PROPUESTA DE TRABAJO

· Fecha:  4 de abril del 2025. 

· Proyecto: proyecto relacionado con la realización de experimentos para resolver decisiones de negocio para dportenis con el fin de generar más conocimiento relacionado con el comportamiento y la toma de decisiones de los clientes en el punto de venta.

· Empresa-dependencia: Ángel Tirado; Inteligencia de Mercados, dportenis

· Objetivo General:
Comprender, con enfoque basado en evidencia y análisis de datos, los factores que influyen en el comportamiento de compra de los clientes y evaluar el impacto real de la promoción ‘Segundo articulo con el 30% de descuento’, en las ventas y la rentabilidad de la empresa. Para ello se busca medir el incremento en volumen de ventas generado por la promoción y analizar los efectos secundarios como la posible canibalización de otros productos o cambios en la estructura del ticket promedio.

· Decisiones de negocio:	
dportenis tiene las siguientes preguntas de negocio:
· ¿Cuál es el impacto que tiene la promoción del segundo artículo con descuento en la lealtad de los clientes? ¿Qué efectos tiene sobre la participación de mercado y así evite ir con un competidor?
· ¿Cuál es el impacto real que tiene el segundo artículo con descuento en el ticket promedio de los clientes?
· ¿Realmente aumenta la compra promedio de los compradores?
· ¿Es una promoción rentable?
· Conocer si existe algún efecto estadístico de la calidad del equipo de vendedores en el éxito de la promoción.
· ¿Tiene algún efecto estadístico la promoción en el ticket promedio y en las ventas totales de la sucursal?
El análisis y diseño de experimentos busca optimizar estrategias comerciales y mejorar la rentabilidad de la empresa. Se tiene un enfoque para:                                                           
· Incrementar las ventas sin afectar la rentabilidad, maximizando los ingresos. 
· Optimizar costos operativos mediante decisiones basada en datos.
Áreas de oportunidad para maximizar y optimizar ingresos y gastos:
· Desarrollo de estrategias de ventas cruzadas: Incentivar la compra de productos complementarios con base en patrones identificados.
· Personalización de ofertas: Aplicando promociones específicas según el perfil de compra del cliente. 
· Optimizar la distribución de productos en tiendas según la respuesta del mercado. 

PLANTEAMIENTO
dportenis busca comprender y generar una base de conocimiento sobre los factores que impulsan las ventas y evaluar el impacto real de la promoción ‘Segundo articulo con el 30% de descuento’. Actualmente, de nuestra parte se desconoce si se tiene información detallada sobre si esta estrategia incrementa el ticket promedio y la rentabilidad o si, por el contrario, genera canibalización de productos y reducen el margen de ganancia. 

Como trabajo previo, se tendrá que identificar qué tiendas y segmentos de clientes responden mejor a este tipo de promociones, permitiendo una aplicación más estratégica y rentable en el futuro. Esto con el fin de diseñar el experimento.
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METODOLOGÍAS
· Análisis exploratorio de datos:  	Es el proceso inicial de examinar los datos in hacer suposiciones previas. Se busca identificar patrones, tendencias y posibles errores en la información.
· Experimentos A/B:  	Es una metodología que permite comparar dos situaciones para ver cuál funciona mejor. En este caso, se compararán tiendas con y sin promociones para evaluar el impacto real del descuento. Se seleccionarán dos grupos de tiendas 
· Grupo de prueba: Aplicará la promoción “Segundo artículo con el 30% de descuento”. 
· Grupo de control: Mantendrá precios normales sin promociones 
· Se medirán indicadores clave como ticket promedio, volumen de ventas y productos más vendidos. 
· Se analizarán los resultados estadisticamente para determinar si la promoción realmente mejora las ventas. 
 
