórmula 

puede variar según cada cliente,  pero comúnmente se calcula cuando un producto 

registra días de  inventario menor o iguales a cero o a 1 por ejemplo. En estos casos, la  

venta negada se estima como el resultado de dividir la venta mensual en valor monetario 

por la proporción de unidades vendidas (venta mensual en piezas) y multiplicando el 

promedio diario de venta en  unidades. Este indicador es clave para identificar 

oportunidades de  mejora en la gestión de inventarios y minimizar el impacto del  

desabasto en las ventas. 

Número de vértices, Es un indicador que cuenta la cantidad única de  combinaciones 

distintas entre dos dimensiones o claves, en este caso,  tienda y producto. Se calcula 

utilizando la función COUNT(DISTINCT  CONCAT(...)) para obtener el número de pares 

únicos, lo que permite  medir la cantidad de elementos o nodos distintos en un contexto  

específico, de esta métrica parte la base para el análisis D.O.S de Mi  Tienda y con él se 

calculan los porcentajes de desabasto y sobre  inventario. 

% Desabasto, es un indicador que mide la proporción de  combinaciones producto-

tienda (vértices) que se encuentran en  condición de desabasto respecto al total de 

combinaciones activas con  inventario clasificado. Se calcula dividiendo el número de 

vértices en  desabasto entre la suma total de vértices en las tres categorías de  

clasificación de inventario: desabasto + óptimo + sobre inventario. 
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Fórmula: 

% Desabasto = Número de vértices en Desabasto / (vértices en desabasto  + vértices 

en optimo + vértices en sobre inventario)  

Este indicador es clave para evaluar la cobertura y disponibilidad de  productos en tienda, 

y tomar decisiones oportunas de resurtido para  evitar pérdida de ventas. % Sobre 

inventario, es un indicador que mide la proporción de  combinaciones producto-tienda 

(vértices) que se encuentran en  condición de sobre inventario respecto al total de 

combinaciones activas con inventario clasificado. Se calcula dividiendo el número de  

vértices en sobre inventario entre la suma total de vértices en las tres  categorías de 

clasificación de inventario: desabasto + óptimo + sobre  inventario. 

Fórmula: 

% Sobre inventario = Número de vértices en Sobre inventario / (vértices  en desabasto 

+ vértices en optimo + vértices en sobre inventario)  

% óptimo, es un indicador que mide la proporción de combinaciones  producto-tienda 

(vértices) que se encuentran en condición de óptimo  respecto al total de combinaciones 

activas con inventario clasificado. Se  calcula dividiendo el número de vértices en óptimo 

entre la suma total  de vértices en las tres categorías de clasificación de inventario: 

desabasto + óptimo + sobre inventario.  

Fórmula: 

% óptimo = Número de vértices en óptimo / (vértices en desabasto +  vértices en 

optimo + vértices en sobre inventario) 

 

es un indicador estimado en valor monetario que  calcula el potencial Riesgo excedente, 

riesgo asociado a mantener inventario por encima  del nivel óptimo (sobre inventario), 

considerando su proporción dentro  del total de clasificación de inventario. Se estima 

como una fracción del  valor del inventario existente, ponderada por la proporción de 

sobre  inventario respecto al total de combinaciones clasificadas (desabasto +  óptimo + 

sobre inventario), un factor de ajuste (0.35) y el precio  promedio del producto. 
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Fórmula: 

Riesgo Excedente = [EXISTENCIA] *([SOBREINVENTARIO]  /([DESABASTO] +[OPTIMO] 

+[SOBREINVENTARIO] ) ) *0.35* [PRECIO  PROMEDIO] 

Este indicador ayuda a cuantificar el impacto económico potencial de  mantener stock 

excesivo, y es útil para prevenir pérdidas por  obsolescencia, caducidad o falta de rotación.

Riesgo venta perdida, es un indicador estimado en valor monetario  que mide el 

potencial impacto económico de no contar con suficiente  inventario para cubrir la 

demanda (desabasto), basado en la proporción  de combinaciones producto-tienda 

clasificadas en esa condición. Se  calcula como una fracción del valor del inventario 

existente, ponderada  por la participación del desabasto dentro del total de clasificaciones  

posibles (desabasto + óptimo + sobre inventario), un factor de ajuste  (0.35) y el precio 

promedio del producto.  

Fórmula: 

Riesgo Venta Perdida = [EXISTENCIA] *([DESABASTO] /([DESABASTO]  +[OPTIMO] 

+[SOBREINVENTARIO] ) ) *0.35* [PRECIO PROMEDIO] 

Este indicador permite anticipar el costo potencial de oportunidades  de venta no 

atendidas, ayudando a mejorar la planeación de  inventarios, minimizar pérdidas y 

asegurar la disponibilidad de  productos clave en tienda. 

