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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 en 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.

Esta es la segunda de 3 entregas en las que 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 compafiia. 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 decimoctavo 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,
analisis y toma de decisiones basadas en evidencia dentro de la Compaiiia.
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Preguntas de negocio
Pl1. ;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 municipio de residencia del cliente, y tiene 7
niveles: Medellin, Bogota, Cali, Bucaramanga, Monteria, Pereira y Otros. [Sera que la
reaccion de la demanda de repuestos ante cambios en el precio depende del municipio donde
viva el cliente? Veamos...

Municipio de
residencia del

cliente
Precio —L Demanda

Andlisisde noc

senderos en
términos
analiticos

Regressions:

Cantidad ~
Prec_sn_Dscnt.
Nivelsat_Clnt.
Descue.bin

94 2.002 -98.128 e.ee0 -0.19%4
4 e.ee1  29.725 e.o00 e.024
77 2.006 30.S61 e.e20 .177
25 2,000 -17,533 2,000 -0.,006
97 2.000 15.538 2.e20 2.207
31 e.eel -23.348 ege -e.e31

La influencia del precio en la
] demanda de repuestos si

Resultado del analisis

_Con_Descuento.e ~ difiere con respecto al
de senderos para la Prec gt G123 o.aeasiesee o.ees e asee  Municipio de residencia del
relacion precio- Descue.bin -2.083 2.001 -150.226 e.eee -e.e83 -0.029 cliente
demanda moderada varisoces:
por municipio de cmtia__ A

residencia del cliente -Prec_Cn Dscnt.  2.e22 e.000

R-Square:

Std.lv std.all
.717 e.978
e.220 .41

Como el indicador sefialado con flecha amarilla (valor p) es menor a 0.05, se confirma que
el municipio de residencia 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...

Estimate
Cantidad 0.022
Prec_cn_Dscnt. 2.959
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P2. Considerando la variable moderadora , (COmo varia
la relacion precio-demanda?

En la siguiente grafica es posible ver como varia la inclinacion de la linea que describe la
relacion precio-demanda tanto para los clientes que viven en Medellin (paisas) como para los
clientes que viven en Monteria (costefios), o en Bogotd, Bucaramanga Cali o Pereira (del
interior). Los clientes paisas con mas sensibles al precio de los repuestos que los del interior
y, a la vez, estos ultimos son mas sensibles que los costefios.

Posibles explicaciones para este hallazgo estdn asociados a factores econdmicos, culturales,
logisticos y de comportamiento del consumidor. Por ejemplo, los paisas son conocidos
culturalmente por buscar siempre una buena relacion costo-beneficio y por su espiritu
negociador. En ciudades del interior, hay una actitud mas variada, pero tiende a haber un
analisis mas racional o planeado en la compra. En la costa, el consumo puede estar mas
asociado a la inmediatez o conveniencia, lo que disminuye la elasticidad al precio. Por otro
lado, en Medellin puede haber mas disponibilidad de talleres, distribuidores y venta de
repuestos genéricos o alternativos, lo que hace que los consumidores comparen més precios.
En algunas ciudades del interior la oferta puede ser mas centralizada o limitada, pero aun asi
diversa. En Monteria, la menor competencia o dificultad de logistica puede reducir la
comparacion de precios y, por tanto, la sensibilidad.

Este hallazgo sugiere que valdria la pena disenar estrategias de precio diferenciadas para
clientes finales de acuerdo con la ciudad en la que vivan.

Cantidad (cant)

Relacion 'Demanda’ vs 'Precio’ segin cluster de Municipio

Cluster
—Pritas
Gostefios

= Dl Inerior

Precio

En la siguiente y tltima entrega de esta serie 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

1) Recientemente se culminé el desarrollo del reporte en Power BI que automatiza
el calculo de las comisiones por ventas de los asesores de los puntos de venta
(PDV). El desarrollo reducird la posibilidad de error humano en el calculo y
ahorrara tiempo a las personas que se encargaban de hacerlo (se cubren nombres
y valores de comisiones por confidencialidad).

aaalition COMISIONES ASESORES DE MOTOS PDV'S  Uttima Actwaiizacén  INCOLMOTOS
@ el o N s Vou025 910080 m @)
c 3
@ CANTIDAD POVS # ASESORES h
[ ASESORES DE MOTOS PDVS: 2025
Cedula Asesor  Ventas.
En Unds Pesos. Unds.
7 320154962 5250629607 21
2 $282904735 $250629.607 21
o swsas2322 5250629607 2
2 20280602 5250629607 21
= = $325296247 250629607 n
2 281570361 5250629607 2
0 $125966337 $250.629.607 2
32 $467.197 566 $353.709.465 2
3% 536‘5_6!3732 555379?-165 /25_
o $397AT8 R4 $353709.465 x

$310104708 527992498 »
4 $395675252 $279924985 0
31 297488401 $275.924 985 0
30 $200£55.736 $279924 985 0
0 5210756303 5279924985 »
3 5259449583 $279524988 »
2 21711113 5279524988 »
51 $572617036 $405.047.136 Bl

2) Recientemente se desarrolld una aplicacion que identifica diferencias en el PCL
(Parts Check List), que es una amplia compilacion de especificaciones técnicas
de las motocicletas, directamente administrada desde Japon. La identificacion de
los cambios a estas especificaciones solia ser manual y muy costosa en tiempo.
La aplicacion identifica las modificaciones a este listado con minimo esfuerzo.

INCOLMOTOS
«!YAMAHA

Comparador de PCL Incolmotos Yamaha

Esta herramienta detecta diferencias entre los PCL del mes Anterior con respecto al mes Actual

Seleccionar Archivo Mes Actual

Seleccionar Archivo Mes Anterior

Archivo Mes Actual: No seleccionado

Archivo Mes Anterior: No seleccionado

Procesar Archivos
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