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El trabajo, consistio en detallar paso a paso la metodologia (CRISP-DM) para
poder identificar grupos 6ptimos de clientes mas propensos a migrar de un plan
prepago a postpago con el fin de formular un plan de mejora en la gestion de
llamadas mediante la clasificacién de la base de datos.

Este trabajo ha sido motivado por que actualmente se ha visto una disminucion
de la tasa de efectividad y contactabilidad con los clientes, para esto se ha
utilizado el software Rapid Miner ya que es mas detallada la representacién de
flujos de manera gréfica y por su gran capacidad para trabajar con una amplia
gama de bases de datos.
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Se aplicaron modelos de clasificacion para analizar las caracteristicas que
genera la compra de los diferentes servicios. Se realiz6 la comparacion del
modelo de Regresion Logistica y el algoritmo de Arbol de Clasificacion CART,
guedando como modelo mas éptimo la Regresion Logistica ya que ofrecid
mejores resultados y mayor efectividad.

A partir de lo anterior, se encontraron grupos diferenciados por las
probabilidades de éxito venta (Migrar de un plan prepago a postpago),
segmentos que reflejan necesidades y caracteristicas particulares, que permita
disefiar acciones de marketing focalizado con el objetivo de incrementar la tasa
de efectividad, contactabilidad e incrementar las ventas.

Se realizaron recomendaciones para futuras acciones de marketing, un ejemplo
es identificar grupos que se debe intentar desarrollar y otros grupos que solo
gue se debe tratar de fidelizar, ya que han alcanzado gran parte de su potencial
dentro de la empresa.

Como trabajos futuros se recomienda replicar la metodologia con mayor
informacion demografica, con el fin de aumentar los indices de desempefio de
los modelos predictivos. Ademas de poder cuantificar el aumento de la
efectividad debido a la aplicacion de esta metodologia, a través de una
campafa real.
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