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IDENTIFICACION DE CLIENTES DE ALTO VALOR PARA EL DESARROLLO
DE ALIANZAS DE UNA EMPRESA

El competitivo y dinamico entorno empresarial de hoy, ha dado lugar a un
significativo aumento en la utilizacién alianzas estratégicas, entendidas como un
acuerdo entre dos 0 mas organizaciones donde cada uno se beneficia de las
fortalezas del otro, complementando sus ventajas competitivas.

LANPASS no ha sido la excepcion, y ha establecido mas de 22 alianzas con
empresas de diversos rubros, y es mediante este canal, donde provienen mas del
50% de los kilbmetros acumulados del pozo total. Bajo este contexto, el objetivo de
esta memoria es “Identificar los clientes mas propensos a acumular beneficios en
alianzas de una empresa”.

Para cumplir el objetivo, se utilizO una metodologia basada en dos
importantes procedimientos. Primero, un analisis descriptivo y bivariado, y luego, la
construccion, aplicacion y evaluacion de dos técnica predictivas, arboles de decisién
y regresion logistica.Debido al tratamiento que posee con variables continuas, y a
la simpleza en la interpretacion de sus resultados, es que se escogié el modelo
arboles de decision.

Dentro de los principales resultados, se obtuvo que los clientes Santander
gue canjean sobre 158.000 KMS en tres afios, vuelan y que gastan sobre USD$
140 en otras alianzas poseen una propension de 93% de pertenecer a clientes de
altor a esta alianza. La evaluacion de este modelo fue el que mostr6 mejores
resultados, capturando el 30% de los datos en el primer decil, en contraste con el
modelo de Salcobrand que alcanza solo el 15% en el primer decil.

A partir de los resultados, se sostiene que las alianzas, que permiten a los
clientes acumular mayor cantidad de kildmetros, como Santander y Movistar,
incrementa las posibilidades reales del cliente a viajar, y por lo mismo, las variables
mas predictoras estan relacionadas con el programa LANPASS, como lo son canje,
vuelo y la frecuencia con que miran la pagina cotizando un viaje.

Finalmente, al considerar los nuevos clientes identificados, mas propensos
para cada alianza, el valor esperado mensual para la empresa corresponde a un
total de USD $M 35 si se lograra captar los todos los clientes seleccionados.

Como trabajo futuro, se propone afiadir al estudio, la influencia que posee la
participacion de los clientes en promociones, realizadas por alianzas y LANPASS,
en la acumulacion de beneficios en un futuro determinado.
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1. Introduccioén

1.1 Antecedentes Generales

LAN se constituyé como empresa estatal en el afio 1929 para prestar servicios
de transporte aéreo de pasajeros, carga y correspondencia

En el afio 2000 LAN se incorporé a oneworld (TM), alianza global que retune a
las principales aerolineas y compaiiias de transporte aéreo afiliadas.

No obstante el mayo hito fue el afio 2010 donde, LAN y TAM se unieron en una
Unica entidad llamada "LATAM Airlines Group". Juntas, TAM y LAN suman mas 115
destinos en 23 paises del mundo.

Como parte de su estrategia de negocio, la empresa declara mantener una
excelente satisfaccion por parte de los clientes, es asi como nace en 1984 el
Programa de Pasajero Frecuente LANPASS, creado para premiar la lealtad de sus
pasajeros.

A la fecha, la penetracion del programa en LAN alcanza un 46%, esto es,
practicamente la mitad de los pasajeros de LAN, son socios LANPASS.

Los socios del programa pueden acumular kilbmetros volando en LAN o en las
aerolineas de oneworld asociadas al programa, y también utilizando la red de
alianzas asociados a LANPASS.

Estas alianzas se han establecido como una manera de agregar valor al
programa de fidelizacién, de manera de generar un incentivo en el comportamiento
de los clientes direccionado a acumular kildmetros utilizando todas las fuentes
disponibles.

Desde el punto de vista econémico, el negocio se basa en promover que los
clientes acumulen kil6metros por medio de las alianzas, ya que estos por un lado
incrementan sus ventas y LANPASS aumenta las ganancias por venta de kilbmetros
a sus partner.

El negocio detras de esto se basa en que lo kildmetros representarian un valor
agregado al producto o servicio ofrecido por el partner, lo que puede generar un
estimulo al cliente a preferir esta empresa frente a otras del mismo rubro. De este
modo las alianzas pagan mensualmente la acreditacion de kilometros de sus
clientes a LANPASS.

En esta ilustracion se aprecia parte del modelo de negocio del cual se hace
mencion.
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llustracion 1: Estrategia de negocio LANPASS. Fuente: Elaboracion Propia.

Considerando lo explicado anteriormente se deduce que, para efectos del
negocio, mientras mas acreditaciones kilometros realicen sus clientes en las
alianzas, mayor rentabilidad econdmica le proporcionard a LAN. Por lo demas
aumentar las ventas de kilbmetros potencia la imagen de marca y permite mostrarse
COmo un socio muy atractivo para establecer relaciones estratégicas con nuevas
empresas.

2. Descripcion del proyecto y justificacion

El pozo de acumulacion de LANPASS se compone de 5 factores: Partner no
aéreos (alianzas comerciales), acumulacion volando por LATAM, acumulacién
volando por otras aerolineas (donde el cliente ha manifestado expresamente
acumular en LAN) y la compra de kilometros.

Actualmente, mas del cincuenta por ciento de los kilbmetros acumulados por
los clientes provienen de las alianzas comerciales y financieras, dejando en un
segundo lugar la acumulacion por vuelo, como se puede apreciar en la siguiente
ilustracion:
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llustraciéon 2: Pozo acumulacion LANPASS. Fuente: Elaboracion Propia.

Esto demuestra la relevancia de los partner no aéreos para el programa y
podria significar que los clientes efectivamente perciben un valor agregado el poder
acumular kilbmetros mediante el consumo en las empresas asociadas

A pesar de esta gravitante importancia econémica, LAN aun no ha
establecido un sistema cuantitativo que permita conocer, entender y predecir el
comportamiento de acumulacién de sus clientes. Esto ha generado que las alianzas
cuestionen en varias oportunidades el valor entregado de LANPASS, ya que en
oportunidades no han obtenido los resultados esperados o simplemente no tienen
la certeza que sus clientes estan valorando realmente los kilbmetros.

La importancia de conocer el comportamiento de los clientes radica en que
permite ofrecer el producto o servicio adecuado de acuerdo de sus necesidades. En
este caso, el entender a los clientes permite poder generar herramientas para lograr
tangibilizar su comportamiento de acumulacion, y asi lograr aumentar del volumen
de kilometros vendidos.

Dicho esto, el presente trabajo pretende por medio del estudio de los clientes,
convertirse en un instrumento que permita a LANPASS generar los siguientes usos
comerciales:

I. Identificar clientes de alto valor dentro de cada alianza e identificar
clientes mas propensos a realizar Up sell

Se pretende identificar los clientes que generan valor econdémico a la empresay
a la alianza, de manera de tener un subconjunto de cliente que bajo una eventual
promocién restringida se deban contactar.
Por otro lado, se identificaran los clientes con mayor potencial de crecimiento en la
alianza, de esta manera se podra conocer qué clientes mediante algun estimulo



podrian aumentar su acumulacion promedio y formar parte de los clientes de alto
valor.
[I. Identificar potenciales clientes entre alianzas estudiadas (Cross sell):

En el analisis descriptivo se pudo sostener que el cruce entre clientes de alianzas
mas importante es considerablemente bajo, lo que resulta totalmente contrario a
una de las principales estrategias de la empresa, llamada “LOCK”, que consiste en
conseguir la preferencia del cliente por todas las alianzas establecidas
“encerrandolo” en estas.

lll.  Identificar potenciales clientes para nuevas alianzas:

La incorporacion de nuevas alianzas a LANPASS es un proceso bastante
dindmico, ya que permanentemente esta en conversaciones con nuevos partners,
para esto se implementara un modelo que servira para identificar a potenciales
clientes en las cuatro alianzas estudiadas, esto porque, al aplicar el modelo en el
rutero facilitado por la nueva alianza se detectara con cual de las alianza estudiadas
tiene mayor similitud, asi utilizar esa base para contactar los clientes que resultaron
ser propensos a ser del perfil de interés.

Finalmente el trasfondo detrds de esto es tener una herramienta de captacion
de nuevos clientes y tener mayor seguridad a la hora de los resultados que se
pueden esperar de los clientes de la nueva alianza.

3. Objetivos

3.1 Objetivo General

“Identificar los clientes mas propensos a acumular beneficios en alianzas de una
empresa”

3.2 Objetivo Especificos

I.  Caracterizar a los clientes en base a su comportamiento transaccional y
demogréfico y definir perfil de interés.!
Il.  Determinar variables mas importantes que predicen el perfil de interés.
. Desarrollar un modelo de propensién para identificar el perfil de interés y

perfilar segun caracteristicas observadas.

Ise explicara la razon en seccion 8.
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IV.  Establecer propuestas de aplicaciones comerciales del modelo realizado.

4. Metodologia

Para cumplir cada uno de los objetivos especificos descritos se empleara una
metodologia basada en dos partes. La primera tiene relacibn con el pre-
procesamiento y limpieza de la data, y la segunda parte con el procesamiento y
andlisis de la data.

Para el procesamiento de la data se utilizé la metodologia KDD (Knowledge
Discovery in Data) basado en los siguientes pasos. (Anexo 1)2.

Limpieza de Integracion de Seleccién de Tranformacién

datos — datos — datos — de datos

|
V

. , Presentacion
Mineria de S Modelos. fie S del

datos evaluacion .

conocimiento

llustracion 3: Metodologia KDD. Fuente: Data Mining, Concepts and Techniques
Limpieza e integracion de datos
Como lo sefiala la ilustraciéon 3, los dos primero pasos tratan de limpieza y
adaptacion de los datos entregados por parte de la empresa, para esto fue
necesario utilizar el programa MySQL para la integracion de los datos y para
posteriormente transformarlos.
Seleccién y transformacion de datos
Una vez realizados los pasos de limpieza de data se realizé la seleccién vy
transformacion de los datos, este paso es fundamental para tener la data lista para
ser analizada.

Mineria de datos

Paradesarrollar mineria de datos se utilizaron las siguientes herramientas:

2 HAN, JIAWES y KAMBER, MICHELINE. 2001. Data Mining: Concepts and Techniques. Segunda Edicion.
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e Andlisis descriptivo de las alianzas:

Con el proposito de conocer el comportamiento de los clientes en cada alianza, se
analiz6 tanto variables demograficas, como su comportamiento transaccional. Para
esto ultimo se utilizé el método RFM.

e Andlisis descriptivo Bivariado:

Para determinar el Perfil de interés en cada alianza se aplicaros tres métodos:
Promedio, regla 80-20 e Utilidad marginal decreciente.

Para poder establecer que estos perfiles establecidos son robustos y eliminar
estacionalidad se estudié el comportamiento transaccional de los clientes con al
menos diez ventanas de tiempo.

Finalmente para realizar determinar cuales variables tienen un mayor poder
predictivo en cada alianza se utiliz6 el método probabilidades condicionales.

e Modelo Logit y &rboles de decision:

Luego para cuantificar como influye la presencia de diversos factores en la
probabilidad de pertenecer al perfil de interés y establecer que variables son las que
son significativas incluir en el modelo, se realizaron dos tipos de modelos de
clasificacion.

Modelos de evaluacién y presentacion del conocimiento

Una vez terminada la etapa de mineria de datos, se emplearon modelos de
evaluacion, con el objetivo de estimar cuan cercano son las técnicas predictivas
empleadas a la realidad. Especificamente en este trabajo se utilizaron curvas de
ganancias para evaluar los modelos.

Finalmente la presentacién del conocimiento viene dada con las conclusiones
extraidas de los resultados arrojados y las aplicaciones comerciales que se dieron
al modelo desarrollado.

5. Marco tedrico

Programa de lealtad:

Los programas de lealtad se han hecho cada vez mas imprescindibles en las
empresas, ya que la competencia entre estas ha aumentado considerablemente y
en todas existe el deseo de retener a su cliente. Y es justamente bajo este contexto
es que se utiliza el CRM (Customer Relationship Management), estrategia de
negocios destinada que busca construir relaciones rentables y duraderas con el
cliente enfocandose en sus necesidades; lo cual implica, levantar conocimientos
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acerca de los clientes, crear propuestas valiosas de acuerdo a sus necesidades y
mejorar su experiencia como cliente.

Considerando que es menos costoso retener a un cliente que adquirir uno
nuevo (Wansink, 2003) es que todos los esfuerzos de estos programas estan
dirigidos hacia este objetivo. Adicional a esto se hace necesario poder determinar
el valor de un cliente en la empresa, depende de los siguientes factores:

e Costos iniciales de adquirirlos

e Costo de Servicio (fijos y variables)

e Margen por ventas de productos

e Margen por ventas de servicios continuos

e Probabilidad de aumentar el volumen de compra
e Probabilidad de volver a comprar o “fugarse”

e Margen por clientes relacionados

e Probabilidad de no-pago

Por otro lado la cuantificacion del valor del cliente en términos de Customer
lifetime value, queda determinado como [21]

CLV = th*r 1
(1+6)t1

Donde t son los periodos y 6 es la tasa de descuento, los programas de
lealtad intentan incrementar la tasa de r (el tiempo que el cliente permanece en la
empresa) y el monto comprado m (el cliente comprara mas para acumular
suficientes “puntos” para recibir una recompensa).

La empresas definen varias estrategias para crear lealtad una de esta es
permitir a los clientes acumular beneficios para luego poder canjearlos por
productos o servicios. De esta manera los clientes aumentan su fidelidad,
incrementando su consumo y generando una mayor rentabilidad para la empresa.
Esta reconoce el valor captado en el consumidor y de esta manera se mantiene el
“circulo virtuoso de lealtad™ que queda reflejado en la siguiente ilustracion:

3 “¢ Cual es el valor de los clubes de lealtad?” 2008. Maximo Bosch. V Congreso de Retail, Lima, Peru.