· Análisis de agrupamiento (clusters):  El clustering es una técnica de aprendizaje automático no supervisado que agrupa datos en conjuntos homogéneos basados en similitudes. Se utiliza para segmentar clientes, identificar patrones de comportamiento y optimizar estrategias de negocio. 
· Análisis estadistico de significancia:  Sirve para determinar si los resultados de una prueba son confiables o si pueden haber ocurrido por casualidad:
· Se aplicará la prueba de hipótesis, que consiste en comparar los resultados entre tiendas con y sin promociones.
· Se usará una métrica llamada valor p para verificar si la promoción tuvo un impacto real en las ventas. 

· Análisis de datos predictivo:  	Es el uso de modelos matemáticos para hacer predicciones sobre el futuro basándose en datos históricos:
· Se entrenará un modelo utilizando datos pasados de ventas y promociones. 
· Se probarán diferentes escenarios.
· Se generarán proyecciones sobre el impacto en venteas y rentabilidad. 


PROCESO
1. [bookmark: _Hlk194413443]Primera etapa. Definición de la decisión de negocio y objetivos.
· La empresa busca entender mejor el comportamiento de compra de los clientes en el punto de venta y evaluar la efectividad de la promoción ‘Segundo artículo con 30% de descuento’.
· Se necesita determinar en qué nivel esta promoción impulsa las ventas o si está afectando negativamente la rentabilidad al canibalizar otros productos.
· También se quiere conocer el efecto estadístico de la promoción en el ticket promedio y en las ventas globales de la sucursal.
· También se analizarán otros factores que generan tráfico y ventas en las tiendas.
· Algunos objetivos iniciales son:
· Identificar qué factores influyen en la compra de los clientes:
· Evaluar si la promoción actual genera un impacto positivo o negativo en las ventas.
· Diseñar un modelo para seleccionar las tiendas candidatas a participar en el experimento A/B.
· Analizar la base de datos de ventas para encontrar relaciones entre variables que ayuden a optimizar estrategias futuras.
2. Segunda etapa. Análisis de bases internas de datos.
Para Garantizar la seguridad, confidencialidad y calidad del trabajo con los datos, se iniciará con las siguientes acciones previas:
· Firma de acuerdos de confidencialidad (NDA).
· Definir el flujo de acceso a los datos.
· Generación de diccionarios de datos. 
· Revisión de calidad de datos.
Una vez completados estos pasos se procederá a la exploración y análisis de datos comprendido de la siguiente forma: 
a) Recepción y limpieza de datos
· Obtener información de ventas, inventarios, promociones pasadas y comportamiento de clientes.
· Eliminar datos incorrectos, duplicados o incompletos.
b) Análisis exploratorio de datos (EDA)
· Visualización de tendencias de ventas antes de la promoción.
· Identificación de patrones de compra y segmentación de clientes.
c) Análisis de indicadores clave (KPIs)
· Ticket promedio por cliente.
· Volumen de ventas antes de la promoción.
· Tasa de conversión (clientes que compran vs. visitantes).
3. Tercera etapa. Selección de tiendas para el experimento A/B.
a) Definir criterios para elegir tiendas comparables, asegurando que tengan: ubicación similar, volumen de ventas parecido y clientes de características similares.
b) División de tiendas en dos grupos:  grupo de prueba (se aplicará la promoción) y grupo de control (no se aplicará la promoción).
4. Cuarta etapa. Aplicación de la promoción en las tiendas de prueba.
Una vez definidos los grupos de prueba y control, se procederá a implementar el experimento. Durante este periodo, se observará el comportamiento real de los clientes ante la oferta e ir evaluando el comportamiento de compra de los clientes.
· Iniciar la promoción ‘Segundo artículo con 30% de descuento’ en el grupo de prueba.
· Mantener condiciones normales en el grupo de control.
· Establecer un periodo de prueba de 4 a 6 semanas para obtener datos suficientes.
5. Sexta etapa. Supervisión de ejecución y desempeño del experimento.
· Registrar ventas diarias, ticket promedio, número de transacciones y cualquier otro impacto en el comportamiento de los clientes.
· Analizar si hay productos que aumentan o disminuyen su demanda debido a la promoción.
· Hacer ajustes en caso de errores en la recolección de datos.
6. Sexta etapa. Análisis estadístico y desarrollo de modelos.
a) Comparar el desempeño entre los dos grupos (tiendas con promoción y tiendas sin promoción):
· ¿Hubo un aumento en las ventas en el grupo de prueba?
· ¿El ticket promedio subió o bajó?
· ¿Hubo canibalización de otros productos?
b) Uso de pruebas estadísticas:
· Prueba t o ANOVA para evaluar diferencias significativas.
· Cálculo del valor p para confirmar si los resultados son estadísticamente válidos (p < 0.05 indica un impacto significativo).
c) Modelos predictivos y simulación de escenarios futuros.
· Aplicar modelos matemáticos para predecir el impacto de estrategias futuras basadas en los resultados del experimento.
· Simular diferentes escenarios de promociones para maximizar la rentabilidad.
7. Séptima etapa. Reporte final.
· Presentación de hallazgos clave de la prueba A/B.
· Evaluación del impacto de la promoción en ventas y rentabilidad.
· Recomendaciones basadas en los resultados.
8. Entregables.
Todos los análisis, visualizaciones, hallazgos del proyecto serán agrupados y presentados en un archivo PowerPoint con el objetivo de facilitar su comprensión. Esta presentación incluirá desde la definición del problema hasta los resultados del experimento A/B, así como conclusiones estratégicas. 
· Informe de análisis exploratorio de las bases de datos.
· Diseño del experimento A/B.
· Dashboard del seguimiento del experimento. 
· Modelo estadístico de evaluación.
· Reporte de resultados finales.

