Análisis estratégico basado en batos para cadenas de restaurantes premium

Resumen 
Breve descripción del objetivo, enfoque, metodología, hallazgos clave y recomendaciones.
Ideal si se entrega a tomadores de decisión.

Problema de negocio
La cadena de restaurantes Cabanna ha experimentado diferencias significativas en el desempeño de ventas entre sus distintas sucursales. Existe una necesidad de comprender cómo influye la ubicación geográfica y el entorno urbano y comercial de cada sucursal en su desempeño en ventas, tanto en productos específicos como en el ticket promedio general.
Dimensión competitiva:
Además, no se cuenta con análisis del entorno de los competidores inmediato de cada sucursal, es decir, cuántos y qué tipo de restaurantes similares existen en la zona, su posicionamiento, nivel de saturación del mercado y características sociodemográficas de los clientes potenciales. Esta falta de análisis impide identificar si el bajo (o alto) rendimiento de una sucursal se debe al contexto local, a decisiones internas o a la presión competitiva.
Impacto de no resolver el problema:
Sin esta comprensión territorial y competitiva, las decisiones estratégicas como la apertura de nuevas sucursales, el rediseño de conceptos, la inversión en campañas de marketing local o el ajuste de precios, se realizan con altos niveles de incertidumbre. Esto puede traducirse en inversiones fallidas, pérdida de clientes potenciales o decisiones erróneas de reposicionamiento.

Objetivo general:
Analizar cómo influyen la ubicación geográfica, el entorno urbano y el contexto competitivo en el desempeño comercial de las sucursales de Cabanna, con el fin de generar conocimiento estratégico que permita optimizar decisiones de expansión, posicionamiento y operación a nivel local.
Objetivos específicos:
· Identificar las características del entorno urbano y comercial
Describir y comparar las zonas donde se ubican las sucursales con mayores ventas y mayor afluencia de clientes, considerando variables como ubicación, nivel socioeconómico estimado, uso de suelo, infraestructura comercial y densidad poblacional.
· Analizar el contexto competitivo inmediato
Mapear los establecimientos competencia directa e indirecta en el área de influencia de las sucursales con mejor desempeño, para identificar patrones de saturación o diferenciación.
· Detectar factores territoriales asociados al alto desempeño
Explorar posibles correlaciones entre las condiciones del entorno (urbano y competitivo) y el alto volumen de ventas o de clientes, con el objetivo de inferir qué factores podrían estar impulsando el rendimiento.
· Construir perfiles territoriales de alto rendimiento
Sintetizar los elementos comunes en las zonas donde se ubican las sucursales más exitosas, para establecer perfiles geográficos ideales que sirvan como referencia para expansión o ajuste de estrategia local.

Hipótesis o Supuestos Iniciales
· H1 – La ubicación en zonas de mayor nivel socioeconómico está positivamente asociada al volumen de ventas.
· Justificación: Se asume que zonas con mayor poder adquisitivo tienen mayor disposición a pagar por experiencias gastronómicas como las que ofrece Cabanna.
· H2 – Las sucursales ubicadas en zonas con alta concentración comercial o turística tienen mayor afluencia de clientes.
· Justificación: La presencia de centros comerciales, zonas hoteleras o corredores gastronómicos puede generar mayor tráfico peatonal y atracción espontánea.
· H3 – Un menor grado de competencia directa en el radio inmediato de la sucursal favorece el rendimiento en ventas.
· Justificación: Menor saturación de conceptos similares podría permitir una mayor captación de mercado para Cabanna.
· H4 – Las sucursales con mejor desempeño comparten características territoriales comunes.
· Justificación: Existe un perfil geográfico óptimo (tipo de zona, tipo de competencia, infraestructura) que puede replicarse en futuras decisiones de ubicación.
· H5 – Las diferencias de desempeño entre sucursales no pueden explicarse únicamente por factores internos, sino que el entorno geográfico juega un papel clave.
· Justificación: Si el producto y el modelo operativo son similares, las variaciones de resultados podrían depender del contexto urbano y competitivo.

6. Marco Conceptual y Referencias
· Definiciones clave (ej. qué es “demanda”, “ciclo inmobiliario”, etc.)
· Referencia a trabajos previos, papers o benchmarks relevantes
· Normas, reglas de negocio o restricciones del dominio

Selección de Variables
	Dimensión
	Variable
	Tipo
	Fuente sugerida
	Observación

	Desempeño
	Ventas totales por sucursal
	Cuantitativa
	Base interna
	Ya disponible. Variable dependiente principal.