Diapositiva 70.
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llustracion 4: Circulo virtuoso de lealtad

Finalmente, este circulo de lealtad permite extender la duracion de la relacion
cliente-empresa, disminuir la sensibilidad al precio de los clientes y finalmente
incrementar el rendimiento de la firma.

Alianzas estratéqicas:
La formacion de alianzas estratégicas ha sido vista como una respuesta a la
globalizacion y el aumento de la incertidumbre y la complejidad en el entorno
empresarial.
Hay cuatro posibles beneficios que las empresas pueden obtener mediante
alianzas estratégicas [10]:

e Facilidad de entrada en el mercado: El coste de entrada un mercado
internacional puede ser superior a las capacidades de una sola empresa,
pero, al entrar con una estratégica alianza, se va a lograr el beneficio de una
rapida entrada, manteniendo los costos bajos. La eleccion de una asociacion
estratégica como el modo de ingreso puede superar los obstaculos restantes,
lo que podria incluir la fuerte competencia y hostiles leyes de gobierno.

e Riesgos compartidos: El reparto de riesgos es otra justificacion de la
realizacion de un acuerdo de cooperacion. Cuando un mercado se ha abierto,
o cuando hay mucha incertidumbre e inestabilidad en un mercado en
particular, compartir riesgos se vuelve particularmente importante. La
naturaleza competitiva de los negocios hace que sea dificil para el negocio
entrar en un nuevo mercado o el lanzamiento de un nuevo producto, la
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formacion de una alianza estratégica es una manera de reducir o controlar
los riesgos de una empresa.

e Elconocimiento ylaexperiencia compartida: La mayoria de las empresas
son expertos competentes en algunas areas y la falta en otras areas; como
tal, la formacion de una alianza estratégica puede permitir facil acceso a los
conocimientos y experiencia en un area que una empresa carece. Una
organizacion que aprende es una organizacion en crecimiento.

e Sinergia y ventaja competitiva: Lograr sinergia y una ventaja competitiva
puede ser otra razon por la cual las empresas forman alianzas estratégicas.
La competencia se vuelve mas eficaz cuando los socios aprovechan las
fortalezas de cada uno, con lo que la sinergia en el proceso que seria dificil
de lograr si intentan ingresar a un nuevo mercado solo o industria. La
formacion estratégica alianzas con una empresa consolidada con una buena
reputacion puede ayudar a crear imagen de marca favorable y redes de
distribucion eficientes.

Cross-selling: También llamado venta cruzada, consiste en el ofrecimiento
de descuentos directos sobre productos que el cliente no consume pero que son
complementarios a su canasta de consumo. El objetivo es el de ampliar dicha
canasta mediante la incorporacién de nuevos productos.

Up-selling: Esta técnica se basa en conseguir que los clientes aumenten el
consumo o ticket promedio actual o simplemente que consuman producto de mayor
valor que los habituales. Usualmente presentan mejoras que los hacen mas caros,
y por tanto, qgue mejoran los margenes de la empresa.

Método RFM:

Este método es una técnica que permiten predecir el comportamiento futuro
de los clientes mediante el analisis de su comportamiento pasado, especificamente
basado en las siguientes caracteristicas de consumo [9]:

e Recency: Tiempo desde ultima compra
e Frecuency: Tiempo entre compras
e Monetary Value: Monto de compras

Esta técnica es la base para cualquier modelo de prediccion de
comportamiento de clientes, porque se miden tres dimensiones del comportamiento.
Las principales ventajas de este método son:
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e Permite la gestion de clientes, el andlisis RFM balancea las tres dimensiones
caracteristicas mas potentes.

e Es de simple desarrollo y de facil comprension.

e Puede aumentar la performance de campafas o promociones de marketing
directo al apuntar a clientes del segmento mas alto de todas las dimensiones.

Modelo Regresion Logistica:

El objetivo de la regresion es estimar los pardmetros del modelo de forma
gue el modelo resultante se ajuste lo mejor posible a las observaciones. Cuando la
variable dependiente Y es continua, resulta frecuente utilizar un modelo de regresion
lineal multiple. En tal caso la estimacion de los parametros 31, 32, ...,Bk se lleva a
cabo mediante los métodos de Minimos Cuadrados (MCO o MCG).

No obstante, puede que la variable dependiente Y sea una variable cualitativa
0 categodrica, en tal caso el modelo de regresion lineal presentara una serie de
inconvenientes, por lo que sera necesario recurrir a la llamada regresion

Logistica, que se expresa como:

In(p) —In(1—p)=Po+ Pr*x1+ Paxxp+ P3*x3+ . +fy *xp
O de la forma,

_ exp(Bo+ P1*x1+ Lo xxy + . +Bp*xp
Y T T exp(Bo + Poxs + Poxitp + By % 1)

A diferencia de la regresion lineal (que, como hemos dicho, suele hacer uso
de los métodos de estimacion por Minimos Cuadrados), en la regresion logistica se
emplean los métodos de Maxima Verosimilitud (MV) para llevar a cabo la estimacién
de los parametros del modelo.

Para estimar S = (84,52, --,P%) Y analizar el comportamiento del modelo
estimado se toma una muestra aleatoria de tamafio n dada por (x;, y;)i=12,.» donde

el valor de las variables independientes es x; = (x4, Xi2, -, Xix) ey; €[0,1] es el
valor observado de Y en el i-ésimo elemento de la muestra.

Como’ (Y/XI;XZf"'f Xk] S B[l! p(x1;x2z"'; xkr B)]

La funcion de verosimilitud viene dada por:
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LIB /0,10, 00+ e ya)| =TT BV (1 — )t donde pi =P (x:;B) =p[(xix. X+ Xi)iBlit 2. o
i=1

En el modelo Logit se suelen usar otros dos conceptos para profundizar mas
en la interpretacion de los estimadores
e Se llama odds al siguiente cociente de probabilidades

P(Y=1)
odd = m = exp(,Bo + ﬁl * X1 + +ﬁn * Xn
Tomando logaritmos neperianos en la expresion anterior, obtenemos una
expresion lineal para el modelo:

P(Y = 1)

Logit[P(Y =1)] =In (m

>=ﬁo+ P1* X1+ o Py * Xy

Aqui se aprecia que el estimador del parametro §;se puede interpretar
como la variacion en el término Logit (logaritmo neperiano de las probabilidades)
causada por una variacion unitaria en la variable x; (suponiendo constante el
resto de las variables explicativas).

Arboles de decision

Los arboles de decision corresponde a modelos que permiten predecir una
variable dependiente categdrica o continua. Se pueden identificar los Arboles de
Clasificacion y los Arboles de Regresion, estos ultimos se utilizan cuando la funcion
objetivo toma valores continuos mientras que Los arboles de clasificacion se
utilizan cuando la funcién objetivo toma valores discretos, como es el caso de esta
memoria.

La técnica se basa en la sucesiva particibn del conjunto de datos en
subgrupos sobre el total de variables, ya que se genera un método recursivo donde
cada grupo de datos es dividido en subgrupos de acuerdo a una regla que determina
significativa.

Los arboles funcionan de la siguiente manera. De N registros, se parte con L

(L<N) etiquetados de la siguiente forma:

L={(x,y),i=12.,N;y; €{12,..,C}
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Donde (x;, y;) esta descrito por un vector de atributos predictores x; y una
etiqueta de clase y; perteneciente a alguna de las C clases (clasificacion de los
registros).En este caso, la clasificaciones corresponde si el cliente pertenece al perfil
de interés o no.

El objetivo del &rbol es construir un clasificador que, dado un nuevo ejemplo
sin etiquetar caracterizado por el vector de atributos x prediga la clase y a la que
pertenece usando el conocimiento aprendido en el conjunto de datos inicial L.

Algunas de las ventajas de estos modelos es que son robustos a errores,
tanto en la variable de respuesta como en los atributos, puede haber datos perdidos
(missing values) para algunas instancias en los valores de los atributos y pueden
trabajar con dominios complejos

6. Alcances

Hoy en dia LANPASS mantiene alianzas comerciales con 22 comercios y una
institucion financiera en Chile. En esta memoria sélo se consideran las cuatros
alianzas mas importantes econdmicamente, abarcando aproximadamente el
70% del total de la acumulacion proveniente de los partner no aéreos.

Estas son: Santander, Copec, Salcobrand y Movistar.

7. Analisis descriptivo

7.1. Alianzas

Para analizar las alianzas, en primer lugar se debe conocer la magnitud de
cada una de ellas para LANPASS, en otras palabras, el peso que representa cada
una de ellas en la base total

Santander: Empresa financiera con mayor tiempo entre las alianzas, lleva
mas de 20 afios, sin embargo hace cuatro se potencié. La cantidad de clientes que
Santander-LANPASS alcanza el 17% de la base total. La forma de acumular
kilbmetros en esta alianza es utilizando la tarjeta de crédito, por cada délar gastado
es 1,5 KMS acumulado.

Salcobrand: Farmacia que se unié a fines del afio 2010. Esta alianza
representa el porcentaje mas amplio de socios, alcanzando el 37% del total de
socios. Ahora bien, es importante notar que a diferencia de Santander, para
acumular kilbmetros sélo se deben realizar compras superiores a $15.000 pesos,
de esta manera 1 kilbmetro por cada 1 dolar de compra.
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Copec: Una de las Uultimas empresa en adherirse al programa,
aproximadamente el afio 2011. En esta alianza se convino que para acumular KMS.
Se debe presentar la tarjeta MUNDO COPEC LANPASS en las estaciones de
servicio cada vez que se cargue combustible. El peso que tiene esta alianza en
cuanto a cantidad de clientes, es similar a Santander y es aproximadamente un
18%.La tasa de acumulacion es de 1 KMS por cada litro de bencina.

Movistar: Empresa de telecomunicaciones que forma parte de la red de
partner desde el afio 2005, es la empresa con menor niumero de socios dentro del
programa, alcanzando solamente el 6% de la base total. La forma de acumular
kilbmetros es adquiriendo planes determinados o canjeando puntos club movistar
por KMS. LANPASS.

Salcobrand
25%

6,3% 5,3%

12%

sadon

10% 0,21%

Santander

0,3% 0,3%

5%

Movistar

llustracion 5: Proporcidn de alianzas. Fuente: Elaboracion Propia.

En la ilustracion es posible apreciar las relaciones que existen entre ellas, de
agui es posible concluir que Salcobrand y Santander son quienes comparten el
mayor porcentaje de clientes mientras que Movistar es quien menor relacién posee
con las alianzas. Por lo demas, se desprende que cantidad de socios que participa
en las cuatro alianzas es un porcentaje muy bajo lo que habla de la poca conexion
que existe para los clientes.
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7.2.

Comparacion alianzas comportamiento demografico.

Con el fin de caracterizar las alianzas, se procedié en primera instancia a analizar
sus caracteristicas demogréaficas como sexo, edad, tiempo socio LANPASS vy
penetracion regional.

Al analizar cada una de estas variables se obtuvieron conclusiones como:

7.3.

Salcobrand es la Unica alianza en la que predomina el sexo femenino.(ver
anexo n°1)

Copec posee sobre un 34% de clientes que se han incorporado al programa
LANPASS el dltimo afio, situacion que contrasta con las demas alianzas que
poseen una base “madura” de al menos 3 afos*.

Por lo que es posible sostener que Copec es la alianza que posee mayor
cantidad de clientes nuevos en el programa, lo que es coherente con tiempo
gue lleva esta alianza. A la vez permite afirmar que esta alianza atrajo nuevos
clientes al programa LANPASS (posteriormente confirmado por la empresa)
(Ver anexo n°2).

El mayor porcentaje de clientes en las alianzas de Santander y Copec esta
entre los 30-35 afios. Mientras que Salcobrand y Movistar la moda son las
personas con 44 afios.

Salcobrand y Movistar poseen mayor penetracion regional en Magallanes, a
diferencia de Movistar y Santander que tienen mayor penetracion en la region
metropolitana. (ver anexo n°4)

Comparacion alianzas comportamiento transaccional

7.3.1. Descripcion de variables

Para la base de datos utilizada se dispone de los datos transaccionales por cada
tipo de cliente desde el 01 de mayo de 2013 al 01 de mayo de 2014, por transaccion
gue se haya efectuado en cualquier sucursal del pais. La descripcion de las
variables basicas que se utilizaron para definir el criterio de fuga se observan en la

Tabla 1.
Variable Tipo de Variable Descripcién
Rut cadena Indica la identificacion del cliente.
Fecha fecha Indica la fecha exacta en que se realizd la
transaccion. Esta en el formato dd/mm/aaaa
KMS numeérica Indica la cantidad de kilometros que acumul6 en la
transaccion

Tabla 1: Descripcidn de variables. Fuente: Elaboracion Propia.
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Dado que las alianzas envian a LANPASS la acreditacion de kilometros de
sus clientes de manera mensual, no es posible conocer el comportamiento del
clientes durante el mes, sino que, solo si el cliente acumulé o no en el mes y el
monto. Cabe decir que la base cuenta con excepciones donde un cliente aparece
acreditando més de una vez al mes. Considerando esto y lo dificil que resulta
trabajar con tal cantidad de transacciones, es que se utilizé el sistema MYSQL para
transformar los datos como panel, de esta manera se hizo mucho mas simple y
“amigable” analizar los datos de las alianzas.

Considerando los datos transaccionales, se determinaran las variables del
método RFM que finalmente caracterizaran el comportamiento de cada alianza.

La razon por la que se pretende analizar los partner por medio de este
meétodo, es que se pretender entender como es el comportamiento habitual en cada
una de ellas y asi poder establecer si existe una relacion en el comportamiento de
acumulacion de los clientes.

El beneficio de utilizar este método, es que es una técnica sencilla que
permite dar informacion a partir del historial de comportamiento del cliente.

8.3.2 Método RFM

La descripcion de cada variable se presenta a continuacién por cada tipo de
cliente.

Recencia: Esta variable est4 determinada por el tiempo trascurrido desde la Ultima
vez que realiz6 una transaccion. A modo de ejemplo, dado que se esta
considerando un afio, un 1 sera la mejor Recencia, mientras que 12 lo tendra quien
no ha acumulado hace 12 meses.

A continuacién se mostrara graficamente el comportamiento de los clientes en las 4
alianzas.
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llustracion 6: Distribucion del Recencia. Fuente: Elaboracion Propia.

