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Introduccion

Comprender la demanda de un negocio es un factor clave para su éxito. Saber quiénes tienen
mayor probabilidad de comprar, en qué momento, a qué precio y bajo qué condiciones es un
desafio, pero también una necesidad fundamental para la toma de decisiones estratégicas.

En la medida en que un negocio conoce mas su demanda es capaz de mejorar la calidad del
servicio que presta, mejorar la asignaciéon de recursos, reaccionar ante posibles crisis
econdmicas, diferenciarse de la competencia, disefiar campafias de mercadeo mas efectivas,
ajustar precios y aprovechar la disposicion a pagar de los clientes en favor de maximizar la
rentabilidad, entre otros.

En esta edicion y en las siguientes dos entregas, compartiremos hallazgos clave que
contribuyen un “grano de arena” a una mejor comprension de la demanda en el negocio de
repuestos, por ser éste tan importante en la rentabilidad de la compaiiia. Haciendo uso de la
técnica Analisis de Senderos, una herramienta de analisis multivariado, examinamos la
relacion precio-demanda en este negocio y descubrimos algunas de las variables que moderan
significativamente esa relacion. A la luz de esas variables moderadoras, se descubren
segmentos de clientes que muestran comportamientos diferenciados. Identificar y atender
estas diferencias de manera estratégica podria potenciar la demanda global del negocio
sirviendo como punto de partida para el desarrollo de un posible sistema de precios
dindmicos.

Este boletin es el decimoséptimo de una serie de informes de circulacion bimensual, a través
de la cual se espera contribuir con el fortalecimiento de los procesos de ideacion,
interpretacion, andlisis y toma de decisiones basadas en evidencia dentro de la Compaiiia.
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Preguntas de negocio
Pl. ; Qué caracteristicas moderan la relacion precio-demanda en el negocio de repuestos?

Una variable moderadora es un factor que cambia la relacion entre dos cosas. No causa el
efecto directamente, pero influye en como una cosa afecta la otra. Por ejemplo, el clima es
una variable que modera la relacion entre la publicidad y las ventas de helado: si hace calor,
la publicidad tiene un gran impacto y las ventas de helado aumentan mucho. Pero si hace
frio, aunque se haga la misma publicidad, las ventas no suben tanto.

En este caso, evaluamos varias variables para identificar cudles de ellas moderan la relacion
entre el precio y la demanda del negocio de repuestos. Ello equivale a examinar si la reaccion
ante cambios en los precios de repuestos siempre es la misma o cambia segtn la edad de los
clientes, la ciudad donde vive, el tipo de repuesto que compra, u otras, por mencionar algunos
ejemplos.

En esta edicion, el turno es para la variable antigiiedad del cliente, entendida como el tiempo
transcurrido desde que el cliente se cred por primera vez en la compaiiia, y tiene 2 niveles:
creado antes de 2015 y creado después de 2015. ;Serd que la reaccion de la demanda de
repuestos ante cambios en el precio depende de la antigiiedad del cliente? Veamos...

od Antigliedad del
Analisis de cliente
senderos en /
& H recio Con_Descuent t. €10 _S5in Descuento.e Descue.bin® i
términos —ean i pescusmRe.s T e Precio —¥ —+ Demanda
analiticos ajus.mod <- sem(mod, data = NS
summary (ajus.mod, fit.measures = T, standardized = 7, rsquare = T
Regressicns:
Estinate std.Err z-value P{>|z|} Std.1v std.all
cantidad -
Prec_sn_Dscnt. -8.26% e.28% -29.863 e.ee2 -8.263 -2. 286
nivelsat_clnt. 2.829  £.901  23.65%  e.e00  9.029  9.033
pescue.bin 8.852  e.223  2.252  @.024  0.952  e.016 i i i
Antged Clnt 2. B.848 2,002 19,834  @.000  -9.849  -0.225 La influencia del precio en'la
... . [ Prsp.iaca. 8835 p.00a  9.058  @.000  0.033 _ e.ees | demanda de repuestos SI
Resultado del andlisis Tec.onTAR_C 2. BEE 0.8 1B erE  0eE 0.l e
d d L Pracio_Con_Descuents.s ~ difiere con respecto a la
e sendaeros parala cantidad #.138  2.800 518.255  2.888  8.128  @.183 P :
.. . Prec_sn_Dscat. #.045  2.888 3871.281  9.808  8.345  8.0C antigliedad del cliente
relacion precio- Descue. bin 2,861 8.801 .22.213  0.808 -2.261 -2.225
demanda moderada .. ...
T} Estimate Std.Err z-value P{»|z|) Std.lv Std.all
por antigliedad del .Cantidad 2,759 B.802 855  p.088  0.755 8,378
cliente .Prec_Cn_Dscnt.  8.821  9.808 .85 2,880 @.821  @.es5e
R-square:
Estimste
Cantidad e.e22
Prec_Cn_Dscnt. e.95¢
7 = T 7 T 7 == =

Como el indicador sefialado con flecha amarilla (valor p) es menor a 0.05, se confirma que
la antigiiedad del cliente es un factor que modifica la forma en la que el precio y la demanda
se relacionan en el negocio de repuestos. Ahora, ;como es modificada esa relacion?
Veamos... o
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P2. Considerando la variable moderadora , ccomo varia la relacion precio-
demanda?

En la siguiente grafica es posible ver como varia la inclinacion de la linea que describe la
relacién precio-demanda tanto para los clientes mas antiguos (linea roja) como para los
clientes mas recientes (linea verde). Los clientes mas antiguos son mas sensibles ante
cambios en el precio.

Una posible explicacion para ello es que los clientes mas antiguos han desarrollado
expectativas especificas sobre el precio y el valor del producto basado en experiencias
previas. Un cambio de precio que no se alinea con esas expectativas puede generar una
respuesta mas fuerte. Ademas, los clientes mas antiguos pueden sentir que su antigiiedad les
da un derecho implicito a mejores precios o beneficios, haciéndolos mas sensibles a
aumentos y los clientes mas recientes podrian no sentirse en posicion de exigir o esperar
ventajas relacionadas con el precio.

Este hallazgo sugiere que valdria la pena disenar estrategias de precio diferenciadas para
clientes mas antiguos y para clientes mas recientes.

Relacion 'Demanda’ vs 'Precio’ segln cluster de antigledad del cliente

Antiguedad_Cliente
— ANTES_DE 2015
DESDE_2015

Cantidad (cant)

Precio

En las siguientes dos entregas revelaremos otras variables que moderan la relacion precio-
demanda en el negocio de repuestos, esperando que esos hallazgos puedan inspirar
transformaciones en sus quehaceres.
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Novedades
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1) Recientemente se culmind el desarrollo del tablero de mando en Power BI que
monitorea los cobros mensuales que la Compaiiia debe pagar a AWS por concepto
de servicios en la nube. El desarrollo ayudara a ahorrar tiempo en la generacion
del informe y a monitorear la evolucion de los pagos en sus diferentes rubros.
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2) Recientemente se desarrolld un complemento al tablero de mando sobre el
modelo de segmentacion de cliente final, que clasifica los clientes finales en 4
categorias: oro, plata, bronce, madera. Esta adicion incorpora la visualizacion de
los cambios abruptos de segmentos que ocurren con respecto al mes anterior. Esta
novedad facilita la tarea de identificar posibles operaciones inusuales por parte de
algunos clientes, lo cual contribuye a la labor del equipo de riesgos.
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