


Propuesta de Trabajo: Análisis de Ventas y Experimentación A/B
1. Introducción
Este documento presenta una propuesta de trabajo para analizar los factores que impulsan las ventas y el tráfico en las tiendas de la empresa, así como evaluar el impacto de una promoción de "segundo artículo con 30% de descuento" mediante pruebas A/B.
2. Objetivos
· Identificar los factores que influyen en la compra de los clientes
· Determinar qué elementos generan tráfico y ventas en las tiendas.
· Evaluar el impacto de la promoción "segundo artículo con 30% de descuento".
· Diseñar y ejecutar experimentos A/B en tiendas con características similares.
· Analizar la base de datos para descubrir insights adicionales que optimicen las estrategias de negocio.
3. Planteamiento del Problema
La empresa busca entender mejor el comportamiento de compra de sus clientes y cómo optimizar sus estrategias comerciales. Para ello, es fundamental responder las siguientes preguntas:
· ¿Por qué los clientes compran y qué factores los motivan a hacerlo?
· ¿Qué impulsa el tráfico y la venta en las tiendas?
· ¿El descuento en el segundo artículo genera un aumento en las ventas o canibaliza otros productos?
4. Metodología de Trabajo
4.1 Análisis de la Base de Datos
· Recepción y limpieza de la base de datos proporcionada por la empresa.
· Análisis exploratorio de datos (EDA) para identificar patrones, segmentación de clientes y comportamiento de compra.
· Identificación de tiendas con características similares para experimentos A/B (por ubicación, volumen de ventas, tráfico, etc.).
4.2 Diseño y Ejecución de Pruebas A/B
· Selección de grupos de prueba y control con características comparables.
· Implementación de la promoción del 30% de descuento en el segundo artículo en las tiendas de prueba.
· Monitoreo de KPIs relevantes antes, durante y después del experimento:
· Ticket promedio
· Volumen de ventas
· Tasa de conversión
· Impacto en otros productos
· Análisis estadístico para determinar la significancia del impacto de la promoción.
4.3 Pronósticos y Evaluaciones
· Modelado predictivo para estimar el impacto de estrategias futuras.
· Evaluación de escenarios alternativos para optimizar estrategias comerciales.
· Generación de reportes detallados con hallazgos y recomendaciones.
4.4 Descubrimiento de Oportunidades Adicionales
· Análisis de patrones de compra y segmentación de clientes.
· Identificación de estrategias de precios y promociones más efectivas.
· Desarrollo de insights accionables para optimizar ventas y rentabilidad.

5. Entregables
· Informe inicial con análisis de la base de datos y selección de tiendas para pruebas A/B.
· Resultados intermedios del experimento A/B con análisis de impacto.
· Informe final con resultados, interpretación de datos y recomendaciones de estrategia.
6. Cronograma Estimado
· Semana 1: Recepción y análisis inicial de datos.
· Semana 2: Diseño del experimento y selección de tiendas.
· Semana 3-5: Ejecución de la prueba A/B y monitoreo.
· Semana 6: Análisis de resultados y generación de reportes.
7. Recursos Necesarios
· Acceso a la base de datos de ventas y clientes.
· Información detallada sobre promociones pasadas.
· Coordinación con equipos de marketing y operaciones para implementar pruebas.
8. Conclusión
Este proyecto permitirá a la empresa comprender mejor las razones detrás de las compras de sus clientes y evaluar el impacto de promociones específicas. Con base en los resultados obtenidos, se podrán tomar decisiones estratégicas informadas para optimizar ventas y rentabilidad en el largo plazo.




