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1.- DATOS GENERALES:

Apellido y Nombres: Arnone Miguel Apellido y Nombres del Director: Garcia
Javier Antonio

DNI: 39.138.268 DNI: 37.456.419

Tema: “Métodos cuantitativos aplicados a los negocios: caso de estudio”

Opcién de Practica Profesional: Trabajo de aplicacién de conceptos y técnicas de
administracion en situacion laboral o ambiente real.

Lugar de Trabajo: Alma Store

2.- INFORME FINAL DE SU TRABAJO DE PRACTICA PROFESIONAL

Se presentd el plan de trabajo a principio de agosto de 2019, el mismo contenia la
problematica a abordar, junto a los objetivos principales, como asimismo el marco teorico
sustento del trabajo de campo. Acto seguido, se procedi6¢ a indagar y a profundizar en la
bibliografia, de modo que luego se pudiesen aplicar las técnicas y herramientas
propuestas de manera satisfactoria. Una vez finalizada la lectura, se desarrollo y
confeccioné la encuesta dirigida a recabar la informacion necesaria. Una vez finalizada la
distribucion del cuestionario, y ya con la base de datos formada, se depuraron las
categorias y variables para obtener la base de datos final en donde se aplicarian los
meétodos estadisticos. Estos udltimos, fueron ejecutados integramente a través del
software estadistico R. Una vez realizadas las aplicaciones, se interpretaron los
resultados y se y se elaboraron las conclusiones pertinentes de los mismos. Por ultimo,
se agregaron recomendaciones para tener en cuenta para una nueva investigacion de la
misma indole.

Se realizaron exposiciones en dos oportunidades, la primera en una reunion de
avance, propia de la Practica Profesional, y la segunda en el marco del “Encuentro
Regional ADENAG, zonas centro y noroeste”, realizado los dias 19 y 20 de mayo del afio
2020.

3.- CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE TRABAJO ORIGINAL:

100% 75% 50% 25% menos del 25%

X

Justifigue en caso de que el cumplimiento del plan de trabajo sea menor de 100%
Adjunte el Plan de Trabajo presentado
Adjunte los informes parciales presentados, firmados por el Director

4.- DIVULGACION

Reunidon de discusion del instituto de administracion — Avances de la Practica
Profesional. Fecha: 30 de octubre de 2019.
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Encuentro Regional ADENAG Centro Oeste y Noroeste, organizado por las facultades
de Ciencias econdmicas de la Universidad de Coérdoba y la Universidad Nacional de
Tucuman. 19 y 20 de mayo 2020.

5.- CURSOS Y/O ESTADIAS DE CAPACITACION:
N/A

6.- REALICE UN BALANCE DE SU EXPERIENCIA EN LA PRACTICA PROFESIONAL:

Este espacio existe para que el alumno pueda probar el gusto de una experiencia
profesional. Me encontré en ciertos momentos desconcertado, pero siguiendo los
lineamientos y practicas aprendidas durante los afios en la licenciatura, pude sobrellevar
y voltear las barreras que el trabajo fue presentando. Es menester, entiendo, que todo
alumno pueda desarrollar sus habilidades en un ambiente medianamente controlado, en
pos de comprender las situaciones del mundo real y como las mismas son radicalmente
distintas a las de una hoja y un papel en un anfiteatro.

Termino este espacio curricular con un incremento exponencial, no sélo en la temética
abordada en el estudio, sino también en el manejo de situaciones que solicitan mas que
nuestra mera compresion de la teoria brindada por los libros y apuntes. Es aquella
capacidad cognitiva que nos hicieron entrenar en distintas instancias de la carrera, el
pensamiento critico. En mi opinién, el mayor valor que uno se lleva de este proceso es
este Ultimo concepto. La habilidad de analizar, entender y evaluar los conocimientos que
tenemos a nuestro alcance y pode representar e interpretar los mismos en situaciones de
la vida real son invaluables.

Agradezco particularmente a mi tutor, Prof. Lic. Javier Garcia, quien me demostré qué
es la verdadera vocacion docente, logrando que uno aprenda a querer lo que hace y lo
gue estudia, alcanzando el objetivo de que el alumno quiera ser y no hacer, a través del
entusiasmo y las ganas puestas en cada aula, en cada clase, en cada materia y en cada
tutoria.

Firma del Estudiante Fecha
Aclaracion
Firma del Director Fecha

Aclaraciéon
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COMENTARIO DEL DIRECTOR SOBRE EL DESEMPENO DEL ESTUDIANTE

El plan de trabajo propuesto por Miguel se cumpli6 en una mayor profundidad a la
planificada. Los tiempos de trabajo y las dificultades en la obtencion y el procesamiento
de los datos no impidieron que se consiguieran valiosos resultados. Cabe mencionar que
la coyuntura actual puso a prueba el deseo de superacion de Miguel, quién demostrd con
creces poder sobreponerse a un obstaculo de gran magnitud.

El trayecto de su Préactica Profesional demandé tiempo de trabajo y esfuerzo adicional.
Como producto final, pudo proponer una metodologia para orientar los esfuerzos
comerciales de la empresa bajo estudio, de manera complementaria a la intuicion,
revalorizando la aplicacion de los métodos cuantitativos en los negocios.

Miguel present6 un adelanto de su trabajo en una Reunién de Discusion de Avances de la
Practica Profesional. Cumplié con las reuniones de tutoria necesarias para llevar a cabo
el cronograma previsto, demostrando curiosidad, compromiso y proactividad. Desarrollo
una presentacion en diapositivas y un video para participar como asistente y expositor en
el “Encuentro Regional ADENAG Centro Oeste y Noroeste”, organizado por la Facultades
de Ciencias EconOmicas de la Universidad Nacional de Cérdoba y la Universidad
Nacional de Tucuman, durante los dias 19 y 20 de marzo de 2020, en donde demostré
solvencia y un gran conocimiento sobre la empresa objeto de estudio, y adaptaciéon para
formar parte de un evento 100% digital. Adicionalmente, particip6 de los foros de
discusion del evento, brindando su opinidn sobre diversos casos de estudio.

Se destaca el respeto, la motivaciéon y la actitud con la cual se llevo a cabo el trayecto,
ademas del desarrollo de una buena comunicacion con su director. La predisposicion
para la lectura de nueva bibliografia y para la aplicacion de nuevas herramientas,
sugeridas fuera del plan de trabajo original, posibilitaron enriquecer el proceso de
formacion durante la Practica Profesional.

Es por todo lo citado, que el desempefio de Miguel se valora como excelente.

Firma del Director

Aclaraciéon

Fecha
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Informe de Avance
PP LA 2019

Alumno: Arnone, Miguel
Periodo Informado: 01.40/2019 - 23/10/2019

Asunto

El presente Informe describe las tareas realizadas en el marco del plan de trabajo:
“Ulikzacicn de herramientas estadisticas para la foma da dedslones”,

Introducelon
En cuanto & la priclica profesional e escoged realizar un informe de Trabajo (Aplicacitn de
conceptos y herramientas administrativas en una situacian laboral), bajo la tutela dal Lic.
Javier Garcla enfpcado en el negocio de comercializacion "ALMA”,

El trabaje principal tene como objelo aplicar la herramienta estadistica denaminada andlisis

e mrr_uﬁpundundu para mejorar |3 toma de decsiones esitratégicas y comerciales del
COHTHENCIO,

Agtividades ejecutadas i)

Durante &l periode informado se procedid a estudiar la bibliografia seleccionada, en pos de
comprender el fendmeno y poder dentificar los pasos & seguir para realizar of anélisis de
cormespondencia.

