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ESTRATEGICA DE FORMATOS COMERCIALES HARD DISCOUNT
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Resumen

El objetivo de la presente investigacion fue aplicar teoria de juegos para evaluar estrategias
comerciales en formatos comerciales hard discount. El estudio se tipific6 como cuantitativo, se
realiz6 una encuesta y se aplicé la técnica teoria de juegos implementada en SoftProsp. Como
resultados se obtuvo que, la mayoria de los consumidores prefieren utilizar el detergente en
polvo. En cuanto a la determinacion del precio, el resultado donde ambas tiendas juegan sus
estrategias dominantes es {50 | 50}, por lo cual seria la solucion del juego. Para la aplicacion de
promociones, al implementar el proceso de eliminacion iterativa de estrategias estrictamente
dominadas, se obtiene que el equilibrio del juego es la combinacion de estrategias A2 (Regalos
diferidos) y D2 (Cupones de descuento). Finalmente, se concluye que la evaluacion de estrategias
promocionales de las hard discount mediante la teoria de juegos, permitio establecer que el
equilibrio del juego se presenta cuando las Tiendas ARA aplican la estrategia de regalos diferidos
y las Tiendas D1 aplican la estrategia de cupones de descuentos, debido a que el cruce de estas
estrategias, es Optima para cada jugador.

Palabras clave: Estrategias dominadas, equilibrio de Nash, juego no cooperativo,
interdependencia estratégica, jugadores

Abstract

The objective of the present investigation was to apply game theory to evaluate commercial
strategies in hard discount commercial formats. The study was classified as quantitative, a survey
was carried out and the game theory technique implemented in SoftProsp was applied. As a
result, it was obtained that most consumers prefer to use powdered detergent. Regarding the
determination of the price, the result where both stores play their dominant strategies is {50 | 50},
which would be the solution to the game. For the application of promotions, when implementing
the process of iterative elimination of strictly dominated strategies, it is obtained that the balance
of the game is the combination of strategies A2 (Deferred Gifts) and D2 (Discount Coupons).
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Finally, it is concluded that the evaluation of promotional strategies of the hard discount through
game theory, allowed to establish that the equilibrium of the game occurs when the ARA Stores
apply the deferred gift strategy and the D1 Stores apply the discount coupon strategy, because the
crossing of these strategies is optimal for each player.

Keywords: Dominated strategies, Nash equilibrium, non-cooperative game, strategic
interdependence, players

Introduccion

Los hard discount o tiendas de descuentos duro, surgieron como una evolucion de los
supermercados y el descuento (Arenal, 2019), los cuales implementan la estrategia de ventas que
se fundamenta en margenes y precios bajos, donde lo fundamental en este tipo de negocios es la
minimizacién de inversiones, costes, precios, servicios y margenes; y se busca la maximizacién
en la rotacion de existencias (Cancino, Cristancho, Palacios, Carrillo, De Castro & Péez, 2020).
Las principales caracteristicas de estos formatos giran en torno a las siguientes variables:
superficie de venta y almacén, equipamiento, marca, surtido, precio, publicidad y localizacion
(Martin, 2001). Los principales referentes de este formato son las tiendas ALDI, de origen
aleméan y tiendas DIA de origen espafiol, las cuales hacen presencia en varias partes de Europa
(Cleeren, Verboven, Dekimpe & Gielens, 2010).

En Ameérica Latina, también han surgido tiendas de descuentos como Oxxo de origen
mexicano y Mass de origen peruano. Colombia no ha sido ajena a las diferentes tendencias de
mercado que se han dado en el mundo, muestra de ello, son las cadenas de bajo costo que hacen
presencia en el pais, como son tiendas ARA y Tiendas D1 (Borja, Monsalve & Bermudez-
Hernandez, 2019). Estos formatos comerciales no invierten mucho dinero en publicidad, debido a
que la marca llega a los clientes de voz a voz; no hacen promociones porque sus precios son
bajos, estables y competitivos; ofrecen gran variedad de productos de calidad; aplican politicas de
reduccion de costos en aspectos como transporte, personal, decoracién, logistica publicidad y
empaque (Ospitia & Cardona, 2014).