Frecuencia: Esta variable esta determinada como el nimero de meses en un afno
un cliente realizé transacciones y es de tipo numérica.

A continuacién se observa la distribucidon de los valores de Frecuencia
obtenidos por cada alianza en la llustracion 4.

50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

%_Clientes

Frecuencia
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

=santander ===Salcobrand ===Copec ===Movistar

llustracién 7: Distribucion del Frecuencia. Fuente: Elaboracion Propia.
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Monto: para efectos de este trabajo esta variable se define como el monto promedio
de las transacciones en un periodo de tiempo determinado definido de la siguiente

manera:

. Suma de acumulacion de kms(1 afo)
Monto promedio = 1

A continuacién se observa la distribucion de los montos obtenidos por cada
alianza llustracion 9.

Monto promedio Santander Monto promedio Salcobrand

B , B0%
t b £
5 1m S 1K
L ¥ o

$ LR R R N NN

*@"@fﬁf@“ﬁﬁﬁ § “x@»?ﬁ@@ﬁ“ﬁ“@g@@
@’ §
Kilemetrat
filametros
Monto promedio Copec Monto promedio Movistar
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£ 2500%
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10}3‘36 '
g
v S G A R

SRAPPIPPIISOIPPIO PP 80 P ) § §

M ey Ve & %&\;’x\ \;5\ N@% ":va

Kilomitras )
Kilometros

llustracion 8: Distribucién del Monto. Fuente: Elaboracion Propia.

8.3.3 Segmentacion

Como un primer apronte para establecer y visualizar relaciones entre las
alianzas, se realizé una segmentacion Bietapica por conglomerado, de manera de
comparar los segmentos de manera mas simple y obtener conclusiones. Los
resultados fueron los siguientes:
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SANTANDER SALCOBRAND COPEC MOVISTAR

Muy Alta Alta Alts Alta
frecuencia, frecuencia, frecuencia, frecuencia,
Muy Buena Muy Buena
Recencia Recencia s 44,1% pi, 33.5%

8 3,4% Alto 18,4% Recencia, B Mont’o
Muy Alto Monto Alto Monto
Monto

42,5%
-} 78,2% 35.4%

24,0%

20,5% \;

llustracién 9: Segmentacién Bietapica. Fuente: Elaboracion Propia.

18,4%

De esta segmentacion de desprende:

Santander:

. Base mas activa y con mayor recaudacion de KMS

. Segmentos homogéneos en términos de Recencia y Frecuencia

. Posee un segmento que sobresale en el Monto de acumulacion
Salcobrand:

. Base con menor Frecuencia.Sobre el 80% ha acumulado menos de 3 veces
Copec:

. Destaca Recencia. El 80% de su base ha acumulado en el tltimo mes
. Posee un segmento practicamente Inactivo

Movistar:

. Segunda alianza con mayor Montos acumulados

. Baja Recencia en dos de sus segmentos

8.3.4 Conclusiones

Mediante el analisis exploratorio desarrollado, fue posible establecer que las
cuatro alianzas comparadas tienen comportamientos transaccionales totalmente
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heterogéneos. De los analisis es posible sostener que Santander es la empresa que
mas se destaca en el comportamiento transaccional, en sus tres variables,
Recencia, Frecuencia y Monto promedio acumulado. Radicalmente distinto es el
caso de Salcobrand, donde la mayoria de la base mantiene un comportamiento de
muy baja frecuencia y con monto considerablemente mas bajos.Por otra parte
también existen diferencias en las formas de acceder a los beneficios de las
alianzas.

En el caso de Santander con sélo ser cliente y utilizar la tarjeta, se puede
acumular kildbmetros Es importante notar que todos estos clientes debieron haber
sido sometidos al proceso de riesgo del banco, lo que podria ser un indicador del
comportamiento reflejado. Movistar es una situacion similar, basta con ser clientes
para acumular beneficios. Por otro lado, para comenzar a acumular en Copec se
debe obtener la tarjeta de la alianza, mientras que para Salcobrand cualquier
persona que compre productos sobre cierto monto acumula kildmetros, he aqui la
razon por la alta cantidad de personas que componen la base.

Caracterizadas las alianzas, es posible sostener que el modelo de
propensién se aplicara a cada alianza y no a la base completa como se podria haber
pensado en un principio, ya que al ser los clientes tan distintos entre las bases
debemos de la misma forma “exigir” comportamientos de probabilidad de éxito.

Ya realizado este andlisis, es posible determinar el perfil de interés en cada
alianza o técnicamente llamado la variable dependiente de cada alianza, y asi
establecer las variables mas importantes para finalmente establecer un modelo
predictivo.

8. Definicion del perfil de interés

Dado lo usos comerciales que se pretende dar una de las posibilidades que

resulta mas conveniente es definir “Un perfil de interés para cada alianza”, pero
¢, Qué es un perfil de interés?
Los clientes que cumplen con el perfil de interés son clientes de alto valor* para la
empresa y las alianzas. La razén por la cual se hace necesario establecer una
variable dependiente binaria que indique los clientes del perfil, estriba
principalmente lo genérico y flexible que resulta este método para identificar
potenciales clientes, en particular se ajusta a los tres usos comerciales
mencionados que quedar especificados a continuacion:

1. Al pretender identificar potenciales clientes, el método mas flexible sobre todo

para nuevas alianzas, es aplicar el modelo a los clientes de la nueva empresa
y detectar con cual alianza tiene mayor similitud. De este modo se podra ser

4 Determinado en la seccién 8.1
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mas preciso al elegir el subconjunto de clientes que puedo contactary “llevar”
a la nueva alianza.

2. La segunda razén por la que la definicion de un perfil de interés se alinea al
objetivo de este trabajo, es que las alianzas estudiadas manifiestan en
general muy poco desarrollo de acumulacién, (tal es el caso de Copec,
Salcobrand) por lo que resulta mucho mas coherente tan solo identificar si es
o no del perfil de interés.

3. Por ultimo, se hace necesario que el perfil de interés establecido sea “para
cada alianza”, porque como ya se pudo concluir en el analisis descriptivo,
cada una posee comportamientos de acumulacion muy poco comparables,
por lo que la variable dependiente sera distinta para cada modelo. Por
ejemplo, un modelo agregado para todas las alianzas significara sélo ver
como buenos clientes a quienes pertenezcan a Santander por la alta
acumulacion acreditada mensualmente en esta alianza.

4. Por dltimo al realizar un modelo para cada alianza permite considerar
informacion de acreditacion de las demas alianzas que podria resultar
valiosa. Vale decir, permitird obtener conclusiones de comportamiento del
cliente ajeno al que posee en la misma alianza.

Finalmente se podria pensar que para establecer un perfil de interés solo
bastaria definir en las alianzas como perfil quien acumule y no perfil quien acumule
cero. Sin embargo, se debe tener en cuenta que la base de esta memoria esta en
identificar a clientes de alto valor, por lo que fue necesario establecer un criterio que
ayude a discriminar un buen subconjunto de clientes que definan el perfil de interés
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8.1. Criterio utilizado para definicion de perfil de interés.

Para determinar el perfil de interés y quiénes conformaran el subconjunto de
clientes de alto valor en cada alianza se consideraron los siguientes criterios:

Promedio: Se calcul6 la acumulacion promedio mensual de cada alianza y
se considero que todos los clientes que superaran este promedio serian clientes de
alto valor.

Regla 80-20: Esta regla, establece que el subconjunto de alto valor esta
determinado por el 20% de clientes que representen aproximadamente el 80% de
monto mensual acumulado.

Criterio Utilidad marginal decreciente: Este criterio establece que, una vez
ordenandos los clientes de forma decreciente por monto de acumulacion mensual,
se irdn agregando clientes (iniciando quienes mas acumulan) mientras representen
un porcentaje de acumulacion mayor a lo que representa su porcentaje. A modo de
ejemplo, si tengo 100 clientes, el primer cliente que se considerara en este
subconjunto sera quien posea una acumulacion mayor, este cliente representara un
1% del total de clientes, y su monto de acumulacion representa un 2% (por ejemplo),
incluyo el segundo , nuevamente representa un 1% del total de clientes, sin embargo
me aporta un 1,5% del total de acumulacion, cuando se va agregar al décimo cliente,
se constata que aportard un 0,5% del total de acumulacién, es aqui cuando se
detiene la cuenta, porque agregue un 1% de clientes e incremente un porcentaje
menor de la acumulacion total.

Se probaron los tres criterios expuestos y se llegé a la conclusién que los
resultados tienen muy poca variacion, no obstante se debe elegir uno y se opt6 por
el tercer criterio, porque tiene mayor robustez que el promedio y porque corrije al
criterio 80-20, porque en algunas alianzas no existe un segmento de 20% que
explique un 80%,por lo demas, permite ver graficamente cdmo se intersectan las
curvas de %Monto y % de clientes, es precisamente en este punto donde sera el
corte para determinar los clientes de valor.

El criterio mencionado se aplicé para las cuatro alianzas obteniendo los
siguientes puntajes de corte aproximados:
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Santander 1.000 KMS
Salcobrand 20 KMS
Copec 50 KMS
Movistar 1.000 KMS

Tabla 2: Determinacion kilbmetros de corte. Fuente: Elaboracién propia

Para ejemplificar de manera mas clara la determinacion de kilometros de
corte por medio del criterio mencionado, se expondra graficamente la situacion de
Copec.

Determinacion Perfil de Interés Copec

4,009
% Clientes EEKmMS
3.00%
2.00% ﬂ % Agumulacion de kms
1.00% .
B -
0,00% - -
CM OO N oM O N D S0 OGN =G0
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llustracion 10: Determinacién perfil interés Copec .Fuente: Elaboracién propia

En esta ilustracién se observa cdmo se intersectan las dos curvas y es justo
en el momento cuando el porcentaje de clientes agregados empieza a superar el
porcentaje de monto acumulado. En el caso de Copec el corte es en los 55 KMS,
donde el subconjunto de clientes de alto valor es un 38%, quienes explican un 76%
de la acumulacién promedio mensual de la alianza.

El siguiente grafico muestra la frecuencia acumulada de clientes y monto,

donde la interseccion sefiala el subconjunto de clientes de alto valor (38%) y el
monto que representan (76%)
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llustracion 11: Frecuencia acumulada Copec. Elaboracién Propia.

Luego de haber determinado los kildmetros de corte, se cuantifican los
subconjuntos obtenidos en cada alianza, es asi como se obtuvieron los siguientes
resultados:

e Santander: El 22% del porcentaje total de clientes representan el 82 % de la
acreditacion

e Copec: El 38% del porcentaje total de clientes representan el 76 % de la
acreditacion

e Salcobrand: El 24% del porcentaje total de clientes representan el 74% de la
acreditacion

e Movistar: El 28% del porcentaje total de clientes representan el 71 % de la
acreditacion.

Finalmente, se comprueba que al realizar este método de incremento marginal
decreciente, los valores se acercan bastante a la regla 80-20 y al promedio, por lo
gue se puede sostener que el criterio si bien no es lo mas relevante en este
procedimiento, cumple con ser un criterio robusto al contrastarlo con otro.

29



8.2. Estudio ventanas de tiempo

Para poder afirmar que el criterio de corte escogido en cada alianza es sélido y
puede trascender a través del tiempo, se estudiaron diez ventanas de tiempo en
cada alianza. Esto consistié en analizar los datos transaccionales desde mayo
de 2012 hasta mayo 2014 y asi formar ventanas de tiempos, en que cada
ventana se incluia un mes mas cercano al actual.

Al realizar este estudio se pudo constatar que a pesar de que existia un
aumento en la acumulacion de las alianzas, esta variacion era muy pequeia y
constante a través del tiempo. En consecuencia se puede aseverar que los
puntajes de corte son estables y robustos. (ver graficos en Anexo n°6)

9. ANALISIS DE VARIABLES

Con el fin de conocer qué factores podrian influir en la determinacioén del
perfil de interés de cada alianza, se establecié un set de variables con diversa
informacion sobre el cliente, como comportamiento en el programa de
LANPASS, variables demograficas, y acreditacion en otras alianzas. La idea es
considerar a priori la mayor cantidad de variables, para luego someterlas a una
metodologia previa que pueda indicar su poder predictivo. Especificamente las
variables consideradas fueron:

KMS canjeados (Ultimo afio/ 3 Ultimos afios) Numeérica
Numero de canjes (Gltimo afio/3 ultimos afios) Numeérica
KMS volados (ultimo afio/ 3 dltimos afios) Numeérica
Numero de vuelos (Gltimo afio/3 ultimos afios) Numeérica
Cantidad de Looks o miradas de pasajes el Gltimo afio Numeérica
Recencia de Look Numérica
Edad Demogréfica
Sexo Demograéfica
Tiempo socio Numeérica
Participacion otras alianzas estudiadas (Salco-Copec-Mov-Sant) Numeérica
Acreditacion otras alianzas estudiadas (Salco-Copec-Mov-Sant) Numeérica
Participacion en otras alianzas Numeérica
Acreditacion en otras alianzas Binaria

Tabla 3: Listado de variables. Fuente: Elaboracion propia
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9.1. Discriminacion de variables

Como ya se hacia mencion, con el objeto de conocer qué variables
podrian ser méas relevantes al momento de determinar si un cliente pertenece al
perfil de interés, se elabor6 un ranking de las variables mediante probabilidades
condicionales. El principal objetivo de este analisis bivariado, ademas de
conocer cOmo se comporta cada variable, es poder iniciar el modelo propuesto
con un subconjunto de variables y hacer el proceso mas eficiente e inequivoco.

La siguiente ilustracibn muestra un ejemplo del tratamiento a una de las

variables analizadas.

Total Kms volados

. No Perfil
(3afios)

0 104.850
110000 | 89808
>10000 49.336
TOTAL 243.994

Tabla 4: Tabla de contingencias. Fuente: Elaboracién propia

Perfil

14.238
28.081
65.402
107.721

TOTAL

119.088
117.889
114.738
351.715

interés/total)

Prob (perfil

12%
24%
57%
31%

oDD

0,3903
0,777
1,8611

LN[ODD}

-0,9406
-0,2513
0,6211

|LN{ODD)|

0,9406
0,2513
0,6211

Percentil

33,86%
33,52%
32,62%
100,00%

peso

31,9%
8,4%
20,3%
60,5%

La metodologia para elaborar el ranking de variables predictivas de cada
alianza se bas6 en utilizar probabilidades condicionales y a continuacion se

explica:

1.- En primer lugar se determina la probabilidad de que un intervalo
pertenezca al perfil de interés.
2.-El siguiente paso consiste en calcular la probabilidad de pertencer al perfil

dado el total de los casos.