Propuesta de Trabajo: Experimentación A/B sin Acceso a Datos Previos
1. Introducción Este documento presenta una propuesta de trabajo para analizar el impacto de la promoción "segundo artículo con 30% de descuento" en las ventas mediante pruebas A/B, considerando que no se cuenta con acceso a datos previos.
2. Objetivos
· Determinar si la promoción "segundo artículo con 30% de descuento" incrementa las ventas.
· Evaluar su impacto en el ticket promedio y volumen de ventas.
· Identificar posibles efectos secundarios, como la canibalización de otros productos.
· Diseñar y ejecutar experimentos A/B en tiendas con características similares.
3. Planteamiento del Problema Sin acceso a datos previos, es necesario diseñar un estudio experimental desde cero para evaluar el impacto de la promoción. Esto implica seleccionar tiendas comparables, definir KPIs clave y estructurar la recopilación de datos durante el experimento.
4. Metodología de Trabajo
4.1 Selección de Tiendas
1. Definir criterios de similitud entre tiendas (ubicación, volumen de ventas estimado, categoría de productos, flujo de clientes).
2. Seleccionar dos grupos de tiendas:
· Grupo de prueba: Aplicar la promoción.
· Grupo de control: Mantener condiciones normales.
4.2 Implementación de la Promoción
1. Aplicar la promoción del 30% de descuento en el segundo artículo en las tiendas de prueba.
2. Establecer un periodo de prueba (ejemplo: 4-6 semanas).
3. Registrar datos de ventas, ticket promedio y número de transacciones.
4.3 Recopilación y Análisis de Datos
1. Diseñar un sistema de recolección de datos in situ (uso de reportes de ventas, observaciones de clientes, encuestas a empleados o sensores de conteo de clientes si es viable).
2. Comparar los resultados entre el grupo de prueba y el grupo de control mediante pruebas estadísticas.
3. Evaluar la significancia del impacto de la promoción en las ventas.
4.4 Evaluación de Resultados
1. Determinar si hubo un aumento significativo en las ventas y ticket promedio.
2. Analizar si la promoción afectó otros productos (canibalización o incremento de compras complementarias).
3. Generar recomendaciones para futuras promociones basadas en los resultados.
5. Entregables
· Diseño experimental con criterios de selección de tiendas.
· Reporte intermedio con observaciones y tendencias.
· Informe final con análisis de resultados y recomendaciones.
6. Cronograma Estimado
· Semana 1-2: Selección de tiendas y planificación del experimento.
· Semana 3-4: Implementación de la promoción y monitoreo.
· Semana 5-6: Análisis de resultados y generación de reportes.
7. Recursos Necesarios
· Coordinación con gerentes de tienda para aplicar la promoción.
· Sistema de registro de ventas en los puntos de venta.
· Análisis estadístico para evaluar impacto de la promoción.
8. Conclusión Este estudio experimental permitiría evaluar de manera directa el efecto de la promoción sin necesidad de datos históricos, proporcionando insights accionables para optimizar futuras estrategias comerciales.

Anexos: 
Ejemplo en Tienda deportiva.
Modelos de diferencias en diferencias (DiD)
· El valor del ticket promedio varia en tiendas donde se implementan bonos a los empleados de ventas con el tiempo 
Comparación de propiedades con y sin tratamiento (como A/B Testing)
· Comparar las ventas en tiendas con 30% de descuento en la compra del segundo articulo y tiendas sin descuento. 
· Diferencias Clave entre ambos modelos
	Método
	¿Cuándo se usa?
	Comparación
	Ejemplo en Bienes Raíces

	Diferencias en Diferencias (DiD)
	Evaluar impacto de un cambio en el tiempo.
	Antes vs. Después
	¿Aumenta el Ticket promedio con el bono a los empleados?

	Pruebas A/B
	Comparar dos versiones y elegir la mejor.
	Al mismo tiempo
	¿Qué estrategia vende más: 20% de descuento o sin promoción?





Ejemplos en bienes raíces 
Modelos de diferencias en diferencias (DiD)
· Comparar cómo el precio de renta cambia en edificios antes y después de implementar tecnología inteligente 
Comparación de propiedades con y sin tratamiento (como A/B Testing)
· Comparar propiedades con y sin certificación de sostenibilidad para ver si los precios varían
 Diferencias Clave entre ambos modelos
	Método
	¿Cuándo se usa?
	Comparación
	Ejemplo en Bienes Raíces

	Diferencias en Diferencias (DiD)
	Evaluar impacto de un cambio en el tiempo.
	Antes vs. Después
	¿Aumentó el precio de renta en edificios con implementación tecnología inteligente?

	Pruebas A/B
	Comparar dos versiones y elegir la mejor.
	Al mismo tiempo
	¿varían los precios en propiedades con o sin certificados de sostenibilidad?