La meta de formatos comerciales como ARA y D1, es posicionarse en el mercado y ganar
la mayor cantidad de clientes potenciales a través del uso de varias estrategias comerciales que
les permitan enfrentar a la competencia con precios bajos y productos de calidad (Bastista &
Guacari, 2019). No obstante, el consumo de los clientes puede desatar una guerra de precios que
conlleva a los formatos comerciales a implementar estrategias de ofensiva y defensiva que
determinan la permanencia o salida de los mismos en el mercado (Ospitia & Cardona, 2014). Es
alli donde la teoria de juegos estudia como los individuos o empresas toman decisiones teniendo
en cuenta las acciones y respuestas de los competidores (Zagare, 2019), es decir, cumple un papel
importante para estudiar el comportamiento estratégico entre factores racionales (Tsay & Chen,
2019).

Lo anterior, se efectlia con el fin de contrarrestar a sus adversarios que intervienen en una
situacion determinada o juego estratégico (Grgnbak, Lindroos, Munro & Pintassilgo, 2020), en el
cual se realiza un analisis de las predicciones que hacen los participantes sumergidos en una
situacion de interdependencia (Singer, 2014). La teoria de juegos puede ser aplicada en un
ambiente donde los roles y acciones de mdltiples agentes afectan a los demas participantes
(Sohrabi & Azgomi, 2020). El objetivo de esta teoria es predecir los posibles eventos de los
juegos en la toma de decisiones y determinar soluciones éptimas para los jugadores (Mouatassim,
Sabry, Ahlaggach & Benhra, 2020).
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Por otro lado, la teoria de juegos es una técnica de prospectiva empresarial que permite
analizar estratégicamente la construccion del futuro de las organizaciones (Gandara & Osorio,
2014), debido a que este tipo de prospectiva se encarga de estudiar el futuro de las organizaciones
publicas y privadas mediante técnicas cuantitativas, cualitativas y mixtas, donde la teoria de
juegos pertenece a las técnicas cuantitativas (Iturriaga, 2016). La implementacién de la teoria de
juegos en empresas permite evaluar decisiones estratégicas, alcanzar el equilibrio de maximizar
beneficios y reducir riesgos, mientras que en instituciones elude la creacion de monopolios y
oligopolios, con el propoésito de propiciar libre comercio y competencia (Corchon & Marini,
2018).

Con base en lo anterior, el propdsito de esta investigacion radico en evaluar estrategias de
formatos comerciales hard discount mediante la técnica teoria de juegos para facilitar la toma de
decisiones estratégicas al evaluar las posibles acciones de la competencia. Lo anterior no quiere
decir que la teoria de juegos proporcione una receta a los tomadores de decisiones ni tampoco
sustituye la experiencia de los mismos, sino que se utiliza como herramienta de apoyo que facilite
tomar mejores decisiones en juegos de interdependencia estratégica.

Metodologia

La metodologia aplicada para desarrollar esta investigacion fue de tipo cuantitativa, en
cuanto al disefio fue no experimental transeccional descriptiva. No experimental, debido a que no
se manipularon las variables de estudio (Leavy, 2017); transeccional porque los datos se
recolectaron en un momento determinado y se analiz6 la relacion existente en entre las variables
estudiadas (Patten & Newhart, 2018); descriptiva porque los datos se recolectaron de manera
auténoma de acuerdo a las variables de estudio (Bordens & Abbott, 2018). La poblacion estuvo
conformada por dos formatos comerciales hard discount que operan en la ciudad de Cartagena de
indias, las cuales fueron las Tiendas D1 y Tiendas ARA. En esta investigacion no fue necesario
aplicar técnicas de muestreo, debido a que el tamafio era finito y accesible (Beins y McCarthy,
2012).