3.-Luego es posible obtener ODD, ya que esta definido como el cociente
entre estos dos valores definidos anteriormente.
4.- Una vez obtenida la ODD, se debe realizar proceso de normalizacion
aplicando logaritmo natural, con el fin de poder posteriormente comparar los

intervalos.

5.- Luego de esto se obtiene el valor absoluto de cada logaritmo y se
multiplica por la proporcion de casos de cada intervalo.
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6.- Por dltimo se determina la probabilidad que muestra el grado de
dependencia entre la variable independiente y la dependiente, para esto se
deben sumar todo los resultados de cada intervalo.

A continuacion de muestran los resultados para cada alianza:

Variables Prob. de dependencia
1 Total kms canjeados (3afios) 74,67%
2 Canjea si/no(3 afos) 69,56%
3 Total kms volados(3afios) 59,59%
4 N° canjes 3 afios 54,42%
5 Kms canjeados ultimo afio 47,80%
6 N° vuelos pago 3 afios 47,79%
7 N° looks 45,12%
8 Kms vuelo ultimo afo 43,20%
9 Vuela si 0 no(3 afios) 32,81%
10 Edad 32,81%
11 Canjea si/no( ultimo afio) 30,39%
12 Tiempo socio 28,61%
13 Acumulacion alianzas ultimo afios 26,74%
14 Salcobrand 22,33%
15 Copec 18,66%
16 N° vuelos pago ultimo afio 15,29%
17 Vuela si o no(tltimo afio) 15,09%
18 Sexo 12,58%
19 Acumulacién alianzas tipo b ultimos 11,04%
anos
20 Movistar 4,20%

Tabla 5: Listado variables Santander. Fuente: Elaboracién propia
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Variables Prob. de dependencia
1 Tiempo socio 32,14%
2 Acreditacion alianzas ultimos afios 19,71%
3 Total kms volados(3afios) 18,04%
4 Salcobrand 17,87%
5 N° vuelos pago (3 afios) 15,32%
6 Caneja si 0 no(3 afios) 14,50%
7 Total kms canjeados (3afios) 14,03%
8 N° looks 13,98%
9 Vuela si 0 no(3 afios) 13,20%
10 N° canjes 3 afios 11,98%
11 Santander 10,77%
12 Edad 10,01%
13 Tarjeta santander 7,35%
14 Sexo 7,14%
15 Acumulacién alianzas tipo b ultimos 6,78%
afios
16 Categoria 5,55%
17 Kms vuelo ultimo afo 5,46%
18 Movistar 5,19%
19 N° vuelos pago ultimo afio 3,22%
20 N° vuelos pago ultimo afio 1,83%

Tabla 6.Listado de variables Copec.Fuente: Elaboracion propia
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Variables Prob. de
dependencia

1 Edad 20,00%
2 Canjea si/no(3 afos) 11,88%
3 Participacién otras alianzas 11,72%
4 Total KMS canjeados (3afios) 11,66%
5 Total KMS volados(3afios) 11,42%
6 N° canjes 3 afios 9,02%
7 N° vuelos pago 3 afios 8,82%
8 N° looks 8,79%
9 Vuela si 0 no(3 afios) 8,57%
10 Vuela si o no ( tltimo afio) 7,72%
11 KMS vuelo Gltimo afo 7,48%
12 KMS canjeados ultimo afio 7,06%
13 Canjea si/no( ultimo afio) 7,16%
14 Categoria 6,39%
15 Santander 5,94%
16 Tiempo socio 5,61%
17 Sexo 5,38%
18 Participacién alianzas tipo b ultimo afios 3,74%
19 N° vuelos pago ultimo afio 3,19%
20 Copec 1,65%

Tabla 7: Listado de variables Salcobrand. Fuente.Elaboracion propia.
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Variables Prob. de
dependencia

1 N° looks 32,01%
2 Total KMS canjeados (3afios) 26,90%
3 Canjea si/no( ultimo afio) 24,50%
4 KMS canjeados ultimo afio 24,16%
5 N° canjes 3 afios 17,12%
6 Total KMS volados(3afios) 16,91%
7 Vuela si 0 no(3 afios) 15,11%
8 N° canjes ultimo afo 14,53%
9 N° vuelos pago 3 afios 14,03%
10 Participacién alianzas ultimo afios 13,14%
11 Copec 12,65%
12 Acumulacién alianzas(sin movistar) 12,52%
13 Vuela si o no(Ultimo afio) 11,83%
14 KMS vuelo ultimo afio 11,36%
15 Tiempo socio 11,27%
16 Santander 8,89%
17 Categoria 6,85%
18 Salcobrand 6,39%
19 Edad 4,79%
20 N° vuelos pago ultimo afio 3,00%
21 Participacion alianzas tipo b ultimo 2,27%

anos
22 Sexo 1,75%

Tabla 8: Listado de variables Movistar. Fuente: Elaboracién propia
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9.2. Comparacién de variables entre alianzas

A continuacion se expondra una comparacion de variables interesantes entre
alianzas, lo cual corrobora la afirmacion sostenida anteriormente, de que las
alianzas poseen comportamientos heterogéneos.
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llustracion 12: Grafico probabilidades Salcobrand. Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 13: Gréafico probabilidades Copec. Fuente: Elaboracion propia

En ilustracion 13 se observa como la probabilidad de pertenecer al perfil de
interés aumenta a medida que aumenta la edad de las personas, llegando a una

probabilidad sobre 40% en los clientes mayores de 76 afios de Salcobrand.

Otro escenario es el qgue manifiesta Copec, donde la probabilidad se mantiene
constante a partir de los 40 a los 66 afios y luego comienza un descenso en esta

probabilidad.

Canje

250.000
200.000

150.000

N° clientes

100.000

50.000

KMS Canjeados ultimos 3 afios Santander

85%

1-100.000 100.000>

KMS canjeados en 3 afos

mm Clientes

e Prob(Perfil interes/Total)

90%
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0%

Prob. pertencer al perfil de interés

llustracion 14: Grafico probabilidades Santander. Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 15: Grafico probabilidades Movistar. Fuente: Elaboracion propia

En el caso del canje, la ilustracion 15 muestra lo relevante que es esta variable para
Santander, donde quienes no han canjeado hace 3 afios poseen una probabilidad
cercana al 15% de acumular, mientras que quienes canjean sobre 100.000

KMS Canje ultimos 3 afios Movistar

e 21%

NO CANJEA SI CANJEA
KMS canjeados en 3 afos

mmm TOTAL  =e=Prob(perfil interes/total)

kilbmetros en 3 afios poseen una probabilidad de 85%.

Por otra parte Movistar, muestra que los intervalos relevantes son sélo si Canjea o
no canjea, mostrando que la diferencia entre canjear y no canjear es sélo de un 10%
a diferencia de lo que ocurre en Santander con una diferencia del 70% entre estos

dos segmento.
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10. Modelos de propension

Las tareas predictivas son modelos supervisados que realizan inferencias en
los datos con el fin de hacer predicciones.

Se construyeron dos modelos, Logit y arboles de decisién, de manera de poder
comparar y elegir la técnica que entregue los mejores resultados. En ambos
modelos se utiliz6 como criterio de evaluacion la curva de ganancia, que consiste
en mostrar graficamente la cantidad de clientes pertenecientes al perfil que capta el
modelo, en cada decil, siendo evidente que el mejor modelo sera el que capte mayor
porcentaje de unos en el menor intervalo de clientes tomados.

Implementacion: Para el desarrollo del modelo de regresion logistica y arbol de
decision se utilizara el software SPSS.

10.1. Modelo Logit

Como se menciond anteriormente, el modelo Logit posee como variable
dependiente una variable cualitativa dicotomica, donde en este caso queda
determinado como 1 si es que el cliente pertenece al perfil y O de lo contrario.
Ademas posee una o0 mas variables explicativas independientes (covariables), que
como ya se ha visto, para cada alianza seran distintos.

En consecuencia, el modelo Logit queda expresado como:

In(p) —In(1 —=p) =Fo+ Pr*x1+ Paxxy+ P3xx3+ . +P, *xx,

1, Perteneceal Perfilde Interés

Donde p =
p { 0, No pertenece al Perfil de Interés

El proceso de regresion logistica se basé en incluir y probar distintas
variables, tanto de forma continua como categoérica hasta llegar a la configuraciéon
final que entregue la mejor curva de ganancia de informacién, o en otras palabras
la configuracion que prediga la mayor cantidad de unos en los primeros deciles.

10.1.1. Santander
Luego de probar con diversas combinaciones de variables se obtuvo que las

variables continuas KMS canjeados, KMS volados y Délares gastados en las demas
alianzas serian las que poseen mayor poder predictivo.
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Paso
1a

Variables en la ecuacion

B Wald gl Sig. Exp(B)

Total_KMS_canjeados ,301 29451,22 1 ,000 1,351
TOTAL_KMS_vuelo ,103 1368,90 1 ,000 1,108
dolares_totales ,092 505,63 1 ,000 1,096
Constante -1,641 94173,42 1 ,000 ,194

a. Variable(s) introducida(s) en el paso 1: Total KMS_canjeados, TOTAL_KMS_vuelo, dolares_totales.

Pas

1

Tabla 9: Variables modelo Santander

Resumen del modelo

-2 log de la R cuadrado R cuadrado
verosimilitud de Coxy de

Snell Nagelkerke
334149,3692 ,246 ,397

Tabla 10: Resumen modelo Santander

De los resultados arrojados por el modelo es posible desprender lo siguiente para
Santander:

Todas las variables incluidas en el modelo son significativas al 95% de
confianza por tener un p-valor inferior a 0,05
Segun el modelo de regresion logistica, las variables establecidas segun
orden de importancia son:

1. KMS canjeados (3 ultimos afios)

2. KMS VUELO (3 ultimos afos)

3. Dolares gastados mensualmente en otras alianzas.

El R cuadradro de Cox y Snell es un coeficiente de determinacion
generalizado que se utiliza para estimar la proporcion de varianza de la
variable dependiente explicada por las variables predictoras
(independientes). La R cuadrado de Cox y Snell se basa en la comparacion
del log de la verosimilitud (LL) para el modelo respecto al log de la
verosimilitud (LL) para un modelo de linea base. Sus valores oscilan entre 0
y 1.

Segun este coeficiente el modelo tiene una validez de aproximadamente
0,25, lo que significa que el 25% de la variacién de la variable dependiente
es explicada por las variables incluidas en el modelo.
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10.1.2. Copec

Variables en la ecuacion

B Wald gl Sig. Exp(B)
Paso tiempo_socio ,275 8701,153 1 ,000 1,316
12 TOTAL_KM_VOLADOS ,020 24,170 1 ,000 1,000
CONTADORTOTAL_SI ,178 2458,723 1 ,000 1,195
NCOPEC
Constante -1,757 63403,94 1 ,000 ,173
0

a. Variable(s) introducida(s) en el paso 1: tiempo_socio, TOTAL_KM_VOLADOS,

CONTADORTOTAL_SINCOPEC.
Tabla 11: Variables modelo Copec

Resumen del modelo

Paso -2 log de la R cuadrado de Cox R cuadrado de
verosimilitud y Snell Nagelkerke
1 715491,7572 ,078 ,085

a. La estimacion ha finalizado en el nimero de iteracion 4 porque las estimaciones

de los parametros han cambiado en menos de ,001.

Tabla 12: Resumen modelo Copec

De los resultados arrojados por el modelo es posible desprender lo siguiente para
Copec:
e Todas las variables incluidas en el modelo son significativas por tener un
p-valor inferior a 0,05
e Segun el modelo de regresién logistica, las variables establecidas segun
orden de importancia son:
1. Tiempo socio

2. Participacién otras alianzas
3. KMS Vuelo( 3 afos)

e Segun el coeficiente de dominacion de validez R cuadrado, el modelo tiene
una validez de 0,085, lo que significa que el 8% de la variacion de la variable
dependiente es explicada por las variables incluidas en el modelo.

41



10.1.3. Salcobrand

Variables en la ecuaciéon

B Wald gl Sig. Exp(B)
Paso 12 Edad ,320 14875,97 1 ,000 1,377
TOTAL_KMSCANJE ,021 1432,17 1 ,000 1,021
contadortotal_sinsalco ,159 2367,13 1 ,000 1,172
Constante -2,105 64824,01 1 ,000 122

a. Variable(s) introducida(s) en el paso 1: Edad, TOTAL_KMSCANJE, contadortotal_sinsalco
Tabla 13: Variables modelo Salcobrand

Resumen del modelo

Paso -2 log de la R cuadrado de Coxy R cuadrado de
verosimilitud Snell Nagelkerke
1 1023512,1352 ,081 ,091

a. La estimacion ha finalizado en el nimero de iteracion 4 porque las estimaciones de

los pardmetros han cambiado en menos de ,001.
Tabla 14 Resumen modelo Salcobrand

De los resultados arrojados por el modelo es posible desprender lo siguiente para
Salcobrand:
e Todas las variables incluidas en el modelo son significativas por tener un
p-valor inferior a 0,05
e Segun el modelo de regresion logistica, las variables establecidas por
orden de importancia son:
1. Edad
2. Participacion otras alianzas
3. KMS canjeados en 3 afios

e Segun el coeficiente de dominacién de validez R cuadrado, el modelo tiene
una validez de 0,081, lo que significa que el 8,1% de la variacion de la
variable dependiente es explicada por las variables incluidas en el modelo.
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10.1.4. Movistar

Variables en la ecuacion

B Wald gl Sig. Exp(B)

Paso 12 n_look ,213 56,445 1 ,000 1,237
TOTAL_KMS_CANJE ,012 15,127 1 ,000 1,012
TOTAL_KMS_VOLADO ,003 16,741 1 ,000 1,003
S
Constante -,883 3735,95 1 ,000 413

a. Variable(s) introducida(s) en el paso 1: n_look, TOTAL_KMS_CANJE, TOTAL_KMS_VOLADOS.
Tabla 15: Variables modelo Movistar

Resumen del modelo

Paso -2 log de la R cuadrado de R cuadrado de Nagelkerke
verosimilitud Cox y Snell
1 33164,8792 ,100 ,140

a. La estimacion ha finalizado en el nimero de iteracién 4 porque las

estimaciones de los pardmetros han cambiado en menos de ,001.
Tabla 16: Resumen modelo Movistar

De los resultados arrojados por el modelo es posible desprender lo siguiente para
Movistar:
e Todas las variables incluidas en el modelo son significativas por tener un
p-valor inferior a 0,05
e Segun el modelo de regresion logistica, las variables establecidas por
orden de importancia son:
1. N°Looks
2. KMS canjeados
3. KMS vuelo

e Segun el coeficiente de dominacién de validez R cuadrado, el modelo tiene
una validez de 0,10, lo que significa que 10% de la variacion de la variable
dependiente es explicada por las variables incluidas en el modelo.
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10.2. Arbol de decision

Los modelos de arboles de decision poseen la caracteristica de ser robustos
a errores o datos perdidos [5]. Existen arboles de regresiones y de clasificacion, sin
embargo considerando que la variable dependiente es binaria, se construiran
arboles de clasificacion.