	
	Número de clientes por sucursal
	Cuantitativa
	Base interna
	Ya disponible. Complementaria para análisis de correlación.

	Ubicación
	Coordenadas geográficas de la sucursal
	Categórica
	Google Maps / propia
	Necesaria para georreferenciar y calcular radio de influencia.

	
	Tipo de zona (turística, comercial, residencial, mixta)
	Categórica
	Observación / INEGI / Street View
	Categorización visual o por uso de suelo.

	
	Nivel socioeconómico estimado de la zona
	Categórica
	INEGI / DENUE / Mapas de estratos
	Se puede estimar por AGEB o por observación de entorno físico y comercios cercanos.

	Entorno urbano
	Densidad comercial en 500m alrededor
	Cuantitativa
	Google Places API / scraping manual
	Número total de comercios registrados en un radio definido.

	
	Flujo peatonal estimado (si se puede)
	Cuantitativa
	Google Popular Times / observación indirecta
	Alternativa: estimar por afluencia de negocios vecinos.

	
	Proximidad a centros comerciales / plazas
	Binaria / Dist.
	Google Maps
	Se puede medir distancia a pie o contar si hay alguno en radio de 500m o 1km.

	Competencia
	Número de restaurantes similares en 500m
	Cuantitativa
	Google Maps (por categoría)
	Restaurantes con menú, rango de precio y ambiente comparables.

	
	Rango promedio de precios de la competencia
	Cualitativa
	Google / Menús online
	Alta, media o baja.

	
	Opinión del consumidor (calificación promedio Google)
	Cuantitativa
	Google Maps
	Puede usarse como proxy de satisfacción local de la competencia.

	
	Posicionamiento gastronómico de zona
	Categórica
	Reseñas, directorios, Google
	Ej. zona de bares, gourmet, mariscos, botanero, etc.

	Infraestructura
	Accesibilidad (avenidas principales cercanas)
	Binaria
	Google Maps
	Si está conectada a vías de alto flujo vehicular o peatonal.

	
	Estacionamiento propio o cercano
	Binaria
	Observación / Google
	Factor que puede influir en comodidad y asistencia.




Selección del Lenguaje y Herramientas
Lenguaje de programación: Python.
¿Por qué?
· Permite automatizar la recopilación de datos externos (Google Maps, INEGI, scraping).
· Tiene bibliotecas sólidas para análisis de datos, visualización, análisis espacial y modelos explicativos.
· Flexible para análisis exploratorios, correlaciones y generación de dashboards si es necesario.

Herramientas de análisis: Jupyter.
¿Por qué?
· Ideal para exploración de datos paso a paso.
· Permite documentar, visualizar y probar hipótesis interactivamente.
· Integra perfectamente con pandas, geopandas, matplotlib, plotly, etc.
· Útil para generar reportes reproducibles y compartir análisis parciales.

Frameworks: Scikit-learn, TensorFlow, Prophet, etc.
Bases de datos: En esta etapa exploratoria, es recomendable trabajar con archivos locales tipo .csv o .geojson, estructurados en carpetas, que luego se puedan escalar a una base de datos real (ej. PostgreSQL/PostGIS o MongoDB) si lo deseas.
Carpeta /data/raw/ (datos fuente sin procesar):
· ventas.csv – ID sucursal, ventas totales, clientes totales.
· sucursales.csv – ID, nombre, coordenadas, ciudad, etc.
· competencia_raw.json – resultado del scraping/API de Google Maps.
· entorno_urbano.geojson – zonas o AGEBs descargadas del INEGI (socioeconómico, densidad).

Carpeta /data/processed/ (listas para análisis):
· sucursales_enriquecidas.csv – con variables del entorno, competencia, buffers, etc.
· mapa_final.geojson – para visualización directa en folium o plotly.
· variables_modelo.csv – tabla limpia con variables numéricas/categóricas para regresiones o clustering.