Por otro lado, se consultdé a un grupo de expertos sobre las reglas que deben cumplir las
hard discount Tiendas ARA y Tiendas D1 para evaluar la posibilidad de lanzar por separado un
nuevo producto al mercado en la linea de detergentes (en polvo o liquido), las cuales se reflejan
en el Cuadro 1, donde las hard discount compiten en el mismo mercado y tienen objetivos
similares. Estas tiendas de descuentos duro compiten mediante la aplicacion de varias estrategias
comerciales para lograr una mayor participacién en el mercado, obtener el mayor volumen de
ventas posibles o clientes potenciales. Por lo anterior, estas tiendas de descuentos duro evaltan la
posibilidad de llevar a cabo acciones que permitan tomar decisiones en situaciones de

interdependencia.
N° Reglas del juego
1 | Las hard discount (Tiendas Ara y Tiendas D1) deben considerar la posibilidad de desarrollar por separado un
nuevo producto de detergentes en polvo o liquido, donde la ganancia que recibira cada una, depende de lo que
haga la otra.
2 | Las hard discount deben evaluar la posibilidad de establecer un precio bajo o alto para el nuevo producto de
detergentes.
3 | Las hard discount desean conocer cual seria la estrategia de promocion que deben implementar para satisfacer
a sus clientes.
Cuadro 1. Reglas de competicion en una situacion de interdependencia. Fuente: Elaboracion de los autores
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Instrumentos de la investigacion
Como instrumentos de investigacion se aplicaron técnicas de observacion directa,
encuesta y revision documental que permitieron identificar las estrategias que aplican los
formatos comerciales hard discount en una situacion de competencia en el mercado.

Instrumentos de la investigacion

El anélisis de los datos se llevo a cabo mediante la técnica Teoria de Juegos implementada
en la plataforma web para acompafiamiento de estudios prospectivos SoftProsp de la Universidad
de Cartagena, donde se recopila, analiza y procesa la informacion, y permite implementar
diversas técnicas de manera individual o simultanea (Villabona, Oyola, & Franco, 2018). El
propdsito de aplicar la técnica teoria de juegos es facilitar a los participantes la toma de
decisiones en juegos de interdependencia estratégica, donde las decisiones o acciones de un
participante afectan los resultados de los demas.

Resultados y discusion

Al aplicar la metodologia propuesta para llevar a cabo esta investigacion, se obtuvieron
los datos que se muestran a continuacién mediante la utilizacion de la plataforma web para el
apoyo de estudios prospectivos SoftProsp.

Preferencias de presentacion de detergente:

Para determinar cudl seria la presentacion del nuevo producto detergente, se realizd una
encuesta utilizando Google Forms, en donde participaron 75 sujetos, a los cuales se les pregunto:
¢En qué presentacion preferian utilizar el detergente? Los resultados obtenidos muestran que el
72% prefieren que la presentacion sea en polvo, mientras que el 28% prefiere que sea liquido
(Figura 1).

Figura 1. Resultados de la encuesta de preferencia de presentacion de detergente
: En qué presentacion prefiere utilizar el detergente?

'S respuestas

@ Ligudo
® Pohvo

Fuente: Autores, a través de Google Forms.

Obtenidos los resultados de la preferencia de utilizacién del consumidor, se procede a
evaluar las estrategias a través de la técnica teoria de juegos implementada en la plataforma web
SoftProsp de la Universidad de Cartagena, la cual permite realizar estudios prospectivos mediante
la aplicacion de diversas técnicas.

Establecer el precio del detergente:

Debido a que las Hard Discount llevaran a cabo el desarrollo del producto en forma de
polvo, desean conocer cual seria la estrategia de precio que deben aplicar para competir con su
adversario, teniendo en cuenta que pueden establecer un precio alto o establecer un precio bajo.
Por tanto, el consenso de los expertos permitié determinar que: las tiendas hard discount no se
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cooperarian al momento de establecer el precio; el costo promedio de produccion del detergente
seria de $ 3.000 por unidad, donde las tiendas pueden elegir entre un precio alto de $ 12.000 o un
precio bajo de $ 7.000 para comercializar el producto al puablico; que si ambas tiendas fijan un
precio alto, la demanda total en la ciudad es de 15.000 unidades, las cuales se dividen en igual
proporcidn entre las dos tiendas; que si ambas empresas establecen un precio bajo, la demanda es
de 25.000 unidades que se reparten equitativamente entre ambas tiendas; y si una tienda establece
un precio alto y la otra un precio bajo, la que establece el precio alto vende 5.000 unidades y la
que establece precio bajo, vende 20.000 unidades.