CALENDARIO 
[image: ]Análisis estadístico y evaluación de impacto
Entrega de resultados
Ejecución del experimento A/B


Análisis estadístico y evaluación de Impacto
Segmentación de clientes 
y definición de KPI’s
Recolección, limpieza 
y análisis descriptivo





El proyecto se desarrollará en un periodo de 9 semanas con un total estimado de 480 horas de trabajo.

	Semana
	Horas
	Etapa

	1-2
	120
	Recolección, limpieza y EDA.

	3-4
	120
	Segmentación de clientes y factores de compra, definición 
de KPIs y selección de tiendas.

	5-7
	120
	Ejecución del experimento A/B.

	8
	60
	Análisis estadístico y evaluación de Impacto.

	9
	60
	Informe final y presentación ejecutiva.






	PRESUPUESTO

	1
	Diseño y análisis de experimento para dportenis. Presupuesto por realización de un experimento para resolver la decisión de negocio relacionada con el impacto de las promociones en el punto de venta. Horas de trabajo estimadas: 100.
	$129,000

	2
	Entrevistas a profundidad. Entrevistas con clientes y stakeholders para conocer la percepción e impacto de las promociones.
	$79,900



·  Consideraciones:
· La cantidad no incluye IVA.
· La validez de la presente cotización es de 30 días a partir de la fecha señalada. 
· Se consideran de seis a ocho asistentes por sesión.
· El proyecto se inicia una vez que se deposita el anticipo y se cuenta con convenio de trabajo aprobado y firmado.
· Este presupuesto no incluye viáticos.
· Este presupuesto es por 100 horas de trabajo. En caso de requerirse más horas estas se presupuestan en $2,500 por hora y deberán ser aprobadas por el cliente.
· Este presupuesto es aplicable sólo bajo la descripción y propuesta del proyecto aquí especificada. Cualquier cambio en la descripción requerirá revisión de costos. Ideas Frescas tiene el derecho a suspender el trabajo si existe algún pago atrasado. La reanudación del proyecto se llevará a cabo al restablecerse el pago correspondiente.


Atentamente,
Fernando Fuentevilla
Director General
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