Acto segulde, s& determinaron las variables a medir, gue luego seran bos datos de entrada
del andlisis. Las mismas comprenden |es caracteristicas de 105 consumidores como asi lag
del calzado. Ambas contienen sus respeclivas unidades de medicidn para su posterion
procesado,

Posteniormente, se confecciond la encuesta pilgte con las variables ameriorments
nombradas. La misma serd aulnadministrada en el perodo siguiente, para, ege de

compeobar s la informacin caplada e5 la necesaria, redaciar a encuesta final de la cual 58
ohiendrén ks dalos necesarios para comer el andlisis,

Firma tulor
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Informe de Avance
PP LA 2019

Alumno: Arnone, Miguel
Periedo Informado: 0111/2019 - 29011/2019

Asunto

E presantas informe describe las taress realizadas en el marco def plan de frabajo. *Utilizacién
de hemamienias estadislicas para |a loma de decisiones”.

Introduecidn

En cusnlo 4 la préctica prolesional se escogié resfizar un Informa de Trabajo (Aplicacitn da
conceplos y herramientas adminieteativas on una situacién laboral), bajo la ldels del Lie.
Javier Garcla enfocado en ef negacio de comercializacion “ALMA”.

El trabajo principal tiene coma objelo apicar i heramienta estadistica denominada andiisis
de comespondencia para maejorar la boma de decisiones estratégices y comerciales dal
Actividades ejecutadas

Dyrante el periodo informado se compleld @ prueba pilato con las variabies anafizadas ¥
comenzd ka distribuciin del cuestionario definiive, &l cus proveerd [ infarracidn parfimanta
para & consdiguients andlisis da cormespondenda propussio.

Agimizmea, ¢ profundizg adn mas en la teorfa propuesta, relacionada especificamenta con el
stflware da andlisis "R° v con la heffamienta estadisfica especilica (“andisis da
comespondencia miliple’). En cuanto al software, acluaimente se ¢5td llevendo a cabo un
Fursa de programacion en la pagina hiips: fcourses ede orfogn red=idashboand, ef cual
slenia las bases para el aprendizaje dallenguaie Ry sus formas de willizark. De este modsa,
se prefends aprovechar infegramente 13 inerraciin oblenida de la encuesta,

_ =

Firma turbar
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Informe de Avance
PP LA 2020

Alumno: Armone, Migusl
Pericdo Informado; 01042020 - 30/04/2020

Asunia

El pragenia infomne describe las tareas reafizadas en el marco del plan de tabajer “Utilizacitn
de heramientas estadisticas para la toma de decisionas”

Introduseldn

En cuamo a la practica profesional se escogié realizar un Irfome de Trabajo (Apicaciin de
concepios y hemermientas adrinistealivas en una siuscidn laboral), bejo 13 tusela del Lic.
Javier Garcla enfocade en el negocio de comerciaizacion “ALMA”.

El trabajs principal tisne como obielo apkcar un conjunio de heramiantas estadisticss para
MEJCrar 3 ioma de docssones estratbgicas y comerciales del comensio.

o 58 Actividades ejecutadas
Durants el pericdo informade se ejecutaron ks hemamientas estadisticas: andlisis de
cofmespondencia milsple, chister y andlsis facioial a la base de datos purificada, Los mismos
Tueson Pevados a eals con &f sottware ssiadistice B
La aplicacitn del andiisis de comespondencia fue presentada en ol encuentro regicnal
ADEMAG en formato audiovisual junlo & un nforme esorio.

Caomo dlimo paso de la practica profesionad, resta redactar el informe final con los resultados
obterddos |urto & las conclusiones painenies que obienemos de esios.

Firma tustar
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7.- DOCUMENTACION PROBATORIA

Cronograma de exposicion de la Reunién de discusion del Instituto de

administracion — Avances de la Practica Profesional.

Uriversidod Mocional de Tecuman L] H]
Rocsitod de Ciencia: Boondmicas c"
] insfihda de Adminisiocian i T

Frackca Profesional Lic=nciohura en Administrocion — g

d e e b '
i WE

| REUNION DE DISCUSION DE AVANCES DE LA PRACTICA PROFESIONAL DE LA |

Em el marco de la Practica Prefezional de la Licenciatura en Administracion, =2 invita
a docentes, estudiantes v perscnas mtsesadas a la Beunidn de Discusidn del
Institute de Administracien que se realizara 2l dia Miercoles 30 de Octubre de 2019
de 20:00 a 21:30 heras &n el Aula 16 de la Facullad de Ciencias Econdmecas. Se
dizcutiran los avances de los siquientes frabajos:

Hora | Tiwile del Trabajo

20000 | "Diseno & implementacidn de metodologia para la optimizacion del Go To
Market (GIM) basada en el Cosio de Servir (T25]"

Alumno: Heluan, Matas

Tutor: Medina Gabvan, Marcelo Enrigue

J001S | "Implementacicn de un nuevo sistema de infarmacidn para una clinica

ongologica™
Alumno: Guyot, Jos& Agustin
Tutora: Rodriguez, Fermanda

2030 | "Formalizacion y Estandarizacién del Departamento de Respuestos”
Alumno. Hovilla, Agustin
Tutor: Assaf, Diego

2045 | “Big Data y Analitica de Megocios en la Gesticn Organizacional v
Empresarial: aplicaciones y casos de estudio™

Alumna: Pagsni, Rosano Lowrdes

Tt Madina Galyin, Marcelo Enngue

2900 | “Herramisntas estadisticas para la toma de decisionss”
Alumno: Arnone, Miguel
Tutor: Garcia, Jawer

Se aduntan los Resdmenes de los Trabajos. Esperamos contar oon su presentia.

Mo, Jorge Rospide
Lie Marcedo Medin
Instituto de Admenistracan
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CERTIFICADO DE PARTICIPACION EN EL ENCUENTRO REGIONAL ADENAG 2020

ENCUENTRO RECIOMAL
ADENAG | ZONAS CEMTRO
Y MOROESTE 2020

_

Certificamos gue Miguel Arnone
ha participado en calidad de Asistente en el Encuentro Regional ADENAG Centro
Deste v Noroeste, organizado por la Facuhtades de Ciencias Econdmicas de |a
Universidad Macional de Cardoba v |a Universidad Macional de Tucuman.
19 y 20 de marzo de 2020
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Enlace a la presentacion audivisual realizada para el encuentro:

https://www.youtube.com/watch?v=BJ2uXa6o0BZE&feature=emb logo

Capturas de pantalla de la misma:

1lisis de comre

e con software R . gl T e .
. L it Sorlfuainm .

el analisis exploratorio



https://www.youtube.com/watch?v=BJ2uXa6oBZE&feature=emb_logo
https://www.youtube.com/watch?v=BJ2uXa6oBZE&feature=emb_logo
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Participacion en el congreso:
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Miguel Arnone
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RESUMEN

El presente trabajo se enfoca en la mejora de la toma de decisiones por parte de
los duefios del negocio de calzado femenino Alma store, especificamente decisiones en
torno a la mezcla de productos y a la segmentacion de clientes.

En el negocio del calzado femenino, existe una amplia gama de opciones a la hora
de elegir qué modelos ofrecer, sumado a ello, las compras de inicio de temporada
implican una gran cantidad de modelos y pares, y de, obviamente, dinero. Es por ello que,
una mala seleccion de los productos a vender, puede ocasionar multiples problemas,
entre ellos: baja rotacion, lo que deriva en presion para bajar la contribucion marginal de
ciertos modelos, exceso de inventario, problemas de espacio fisico, pérdida clientes,
dudas en cuanto a la reposicion de calzado, complicaciones financieras, etc.

Para no tener que enfrentar estos contratiempos, o hacerlo en menor medida, es
necesario conocer los gustos y las preferencias de los clientes, de modo que, a la hora de
elegir la mezcla de producto, la misma no se base en la intuicion o en el mero criterio de
guien se encarga de la tarea.