Estructura del DataFrame Maestro
El archivo central de análisis será un DataFrame maestro por sucursal, donde cada fila es una sucursal, y cada columna representa una variable del entorno, competencia o desempeño. 
Ejemplo:
· id_sucursal
ciudad
· latitud
· longitud
· ventas
· clientes
· zona_tipo
· nivel_socioeco
· restaurantes_cercanos
· score_competencia
· cerca_plaza
· flujo_peatonal

Metodología
Fase 1: Preparación y recolección de datos
1. Integración de datos internos
· Cargar base de datos de sucursales: nombre, ciudad, coordenadas, ventas totales, clientes.
· Verificar consistencia y formato de las columnas (ej. coordenadas en decimal, ventas en numérico).
2. Obtención de variables geográficas
· Descargar o consultar mapas base (AGEBs, colonias, zonas comerciales) vía INEGI o geoportales municipales.
· Asignar a cada sucursal su zona geográfica.
3. Consulta del entorno competitivo
· Usar Google Maps API o scraping manual para obtener:
· Restaurantes similares (tipo, calificación, precio, nombre).
· Cantidad de competencia en un radio definido (500m o 1km).
· Guardar en archivo competencia_raw.json y luego convertirlo a tabla limpia.
4. Captura manual u observacional
· Etiquetar tipo de zona (residencial, comercial, turística, mixta).
· Anotar si está cerca de plaza comercial o avenida principal.
· Estimar nivel socioeconómico (por zona o AGEB) usando INEGI o mapas de estratificación.
Fase 2: Enriquecimiento y construcción del DataFrame maestro
5. Construcción de DataFrame por sucursal
· Combinar datos de ventas, coordenadas, entorno y competencia en un solo archivo sucursales_enriquecidas.csv.
· Validar datos nulos, codificación y coherencia entre columnas.
6. Cálculo de indicadores territoriales
· Crear columnas derivadas:
· Densidad de competencia por metro cuadrado.
· Score de competencia ponderado por calificación.
· Etiquetas de perfil de zona (ej. zona premium, media, saturada).
Fase 3: Análisis exploratorio y visualización (EDA)
7. Análisis descriptivo
· Distribuciones de ventas y clientes.
· Comparación entre sucursales con más ventas vs. menos ventas.
· Promedios por tipo de zona, nivel socioeconómico y competencia.
8. Visualización geoespacial
· Mapas con folium o plotly mostrando:
· Ubicación de sucursales con colores por desempeño.
· Buffers de competencia.
· Superposición con AGEBs u otras capas.
Fase 4: Análisis explicativo (modelo ligero)
9. Correlación de variables
· Calcular correlaciones entre desempeño (ventas/clientes) y:
· Nivel socioeconómico.
· Cantidad de competencia.
· Proximidad a plazas o centros turísticos.
10. Agrupamiento de zonas similares
· Aplicar clustering (ej. K-Means) para detectar perfiles territoriales.
· Identificar patrones comunes en zonas de alto desempeño.
11. Modelos explicativos
· Probar regresión lineal simple o árboles de decisión para explicar qué variables externas predicen mejor el rendimiento de una sucursal.
Fase 5: Resultados y recomendaciones
12. Síntesis de hallazgos
· Identificar características comunes de las zonas más exitosas.
· Confirmar o rechazar hipótesis iniciales.
13. Recomendaciones estratégicas
· Definir perfiles de zona ideales para futuras aperturas.
· Proponer ajustes operativos o de marketing según el entorno territorial.
14. Entrega de reportes
· Entregar archivo variables_modelo.csv, visualizaciones, y conclusiones en formato ejecutable o presentación.

10. Resultados
· Tablas, gráficos y narrativas
· Comparación contra la hipótesis
· Comprobación de modelos y métricas

11. Discusión
· ¿Qué se confirma o se descarta?
· ¿Qué limitaciones tuvo el estudio?
· ¿Cómo pueden usarse estos resultados en la vida real?

12. Conclusiones
Resumen de hallazgos clave y respuestas a los objetivos propuestos.

13. Recomendaciones
Acciones sugeridas para el negocio, próximas investigaciones o toma de decisiones.

14. Bibliografía y Anexos
· Fuentes de datos, papers, leyes, referencias
· Anexos: código fuente, encuestas, formularios, mapas, etc.

📌 BONUS: Buenas Prácticas
· Usa narrativas orientadas a negocio, no solo técnicas.
· Asegúrate de tener trazabilidad de decisiones.
· Documenta todo para replicabilidad.
· Usa versionado de datos/modelos si es necesario (Git, DVC, etc.).

