Problema de negocio: Baja ventas en sucursales, gurmeteria, puebla


Tu planteamiento es correcto y podemos estructurarlo mejor para definir con claridad el problema de negocio, el análisis diagnóstico y la formulación del problema para trabajar en una solución estratégica. Aquí va una propuesta estructurada:

🎯 Definición del problema de negocio
"Identificar y resolver la baja eficiencia comercial de algunas sucursales de la cadena en comparación con el promedio nacional, con especial atención a sucursales como Gourmetería, cuya venta anual se encuentra significativamente por debajo del promedio de las demás ubicaciones."

📊 Datos clave (ventas anuales 2024–2025):
	Sucursal
	Ventas anuales

	Tijuana
	828,748

	CD Juárez
	802,390

	Culiacán
	733,497

	Metropolitana
	726,799

	Mexicali
	699,575

	Polanco
	512,158

	Av. México
	511,096

	Puebla
	381,957

	Gourmetería
	262,886



🧮 Análisis comparativo:
· Promedio general de ventas anuales:
Promedio=828,748+802,390+733,497+726,799+699,575+512,158+511,096+381,957+262,8869≈606,901\text{Promedio} = \frac{828,748 + 802,390 + 733,497 + 726,799 + 699,575 + 512,158 + 511,096 + 381,957 + 262,886}{9} ≈ 606,901 
· Diferencia de Gourmetería vs promedio:
262,886−606,901=−344,015262,886 - 606,901 = -344,015 
Gourmetería vende 344 mil productos menos que el promedio, es decir, 56.7% por debajo del promedio.

❗ Planteamiento del problema:
"La sucursal Gourmetería presenta un nivel de ventas anuales 56.7% inferior al promedio nacional de la cadena, lo cual podría deberse a factores como ubicación, tipo de cliente, experiencia de compra, mezcla de productos, marketing o eficiencia operativa. Esta brecha representa una oportunidad crítica para evaluar causas internas y externas que afectan el desempeño comercial y diseñar estrategias para mejorar la rentabilidad y competitividad de la sucursal."

🧠 Posibles hipótesis a explorar:
1. ¿Es diferente el perfil del cliente en Gourmetería?
2. ¿El flujo de personas o el tráfico peatonal es bajo?
3. ¿Hay problemas con el surtido, disponibilidad o precios?
4. ¿El entorno competitivo (otros restaurantes, centros comerciales) es más fuerte?
5. ¿La estrategia de marketing y promociones es la misma o está desalineada?


"El problema de negocio es identificar qué factores geoespaciales y sociodemográficos del entorno influyen en el éxito o bajo rendimiento de una sucursal, utilizando un análisis geoestadístico comparativo entre zonas de alto y bajo desempeño."

"El problema de negocio: es identificar cómo influye la ubicación geográfica y el entorno de cada sucursal en el desempeño de ventas en productos."

El problema de negocio: Analizar cómo las características del entorno donde se ubica cada sucursal impactan su nivel de ventas.


para entender por qué algunas tienen mejor desempeño que otras
