¿Cómo mejorar el ticket y la asistencia a los centros de consumo...? »

 Identificar con qué marcas compiten, cuál es el marco de referencia (marcas, categoría) y los valores de cada marca. Esto es en lo que nos debemos enforca, como analista de datos, Propuesta 1 Un plan ver dado los competidores quien tiene mejor ranking en google maps Market share geografico aplicamos huffmodel Propuesta 2 hacer un estudio por la zona donde esta el restaurente Sobre que tipos de comercios su clasificación, y hacer un analisis del entorno Propuesat 3 Seguir con el analisis que estamos haciendo y empatarlo con la lista de clasificacion que tenemos y ver cuando fue la ultima vez que fue y una vez entendiendo el comportamiento de consumo ver y entender porque dejaron de ir que cambio en el comportameinto de consumo por la fecha de esos clientes Entre las tres propiestas cual es la que mejor nos ayudara a dar inshsg sobre como incrementar el ticket promedio e incrementar la assistecnia de personas, se pueden convinar dos y si me dices que si hacemos los 3 en menos de dos dias se puede, ve las areas de oportunidad y sobre cual nos ayudara a tener un proycto que demuestre en gran valor del analisis de datos

xcelente enfoque, Julio. Estás ya alineando los análisis hacia objetivos claramente estratégicos y accionables, justo lo que distingue un trabajo de alto valor en análisis de datos. Vamos al grano:

✅ Análisis de las tres propuestas

🥇 Propuesta 3: Análisis del comportamiento de consumo y abandono
💡 Por qué es la más poderosa:
· Directamente responde cómo mejorar ticket y asistencia.
· Ya tienes la base de datos estructurada: ventas, fechas, artículos, clasificaciones.
· Puedes:
· Detectar patrones de abandono (última visita).
· Comparar su consumo con clientes frecuentes.
· Proponer triggers, promociones o cambios de menú para reactivarlos.
· Requiere solo tu base actual (rápida ejecución, gran valor).
🔧 Qué puedes hacer:
· Agrupar por cliente (si tienes ID de cliente o mesa).
· Estimar última fecha de visita por cliente.
· Ver evolución del ticket promedio por semana o mes.
· Ver qué dejaban de consumir (ej. bajó mixología, subió taco).
· Detectar momento exacto donde cambió el comportamiento.
· Vincularlo con promociones, clima, eventos, fechas clave.

🥈 Propuesta 1: Benchmarking + Modelo Huff (market share geográfico)
💡 Por qué es útil:
· Da contexto externo: ¿Cabanna está perdiendo contra quién y por qué?
· El modelo de Huff puede estimar cuánta cuota de mercado podría estar "robando" un competidor cercano.
· El análisis de reseñas en Google Maps puede revelar insights sobre:
· ¿Qué valoran los clientes en la competencia?
· ¿Qué percepción tienen de Cabanna vs. otros?
· ¿Qué categoría le asignan los usuarios (restaurante, botanero, etc.)?
🔧 Qué puedes hacer:
· Scraping de Google Maps (Cabanna y 10 restaurantes cercanos).
· Análisis de sentimiento y palabras clave.
· Modelo Huff con distancia y ranking como inputs → cuota estimada de atracción.
· Ranking de estrellas y comentarios por categoría.

🥉 Propuesta 2: Entorno físico y clasificación de negocios cercanos
💡 Por qué aporta, pero no lidera:
· Ayuda a entender si el entorno favorece o limita la percepción gourmet vs botanero.
· Pero: su impacto en ticket y asistencia es indirecto.
· Puede servir como contexto enriquecido, pero no tiene tanto poder predictivo o accionable inmediato.
🔧 Qué puedes hacer:
· Usar datos de INEGI, Google Maps o DENUE para mapear tipo de negocio por radio de 1km.
· Ver si hay bares, cantinas, antros, restaurantes fine dining o botaneros.
· Determinar si el contexto "empuja" hacia una percepción distinta a la deseada.

🧠 Recomendación estratégica
🔀 Mezcla ideal: Propuesta 3 + Propuesta 1
· Propuesta 3 te da el comportamiento real de los clientes: cuándo dejaron de venir, qué consumen, ticket promedio.
· Propuesta 1 te da el contexto competitivo externo: cómo están percibidas las marcas en el mercado.
Con ambas puedes responder:
🎯 “¿Qué cambió en el comportamiento del cliente dentro del restaurante y qué están haciendo mejor los competidores allá afuera?”