Es por ello que este estudio se centra en la regla niumero uno de cualquier comercio:
conocer al cliente.

Por ende, el objetivo de esta investigacion es describir y caracterizar a los consumidores
a través de la recopilacion de informacién de los mismos, y luego, con esos datos, realizar
un analisis de correspondencia (método estadistico) para determinar a ciencia cierta los
gustos y preferencias de los consumidores en cuanto al calzado.

PALABRAS CLAVE: Mezcla de producto; Consumidores; Toma de decisiones;
Segmentacion; Andlisis de correspondencia.
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INTRODUCCION

En estos tiempos de constante evolucion tecnoldgica, las personas generan y cambian
sus gustos en cortos periodos de tiempo, por lo que es necesario comprenderlos y estar
al tanto de los mismos.

La transformacion vertiginosa del mercado pide decisiones rapidas. Se podria pensar que
para tomar decisiones rapidas debemos hacerlo en base a la intuicion y al buen juicio. En
ese caso, estariamos equivocados. Los tomadores de decisiones deben complementar
su buen juicio y experiencia con herramientas que permitan fundamentar sus elecciones.
El presente trabajo gira en torno al negocio tucumano de comercializacion de calzado
femenino “Alma store”. Alma abrié sus puertas con el formato de showroom en Yerba
Buena, y se mantuvo como tal hasta la inauguracién en SM de Tucuman, en abril de
2019. EI mismo esta ubicado en el microcentro tucumano, especificamente en la galeria
Florida (Calle San Martin 739). Al estar expuesto al consumo masivo, el comercio se
enfrenta a una amplia gama de clientes, los cuales es necesario conocer, comprender e
identificar. Para realizar dichas acciones en un mercado que cambia dia a dia, no basta el
buen juicio del administrador. Es por ello que este estudio aborda el analisis de
correspondencia como la herramienta para poder caracterizar a los clientes actuales y
potenciales de Alma. Con este instrumento, los tomadores de decisiones seran capaces
de realizar mdultiples acciones en base a un fundamento y no solo a su intuicion. Entre
ellas podemos destacar: la eleccion de la mezcla de productos a vender y la
segmentacion para camparas de marketing.
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PROBLEMA

El problema que aborda el estudio surge debido a la carencia de una estrategia
comercial. Es por ello que las decisiones referidas a la mezcla de productos, son
realizadas en base a la intuicion y sin informacion sobre los gustos, preferencias y
caracteristicas reales de los clientes que Alma quiere captar.

Por consiguiente, para determinar cuales son esos gustos, preferencias y
caracteristicas mediante la herramienta estadistica propuesta, es necesario contestar las
siguientes preguntas:
¢,Cuales son las caracteristicas relevantes de los clientes?
¢ Existen segmentos diferenciados de clientes en base a esas caracteristicas?
¢, Cudles son los atributos del calzado que inciden en la decision de compra?
¢ Existe una relaciéon entre las caracteristicas del cliente y los atributos del calzado?

OBJETIVOS

A raiz al problema planteado, el objetivo general puede deducirse de la siguiente manera:
- Generar, procesar e interpretar informacion relevante referida a los gustos,
preferencias y caracteristicas de los clientes para fundamentar la toma de
decisiones estratégicas y comerciales.
Asimismo, los objetivos especificos estaran destinados a responder cuales son las
caracteristicas que nos permitiran conocer esos gustos y preferencias y cémo
procesarlas.
- ldentificar cuales son las caracteristicas relevantes de los clientes.
- Determinar cudles son los atributos del calzado que influyen de mayor manera en
la decision de compra.
- ldentificar si existe relacion entre las caracteristicas de los consumidores y los
atributos del calzado que eligen mediante el empleo de un andlisis de
correspondencias multiples.

MARCO TEORICO

Para comprender el objeto de esta investigacion hay que sumergirse en la
investigaciéon de mercado. Segun Carl McDaniel Jr. y Roger Gates, la misma se define
como: “la planeacion, recoleccion y analisis de datos relevantes para la toma de
decisiones de marketing y la comunicacion de los resultados de este andlisis a la
direccion”!. Acorde a esta definicion, el presente estudio realiza dichas acciones en pos
de mejorar la toma de decisiones tanto gerenciales como de marketing para el negocio
tucumano Alma store.

Contrastando con la recoleccion de datos relevantes, hay que tener en cuenta cuales
son los datos a recolectar y cOmo saber si son relevantes. Este estudio se basé en los
factores que influyen en el comportamiento de compra, dictados por Philip Kotler?, los
cuales se conocen como factores culturales, sociales, personales y psicoldgicos.

! Investigacién de mercados, 10a. edicién. Carl McDaniel, Jr. y Roger Gates.
2 Marketing, version para Latinoamérica, 11a. edicion. Philip Kotler y Gary Armstrong.
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Para poder formar un perfil de cliente, se recurrira a instrumentos estadisticos
descriptivos®, a saber, la estadistica descriptiva es la técnica matematica que obtiene,
organiza, presenta y describe un conjunto de datos con el propdsito de facilitar el uso,
generalmente con el apoyo de tablas, medidas numéricas o graficas, tales como la moda
(valor con mayor frecuencia en una distribucion de datos), las tablas de frecuencia y los
gréaficos de torta/barras.

Asimismo, siguiendo la linea de la caracterizacion del cliente, primeramente, todo
comercio debe definir su estrategia comercial, tomando como referencia las dos
genéricas: diferenciacion o posicionamiento. Para decidir cuél de ellas abordar y como,
Kotler nos recomienda responder dos preguntas importantes: ¢A qué clientes debemos
servir (cual es nuestro mercado meta)? Y ¢de qué forma serviremos mejor a esos clientes
(cudl es nuestra propuesta de valor)? A partir de ello, se analiza la mezcla de marketing,
la cual es definida también por Kotler como: el conjunto de herramientas tacticas
controlables, que la empresa combina para obtener la respuesta que desea en el
mercado meta*. La misma esta compuesta por las cuatro P propuestas por Jerome
McCarthy: precio, producto, plaza y promocién. Las cuales delimitan la estrategia
propuesta anteriormente a través de su manipulacion.

Ademas de la estadistica descriptiva, el foco de la investigacion gira en torno al
analisis de correspondencia multiple (ACM). Para poder comprender lo que ello implica,
debemos entender el contexto en el cual se sitla este analisis. El mismo, se encuentra
dentro de la esfera de técnicas de andlisis multivariante, el cual “se refiere a todos los
métodos estadisticos que analizan simultdneamente medidas multiples de cada individuo
u objeto sometido a investigacién. Cualquier analisis simultaneo de mas de dos variables
puede ser considerado aproximadamente como un analisis multivariante.”®
Ahora si, podemos definir al analisis de correspondencia como “una técnica de
interdependencia recientemente desarrollada que facilita tanto la reduccién dimensional
de una clasificacibn de objetos (por ejemplo, productos, personas, etc.,) sobre un
conjunto de atributos y el mapa perceptual de objetos relativos a estos atributos.”®

El objetivo del AC es resumir una gran cantidad de datos en un nimero reducido de
dimensiones. A diferencia de otros métodos, este se aplica sobre variables categoricas u
ordinales.

Entre las principales aplicaciones del ACM podemos encontrar’:

- Preferencias de consumo en investigacién de mercados.

- Posicionamiento de empresas a partir de las preferencias de los
consumidores.

- Busqueda de tipologias de individuos respecto a variables cualitativas
(patrones de enfermedades en medicina, perfiles psicoldgicos, etc.).

