Tema N° 7 — Febrero 2008

Consultoria Analitica de Marketing

Elasticidad Precio

Introduccion

En las dos ultimas Newsletters hemos hablado de las estrategias de Precio y
de Promociones. Ambos temas han resultado interesantes para los lectores y
muchos nos han preguntado: ¢Coémo sé si lo estoy haciendo bien? ¢Coémo
sé si mis productos estan funcionando como se espera de ellos, mejor o
peor?

El propésito de esta Newsletter es entrar mas en detalle en el tema del
Precio y poder dar a los lectores una serie de pautas a seguir para poder
evaluar si sus estrategias de Precio estan funcionando como se espera.

Es posible que, como consecuencia de lo anterior, el caracter de esta
Newsletter sea un poco mas técnico.

Demanda Selectiva, Sensibilidad al Precio y Elasticidad
Precio

*La Demanda Selectiva se define como la demanda de un producto
particular, con una marca determinada y se mide con la variable Ventas o
con la variable Cuota de Mercado. Es decir, si hay mas ventas, diremos que
crece la demanda selectiva. Es distinta de la Demanda Primaria, a la que se
hace mencion habitualmente en los estudios de economia y que se refiere
mas a categorias de productos.

e La Sensibilidad al Precio es una variable latente segun la cual los
consumidores varian sus compras de un producto si éste varia su precio.
Diremos que un producto es “sensible al precio” si cuando varia el Precio del
producto varian las ventas del mismo.

* La Elasticidad Precio es la variacion porcentual de las ventas cuando el
precio varia un 1%.

 En principio, la Elasticidad Precio es siempre negativa y cuanto menor sea
(mas negativa), mayor serd la Sensibilidad al Precio.

e Para que los directores de Marketing sepan si sus estrategias de Precio
estan siendo las adecuadas, sera necesario calcular la Elasticidad Precio y
saber si la Sensibilidad al Precio de sus productos esta siendo la esperada o
menor que la esperada y, por lo tanto, existe la necesidad de un cambio o
mejora.
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Coémo se calcula la Elasticidad Precio

e Para calcular la Elasticidad Precio hay que realizar un Modelo
Economeétrico, donde la variable dependiente sean las Ventas o la Cuota de
Mercado y las variables independientes sean todas aquellas variables que la
empresa maneja con el fin de incrementar las Ventas o la Cuota de Mercado.

« Si s6lo hubiera Ventas y Precio, para poder visualizar a que nos referimos,
se trataria de estimar los valores de Ay B en la ecuacion:

Ventas = A + B * Precio

*B es, en términos absolutos, lo que incrementan las Ventas si
incrementamos el Precio, dividido por el incremento en el Precio:

Ventas (t) — Ventas (t-1) = B * (Precio (t) — Precio (t-1))
B = [Ventas (t) — Ventas (t-1)] / [Precio (t) — Precio (t-1)]
* Ahora bien, este incremento es en términos absolutos:

*Si B = 5.000, tanto si incrementamos de 0,5 al , como si
incrementamos de 2,5 a3 |, elincremento en Ventas seré:

Ventas (t) — Ventas (t-1) = 5.000 * 0,5 = 2.500
» Sin embargo, hablando en términos relativos, que es como se define la
Elasticidad Precio, incrementar un 1% 0,5 equivale a 0,505 ; e
incrementar un 1% 2,5 equivale a 2,525 . En el primer caso el incremento
en Precio es 0,005 y en el segundo 0,025 vy, por lo tanto, el incremento en
Ventas no sera el mismo, en contra de lo que sucedia arriba.

* Por lo tanto, NO ES EL COEFICIENTE del Modelo Lineal al nimero en el
gue nos tenemos que fijar.

e Para estimar la Elasticidad Precio, debemos realizar un Modelo donde
tomemos logaritmos tanto de las Ventas como del Precio:

Log(Ventas) = A + B * Log(Precio)

* Y en este Modelo si que B es directamente lo que se denomina Elasticidad
Precio:

= Log (Ventas) / Log(Precio) =
=[ Ventas/ Ventas]/[ Precio/ Precio]

*Y es Modelo no lineal.
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Con qué comparar la Elasticidad Precio

* Una vez realizado el Modelo Econométrico, obtenemos un valor de la
Elasticidad Precio que nos servira para hacer estimaciones en un futuro de
las consecuencias que tendra una subida o una bajada de Precio sobre las
Ventas de nuestro producto.

e Ahora bien, ¢cémo saber si el modo en que nuestros consumidores
reaccionan a cambios en nuestro Precio es mejor o peor que como lo hacen
el resto de productos de la categoria o el global de los productos con los que
uno se quiera comparar?

e A partir de un estudio realizado con 424 Modelos Econométricos de
diferentes productos y marcas, la distribucién de las Elasticidades Precio
obtenida fue la siguiente:

« Se observa una distribucién que nos indica que lo mas comun es que la
Elasticidad Precio esté entre 0y -2.