Agotado, es un indicador tipo contador que estima la cantidad de  productos sin 

disponibilidad en inventario dentro de una tienda o  conjunto de tiendas. La definición de 

"agotado" puede adaptarse según  las necesidades del cliente. Comúnmente, se 

considera agotado un  producto cuando su inventario en unidades es igual a cero o 

cuando su  indicador de días de inventario es menor a 1 día, lo que refleja una falta 

operativa de stock. Este indicador es clave para identificar  rupturas de inventario, 

prevenir ventas perdidas, y activar estrategias  de resurtido o sustitución de productos. 
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Seguridad de los datos y más agregado de valor 

En miTienda®, la protección de tu información es una prioridad. Todos los datos  están 

totalmente resguardados bajo estrictos estándares de seguridad. 

Contamos con acuerdos de confidencialidad (NDA) firmados con cada cliente y  

colaborador, y los accesos al sistema están controlados mediante mecanismos  de 

autenticación segura, incluyendo contraseñas cifradas y validación tipo  CAPTCHA que 

dificultan accesos no autorizados. 

Nuestro compromiso es garantizar la integridad, confidencialidad y  disponibilidad de tu 

información, asegurando un entorno confiable para la  toma de decisiones. 

Manejamos perfiles de usuario personalizados según el rol y nivel de  responsabilidad: 

directores, compradores, gerentes, proveedores, entre otros. 

Cada perfil cuenta con permisos configurables, lo que garantiza que cada  usuario acceda 

únicamente a la información que le corresponde, respetando  criterios de 

confidencialidad y seguridad. 

Además, cada usuario puede crear y personalizar sus propios reportes  mediante nuestra 

potente herramienta de análisis: EAS (Enterprise Analysis  Service). Esta plataforma 

permite explorar datos, generar reportes dinámicos y  tomar decisiones de forma ágil. 

Para mayor eficiencia, también contamos con Advisor, nuestra herramienta de  

programación de reportes, que permite calendarizar envíos automáticos por  correo 

electrónico con información actualizada, sin necesidad de ingresar a la  aplicación. 
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Preguntas frecuentes (FAQ) 

¿Dónde puedo ingresar a miTienda®? 

Desde la página de BITAM®  www.bitam.com

¿Cómo es la Infraestructura y espacios de trabajo en miTienda®? 

miTienda® es una solución en la nube que opera sobre una infraestructura  compartida y 

optimizada, donde a cada cliente se le asigna un espacio  exclusivo para sus consultas y 

reportes, dentro de un entorno compartido con  otros clientes. 

Para quienes requieran mayor independencia, control o capacidades  específicas, 

ofrecemos la opción de migrar a un entorno dedicado, es decir,  contar con un servidor 

exclusivo para su operación. Esta opción está  disponible bajo cotización y contratación 

adicional, adaptándose a las  necesidades técnicas y de seguridad de cada empresa. 

¿Qué tanta flexibilidad tiene miTienda®? 

miTienda® es una plataforma altamente flexible y en constante evolución,  desarrollada 

100% con tecnología propia, lo que nos permite realizar cambios,  mejoras o incorporar 

nueva información sin limitaciones de terceros. 

Gracias a esta autonomía tecnológica, podemos adaptar la solución a las  necesidades 

específicas de cada cliente, ya sea personalizando reportes,  agregando indicadores clave 

o integrando nuevas dimensiones de análisis. 

Además, miTienda® está diseñada para crecer de forma modular, permitiendo  incorporar 

funcionalidades adicionales como: 

• Portal de proveedores 

• Módulo de compras 

• Gestión de clientes 

Esto garantiza que la plataforma pueda escalar junto con tu operación,  alineándose con 

los procesos de negocio conforme evolucionan. 
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Recomendaciones finales o buenas prácticas 

Usar como navegador predeterminado . Chrome

Antes de crear un reporte, se recomienda establecer primero adecuadosfiltros  

según la información que deseas analizar. Esto permite  enfocar los resultados,

optimizar el tiempo de carga y asegurar que el  análisis sea relevante y específico para tus

necesidades. 

Para reportes con de datos, se recomienda trabajar en  ygran volumen modo edición 

utilizar la exportación en . formato CSV

Esto mejora el rendimiento, facilita la manipulación de la información y  optimiza el

tiempo de descarga. 

Configura tus reportes con correctamente para no perder  visibilidad. Advisor 

Revisa frecuentemente indicadores críticos como desabasto y productos  estrella. 

Cierra sesión al terminar por seguridad. 
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Contacto de soporte 

Correo de soporte:  soporte@bitam.com

Teléfono de atención:  833 457 2220

Horario de atención: Lunes a viernes de 8:30 a 18:00 hrs 

Versión del manual y fecha de actualización 
 Versión del documento: 1.0  Última actualización: Junio 2025 
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Agradecimiento 

 

Gracias por confiar en miTienda® como tu plataforma de análisis y gestión  comercial. 

Nuestro compromiso es seguir innovando para brindarte información precisa,  accesible y 

accionable, que te ayude a tomar decisiones estratégicas y  mejorar continuamente la 

operación de tu negocio. 

Estamos aquí para crecer contigo. 

bitam.com/solucionesretail
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