En definitiva, el estudio se centra, mas que nada, en la primera aplicaciéon. De manera
que, a través de la creacion de un perfil del cliente, aplicar el ACM, conocer las

8 Cervantes Martinez Fermin. (2017). Estadistica Descriptiva y Probabilidad. México : Facultad De Estudios
Superiores Cuautitlan (UNAM)

4 Marketing, version para Latinoamérica, 11a. edicién. Philip Kotler y Gary Armstrong.

5 Andlisis Multivariante, Quinta edicion. PRENTICE HALL IBERIA, Madrid, 1999. Hair, Anderson, Tatham,
Black.

6 Andlisis Multivariante, Quinta edicion. PRENTICE HALL IBERIA, Madrid, 1999. Hair, Anderson, Tatham,
Black.

7 Andlisis de correspondencias simples y multiples. Santiago de la Fuente Fernandez. Fac. de Ciencias
econdémicas y Empresariales, Universidad Autébnoma de Madrid - 2011
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preferencias de consumo del mismo y generalizar los resultados de la muestra a la
poblacién.

MARCO METODOLOGICO

El estudio aborda la tematica desde un enfoque cuantitativo con un alcance descriptivo.

En cuanto al disefio, se encuadra como no experimental, de corte transversal, ya que
se analizaran los consumidores reales y potenciales durante la temporada de primavera
verano 2019/2020.

Poblacién: Mujeres de 13 a 65 afios de edad, residentes en la Provincia de
Tucuman.

Muestra: No probabilistica de conveniencia. Realizada tanto a los consumidores
reales (aquellos que realicen compras durante el periodo de estudio) como a los
clientes potenciales (la poblacién descripta).

Herramientas utilizadas:

Cuestionario: La recoleccion se llevara a cabo a través de un cuestionario auto
administrado creado en Google Forms, el cual sera provisto a los consumidores
luego de realizada la compra y a través de internet.

Base de datos: De la misma se obtendra la informacion de las compras realizadas
por los consumidores como ser, medio de pago, dia y momento de compra, talle,
modelo de calzado, etc.

R Project: Es un software estadistico con el cual se llevara a cabo el analisis de
correspondencia.

Variables bajo estudio: seran definidas y exploradas luego del estudio e investigacion de
la bibliografia propuesta.
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CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

SEMAMNAS

Recopilacion de bibliografia

Estudio e investigacion de
bibliografia

112|314 |5|6 |7 |89 /10)11]12|13 14| 15
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Desarrollo encuesta piloto

Imple mentacion cuestionario

Recopilacion y depuracion de la
informacion obtenida

Desarrollo ACM en R project

Redaccion informe final
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METODOS CUANTITATIVOS APLICADOS A LOS NEGOCIOS: CASO DE ESTUDIO
Arnone, Miguel
Arnonemiquell @gmail.com

Resumen

El presente trabajo aborda como temética el uso de herramientas cuantitativas
univariadas y bivariadas para el analisis exploratorio de datos, precisamente, la aplicacion
y el andlisis de las mismas sobre una encuesta enfocada a los potenciales y reales
consumidores de un comercio de calzado femenino de la ciudad de San Miguel de
Tucuman.

El objetivo principal es obtener, procesar y analizar informacion sobre dichos clientes,
para con ello, fortalecer la toma de decisiones gerenciales, actualmente guiadas por la
intuicion de los propietarios, abarcando desde la compra de productos, especificamente
la mezcla de productos; hasta su posterior comercializacion, como ser diferentes
estrategias de marketing, particularmente la segmentacion de clientes.

Se emplea como metodologia principal, el uso de la herramienta estadistica: analisis
de correspondencia multiple. Como metodologia secundaria y de soporte, se utilizan
tablas dinamicas y conceptos de estadistica basica como la media y la moda.

La ejecucién del analisis de correspondencia fue realizada mediante el software
estadistico ‘The R Project’.

Finalmente, se exponen los resultados obtenidos mediante el andlisis de los datos, y
se realiza una reflexion sobre el uso de dichas técnicas y herramientas en el ambito
empresarial.

Palabras clave: Técnicas multivariantes, Toma de decisiones, Analitica de negocios,
Andlisis de correspondencia, Segmentacion, Estadistica.
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1. Introduccién

Hoy y mas que nunca, las organizaciones deben mantenerse proactivas a su entorno,
y para ello, deben tomar decisiones de manera rapida y efectiva. Estas decisiones, son
ejecutadas en base a la intuicién de los administradores y a la informacién disponible en
ese momento. La intuicion se define como la habilidad para conocer, comprender o
percibir algo de manera clara e inmediata, sin la intervencion de la razén. La misma se
obtiene mediante la experiencia, el estudio y la capacidad cognitiva del individuo. Una
buena decision requiere intuicion, pero debe ser complementada con informacién
relevante y pertinente, de modo que el administrador pueda sacar el maximo provecho a
cada accion que realiza.

Los datos en una empresa son tan valiosos como los demas recursos con la que la
misma cuenta. A través de ellos, se puede obtener una ventaja competitiva. Pero para
gue esto suceda, se debe lograr que los datos “hablen”. Ahora, ¢cdmo hacer para que los
datos hablen? La mayoria de las organizaciones de gran envergadura utilizan sistemas
de informacion centralizados, los cuales procesan y preservan datos de todas las areas
de la misma. Sin embargo, ¢de qué sirve tener bases de datos de gran tamafio si no se
aprovecha su contenido? Las empresas, grandes, medianas y pequefas, deben utilizar
sus datos y transformarlos en informacion, de modo que la misma pueda ser utilizada
para complementar la toma de decisiones gerenciales, entre todas las aplicaciones que
puede tener, como ser: pronéstico ventas, gestion de stocks, segmentacion y fidelizacion
de clientes, los cuales representan solo un puflado de usos que tiene el analisis
estadistico de datos.

Es por lo dicho, que la presenta investigacion se enfoca en utilizar técnicas
estadisticas, tanto univariadas como bivariadas, para extraer el maximo provecho de los
datos. Especificamente, se utilizan conceptos de estadistica basica, tales como la media
y la moda, como asi también tablas dinamicas y, como herramienta principal, el analisis
de correspondencia multiple. Todas estos métodos y herramientas combinados,
permitiran obtener resultados y generar acciones que disminuyan el azar en la toma de
decisiones gerenciales.

El negocio bajo estudio, tiene como actividad principal la venta minorista de calzado
femenino y lleva poco menos de 3 afios en el rubro. El mismo, se ubica en el microcentro
de San Miguel de Tucuman, Provincia de Tucuman.

Es importante reconocer que la ubicacion es un factor fundamental a la hora de
emprender un negocio. La exposicion a un publico masivo exige a los comercios generar
ventajas ante la competencia, para de este modo resaltar entre tanta oferta y obtener el
exito deseado. Para ello, es menester determinar que productos se quiere vender, como
venderlos y a quien vendérselos, incognita que se busca responder a través del analisis y
el estudio del fendmeno en cuestion.
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2. PROBLEMA

El problema que aborda el estudio surge debido a la carencia de una estrategia
comercial. Es por ello que las decisiones referidas a la mezcla de productos, y a la
gestion de la informacion de los clientes, son realizadas en base a la intuicion y sin
informacioén sobre los gustos, preferencias y caracteristicas reales de los clientes que el
negocio en cuestion quiere captar.

Por consiguiente, para determinar cuales son esos gustos, preferencias y
caracteristicas mediante la herramienta estadistica propuesta, el analisis de
correspondencia, es necesario contestar las siguientes preguntas:

¢,Cuales son las caracteristicas relevantes de los clientes?

¢, Qué segmentos de clientes pueden diferenciarse en base a estas caracteristicas?

¢, Cuales son los atributos del calzado que inciden en la decision de compra?

¢, Qué relacion, si la hay, existe entre las caracteristicas del cliente y los atributos del
calzado?