Con base en lo anterior, se obtuvo la matriz de pagos que se refleja en la Figura 2., donde
los valores estan expresados en unidades de millén.

Figura 2. Matriz de pagos para establecer un precio alto o bajo

SoftProsp

@ Estudios
Tiendas D1

Tiendas ARA Precio Alto Bajo
Alto 67.5/67.5 45/80
Bajo 80/45 50/50

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp

Con base en la figura anterior, se puede observar que cada jugador tiene una estrategia
dominante, la cual es Precio bajo, donde el equilibrio corresponde a (Precio bajo, Precio bajo)
con pagos o recompensas de {50 | 50}. Ademas, se puede evidenciar que el juego anterior
representa un ejemplo del dilema del prisionero, debido a que posee las dos caracteristicas
cruciales del mismo, las cuales corresponden a que cada jugador tiene una estrategia dominante,
Precio bajo. No obstante, cuando ambos jugadores aplican su estrategia dominada, es decir,
Precio alto, el resultado {67.5 | 67.5} se convierte en una mejora de Pareto en el resultado donde
ambas tiendas juegan sus estrategias dominantes {50 | 50}. Del mismo modo, se puede observar
que el resultado de equilibrio es el que proporciona la rentabilidad conjunta mas baja.

Realizacion de promociones:

Después de la definicion del precio del detergente, los expertos evaluaron las estrategias
promocionales que cada jugador establecié para rivalizar con su adversario. A continuacion, la
Figura 3 y 4, muestran las estrategias promocionales de las Tiendas ARA y Tiendas D1,
respectivamente.
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Figura 3. Estrategias promocionales de Tiendas ARA

SoftProsp

Estrategias

@ Estudios

Jugador 1 Jugador2 Opciones «

Tiendas ARA Codigo Estrategia
Al Mayor contenido de producto por el mismo precio.
A2 Regalos diferidos
A3 Juega al misterio o raspe y gane

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Figura 4. Estrategias promocionales de Tiendas D1

SoftProsp

Estrategias

@ Estudios

Jugador 1 Jugador 2 Opciones «

Tiendas D1 Codigo Estrategia
D1 Productos complementarios a un precio inferior.
D2 Cupones de descuentos
D3 Muestras pequefias gratis

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Los expertos evaluaron las estrategias promocionales de las tiendas hard discount que
pretenden utilizar para competir con su adversario, por lo cual se obtuvo la matriz de pago que se
muestra en la Figura 5.
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Figura 5. Matriz de pago de estrategias promocionales

SoftProsp

Matriz de pago

Tiendas D1

Tiendas ARA Promocion D1 D2 D3
Al 32 213 an
A2 22 46 65
A3 43 3]2 sj4

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Para solucionar el juego anterior, se aplicar el proceso de eliminacién iterativa de
estrategias estrictamente dominadas (EIEED), se observa que las Tiendas D1 no tiene estrategias
estrictamente dominadas. No obstante, las Tiendas ARA tiene la estrategia A1 dominada por la
estrategia A3. Por tanto, la matriz original se reduce, asi como se muestra en la Figura 6.