Dada la amplitud de los arboles de decision y con el fin de hacer mucho mas
facil la interpretacion al lector, se detallard soélo las reglas mas extremas de los
arboles construidos para las cuatro alianzas.®

5 Ver reglas de decision alianzas en anexo n°7
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10.2.1. Santander

La primera clasificacion que realiza el arbol tiene relaciébn con los
kilometros canjeados, lo que significa que el modelo determind como esta
variable como la mas discriminatoria. Seguida a esta variable estan los
kilbmetros acumulados por vuelo y finalmente los Délares totales, que significa
la cantidad promedio de délares gastados mensualmente en otras alianzas.

La primera rama mas extrema establece que, quienes canjean en tres
afos sobre 158.000 KMS, gastan en otras alianzas sobre 140 dolares mensuales
y a la vez acumulan por vuelo hasta 48.000 KMS tienen la maxima probabilidad
de pertenecer al perfil, esto es 93%.

Por otra parte, el modelo establece que, quienes no canjean, no acumulan
por vuelo y tampoco participan en otras alianzas tienen un 4% de probabilidad
de pertenecer al perfil.

Como ya se menciond, dada la amplitud de los arboles obtenidos se
analizaran las ramas mas extremas de los arboles lo que permitira comprender
el perfil de los clientes con mayor y menos propension a ser del perfil de interés.

USD otras KMS
alianzas vuelo
>143 0-48.000
P(y=1)=70% P(y=1)=91% P(y=1)=93%
2
SAS
Prob .Pertenecer (’Sb
perfil Santander
KMS | S.D otras
Vuelo alla_nzas
P(y=1)=14% P(y=1)=7% [—=%— P(y=1)=4%
=0

llustracion 16: Arbol de decision Santander. Fuente: Elaboracién propia
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10.2.2. Copec

Para el caso de Copec la variable con mayor poder predictivo es el tiempo
de socio, lo que tiene coherencia con el analisis descriptivo realizado al
comienzo, el cual mostro que era la alianza con mayor porcentaje de clientes
nuevo en el programa de fidelizacion.

La segunda variable que el modelo arroja como mas importante para
predecir son los kilometros de vuelos, antes que lo kilbmetros canjeados. La
explicacion de este hecho va de la mano con el tiempo de socio considerando
gue los clientes en promedio tardan 2 afios en canjear.

El primer nodo de este arbol discrimina a los clientes que llevan mas de 3
afos en el programa, otorgandole un 31% de probabilidad de pertenencia, luego
esta aumenta si los clientes acumulan por vuelo entre 3.500 y 8.000 KMS,
finalmente, lo clientes que ademas participan en mas de 3 alianzas (ademas de
Copec) poseen un 47% de propension de pertenecer al perfil.

Del mismo modo, si los clientes llevan menos de un afio inscritos en
LANPASS, no participan en otras alianzas y acumulan por vuelo menos de 400
KMS poseen un 4% de probabilidad de pertenecer al perfil.

Rarticipacio
KMS qtras
P(y=1)=34% 20— P(y=1)=43% [Blanzas{ p(y=1)=49%
8.000 >3
Prob. Pertenecer
perfil Salcobrand
P rticipacio
otras KMS
v P(y=1)=13% P2z | p(y_1)=1205 42 p(y=1)=11%
=0 >400

llustracion 17: Arbol de decision Copec. Fuente: Elaboracién propia
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10.2.3. Salcobrand

Para esta alianza el modelo de arbol de decision determina que la variable
mas predictora es la edad, seguido por el canje y la participacioén en otras alianzas.

La clasificacion mas radical esta establecida por quienes superan los 64
anos, han canjeado sobre los 54.000 KMS en tres afios y participan en al menos
una alianza ademas de Salcobrand. Los clientes que poseen estas caracteristicas
tienen casi un 50% de probabilidad de pertenecer al perfil. Distinta es la situacion
de los clientes que con edad inferior a los 28 afios, que no canjean y tampoco
acumulan en otras alianzas, estas personas se caracterizan por ser el segmento
gue posee la menor probabilidad de pertenecer al perfil de interés con un 11%.

P(y=1)=34%

Prob. Pertenecer
perfil Salcobrand

llustracion 18: Arbol de decision Movistar. Fuente: Elaboracién propia
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canje
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P(y=1)=12%
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10.2.4. Movistar

Finalmente para Movistar el modelo arrojé que el numero de look de los clientes en
el ultimo afio era una variable que discriminaba por sobre las demas variables; mas
abajo estan kilometros canjeados en tres afios y acumulacion por vuelo en el mismo
horizonte de tiempo.

Tal como se puede apreciar en la ilustracion, los clientes que miran pasajes a través
de la pagina mas de 5 veces en el ultimo afio tienen una probabilidad de 49% de
pertenecer al perfil de interés, esta probabilidad aumenta un 10% cuando los
clientes ademas acumulan una cantidad inferior a los 1700 KMS por vuelo, y
finalmente quienes han canjeado una cantidad inferior a los 20.000 KMS en un
horizonte de 3 afios, poseen una probabilidad de 66 % de pertenencia.

El otro caso mas radical, lo presentan los clientes que no han ingresado a la pagina
a mirar pasajes en el ultimo afio, tampoco han canjeado pero si han acumulado por
vuelo una cantidad inferior a 1.700 KMS, quienes tienen una probabilidad de 21%
de pertenecer al perfil.

KMS KMS
14— vuelo A canie 11—
P(y=1)=49% 1700 P(y=1)=59% <20.0'00 P(y=1)=66%
S
< 04<9
Prob. Pertenecer
perfil Movistar
(o o
% KMS KMS
P(y=1)=26% <232 P(y=1)=25% el p(y=1)=21%

llustracion 19: Arbol de decision Movistar. Fuente: Elaboracién propia

48




10.3. Comparacion de modelos

Como se expuso anteriormente, la relevancia de aplicar mas de un
modelo es asegurarse que los resultados sean fiables y que finalmente el modelo
construido se ajuste a la realidad

Para comparar lo modelos se consider6 en una primera instancia las
principales ventajas y debilidades teoricas de cada uno, y luego mediante los
resultados empiricos se compararon las curvas de ganancia de informaciéon de
ambos modelos para determinar finalmente el elegido.

La principal ventaja de los modelos basados en arboles de decision es la
simplicidad en su utilizacion e interpretacion ya que sus reglas de decision no
necesitan procesos matematicos para ser interpretadas [21]

Ademas tiene el beneficio que para variables continuas determina los
cortes o intervalos siempre que sean significativos. Por otra parte son robustos
a errores, tanto en la variable de respuesta como en los atributos, esto quiere
decir, que a pesar de que existan valores perdidos dentro de la data se puede
trabajar. [5].

La regresion logistica tiene la ventaja que logra cuantificar la importancia
de cada una de las covariables para la variable dependiente, y la relacion
existentes entre estas.

A continuacion se expone un cuadro comparativo de Arboles de decision
y regresion logistica:

Regresion Logistica Arboles
Accesibilidad ++ -
Tipos de variables ++ ++
Seleccion de variables ++ ++
Importancia de
. ++ ++
variables
Interrelacion de
; + ++
variables
Modelo + ++
Interpretacion de ++ F+
resultados
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Se ha graduado desde (-), peor, a (+++), mejor, las propiedades evaluadas
Tabla 17: Comparacién propiedades generales entre los modelos.

Fuente: http://scielo.isciii.es/scielo.php?pid=S0213-91112008000100013&script=sci_arttext

Del cuadro comparativo se desprende que en general son técnicas

parejas, no obstante difieren en algunos puntos como:

Accesibilidad: La mayoria de los programas estadisticos de uso habitual
incluyen Regresion Logistica, por la cantidad de publicaciones que emplean
este método, no asi con los arboles que tienen menor difusion.
Interrelacion de variables: En RL deben incluirse en el modelo, los arboles
analizan las interrelaciones en sus reglas de decision.

Interpretacion de resultados: Aqui radica la mayor ventaja de los arboles de

decision, y es superior que regresion logistica.
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Luego de haber estudiado los modelos, se procedié a realizar las
respectivas curvas de ganancias de informacion de cada modelo. El objetivo es
optar por el modelo que capture mayor informaciéon. Los gréficos se ven a
continuacion.

Las ilustraciones del anexo n°® 8 muestran como las dos técnicas tienen
variaciones minimas, las curvas estan practicamente superpuestas en todos los
casos, sin embargo, el modelo a elegir sera el arbol de decision realizado en
SPSS, dado que es el modelo que mas se ajusta a variables continuas, dado
gue va realizando cortes donde es realmente significativo. Esto es beneficioso
sobre todo para Santander que es una alianza que posee amplio desarrollo en
las variables canje, vuelo y dinero gastado que son variables continuas y es el
mismo modelo se encargue de realizar los intervalos que mas se ajusten.

Por otro lado, el arbol de decisién permite a la empresa entender como se
estan comportando sus clientes al hacer las segmentaciones automaticamente,
y de este modo enriquecer las estrategias a los segmentos.

10.4. Evaluacion de modelos.

10.4.1. Curvas de ganancia

Una vez que el modelo arrojo las probabilidades de pertenecer al perfil de
interés de cada cliente (en cada alianza), se procedi6 a ordenarlos de forma
decreciente acuerdo al valor de su probabilidad. De este modo se construyeron
curvas de ganancias, donde graficamente es posible apreciar el porcentaje de
clientes perteneciente al perfil obtenido en cada decil.

A continuacion es posible apreciar las curvas de ganancias de cada
alianza y las curvas que se obtienen si no se hubiese construido ningin modelo,
esta Ultima curva es construida considerando que teéricamente la probabilidad
de tomar clientes con porcentaje de éxito es la misma que el decil aleatorio
considerado, es decir, es una curva correspondiente a la recta a fin donde Y=X.
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Curva de ganancia Santander
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llustracién 20 : Curva de ganancia Santander

llustracién 21: Curva de ganancia Copec
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llustracién 22: Curva de ganancia Salcobrand
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La ilustracion 25 corresponde a la curva de ganancia de Santander, la que
muestra que el primer decil de clientes captura un 30% de los clientes del perfil
de interés, sin embargo Salcobrand, Copec y Movistar presentan escenarios
distintos, ya que las curvas de ganancias estan por debajo de Santander,
alcanzando un 20% en el primer decil en el caso de movistar y rozando el 15%
en el caso de Copec. Estos resultados se alinean con los entregados por el
modelo Logit, el que calificé con el menor R cuadrado Salcobrand y Copec.

En consecuencia, dados los resultados de los dos modelos, se sostiene
el modelo mayor poder predictivo es Santander.
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10.4.2. Calibracion

La calibracion es una técnica que permite evaluar el modelo y en
consecuencia validarlo, especificamente permite determinar si es que existio
problemas de sobreajuste de la variables incluidas Para esto se fragmento los
datos en dos conjuntos. El primero corresponde a la muestra de entrenamiento
o Train compuesta por datos que finalmente se entrenara el modelo.

El segundo conjunto es llamado muestra de prueba o test, la que
finalmente arrojara si el modelo se ajusta a los datos o no.

La separacion entre la muestra de entrenamiento y la muestra de prueba
se realiza usando la proporcion 70-30. Esto quiere decir que la muestra de
entrenamiento tendra el 70% del universo de datos y la muestra de prueba
contendra el 30% restante.

Conforme con el procedimiento, se aplicé el modelo a la muestra TRAIN
y luego se aplicé el modelo en la muestra de prueba de modo de saber si los
resultados cambiaban al consideran este 30% de data nueva.

De los resultados expuestos en el anexo n°9 es posible apreciar que las
dos curvas de Train y Test son practicamente iguales en todos los modelos
realizados, por lo que se desprende que los modelos finales no presentan
sobreajuste en los datos, y en consecuencia estos modelos quedan validados
bajo este método de evaluacion

Generalmente no se espera ver curvas tan similares, sin embargo esto
puede deberse a la gran cantidad de datos con la que se esta trabajando

11. Caracterizacién de clientes

Como una manera de conocer a los clientes que pertenecen a los nodos mas
propensos a ser del perfil de interés, se caracterizo a los clientes en base a variables
que no consideraba el modelo de propension.

Para esto, primero se debido determinar la cantidad de clientes que
pertenecen a cada nodo, para esto se realizd un histograma con la cantidad de
clientes en cada nodo.
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llustracidn 27: Histograma nodos Movistar. Fuente: Elaboracion propia

De los histogramas es posible apreciar como Santander una vez mas se

diferencia de las demas alianzas, mostrando que la mayoria de los clientes en los
nodos mas propensos Distinta situacion presenta movistar donde la mayoria de sus
clientes se encuentra en el nodo de menos propension.

Luego de exponen graficamente el nimero de clientes en cada nodo, se

caracterizaran los clientes pertenecientes al 10% superior de propension en cada
alianza.