Objetivos

A raiz al problema planteado, el objetivo general puede plantearse de la siguiente
manera:

- Obtener, procesar y analizar informacién sobre los clientes, para con ello,
fortalecer la toma de decisiones gerenciales.

Asimismo, los objetivos especificos estaran destinados recabar y procesar los datos
necesaria para generar dicha informacion:

- Determinar cuéles son las caracteristicas relevantes de los clientes.

- Detallar cuéles son los atributos del calzado que influyen en la decisién de
compra.

- Explorar si existe relacién entre las caracteristicas de los consumidores y los
atributos del calzado que eligen mediante el empleo de un analisis de
correspondencias multiples.

- ldentificar segmentos de clientes en base a sus caracteristicas y a sus
preferencias en la compra de calzado para posteriormente desarrollarlos.

3. METODOLOGIA

- La poblacion comprende Mujeres entre 16 y 40 afios de edad, que poseen
redes sociales, residentes en la Provincia de Tucuman. Asimismo, la muestra
se compone de 454 mujeres comprendidas en la poblacién descripta, la misma
es no probabilistica de conveniencia.

- Se trabaja desde un enfoque cuantitativo por la aplicacion de herramientas
estadisticas y matematicas para el analisis de los datos.

- El alcance de define como exploratorio, dado que se busca recolectar datos y a
través de ellos encontrar y analizar la relacion entre las variables.



24

Mgl INFORME FINAL PRACTICA PROFESIONAL
R T LICENCIATURA EN ADMINISTRACION

i Macsianal = Teatleil: Ly

- El disefio es no experimental y responde a un estudio transversal, debido a que
las variables son analizadas en un momento de tiempo determinado y las
mismas no cambian durante el periodo de investigacion.

Herramientas utilizadas
Para recolecciéon de datos:

- Prueba piloto: la misma fue utilizada para testear la reaccidon de los
encuestados, como asi para determinar si las preguntas proporcionaban las
respuestas deseadas.

- Cuestionario: una vez completada la prueba piloto y determinadas las
preguntas con las cuales se obtendria la informacion requerida, se desarrolla el
cuestionario a través de la plataforma Google Forms y se distribuye a través de
las redes sociales del comercio en cuestion.

Para analisis de datos:

- Conceptos de estadistica basica: Media y moda.

- Tablas dinamicas desarrolladas a través de Microsoft Excel.

- Analisis de Correspondencia Mdltiple: Técnica estadistica multivariante para
determinar si existe relacién entre mas de dos variables.

- The R Project: software estadistico con el cual se ejecutara el analisis de
correspondencia multiple.

4. MARCO TEORICO

Gestidon de clientes

En toda organizacion, mas aun en aquellas dedicadas a la actividad comercial, el
cliente constituye el pilar fundamental de su estrategia de mercadeo, y, por qué no, de su
estrategia de negocios. Es la piedra angular sobre la cual debe sostenerse el desarrollo y
crecimiento de la empresa.

La gestion de clientes tiene como foco satisfacer y fidelizar a los consumidores
mediante un conjunto de tacticas y estrategias.

Se observa como en el parrafo anterior se destaca la palabra satisfacer. Dicha accion
debe ser abordada de forma consciente, ya que cada decision que realiza la gerencia de
una organizacion puede estar directa o indirectamente atada a la satisfaccion de sus
clientes.

¢, Como satisfacer a un consumidor? Esta pregunta abunda en los libros de mercadeo
y para ser respondida primero se debe identificar al cliente.

Como identificar a un consumidor: gustos y preferencias

¢,Como identificar y comprender dichas caracteristicas? Como punto de inicio, se
puede recurrir al especialista en mercadeo Philip Kotler, quien presenta los lineamientos
generales y especificos para comprender como piensan los consumidores. Como primer
paso, Kotler plantea la necesidad de definir un mercado meta, el cual consiste en un
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conjunto de compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que
la empresa u organizacion decide serviré. Es decir, que la organizacion debe decidir qué
mercado meta abarcar segun la oferta de productos que ofrece. Ahora bien, en la anterior
definicion se nombra caracteristicas comunes, pero... ¢Como saber qué caracteristicas
son relevantes para conformar un mercado objetivo?

Para responder a la pregunta anterior, se plantea la segmentacion como herramienta
para dividir a los consumidores con caracteristicas comunes. A través de la misma, las
empresas dividen mercados grandes y heterogéneos en segmentos mas pequefios, para
intentar llegar a ellos de manera mas eficiente y efectiva con bienes y servicios que se
ajusten mejor a sus necesidades Unicas.®

Las principales variables de segmentacién son:

- Geograficas: responde a la division de un mercado en diferentes unidades
geograficas como paises, regiones, ciudades o vecindarios.

- Demogréficas: dividir el mercado en base a la edad, sexo o género, tamafio del
grupo familiar, ingresos, ocupacién, educacion, religién, raza y nacionalidad.

- Psicograficas: Responde a la division segun clase social, estilo de vida y
personalidad.

- Conductuales: divide en base al conocimiento, las actitudes, el uso o la
respuesta de los individuos hacia un producto.

Una vez identificadas las variables de interés, surge la pregunta de: ¢cdémo recabar
los datos de los clientes? Por suerte, en los tiempos que corren, los avances
tecnolégicos permiten que esta tarea sea mucho mas amena.

El avance tecnolégico

Con los avances computacionales desarrollados en las ultimas décadas, el
procesamiento y el analisis de datos se ha transformado en una herramienta
imprescindible para las organizaciones. El aprovechamiento de la informacion obtenida
de las bases de datos puede significar una gran ventaja competitiva frente a los
competidores de un comercio, sin importar el tamafio del mismo.

La captacion de datos de los clientes y su posterior analisis, se transforman en una
posibilidad al alcance de la mano, debido a la evoluciéon de las computadoras y del
software informético, el cual permite procesar y analizar los datos obtenidos sin importar
su tamano, permitiendo obtener resultados de una forma tan rapida y precisa que seria
un desperdicio no aprovecharla.

Tanto la captura de datos (las caracteristicas y variables de segmentaciéon) como su
analisis (a través de los computadores y el software), son realizados de manera eficiente,
permitiendo crear segmentos de manera agil y dinamica, dando curso a las empresas
para mantener una postura proactiva a los cambios del mercado y adelantdndose a las
necesidades de los consumidores de su mercado meta.

Como transformar los datos en informacion

8 Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion. Philip Kotler y Gary Armstrong, Prentice Hall.
¥ Marketing, décimo primeraedicion, Version para LATAM. Philip Kotler y Gary Armstrong.
Prentice Hall.
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Para comenzar con la captura de datos, se optd por realizar una encuesta a los
consumidores via online, de modo que los datos de cada cliente fueron almacenados en
planillas que luego serian sencillas de manipular.

Las variables elegidas para la encuesta fueron divididas en: demogréficas, edad y
ocupacion, y referidas a los atributos y caracteristicas del calzado (tipo, color, base, etc.).

Los datos disponibles pueden ser procesados y analizados a través de distintas y muy
variadas herramientas. Debido a la gran cantidad, y con el objetivo de poder relacionar las
caracteristicas de los consumidores con los atributos del calzado de manera simultanea,
se escogio la herramienta estadistica denominada analisis de correspondencia multiple.

Conceptos estadisticos basicos

En toda investigacién cuantitativa, 0 en su mayoria, se utilizan conceptos estadisticos
basicos, los cuales, en algunos casos, no se individualizan ni se los reconoce como tal.
Es por ello, que se considera importante familiarizase con las herramientas bésicas que
permiten llevar a cabo cualquier tipo de analisis matematico.