« Por lo tanto, ya tenemos un ndmero con el que comparar.

< Ahora bien, vamos a ver a continuacién que hay casos extraordinarios, que
ya se intuyen en la parte de la izquierda del gréafico, en los que la Elasticidad
Precio puede ser mucho mas pequefia; y otros casos en los que, por posibles
errores que se cometen en la estimacién del Modelo, la Elasticidad Precio
puede llegar a tomar hasta valores positivos.
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Factores que influyen en la Elasticidad Precio

* CALIDAD DEL PRODUCTO: cambios en el Precio de productos de alta
calidad no afectan tanto a las Ventas y, por lo tanto, en este tipo de productos
la Elasticidad Precio serd menos negativa.

+ DISTRIBUCION: tiene en parte que ver con la Calidad del producto. Hay
productos un tanto exclusivos, que tienen un canal de Distribucion también
exclusivo y tampoco este tipo de productos reaccionan igual a cambios en el
Precio. Sobretodo, productos con diferente Distribucion pueden reaccionar de
forma diferente.

* CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO: sucede a menudo que productos que
ya estan muy establecidos sufren una caida importante en Ventas si se
produce un cambio en el Precio. Son productos que la gente conoce bien y
que, salvo en caso de que haya innovacion, no entienden que haya razoén
para encarecerlo.

« CATEGORIA DE PRODUCTO: hay productos como los farmacéuticos, que
son menos sensitivos a cambios en el Precio y, por lo tanto, la Elasticidad es
mayor (menos negativa). En la Base de Datos analizada el promedio de
Elasticidad Precio en Detergente es de -2,03; frente al promedio de
Farmacia, que es -1,12.

* PAIS: principalmente como consecuencia de status sociales, paises mas
ricos tienen Elasticidad Precio mayores, es decir, las Ventas son menos
sensibles a cambios en el Precio.

* EXISTENCIA DE PROMOCIONES: no sera el mismo el efecto de una
variacion en Precio cuando el producto va acompafiado de una Promocion
qgue cuando no. En este tipo de Modelos es muy importante “limpiar” los
datos de Promociones de los efectos intrinsecos de variaciones de Precio.

* EXITENCIA DE PUBLICIDAD: puede suceder que cuando un producto se
publicita la sensibilidad a cambios en el Precio disminuya. Una de las
razones que se encuentra en la literatura sociolégica es el hecho de que el
individuo en cierto sentido “entiende” que la Publicidad le esta dando
informacion sobre el producto y facilitandole la busqueda y, como
consecuencia de esto, esta dispuesto a pagar mas.

Cuando realicemos un Modelo Econométrico con el fin de calcular la
Elasticidad Precio, serd muy importante incluir y tener en cuenta todas las
variables anteriormente citadas.
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Ventas en Unidades vs Ventas en Valor

* A veces, a pesar de que el incremento de Precio conlleve un descenso en
el nimero de unidades vendidas, puede merecer la pena desde el punto de
vista de los ingresos. Vamos a verlo sobre un ejemplo real.

*Supongamos que tenemos un producto que vende de media 6.000.000 de
unidades a la semana y que tiene una Elasticidad Precio en Ventas en
Unidades de 0,68.

« Si el Precio actual del producto es 2,5 , los ingresos semanales seran de
15.000.000

* Si incrementamos el precio a 3 , eso significaria un 20% de aumento del
Precio que, aplicando una regla de 3 y el valor de la Elasticidad Precio
llevaria a un descenso en Ventas del -13,76%, es decir, 5.174.400 unidades
vendidas.

» Ahora bien, como el Precio crecié a 3 , los ingresos serian 15.523.200
mayores que los ingresos si el Precio hubiera seguido igual (15.000.000 ).

« Se dice entonces que el producto es inelastico respecto de su Precio.

Comparacion entre Elasticidad Precio y Elasticidad
Publicidad

» Basandonos en un estudio de las mismas caracteristicas llevado a cabo con
la variable Publicidad, estimamos que la Elasticidad Publicidad, es decir, la
capacidad de que un incremento porcentual de la inversién publicitaria
genere un incremento en Ventas, es de 0,2; frente al promedio de la
Elasticidad Precio que es -2,5.

* Por lo tanto, la Elasticidad Precio es ocho veces mayor en valor absoluto
que la Elasticidad Publicidad. Y quizas sea esta la causa por la que cada vez
es mayor la proporcion del presupuesto de Marketing que se va a acciones
de tipo promocional que conllevan estrategias de reduccion de Precio.

Conclusiones

e Con este tipo de Modelos y aprendizajes promediados podemos no sélo
calcular la Elasticidad Precio, sino compararla con comportamientos estandar
y saber si lo estamos haciendo bien o no.
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