Santander:

Los clientes Santander se caracterizan por ser voladores Long Haul, esto
significa que la mayoria de sus viajes son a paises pertenecientes a
continentes como Oceania o Europa.

En su gran mayoria son clientes Premium lo que significa que mantienen una
mediana a alta frecuencia de vuelo.

El 70% de los clientes Santander participa en mas de dos alianzas
Finalmente estos clientes resultan ser al mismo tiempo de alto valor para el
banco, ya que practicamente el 90% tiene tarjeta Wolrd Member.

Copec:

Son clientes que vuelan principalmente dentro de Latinoamérica, también
llamado destinos regionales.

El 65% de este segmento corresponde a clientes LANPASS, vale decir, que
su frecuencia de viaje es baja, se esta hablando de personas que viajan
ocasionalmente solo para vacaciones.

Finalmente sélo el 30% de los clientes han canjeado KMS el ultimo afio, lo
gue vuelve a respaldarse por el hecho de que existe alto porcentaje que son
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clientes nuevo para el programa de LANPASS y adn no tendrian los KMS
suficientes acumulados para poder canjear.

Salcobrand:

e Los clientes Salcobrand, al igual que Santander también se caracterizan
realizar vuelos larga distancia.

e EI60% de los clientes son LANPASS. Esto indica que a pesar de realizar
vuelos a larga distancia estos tienen una muy baja frecuencia.

e 70% ha volado el dltimo afio, o que permite inferir finalmente que los
clientes Salcobrand en general vuelan con baja frecuencia pero a destinos
de larga distancia.

Movistar
e Son clientes que en su mayoria viajan dentro de chile o Latinoamérica.
e En su mayoria son clientes LANPASS
e EI 60% de los clientes mantiene dos o mas alianzas.
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12. Aplicaciones comerciales

Para determinar cuales serian las aplicaciones comerciales que se darian a
los modelos, es que se investigd sobre cuales son las mas inmediatas necesidades
gue posee cada alianza, para asi ajustarse a sus requerimientos, lo que finalmente
dara lugar al entregable de este trabajo.

12.1. Santander

Considerando que esta alianza ya posee un amplio desarrollo de
acumulacion y ademas que las promociones elaboradas poseen restriccion de
inscripcion, es que al menos por este momento No se hace necesario en estrategia
de Up-selling, sino mas bien se trabajara por la estrategia de captacién de nuevos
clientes, ya que es lo que actualmente la empresa financiera requiere de LANPASS.

El procedimiento que se siguioé para identificar nuevos clientes tuvo como
primer lugar preparar la base de datos final, que contiene el nimero total de clientes
LANPASS, esta debe estar preparada para poder aplicar cualquiera de los modelos
construidos.

Luego de procesar los datos, se aplico el modelo arboles de decision
construido para Santander a toda la base de datos, obteniendo asi la probabilidad
de pertenecer al perfil de interés de Santander de todos los clientes LANPASS.

El siguiente paso se baso6 en eliminar todos los clientes que ya eran clientes
Santander, ya que obviamente se debe descartar los clientes que ya fueron
captados, luego se cruzé esta base de clientes con todos los clientes que LANPASS
mediante otros métodos no supervisados ya habia sefialado como potenciales
clientes para el banco. La idea detrds de esto es considerar nuevos clientes que
aun no habian sido detectados.

Finalmente se identificaron 30.000 nuevos potenciales clientes
correspondientes quienes poseian la mayor probabilidad a pertenecer al perfil de
Santander. Cabe decir que se determind este universo de clientes porque poseian
una probabilidad mayor a 0,6 y ademas es una cantidad que la empresa estimé
conveniente.
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12.2. Copec

Copec presenta otro escenario; como ya se ha mencionado, para acumular
KMS en esta alianza se debe presentar la tarjeta MUNDO COPEC LANPASS. En
esta alianza existe un tercio de los clientes que tiene la tarjeta y nunca la ha utilizado,
por esta razon y porque ademas representa un costo no menor a la empresa generar
nuevas tarjetas, es que la estrategia a considerar corresponde a la activacion y
reactivacion de clientes.

Para cumplir con dicha estrategia se considerd el potencial Up selling que
tenia cada cliente, y asi determinar quienes tenian mayor potencial de crecimiento.
Para determinarlo se utilizé la siguiente ecuacion:

Up Selling: Prob.pertencer al perfil « KMS de corte Copec
— Monto promedio acumulacién actual

Donde la probabilidad de pertenecer al perfil ha sido entregado por el modelo
arboles de decision, los KMS de corte en Copec fue fijado en 55 KMS dado el criterio
anteriormente mencionado, y el Monto promedio es lo que actualmente el cliente
acumula mensualmente. Evidentemente cuando al referirse a la activacion de
clientes, se habla de clientes donde su monto de acumulacion promedio es igual
cero, que nunca han utilizado su tarjeta para acumular kilébmetros.

En consecuencia, a partir de esta férmula de Identificaron de 100.000 clientes
inactivos con mayor potencial de crecimiento, para estos clientes se propone
incentivarlos mediante bonos de kilbmetros por pasar a la bencinera presentado la
tarjeta en los proximos dias.

Por otra parte se consider6 los clientes que estaban por debajo del criterio de
corte acumulacion, es decir, aquellos que no pertenecen al perfil de interés de la
alianza.

Una vez identificados estos clientes, se aplico la formula expuesta
anteriormente a cada uno de los clientes, y posteriormente se ordenaron de forma
decreciente segun su potencial de crecimiento. De este modo se identificaron
35.000 nuevos clientes con mayor potencial de Up selling, dando origen a una
estrategia de reactivacion de clientes.

12.3. Salcobrand
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Existe un amplio nimero de clientes que componen la base Salcobrand-
LANPASS y esto producto de la facilidad con la que se puede acumular kildmetros
en esta alianza, dado que con solo facilitar el rut y comprar sobre cierto monto en la
farmacia se acumulan kilbmetros. Sin embargo esto podria cambiar si no se justifica
bien que existen clientes que valoran o podrian valorar mas los kilbmetros.

Dado esto, primero a partir del analisis RFM elaborado en el andlisis
descriptivo se determind los clientes que actualmente poseen buen comportamiento
y que corresponden al perfil de interés. Para esto se determind que la recencia no
podia ser superior a 3 meses (es decir que la dltima vez que asistio a la farmacia
fue hace menos de 3 meses atras) la frecuencia superior a 8, (es decir que de los
12 meses ha asistido al menos 8) y el monto fuese superior a 20 kilébmetros
mensuales de acumulacion, es asi como se identificaron 200.000 clientes con buen
comportamiento segun método RFM.

Por otra parte, al igual que con Copec, se consideraron los clientes que
actualmente no pertenecen al perfil de interés y se determiné quienes tenian mayor
potencial de crecimiento de acumulacion utilizando la ecuacién Up selling. De este
modo se identificaron 300.000 clientes.

Finalmente, como posiblemente existen clientes LANPASS que podrian ser
buenos clientes en Salcobrand y ain no han sido detectados, es que se aplico el
modelo de propension de esta alianza. Después de ordenarlos de forma decreciente
y obviamente eliminar quienes ya pertenecian a esta alianza, se identificaron 70.000
potenciales nuevos clientes para Salcobrand.

12.4. Movistar

Dado que los clientes de Movistar acumulan KMS mediante la contratacion
de planes de celulares, el potencial de crecimiento es bajo, ya que no es frecuente
aumentar el valor del plan ni contratar un plan adicional.

Por esta razon es gue la estrategia utilizada para esta alianza es la captacion
de nuevos clientes, que dicho sea de paso es parte de lo que debe entregar
LANPASS movistar todos los afios.

De la misma manera que en otras alianzas, se aplicé el modelo de propension
construido para movistar a toda la base LANPASS, identificando 24.000 nuevos
clientes con mayor propension a pertenecer al perfil de interés de alianza.

60



13. Impacto paralaempresa

Luego de determinar las aplicaciones comerciales a este trabajo se hace
necesario estimar un valor aproximado del impacto que esto podria traer a la
empresa.

Considerando los nuevos potenciales clientes de alto valor que podrian
incorporarse se procedié a estimar cual podria ser el valor esperado para la
empresa. Para obtener el valor esperado se consideraron las probabilidades de
todos los clientes y se ponderd por los kilbmetros de corte de cada alianza de
pertenecer al perfil de interés, para luego hacer la sumatoria por alianza.

Santander 30.000 1000
Copec 100.000 50
Salcobrand 70.000 20

Movistar 24.000 1000

n n
z Z Prob.pertencer al perfil; « KMS corte,
k=1i=1

Utilizando esta formula es que se los tuvieron los kilometros que LANPASS
podria aumentar en un mes con estos nuevos clientes (detallado en seccion de
aplicaciones comerciales), llegando a los siguientes resultados.

Santander 19.815.530
Copec 1.666.932
Salcobrand 537.035
Movistar 13.501.272
Total 35.520.769 KMS

Tabla 18: Ganancia mensual esperada. Fuente: Elaboracién propia.

En consecuencia, sélo considerando los clientes nuevos identificados para cada
alianza (sin contar los clientes identificados para realizar up selling en Salcobrand y
Copec) se podria obtener una ganancia esperada mensual de 35.520.769 KMS, si
se considera que por cada KM los clientes deben desembolsar aproximadamente 1
dolar (esto puede variar entre alianza), se podria aspirar a ganar USD $35.520.769
mensuales en el escenario mas optimista, es decir, si se captaran todos los clientes
identificados de las cuatro alianzas.
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14. Conclusiones

El presente trabajo de titulo busco establecer un sistema cuantitativo del cual
se pueda identificar los clientes mas propensos a acumular beneficios de una
empresa y asi fortalecer el desarrollo de alianzas estratégicas de LANPASS.

Para cumplir el objetivo general se utiliz6 una metodologia basada en dos
importante procedimientos. Primero un analisis descriptivo y bivariado y luego la
construccion, aplicacion y evaluacion de dos técnica predictivas, arboles de decisién
y regresion logistica.

El valor agregado de este trabajo se encuentra en descubrir las variables mas
importantes en cada alianza, que finalmente predicen la propension de acumular
beneficios en estas. Por lo deméas permite comprender el comportamiento de los
clientes en cada alianza entendiendo qué variables son las que definen los clientes
pertenecientes al perfil de interés o de alto valor.

Los resultados arrojados por el modelo arboles de decision fueron las
variables con mayor poder predictivo y estadisticamente significativas en cada
alianza:

Santander:

1. KMS canjeados en tres afios

2. KMS acumulados por vuelo en 3 afios

3. Ddélares gastados en otras alianzas mensualmente
Copec:

1. Tiempo de socio en LANPASS

2. KMS acumulados por vuelo en 3 afios

3. Participacion en otras alianzas
Salcobrand:

1. Edad

2. KMS canjeados en tres afios

3. Participacion en otras alianzas
Movistar:

1. Numero de Looks

2. KMS canjeados en tres afios

3. KMS acumulados por vuelo en 3 afios

A partir de las variables encontradas fue posible concluir que las alianzas
contractuales y donde los clientes tienen la posibilidad de acumular una mayor
cantidad de kilbmetros, las variables relacionadas directamente con el programa
como Canje, vuelo y looks se hacen mucho mas importantes y predictivas.

Se puede deducir que al ser alianzas que proporcionan mayor cantidad de
kilometros los clientes pueden acumular mas kildmetros y a la vez ver mucho mas
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cercana la posibilidad de viajar o canjear. Esta misma razon hace que el nimero de
looks sea la variable m&s discriminatoria para el caso de movistar; si bien los clientes
no poseen el mismo comportamiento de vuelo de los clientes Santander, son
clientes que piensan en volar y por lo mismo con frecuencia revisan pasajes con
pretensiones de viaje.

Las alianzas Copec y Salcobrand presentan variables de tipo demograficas
con mayor poder predictivo. En caso de Salcobrand es la edad, arrojando el modelo
gue quienes poseen sobre 64 afios son los mas propensos a acumular beneficios.
Considerando que es de comun conocimiento que quienes poseen una edad mas
avanzada también poseen mayor probabilidad de enfermarse, es que se desprende
que se esta hablando de ancianos que estan prefiriendo comprar medicamentos o
articulos de aseo en esta farmacia y ven la acumulacion de kildmetros como un valor
agregado a su consumo.

Por otro lado, considerando que para el caso de Salcobrand la probabilidad
de ser un cliente de alto valor, aumenta a medida aumentan los afios, es que se
propone tomar medidas como incentivos a un segmento inferior y cercano al de 64
afnos, de manera de tener a los clientes conectados y fidelizados al programa con
anticipacion. De esta manera se puede hacer crecer este segmento mas propenso
captando clientes adultos que valoran los kildmetros.

Por ultimo para Copec la variable mas importante es el tiempo de socio, lo
gue resulta coherente si se piensa que esta fue la Unica alianza que en el analisis
descriptivo mostré una mayor cantidad de clientes nuevos en el programa, por lo
tanto se puede afirmar que quienes llevan mas tiempo dentro del programa
LANPASS y que han viajado y canjeado beneficios son los mas propensos a ser
clientes de alto valor para Copec.

Finalmente dado los resultados obtenido, es posible sostener que el concepto
de “Kildmetros adictos” haciendo alusion a clientes que buscan por todos los medios
(alianzas) los kilbmetros, practicamente no existe, y esto se justifica al ver que cada
alianza tiene distintos perfiles de clientes y no existe un sélo tipo de cliente que sea
de ato valor en todas las alianzas estudias.

Esto también se ve reflejado en la ilustracion n° 3, donde muestra que el
cruce de clientes en las cuatro alianzas no alcanza ni un 1% de la base total.

En consecuencia, se puede hablar de buenos perfiles de acumulacién, pero
no de clientes “kilbmetros-adictos”.
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15. Limitaciones y Trabajo futuro

Parte de las limitaciones que se presentaron en este trabajo fue el no contar con
informacion desagregada de las transacciones mensuales de los clientes en las
alianzas, razon por la cual se consideraron sus transacciones o acumulacion de
beneficios so6lo a nivel anual, posiblemente este conocimiento hubiese permitido
conocer y entender mas en profundidad el comportamiento cotidiano de los clientes,
con un modelo aln mas cercano a la realidad.