En primer lugar, para el caso concreto del presente estudio, se determina una
poblacion, la cual se precisa como un conjunto finito o infinito de personas u objetos que
presentan caracteristicas en comuan, acto seguido, se extrae define una muestra, la cual
se describe como un subconjunto de la poblacion al cual tenemos acceso y sobre el que
realmente se hacen las observaciones.

Una vez definida la muestra, es necesario identificar las variables, es decir, las
caracteristicas observables que varian entre los diferentes individuos de la poblacion, las
mismas deben ser medibles, y a través de ellas obtendremos los datos para su posterior
analisis.

Un andlisis basico de cualquier conjunto de datos requiere que los datos sean
resumidos en tablas, las cuales pueden ser de frecuencias absolutas o relativas, lo que
nos permitira luego crear graficos adecuados que reflejen los datos contenidos en ellas.

Asimismo, existen diferentes conceptos estadisticos basicos utilizados repetidamente,
los mismos se identifican como*©:

- Media: responde a la media aritmética o promedio de los valores de una
variable.

- Mediana: es un valor que divide a las observaciones en dos grupos con el
mismo numero de individuos.

- Moda: es el o los valores donde la distribucién de frecuencia alcanza un
maximo.

Todos estos deben ser utilizados de forma que se logre obtener informacion rapida de
cualquier base de datos

Analisis de correspondencia multiple

Este método pertenece a la estadistica descriptiva, la cual se define como la técnica
matematica que obtiene, organiza, presenta y describe un conjunto de datos con el
propoésito de facilitar el uso, generalmente con el apoyo de tablas, medidas numéricas o
graficasll.

10 Estadistica basica. Manuales UEX, Universidad de Extremadura, Espafia, 2009. Rodrigo Martinez

Quintana

1 Andlisis Multivariante, Quinta edicion. Prentice hall Iberia, Madrid, 1999. Hair, Anderson,
Tatham, Black.
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La herramienta responde al analisis estadistico multivariante, el cual se entiende como
un analisis simultaneo de mas de dos variables.

Podemos definir al analisis de correspondencia como “una técnica de
interdependencia recientemente desarrollada que facilita tanto la reduccién dimensional
de una clasificacibn de objetos (por ejemplo, productos, personas, etc.,) sobre un
conjunto de atributos y el mapa perceptual de objetos relativos a estos atributos.”12

El objetivo del AC es resumir una gran cantidad de datos en un ndmero reducido de
dimensiones. A diferencia de otros métodos, este se aplica sobre variables categoricas u
ordinales.

Entre las principales aplicaciones del ACM podemos encontrar!s:
- Preferencias de consumo en investigacién de mercados.
- Posicionamiento de empresas a partir de las preferencias de los
consumidores.
- Busqueda de tipologias de individuos respecto a variables cualitativas
(patrones de enfermedades en medicina, perfiles psicoldgicos, etc.).

Esta técnica se utiliza para analizar, desde un punto de vista grafico, las relaciones
de dependencia e independencia de un conjunto de variables categoricas a partir de los
datos de una tabla de contingencia.

En este caso, se utiliza la distancia chi cuadrado, asi, cada fila o columna de la tabla
estd afectada de un peso proporcional a su importancia en el conjunto; dicho peso es
conocido como masa. Al considerar cada punto con una masa proporcional a su
frecuencia, se evita privilegiar las categorias con pocos efectivos. Se trata, de hecho, de
una distancia Euclidea ponderada por el inverso de la masa de las columnas cuando se
mide la distancia entre filas, o por la masa de las filas para la distancia entre las
columnas.

A través de los resultados que se obtienen se pretende:

- Mejorar la mezcla de productos, es decir, la variedad de productos que la
organizacion comercializa. Buscando de esta forma, que la compra de cada
modelo de calzado sea premeditada en base a los gustos de los consumidores.

- Crear segmentos de clientes en base a su edad y dedicacion conforme las
caracteristicas del calzado que eligen. De modo que se pueda satisfacer la
demanda de una mayor cantidad de clientes.

5. DESARROLLO
5.1CUESTIONARIO
El cuestionario utilizado para recabar datos de los consumidores fue desarrollado a

través de la plataforma virtual Google Forms, y posteriormente distribuido por medio de
las redes sociales (Instagram y Facebook) del comercio.

12 Andlisis Multivariante, Quinta edicion. PRENTICE HALL IBERIA, Madrid, 1999. Hair,
Anderson, Tatham, Black.

13 Andlisis de correspondencias simples y mdltiples. Santiago de |a Fuente Fernandez. Fac. de
Ciencias econémicas y Empresariales, Universidad Auténomade Madrid - 2011
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El mismo cuenta con 10 (diez) preguntas de seleccion multiple. Cada una de ellas,
responde a una clasificacion categorica de las variables.
Las variables bajo estudio fueron seleccionadas en base a dos criterios:
- ElI primero, las caracteristicas demogréficas del consumidor,
especificamente la edad dividida en intervalos segun el corte generacional:

Edad Generacion
Menor de 18 Centennials
18a 25 Corte generacional
26a40 Millennials
41a55 Generacién X
Mayor a 55 Baby Boomers

Tabla 1: Edad segun generacion

Se designan a aquellos consumidores mayores de 18 pero menores de 26 como un
corte generacional aparte, debido a que existe una diferencia importante en nuestra zona
geografica (Argentina) en el paso de la escuela a la universidad o al trabajo remunerado,
siendo también el momento en que se obtiene la mayoria de edad (18 afos). Asimismo,
se estima que, en promedio, la juventud presenta inestabilidad econémica hasta los 25
afnos.

La segunda variable demogréafica tomada en cuenta es la ocupacion de los
consumidores, divida en estudiantes, trabajadores y otro (teniendo en cuenta a por
ejemplo, los jubilados y pensionados). El encuestado debera seleccionar su actividad
principal en el caso de que este realizando ambas de manera simultanea. Se argumenta
en base al poder econémico que brinda cada categoria. Por un lado, aquel que se tiene el
desarrollo de una carrera universitaria o afin como actividad principal, tiende a tener un
sustento econdémico dado por un familiar, mientras aquel consumidor cuya actividad
principal es el trabajo, es potencialmente su propio sustento.

- El segundo criterio es aplicable a las ocho variables restantes, y responde a
la compresién del rubro bajo el cual se desempefia el negocio en cuestion,
la venta minorista de zapatos de mujer.

- Cada variable fue elegida segun el o los moviles que tienen los
consumidores a la hora de realizar la compra del calzado. Los mismo fueron
determinados y categorizados de la siguiente manera:

Precio Altura Tipo Base Accesorios Color Comodidad Calidad
Menor a $3000 Bajos Borcegos Plataforma Completa Apliques Negro Poco Importante [ Poco Importante
Entre $3000 y $4000 Medios Botas Cafia Alta | Plataforma Separada Clasico Suela Importante Importante
Mayor a $4000 Altos Botas Cafia corta Taco Alto Otro Muy importante | Muy importante
Zapatillas Taco Bajo
Otro Base estandar

Tabla 2: Variables referidas al calzado

El cuestionario completo puede observarse en el apéndice.

5.2 Depuracion de la base de datos
Una vez finalizada la distribucion de la encuesta, se obtuvo
(encuestados), y 4550 observaciones.

un total de 454 registros
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A continuacion, la base de datos se filtr6 segun los mercados en los cual el negocio
esta interesado. Para ello, anteriormente, se agregaron categorias filtro dentro de cada
variable, las cuales permitieron desafectar aquellos encuestados que no cumplen los
requisitos para formar parte del objetivo. De este modo, se eliminaron las categorias 41 a
55 afios y mas de 55 afios de la variable edad; la categoria otro de la variable ocupacion;
la categoria Mayor de $4000 de la variable Precio; la categoria otro en la variable Tipo; la
categoria otro de la variable Color; la categoria poco importante tanto en la variable

Comodidad como en Calidad.