Figura 6. Primera iteracion del proceso EIEED

SoftProsp

Eliminacion iterativa 1 Eliminacion iterativa 2 Eliminacion iterativa 3 Eliminacion iterativa 4 Otras «

@ Estudios

Tiendas D1

Tiendas ARA Promocion D1 D2 D3
A2 2/2 4/6 6/5
A3 4/3 3/2 5/4

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Después de la primera iteracion del proceso EIEED, se observa que las tiendas ARA no
tiene estrategias estrictamente dominadas. No obstante, las Tiendas D1 tiene la estrategia D1
dominada por la estrategia D3, lo cual reduce la matriz de pago como se evidencia en la Figura 7.
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Figura 7. Segunda iteracién del proceso EIEED

SoftProsp

Eliminacién iterativa 1 Eliminacién iterativa 2 Eliminacion iterativa 3 Eliminacién iterativa 4 Otras «
Tiendas D1
Tiendas ARA Promocién D2 D3
A2 4/6 6/5
A3 312 5/4

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Después de la segunda iteracion del proceso EIEED, se observa que las Tiendas D1 no
tiene estrategias estrictamente dominadas, pero las Tiendas ARA tiene la estrategia A3 dominada
por la estrategia A2. Esto lleva a que la matriz continGe la reduccién, como se refleja en la Figura
8.

Figura 8. Tercera iteracion del proceso EIEED

SoftProsp

Eliminacion iterativa 1 Eliminacion iterativa 2 Eliminacion iterativa 3 Eliminacion iterativa 4 Otras »

TiendasD1
Tiendas ARA Promocion D2 D3

A2 4/6 6/5
Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.

Al finalizar la tercera iteracion del proceso EIEED, se observa que las Tiendas ARA ha
quedado solo con la estrategia A2, y las Tiendas D1 ha quedado con las estrategias D2 y D3,
donde la estrategia D3 es dominada por D2. De esta manera, se tiene que el equilibrio del juego
se presenta cuando las Tiendas Ara juega la estrategia A2 y las Tiendas D1 juega la estrategia
D2, como se expresa en la Figura 9.

Figura 9. Cuarta iteracion del proceso EIEED

SoftProsp

Eliminacion iterativa 1

Eliminacion iterativa 2 Eliminacidn iterativa 3 Eliminacién iterativa 4 otras =

& Estudios
Tiendas D1

Tiendas ARA Promocién D2

A2 D

Fuente: Autores, a través de la plataforma web SoftProsp.
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Al aplicar el proceso de EIEED, se obtiene que el equilibrio del juego es la combinacion
de estrategias (A2, D2). De esta manera, queda demostrado que el jugador A debe aplicar la
estrategia de regalos diferidos, y el jugador B debe aplicar la estrategia de cupones de descuentos.
El jugador A podria lograr efectos de fidelizacion en sus clientes, debido a que estos pueden
relacionarse con la marca durante un cierto tiempo. El jugador B podria lograr mayor visibilidad
de su marca y mayores visitas, debido a que los clientes podrian sentir la sensacion de ahorro en
otros productos cuando adquiere el detergente.

Conclusiones

Con base en los resultados de la investigacion, se puede concluir que: el beneficio méas
esencial que ofrece la aplicacion de la técnica teoria de juegos implementada en SoftProsp, es que
permite la evaluacion de estrategias que tienen dos o mas jugadores en una situacion de
interdependencia estratégica, donde no saben cudl es la estrategia que jugara el oponente; permite
que los jugadores analicen las estrategias de sus oponentes, no obstante, no pueden conocer con
exactitud la jugada que estos realizaran. La evaluacion de estrategias promocionales de las hard
discount a través de la teoria de juegos, permitié establecer que el equilibrio del juego se presenta
cuando las Tiendas ARA aplican la estrategia de regalos diferidos y las Tiendas D1 aplican la
estrategia de cupones de descuentos, debido a que el cruce de estrategias {A2,D2} es dptima para
cada jugador, es decir, ninguno de los jugadores tendra una mejor ganancia si cambia su
estrategia bajo la conjetura de que los demés jugadores no modifiquen la suya. Este equilibrio no
siempre indica la mejor ganancia para los participantes, debido a que cada jugador actla de
manera Optima frente a las estrategias de sus oponentes. No obstante, a los jugadores les gustaria
obtener un equilibrio con ganancias mas altas, pero pueden caer en la situacién de ser traicionado.
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