Otra informacion que podria haber enriquecido el trabajo hubiese sido tener
registro del comportamiento de los clientes en otras empresas del mismo rubro de
las alianzas asociadas a LANPASS, vale decir, si la persona figura como cliente en
empresas de la competencia, y asi tener un plano mas claro del comportamiento
del cliente.

Otro aspecto que fue una limitante y que podria haber agregado valor es tener
conocimiento de la cercania geogréafica de las empresas a los usuarios, sobre todo
en los partner no contractuales como el caso de Copec y Salcobrand. De esta
manera se hubiese analizado la hipétesis de la cuan determinante en el consumo
de los clientes es la cercania de las tiendas en el consumo de los clientes.
Evidentemente es una informacién que aun no es posible obtener pero si seria muy
interesante de analizar.

Se propone como trabajo futuro estudiar la influencia de promociones realizadas
por LANPASS vy las alianzas a los clientes, a modo de ejemplo si un cliente
Santander participa en la ultima promocion seria interesante obtener la probabilidad
gue posee esta persona a unirse la siguiente préxima promocion o la probabilidad
de seguir acumulando beneficios, o bien ver la posibilidad si es un cliente que
continuamente participa en promociones de alianzas tendra una mayor probabilidad
de incorporarse a nuevas alianzas de LANPASS.

En consecuencia, el objetivo de futuros trabajos debiese apuntar a indagar la
linea de predecir el comportamiento de acumulacion en las alianzas de los clientes
considerando su respuesta a promociones realizadas. De esta manera se podria
determinar la relacién entre la participacion en promociones del cliente y su
acumulacion en esa alianza o en otras.
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17. Anexos

Anexo n° 01:
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llustraciéon 28: Metodologia KDD.
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Anexo n° 02

Distribucion Sexo

Santander

OEC

Salcobrand

mF
m M

Movistar

BF
m M

uF

M

BF

llustracién 29: Distribucion sexo alianzas.

Anexo° 03

Tiempo socio LANPASS
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llustracién 30: Tiempos socio LANPASS
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Anexo n° 04

4,00%
3,50%
3.00%
2,50%
200%
150%
100%

asox |
p——

4.50%
4.00%
3.30%
3,00%
250
2.
1
1
e
L !

28488
ROERE R

Distribuciéon Edad

Distribucion edad Copec

I61E0 22242628 3032335384042 44 45485052 54 56 58 60 62 64 6668 70 72 74 76 78 80

14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34 36 38 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58 60 62 61 66 68 70 72 74 76 78 B0 B2 B4 BE6

Distribucion edad Movistar

4,00%
350%
o0

i
]
R R

200%
150%
1,00
2,50
0.00%

F

5m0%
4,50%
400%
3,50%
3m%
2,50%
2m%
1,50%
1m%
0.30%
0%

Distribucion edad Santander

22 24 26 28 3032 34 36 38 40 42 44 46 48 50 52 54 56 58 60 62 64 66 68 70 72 74 76 78 BO

Distribucion edad Salcobrand

121416182022 24 76 28303234 3638 4042 84

T2 IATE

Anexo n°05

llustracion 31: Distribucion Edad.
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llustracidn 32: Penetracidn regional alianzas.
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Anexo n°06

Frecuencia acumulada Salcobrand
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llustracion 33: Frecuencia acumulada Salcobrand
Frecuencia acumulada Movistar
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llustraciéon 34. Frecuencia acumulada Movistar.
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llustracién 35: Frecuencia acumulada Santander.
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Anexo n° 7

Ventanas de tiempo Salcobrand
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llustracién 36: Analisis ventanas de tiempo Salcobrand.

Ventanas de tiempo Movistar
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llustracién 37: Analisis ventanas de tiempo Movistar.
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Ventanas de tiempo Santander
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llustracién 38: Analisis ventanas de tiempo Santander.

Ventanas de tiempo Copec
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llustracién 39: Analisis ventanas de tiempo Copec.
Anexo n°08:

Comparacion de modelos:
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Comparacion de modelos Comparacion modelos Copec
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llustracién 40: Comparacion de modelos. Fuente: Elaboracion propia

Anexo n° 9: Calibracién modelos



Calibracion Santander Calibracion modelo COPEC
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llustracién 41: Calibracién modelos. Fuente: Elaboracién propia
Anexo n° 10:

Reglas arboles de decision:

Reglas de Corte modelo Santander
/* Node 39 */
UPDATE base_final_santander
SET nod_001 =39, pre 001=1, prb_001 = 1-0.955416
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <= 0));
/* Node 40 */
UPDATE base_final_santander
SET nod_001 =40, pre_001=1, prb_001 = 1-0.945970
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant>0 AND total_dolares_sant <= 2));
/* Node 41 */
UPDATE base_final_santander
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SET nod_001 =41, pre_001=1, prb_001 = 1-0.929864
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant>2 AND total_dolares_sant <=
11));
/* Node 42 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =42, pre_001=1, prb_001 = 1-0.911068
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant> 11 AND total_dolares_sant <=
61));
/* Node 43 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =43, pre_001=1, prb_001 = 1-0.877607
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant> 61 AND total_dolares_sant <=
143));
/* Node 44 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =44, pre_001=1, prb_001 = 1-0.789816
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 45 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =45, pre_001=1, prb_001 = 1-0.939425
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <=
2));
/* Node 46 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =46, pre_001=1, prb_001 = 1-0.912758
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 11));
/* Node 47 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =47, pre_001=1, prb_001 = 1-0.878443
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 48 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =48, pre_001=1, prb_001 = 1-0.788462
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 49 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =49, pre_001=1, prb_001 = 1-0.925749
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant
<=0));
/* Node 50 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =50, pre_001=1, prb_001 = 1-0.894780
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 0 AND total_dolares_sant <= 11));
/* Node 51 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =51, pre_001=1, prb_001 = 1-0.863717
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 61));
/* Node 52 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =52, pre_001=1, prb_001 = 1-0.838084
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 53 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =53, pre_001=1, prb_001 = 1-0.737800
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 54 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =54, pre 001=1, prb_001 = 1-0.896267
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WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant
<=0));
/* Node 55 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =55, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.876856
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL _KMS_VOLADOS <= 5456)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 0 AND total_dolares_sant <= 5));
/* Node 56 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =56, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.852057
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 11));
/* Node 57 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =57, pre_001=1, prb_001 = 1-0.828458
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 61));
/* Node 58 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =58, pre_001=1, prb_001 = 1-0.781797
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 59 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =59, pre_001=1, prb_001 = 1-0.704025
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 60 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =60, pre_001=1, prb_001 = 1-0.847651
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant <= 2));
/* Node 61 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =61, pre_001=1, prb_001 = 1-0.802350
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 26));
/* Node 62 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =62, pre_001=1, prb_001 = 1-0.757750
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 26 AND total_dolares_sant <= 61));
/* Node 63 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 63, pre_001=1, prb_001 = 1-0.715698
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 64 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 64, pre_001=1, prb_001 = 1-0.625293
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 65 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =65, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.777204
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant <= 0));
/* Node 66 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =66, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.738231
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 0 AND total_dolares_sant <= 5));
/* Node 67 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =67, pre_001=1, prb_001 = 1-0.688003
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WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 26));
/* Node 68 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =68, pre_001=1, prb_001 = 1-0.636759
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 26 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 69 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =69, pre_001=1, prb_001 = 1-0.523810
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 70 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =70, pre_001=1, prb_001 = 1-0.669863
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant <= 0));
/* Node 71 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =71, pre_001=1, prb_001 = 1-0.609311
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 0 AND total_dolares_sant <= 11));
/* Node 72 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =72, pre_001=1, prb_001 = 1-0.544405
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 26));
/* Node 73 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =73, pre_001=1, prb_001 = 1-0.501718
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 26 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 74 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =74, pre_001=1, prb_001 = 0.570475
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 75 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =75, pre_001=1, prb_001 = 0.537608
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <= 11));
/* Node 76 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =76, pre_001=1, prb_001 = 0.582653
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant
<= 61));
/* Node 77 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =77, pre_001=1, prb_001 = 0.635688
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant
<= 143));
/* Node 78 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =78, pre_001=1, prb_001 = 0.704871
WHERE ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 79 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001=79, pre_001=1, prb_001 = 1-0.958961
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant
<= 61));
/* Node 80 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =80, pre_001=1, prb_001 = 1-0.937028
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 81 */
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UPDATE base_final_santander

SET nod_001=81, pre 001=1, prb_001 = 1-0.887324
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 82 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001=82, pre 001=1, prb_001 = 1-0.944157
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <= 143));
/* Node 83 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =83, pre_001=1, prb_001 = 1-0.852113
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 84 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =84, pre_001=1, prb_001 = 1-0.924257
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <= 143));
/* Node 85 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =85, pre_001=1, prb_001 = 1-0.786667
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 86 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =86, pre_001=1, prb_001 = 1-0.927052
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 2));
/* Node 87 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =87, pre_001=1, prb_001 = 1-0.862445
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 88 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =88, pre_001=1, prb_001 = 1-0.708333
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 89 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =89, pre_001=1, prb_001 = 1-0.863850
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant <= 11));
/* Node 90 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =90, pre_001=1, prb_001 = 1-0.824561
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 26));
/* Node 91 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =91, pre_001=1, prb_001 = 1-0.690058
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 26));
/* Node 20 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001=20, pre_001=1, prb_001 = 1-0.668203
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 21 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =21, pre_001=1, prb_001 = 0.584270
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 10400)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 92 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =92, pre 001=1, prb_001 = 1-0.833840

78




WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant <= 5));
/* Node 93 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001=93, pre 001=1, prb_001 = 1-0.805572
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 61));
/* Node 94 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001=94, pre 001=1, prb_001 = 1-0.784314
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 95 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =95, pre_001=1, prb_001 = 1-0.726338
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143));
/* Node 96 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =96, pre_001=1, prb_001 = 1-0.827484
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 2));
/* Node 97 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =97, pre_001=1, prb_001 = 1-0.780127
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant>2 AND total_dolares_sant <= 11));
/* Node 98 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =98, pre_001=1, prb_001 = 1-0.739625
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant > 11 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 99 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =99, pre_001=1, prb_001 = 1-0.598410
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 100 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 100, pre_001=1, prb_001 = 1-0.722734
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 5));
/* Node 101 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 101, pre_001=1, prb_001 = 1-0.632568
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 102 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 102, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.511222
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 103 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 103, pre_001=1, prb_001 = 0.505682
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant <= 61));
/* Node 104 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 104, pre_001=1, prb_001 = 0.619672
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 10400 AND TOTAL_KMS_CANJE <=29900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61));
/* Node 105 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 105, pre_001=1, prb_001 = 1-0.598650

79




WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456));
/* Node 106 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 106, pre_001=1, prb_001 = 1-0.655310
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 107 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 107, pre_001=1, prb_001 = 1-0.543093
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 108 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 108, pre_001=1, prb_001 = 1-0.572591
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant >2 AND total_dolares_sant <= 26)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL)
OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 12129));
/* Node 109 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 109, pre_001=1, prb_001 = 1-0.592530
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 26)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 12129 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 110 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 110, pre_001=1, prb_001 = 0.527778
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 26)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 111 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 111, pre_001=1, prb_001 = 1-0.556560
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND

(NOT (total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 26 AND total_dolares_sant <= 143)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS

NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 112 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 112, pre_001 =1, prb_001 = 0.549811
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 26 AND total_dolares_sant <= 143)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 113 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 113, pre_001=1, prb_001 = 1-0.508242
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240));
/* Node 114 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 114, pre_001=1, prb_001 = 0.539007
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 115 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 115, pre_001=1, prb_001 = 0.628450
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >29900 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 66000)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 116 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =116, pre_001 =1, prb_001 = 0.668795
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 2));
/* Node 117 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =117, pre 001 =1, prb_001 = 0.727273
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 825)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant > 2));
/* Node 118 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =118, pre 001=1, prb_001 = 0.692138
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WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 5));
/* Node 119 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 119, pre_001=1, prb_001 = 0.742348
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 120 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 120, pre_001=1, prb_001 = 0.768015
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANUJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 825 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 23240)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 121 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 121, pre_001=1, prb_001 = 0.639106
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant <= 5));
/* Node 122 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 122, pre_001 =1, prb_001 = 0.700547
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
((total_dolares_sant IS NULL) OR (total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 143));
/* Node 123 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 123, pre_001=1, prb_001 = 0.759744
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 23240 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320)) AND
(NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND (total_dolares_sant > 143));
/* Node 124 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 124, pre_001=1, prb_001 = 0.580692
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 2));
/* Node 125 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 125, pre_001=1, prb_001 = 0.644073
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant > 2 AND total_dolares_sant <= 61));
/* Node 126 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 126, pre_001=1, prb_001 = 0.692657
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 66000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 157900)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61));
/* Node 127 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 127, pre_001=1, prb_001 = 0.836207
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 2399));
/* Node 128 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 128, pre_001=1, prb_001 = 0.926531
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 2399 AND
TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456));
/* Node 129 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 129, pre_001=1, prb_001 = 0.874701
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND
TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 130 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 130, pre_001=1, prb_001 = 0.836316
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));
/* Node 35 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 =35, pre_001=1, prb_001 = 0.873662
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 0 AND total_dolares_sant <= 5));
/* Node 131 */
UPDATE base_final_santander

81




SET nod_001 = 131, pre_001=1, prb_001 = 0.886598
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 61)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456));
/* Node 132 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 132, pre_001=1, prb_001 = 0.917509
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 61)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 133 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 133, pre_001=1, prb_001 = 0.872582
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND ((total_dolares_sant IS NULL) OR
(total_dolares_sant >5 AND total_dolares_sant <= 61)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS >
48320));
/* Node 134 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 134, pre_001=1, prb_001 = 0.894904
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 5456));
/* Node 135 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 135, pre_001=1, prb_001 = 0.921444
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 5456 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 136 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 136, pre_001=1, prb_001 = 0.890060
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 61 AND total_dolares_sant <= 143)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS >
48320));
/* Node 137 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 137, pre_001=1, prb_001 = 0.895408
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 0));
/* Node 138 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 138, pre_001=1, prb_001 = 0.933480
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND
TOTAL_KMS_VOLADOS <= 48320));
/* Node 139 */
UPDATE base_final_santander