Este filtro, deja la base de datos con un total final de 362 registros y 3620
observaciones, por lo que la base de datos final se ve de la siguiente forma:

Edad Ocupacion Precio Altura Tipo Base Accesorios Color | Comodidad Calidad
18 a 25 Estudiante [ $3000 a $4000| Medios Borcegos Plataforma Separada Apliques Negro Importante | Muy importante
18 a 25 Trabajadora | $3000 a $4000| Medios | Botas cafa corta Base estandar Clasico Negro Importante Importante
18 a 25 Estudiante | Mayor a $4000| Medios Borcegos Taco Alto Clasico Negro Importante | Muy importante
18 a 25 Estudiante | Menor a $3000| Medios Borcegos Plataforma Separada Clasico Negro Importante Importante
18a25 Estudiante | $3000 a $4000| Medios Zapatillas Plataforma Separada Apliques Negro Muy important{ Muy importante
18 a 25 Estudiante | Menor a $3000| Medios Zapatillas Plataforma completa Apliques Negro Muy important4 Importante
18 a 25 Estudiante | Menor a $3000| Medios Borcegos Plataforma Separada Clasico Suela Muy important4 Muy importante
Menor de 18| Estudiante | $3000 a $4000| Medios Zapatillas Plataforma completa Apliques Suela Muy important4 Muy importante
18 a 25 Estudiante [ $3000 a $4000| Medios Borcegos Plataforma completa Apliques Negro Muy important4 Muy importante
18 a 25 Estudiante | Menor a $3000| Bajos [Botas cafia corta| Plataforma completa Apliques Negro Muy important4 Muy importante
Tabla 3: Primeros 10 registros de la base de datos filtrada

Luego, se procedid a codificar los datos, de manera que puedan ser manipulados en
el analisis cluster. Para ello, se otorgaron los numeros 1 a 5 a cada categoria. La base de
datos codificada es la siguiente:

Edad | Ocupaciéon | Precio Altura Tipo Base Accesorios Color | Comodidad Calidad
2 1 2 2 1 2 1 1 2 3
2 2 2 2 2 5 2 1 2 2
2 1 3 2 1 3 2 1 2 3
2 1 1 2 1 2 2 1 2 2
2 1 2 2 4 2 1 1 3 3
2 1 1 2 4 1 1 1 3 2
2 1 1 2 1 2 2 2 3 3
1 1 2 2 4 1 1 2 3 3
2 1 2 2 1 1 1 1 3 3
2 1 1 1 2 1 1 1 3 3

Tabla 4: Primeros 10 registros de la base de datos codificada.

Una vez terminada la depuracion, se procede a ejecutar los analisis propuestos.}

5.3Anélisis preliminar

5.3.1 Andlisis univariado

Antes de exponer los resultados de la relacion entre las variables, se considera valioso
observar el comportamiento de los consumidores de forma univariada, para asi identificar
tendencias en las elecciones de los mismos.

Un primer resultado interesante es el que se observa en el grafico 1. En el mismo,
sorprende la desigualdad en la eleccion de los consumidores para con la altura del
calzado. Al parecer, la altura media es la mas recurrente a la hora de elegir zapatos.
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Gréfico 1: Altura del calzado

Seguido, se analiza el tipo de calzado mas elegido por los consumidores. En este
caso (grafico 2), si bien existe una preferencia por la bota de cafia corta (43%), el modelo
borcego también presenta valores altos (31%), como asi la clasica zapatilla, la cual
conforma un quinto del total.

TIPO DE CALZADO

43%
31%

19%

6%

M Borcegos M BotasCafiaAlta M BotasCafiaCorta Zapatillas

Grafico 2: Tipo de calzado

Por dltimo, otro resultado interesante, es en cuanto al tipo de base se refiere. En este
caso, predomina la base de plataforma separada (la cual puede apreciarse graficamente
en el cuestionario, ubicado en el apéndice), no obstante, tanto la base estandar como la
plataforma completa presentan un grado de eleccion considerable. No asi el taco bajo, el
cual denota la menor preferencia por parte de las consumidoras.
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0% 18%
15%
M Base estandar M PlataformaCompleta PlataformaSeparada Taco Bajo M TacoAlto

Graéfico 3: Tipo de base
5.3.2 Andlisis bivariado

Antes de ejecutar el analisis de correspondencia propiamente dicho, se procede a
esbozar posibles relaciones entre no mas de dos variables, las cuales seran luego
reforzadas o desalentadas segun dicte el analisis estadistico.

Para dichas acciones, se utlizan herramientas de uso comun, en este caso,
procesamiento a través de planillas de calculo Excel (Tablas dinamicas) y de graficos que
permitan una mayor compresion de los resultados obtenidos.

Este paso nos brinda un resumen rapido y dinamico de los datos obtenidos a través
de la encuesta. Mediante estas observaciones, sembramos un punto de partida para el
analisis posterior. Asimismo, el uso de las tablas dinamicas facilita la comprension de la
informacion, lo que permite enriquecer los datos de forma simple y sencilla.

En el apéndice se pueden consultar las tablas de las cuales fueron extraidos los datos
para los graficos.

Los resultados a continuacion fueron seleccionados en base a su relevancia para con
el estudio.

Resultados:
1. Edady ocupaciéon
Como se observa (Grafico 1), a medida que la edad aumenta, las consumidoras

tienden a mantener como actividad principal el trabajo. Mientras que, cuando disminuye,
tienden a desarrollar como actividad principal el estudio.
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DEDICACION SEGUN EDAD

M Estudiante M Trabajadora

34%

MENOS18 18 A 25 26 A 40 41 A 55

Grafico 4: dedicacion segun edad

2. Edady tipo de calzado

Si se examina el grafico 2, se denota la marcada tendencia de las consumidoras de
optar por calzado de una altura media (entre 3 y 6¢cm), sin diferencias entre los rangos
etarios.

Podria ser enriquecedor profundizar sobre la altura, no del calzado, sino de las
consumidoras tucumanas, y determinar si la segunda podria condicionar a la primera.

ALTURA DEL CALZADO SEGUN EDAD

HAltos M Bajos M Medios

MENOS18 18 A 25 26 A 40 41 A 55

Graéfico 5: altura del calzado segun edad de la consumidora

3. Ocupacioén y utilizacién de accesorios en el calzado
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M Apliques M Clasico

ESTUDIANTE TRABAJADORA

Grafico 6: utilizacion de accesorios segun ocupacion de las consumidoras

Si bien ambos valores rondan el valor central, existe una leve inclinacion por parte de
las consumidoras cuya actividad principal consiste en estudiar hacia el calzado con
accesorios (apliques, tachas, etc.); mientras que para el otro grupo, existe una leve
inclinacion por el calzado clasico (liso sin detalles).

4. Edad y tipo de calzado

Como se observa en el gréfico 4, la preferencia del tipo de calzado segun edad es
variada, aun asi, se puede entrever que existe una tendencia al uso de botas cafia corta
segun la edad de la consumidora se incrementa, como, asimismo, un decrecimiento del
uso de zapatillas. El calzado tipo borcego se mantiene relativamente constante en cada
rango etario.

TIPO DE CALZADO SEGUN EDAD

M Borcegos M BotasCafiaAlta M BotasCafaCorta Zapatillas

MENOS18 18 A 25 26 A 40 41 A 55

Grafico 7: tipo de calzado segun edad de la consumidora
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5.4 Analisis de Correspondencia Multiple (ACM)

Los scripts y comandos utilizados para ejecutar el ACM en el software se pueden
encontrar en el anexo.

