Sr. Frogs: Optimización de Ventas mediante Experimentación
Contexto actual: Sr. Frogs enfrenta bajas ventas en sus tiendas físicas.
Objetivo:
Aumentar la rentabilidad del negocio utilizando metodologías analíticas (A/B testing y diferencias en diferencias) para tomar decisiones informadas sobre el acomodo, presentación de productos y comportamiento del consumidor.

¿Por qué usar pruebas A/B y diferencias en diferencias?
· Pruebas A/B:  permiten comparar dos versiones de un acomodo o promoción y ver cuál genera más ventas, en tiempo real, con resultados medibles.
· Diferencias en Diferencias (DiD): útil para evaluar cambios estructurales en tiendas, como una nueva distribución de estantes, iluminación o señalización. Permite comparar antes y después entre tiendas intervenidas y no intervenidas.

Impacto económico estimado
· Simulaciones con datos históricos pueden mostrar que un cambio en el layout de estantes que aumente un 10% las ventas de ciertos productos clave (productos estrella o de alto margen) puede traducirse en un incremento directo en utilidad neta de hasta 15–20%, dependiendo del margen bruto.
· Estimaciones de retorno sobre inversión (ROI) de implementar una estrategia basada en experimentos: por cada $1 invertido, se podrían recuperar entre $4 y $7 en ingresos adicionales por decisiones más acertadas (según benchmarks de retail).
Ejemplos de Experimentación Aplicable
1. Ejemplo 1: Acomodo de productos
· Grupo A: Estantes actuales.
· Grupo B: Estantes con productos de alto margen a nivel de ojos + señalización atractiva.
· Medición: % incremento en ventas por categoría, margen generado, tiempo promedio en tienda.
2. Ejemplo 2: Promoción visual / señalética
· Grupo A: Layout sin carteles.
· Grupo B: Layout con carteles llamativos y flechas de dirección.
· Medición: % cambio en tráfico a ciertas zonas de la tienda y conversión.
3. Ejemplo 3: Personal en piso (Upselling)
· Grupo A: personal con interacción pasiva.
· Grupo B: personal entrenado para sugerencias activas de compra.
· Medición: Ticket promedio y tasa de conversión por cliente.
Metodología de trabajo
1. Diagnóstico inicial:
· Análisis de tickets de venta, márgenes por categoría, inventario, comportamiento de compra (si hay cámaras o sensores).
· Identificación de productos “gancho”, “comodín” y “estrella” (regla 80/20).
2. Diseño de Experimentos A/B:
· Definición de métricas: ticket promedio, conversión, tasa de retorno, tiempo de permanencia.
· Definición de variables de tratamiento y control.
3. Implementación y Medición:
· Pruebas en tiendas piloto con recolección sistemática de datos.
· Análisis estadístico con estimación de impacto causal.
4. Análisis Financiero:
· Cálculo de ROI, VAN y tasa interna de retorno (TIR) del cambio implementado.
· Sensibilidad del impacto en márgenes y utilidad operativa.
Resultados Esperados
· Identificación de prácticas ineficientes que drenan ingresos.
· Optimización del layout para maximizar rentabilidad por metro cuadrado.
· Toma de decisiones basada en evidencia, no intuición.
· Modelo replicable en todas las tiendas.
Cronograma Tentativo
	Etapa
	Actividad
	Duración estimada

	1
	Diagnóstico
	1 semana

	2
	Diseño de pruebas
	1 semana

	3
	Implementación en tienda piloto
	2-3 semanas

	4
	Análisis y recomendación
	1 semana




Inversión Estimada y Retorno
- Costo total estimado: $X (20–30 hrs de análisis).
- ROI estimado: 300% a 600% en 3–6 meses si se ejecuta correctamente.