SET nod_001 = 139, pre_001=1, prb_001 = 0.900672
WHERE (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 157900)) AND (NOT(total_dolares_sant IS NULL) AND
(total_dolares_sant > 143)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 48320));

Reglas de decisibn modelo Copec

/* Node 24 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =24, pre_001=1, prb_001 = 1-0.957100
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio <= 0)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 400));
/* Node 25 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =25, pre_001=1, prb_001 = 1-0.937843
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio <= 0)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 400));
/* Node 6 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 = 6, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.908666
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio <= 0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 26 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =26, pre_001=1, prb_001 = 1-0.885795
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio <= 0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532));
/* Node 27 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =27, pre_001=1, prb_001 = 1-0.814978
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio <= 0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532));
/* Node 28 */.
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UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =28, pre_001=1, prb_001 = 1-0.724511
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >0 AND tiempo_socio <= 1)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 18030));
/* Node 29 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =29, pre_001=1, prb_001 = 1-0.761222
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >0 AND tiempo_socio <= 1)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030));
/* Node 9 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =9, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.686029
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >0 AND tiempo_socio <= 1)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL)
AND (total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 10 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =10, pre_001=1, prb_001 = 1-0.645397
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >0 AND tiempo_socio <= 1)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL)
AND (total_contadorsin_copec >1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 11 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =11, pre_001=1, prb_001 = 1-0.550562
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >0 AND tiempo_socio <= 1)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL)
AND (total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 30 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =30, pre_001=1, prb_001 = 1-0.811927
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <=400)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 31 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =31, pre_001=1, prb_001 = 1-0.780198
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 400)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR (total_contadorsin_copec > 0 AND
total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 32 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =32, pre_001=1, prb_001 = 1-0.758035
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <=400)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec > 1
AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 33 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =33, pre_001=1, prb_001 = 1-0.686649
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <=400)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 34 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =34, pre_001=1, prb_001 = 1-0.776630
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL)
OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 400 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 35 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =35, pre_001=1, prb_001 = 1-0.740822
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL)
OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 400 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 36 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =36, pre_001=1, prb_001 = 1-0.711280
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL)
OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 400 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 37 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =37, pre_001=1, prb_001 = 1-0.578571
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL)
OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 400 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 38 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =38, pre_001=1, prb_001 = 1-0.743031
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 39 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =39, pre 001=1, prb_001 = 1-0.694093
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WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS
NULL) AND (total_contadorsin_copec > 1));
/* Node 40 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =40, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.740559
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS
NULL) AND (total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 41 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod 001 =41, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.709773
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL)
OR (total_contadorsin_copec > 0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 42 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =42, pre_001=1, prb_001 = 1-0.637878
WHERE (NOT (tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS
NULL) AND (total_contadorsin_copec > 1));
/* Node 43 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =43, pre_001=1, prb_001 = 1-0.698311
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 40289)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR (total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 44 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =44, pre_001=1, prb_001 = 1-0.612245
WHERE (NOT(tiempo_socio IS NULL) AND (tiempo_socio >1 AND tiempo_socio <= 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS
NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec > 1));
/* Node 45 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =45, pre_001=1, prb_001 = 1-0.773994
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 46 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 = 46, pre_001=1, prb_001 = 1-0.739330
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
0)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR (total_contadorsin_copec > 0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 47 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =47, pre_001=1, prb_001 = 1-0.711197
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec >1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 48 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =48, pre_001=1, prb_001 = 1-0.645119
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
0)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 49 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =49, pre_001=1, prb_001 = 1-0.749580
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 1531)) AND (NOT (total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 50 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =50, pre_001=1, prb_001 = 1-0.709478
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 1531)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 51 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001=51, pre 001=1, prb_001 = 1-0.680285
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 1531)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 52 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =52, pre 001=1, prb_001 = 1-0.637436
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS >0 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 1531)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 53 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =53, pre_001=1, prb_001 = 1-0.739295
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WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 1531 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 54 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod 001 =54, pre 001=1, prb_001 = 1-0.699212
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 1531 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 55 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =55, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.661269
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 1531 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 56 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =56, pre_001=1, prb_001 = 1-0.594863
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 1531 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3532)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 57 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =57, pre_001=1, prb_001 = 1-0.724415
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 58 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =58, pre_001=1, prb_001 = 1-0.687678
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 59 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =59, pre_001=1, prb_001 = 1-0.656859
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 60 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =60, pre_001=1, prb_001 = 1-0.612105
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2 AND total_contadorsin_copec <= 3));
/* Node 61 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =61, pre_001=1, prb_001 = 1-0.526316
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3532 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 8309)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 3));
/* Node 62 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 = 62, pre_001=1, prb_001 = 1-0.695992
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 18030)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 63 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 = 63, pre_001=1, prb_001 = 1-0.658189
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 18030)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 64 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =64, pre 001=1, prb_001 = 1-0.637772
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 18030)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 65 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =65, pre 001 =1, prb_001 = 1-0.613766
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 8309 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 18030)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2));
/* Node 66 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =66, pre_001=1, prb_001 = 1-0.683854
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WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 67 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =67, pre_001=1, prb_001 = 1-0.642343
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR
(total_contadorsin_copec >0 AND total_contadorsin_copec <= 1));
/* Node 68 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =68, pre_001=1, prb_001 = 1-0.627634
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 1 AND total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 69 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =69, pre_001=1, prb_001 = 1-0.602189
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 2 AND total_contadorsin_copec <= 3));
/* Node 70 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =70, pre_001=1, prb_001 = 1-0.544776
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 18030 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND
(total_contadorsin_copec > 3));
/* Node 71 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =71, pre_001=1, prb_001 = 1-0.686962
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec <= 0));
/* Node 72 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =72, pre_001=1, prb_001 = 1-0.664083
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 40289)) AND ((total_contadorsin_copec IS NULL) OR (total_contadorsin_copec >0 AND
total_contadorsin_copec <= 2));
/* Node 73 */.
UPDATE <TABLE>

SET nod_001 =73, pre_001=1, prb_001 = 1-0.625787
WHERE ((tiempo_socio IS NULL) OR (tiempo_socio > 2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 40289)) AND (NOT(total_contadorsin_copec IS NULL) AND (total_contadorsin_copec > 2));

Reglas de Corte modelo Salcobrand

/* Node 50 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 50, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.889201
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));
/* Node 51 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 51, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.878986
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
(NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 52 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 52, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.850566
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
(NOT (total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));
/* Node 53 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 53, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.851513
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND
TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND (NOT (total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));
/* Node 54 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 54, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.833376
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND
TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco > 0));
/* Node 55 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 = 55, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.856299
WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <= 28)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));
/* Node 56 */
UPDATE base_final_salcobrand
SET nod_001 =56, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.808017
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WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <=28)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco > 0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 57 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 57, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.760845

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad <=28)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 58 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 58, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.834269

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 59 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 =59, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.826745

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 60 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 60, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.809428

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 61 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 61, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.800655

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <=54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND
(total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 62 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 62, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.781298

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco >
0));

/* Node 63 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 63, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.786792

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <=31)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 64 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 64, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.747363

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >28 AND edad <= 31)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 65 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 65, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.803646

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >31 AND edad <=34)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 66 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 66, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.774037

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >31 AND edad <=34)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 19 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 19, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.755726

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 31 AND edad <= 34)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500));

/* Node 20 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 20, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.718563

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >31 AND edad <=34)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500));

/* Node 67 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 67, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.783545

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <=38)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 68 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 68, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.773231

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <= 38)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 69 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 69, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.740457

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <=38)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 22 */
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UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 22, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.738594

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <= 38)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 15000));

/* Node 23 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 23, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.719228

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <= 38)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500));

/* Node 24 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 24, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.683673

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >34 AND edad <= 38)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500));

/* Node 70 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 70, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.771646

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 71 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 71, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.759170

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 72 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 72, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.717998

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 26 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 26, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.720854

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 15000));

/* Node 73 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 73, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.705389

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR
(total_contadorsinsalco <= 2));

/* Node 74 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 74, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.640118

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND
(total_contadorsinsalco > 2));

/* Node 75 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 75, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.676486

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 76 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 76, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.636939

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 38 AND edad <= 41)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 77 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 77, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.762065

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 78 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 78, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.748787

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 79 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 79, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.724868

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 30 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 30, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.715245

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >41 AND edad <= 46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 15000));

/* Node 80 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 80, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.697388
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WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <=46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR
(total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 81 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 81, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.661205

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND
(total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 82 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 82, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.677986

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 83 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 83, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.652237

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco
<= ]_));

/* Node 84 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 84, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.624693

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 41 AND edad <= 46)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 85 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 85, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.763796

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 86 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 86, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.739030

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 87 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 87, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.700737

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1 AND total_contadorsinsalco <= 2));
/* Node 88 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 88, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.657025

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <= 51)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 2));

/* Node 34 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 34, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.705643

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <= 51)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 15000));

/* Node 35 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 35, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.672083

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <= 51)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500));

/* Node 89 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 89, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.644577

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 90 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 90, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.607827

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >1 AND
total_contadorsinsalco <= 2));

/* Node 91 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 91, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.535382

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 46 AND edad <=51)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 2));

/* Node 92 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 92, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.746436

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 93 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 93, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.720528
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WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 94 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 94, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.687536

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 38 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 38, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.691303

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 15000));

/* Node 95 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 95, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.668606

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR
(total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 96 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 96, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.620815

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND
(total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 97 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 97, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.621091

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <= 56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 98 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 98, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.583552

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >1 AND
total_contadorsinsalco <= 2));

/* Node 99 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 99, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.545847

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >51 AND edad <=56)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 2));

/* Node 100 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 100, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.724961

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <=64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 101 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 101, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.696223

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <= 64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));
/* Node 102 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 102, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.648916

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <=64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE
<=0)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 42 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 42, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.640863

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <=64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE >0 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 54500));

/* Node 103 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 103, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.608087

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <= 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 104 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 104, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.583465

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <= 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco > 0 AND total_contadorsinsalco
<=1));

/* Node 105 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 105, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.545317

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad >56 AND edad <= 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 106 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 106, pre_001 =1, prb_001 = 1-0.693701
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WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 107 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 107, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.645404

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
(NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco >0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 108 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 108, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.594804

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 0)) AND
(NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 109 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 109, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.608791

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND
TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 110 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 110, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.566245

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE >0 AND
TOTAL_KMS_CANJE <= 54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 111 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 111, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.566582

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 112 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 112, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.539617

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco > 0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 113 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 113, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.512093

WHERE (NOT(edad IS NULL) AND (edad > 64)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500))
AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 114 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 114, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.809329

WHERE (edad IS NULL) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 15000)) AND ((total_contadorsinsalco IS
NULL) OR (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 115 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 115, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.791814

WHERE (edad IS NULL) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 15000)) AND
(NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 0 AND total_contadorsinsalco <= 1));

/* Node 116 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 116, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.741764

WHERE (edad IS NULL) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 15000)) AND

(NOT (total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco > 1));

/* Node 117 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 117, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.770030

WHERE (edad IS NULL) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE
<=54500)) AND (NOT(total_contadorsinsalco IS NULL) AND (total_contadorsinsalco <= 0));

/* Node 118 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 118, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.704185

WHERE (edad IS NULL) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 15000 AND TOTAL_KMS_CANJE
<=54500)) AND ((total_contadorsinsalco IS NULL) OR (total_contadorsinsalco > 0));

/* Node 49 */

UPDATE base_final_salcobrand

SET nod_001 = 49, pre_001 = 1, prb_001 = 1- 0.660891

WHERE (edad IS NULL) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 54500));

Reglas de Corte modelo Movistar

/* Node 16 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 16, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.766218

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000)) AND
((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS <= 1788));

/* Node 17 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 17, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.732981

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 1788 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 14638));

/* Node 18 */
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UPDATE base_final9

SET nod_001 = 18, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.674089

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 14638 AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 30233));
/* Node 19 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 19, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.619048

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <= 0)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000)) AND
(NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS > 30233));

/* Node 6 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 6, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.621524

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <= 0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 20000 AND
TOTAL_KMS_CANJE <= 58000));

/* Node 7 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 7, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.558648

WHERE ((n_look IS NULL) OR (n_look <=0)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 58000));
/* Node 8 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 8, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.676566

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >0 AND n_look <=2)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_CANJE <= 20000));

/* Node 9 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 =9, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.619281

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >0 AND n_look <=2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 20000 AND TOTAL_KMS_CANJE <= 58000));

/* Node 10 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 10, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.529138

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >0 AND n_look <=2)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_CANJE > 58000));

/* Node 11 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 11, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.535188

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >2 AND n_look <=5)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND
(TOTAL_KMS_VOLADOS <= 3599));

/* Node 20 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 20, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.635220

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >2 AND n_look <=5)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3599)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE <= 58000));

/* Node 21 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 21, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.533854

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >2 AND n_look <=5)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR
(TOTAL_KMS_VOLADOS > 3599)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE > 58000));

/* Node 22 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 22, pre_001 = 1, prb_001 = 0.664835

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >5)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
1788)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000));

/* Node 23 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 23, pre_001 = 1, prb_001 = 0.522321

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >5)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS <=
1788)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE > 20000));

/* Node 24 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 24, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.542533

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >5)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 1788
AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 30233)) AND (NOT(TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) AND (TOTAL_KMS_CANJE <= 20000));
/* Node 25 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 25, pre_001 = 1, prb_001 = 0.530702

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >5)) AND ((TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) OR (TOTAL_KMS_VOLADOS > 1788
AND TOTAL_KMS_VOLADOS <= 30233)) AND ((TOTAL_KMS_CANJE IS NULL) OR (TOTAL_KMS_CANJE > 20000));

/* Node 15 */

UPDATE base_final9

SET nod_001 = 15, pre_001 = 1, prb_001 = 1-0.557185

WHERE (NOT(n_look IS NULL) AND (n_look >5)) AND (NOT(TOTAL_KMS_VOLADOS IS NULL) AND (TOTAL_KMS_VOLADOS >
30233));

Tabla 19: Reglas arbol de decision alianzas.
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