Una vez introducida la base de datos en R, se procedio a ejecutar los comandos
para encontrar la relacion entre los encuestados. Se comenzd con 2 variables y se
fueron agregando una a una, para evaluar todos los posibles resultados. La
significancia del resultado obtenido, es analizado primeramente a través del porcentaje
de explicacion dado en cada eje (X e Y), de modo que se tuvieron en cuenta solo
aquellos que presentasen un nivel de significativo.

Para visualizar y comparar todos los resultados, se crearon planillas en Excel, las
cuales pueden observarse en el cuadro 2.

Asimismo, puede existir un nivel de significancia razonable, pero también debe
verse respaldado por un grafico comprensible, del cual se puedan esbozar posibles
soluciones. Para este caso, se agrego la columna SIG, en la cual se determinaba si el
grafico presentaba un resultado comprensible.

Cada prueba fue guardada con su grafic6 segun el nombre de las variables
utilizadas, en este caso A, para las demograficas y B, para las referidas al calzado.

A Variable B Variable
Al Edad B1 Precio
A2 Dedicacion B2 Altura

B3 Tipo

B4 base

B5 Accesorios
B6 Color
B7 Comodidad
B8 Calidad

Cuadro 1: Nomenclatura asiganada a cada variable para las pruebas
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2 VARIABLES
Al + A2 Al
X Y TOTAL SIG GRAFICO
A2 52.9 33.3 86.2 Sl A1A2
Al+B Al
X Y TOTAL SIG GRAFICO
B1 35.3 33.3 68.6 S Al1B1
B2 37.8 33.3 71.1 NO Al1B2
B3 25 20.4 45.4 S A1B3
B4 21.9 18.6 40.5 NO Al1B4
B5 40.8 33.3 74.1 MM A1B5
B6 35.1 33.3 68.4 MM A1B6
B7 36.5 33.3 69.8 S A1B7
B8 39.1 33.3 72.4 Sl A1B8
A2+B A2
X Y TOTAL SIG GRAFICO
B1 50.7 49.3 100 NO A2B1
B2 52.2 47.8 100 MM A2B2
B3 28.9 25 53.9 Sl A2B3
B4 24.6 20 44.6 Sl A2B4
B5 60.9 39.1 100 NO A2B5
B6 51.6 48.4 100 Sl A2B6
B7 55.6 44.4 100 NO A2B7
B8 58.4 41.6 100 NO A2B8

Cuadro 2: Pruebas del ACM con 2 variables

Se realizaron un total de 123 pruebas, las cuales incluyen todas las posibles
combinaciones de variables, comenzado con 2 variables y finalizando con las 10
propuestas en el estudio. De las mismas, se extrayeron aquellos analisis que
presentaban resultados concluyentes.

Para asegurar que el andlisis fue realizado de manera correcta, se presenta el primer
resultado, el ACM entre las variables demograficas edad y ocupacion. En principio, sin
haberse realizado el analisis, se presume que a mayor edad, su actividad principal es el
trabajo y que, a menor edad, es el estudio. Esta pequefia hipotesis se comprueba en el
siguiente grafico:
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Gréfico 8: ACM entre Edad y Ocupacién

El grafico habla por si mismo. Aquellas consumidoras menores de 25 afios responden
a la ocupacion estudiante, mientras que a partir de los 26 afos, responden a la ocupacion

trabajadora.
*Téngase en cuenta que para este analisis en particular, se utilizaron todos los rangos
de edad propuestos anteriormente.

A continuacién, se presentan todos los resultados significativos y relevantes obtenidos
en la aplicacion del analisis de correspondencia multiple:

Resultados ACM:

1. ACM entre edad, ocupacion y altura del calzado
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Gréfico 9: ACM entre edad, ocupacion y altura del calzado.

Contribution of variables to Dim-1

& o :
®° & o

Grafico 10: Contribucion de las variables al eje X.
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Gréfico 11: Contribucion de la variables al eje Y.
En este caso, la variable que mas contribuye a la explicaciéon del eje X es
“Trabajadora” y la que mas contribuye al eje Y es “Menor de 18 afos”.

2. ACM entre ocupacion y utilizacion de accesorios en el calzado.

Variable categories - MCA
4

Otro

Dim2 (33.3%)

i Trabajadora*
1 i

-0.4 0.0 0.4 0.8 1.2
Dim1 (39.3%)

Gréfico 12: AC entre ocupacion y utilizacion de accesorios en el calzado.
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3. ACM entre edad, tipo de calzado y accesorio del mismo.
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Grafico 13: ACM entre edad, tipo y accesorio de calzado.

6. ANALISIS DE DATOS Y DISCUSION GENERAL
1. Edad, ocupacion y altura del calzado.

Se observa en el grafico 6, una relacion significativa entre el calzado alto y las jovenes
menores de 18 afos. Otra relacion que se puede entreveer, es la referida a las mujeres
de entre 18 y 25 afos que estudian, con el calzado de altura media. No obstante, las
trabajadoras mayores de 26 afios, no presentaron una relacion marcada con ninguna
categoria de altura especifica.

2. Ocupacion y utilizacion de accesorios en el calzado. (Grafico 9)

Es clara y esperada la relacion entre ambas variables, mientras que las estudiantes
(que como se determind tienden a ser mas jovenes) prefieren calzados con accesorios
tales como tachas, apliques o demas, aquellas mujeres trabajadoras prefieren un calzado
clasico, lo que se presume responde al perfil mas serio que, por ejemplo, una actividad
profesional puede demandar.

3. Edad, tipo y accesorios de calzado. (grafico 10)

Si bien la relacion es menos notable, podemos determinar que:
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- Las jovenes menores de 18 afos tienden a elegir zapatillas, sin preferencia
particular entre el calzado clasico o con accesorios.

- Aquellas consumidores de entre 18 a 25 afos prefieren calzado tipo
borcego con accesorios.

- Las mujeres de entre 26 y 40 afios encuentran a las botas de cafia corta,
particularmente de tono clasico (sin accesorios).

Se pueden esbozar ciertos resultados relevantes desde el pre analisis. En primer
lugar, existe una tendencia muy marcada en cuanto a la preferencia de calzado de altura
media (Grafico 2), la cual abarca un rango de tres a 6 centimetros aproximadamente, sin
distinguir entre rangos etarios o entre la dedicacion de las encuestadas. Por otro lado,
predomina, en un primer acercamiento, que el tipo de calzado preferido por las
consumidoras, otra vez, sin diferenciar caracteristicas demograficas, es la bota cafia corta
(Grafico 4). Asimismo, un resultado tal vez no tan claro, corresponde al uso de accesorios
en el calzado segun la ocupaciéon de la consumidora. La diferencia entre el uso y el no
uso, es leve, por lo que amerita profundizar en el fendmeno para poder concluir si la
ocupacion es una variable que influye o no en este atributo del calzado.

Al observar los resultados del andlisis de correspondencia y poder analizar mas de
dos variables de forma simultanea, obtenemos informacién mas concreta en cuanto a si
las variables demograficas estan relacionadas de alguna manera con el calzado que
eligen las personas.

A priori, podemos afirmar que existe cierta relacion entre las caracteristicas de las
consumidoras y el calzado que eligen, tal como se observa en los graficos 6, 9y 10.

A mayor edad, el calzado tiende a ser mas serio y mas versatil, es decir que es
posible utilizarlo en distintas ocasiones, tales como un trabajo formal, una cena, una
fiesta, etc. Es por ello que, se infiere, que en el rango etario mayor (25 afios o0 mas),
resalta la preferencia por el calzado tipo bota, tanto cafia corta como alta, sin accesorios.

Se destacan las diferencias entre las mujeres jovenes dedicadas al estudio, las cuales
difieren sistematicamente de las mujeres mas maduras, que mantienen el trabajo como
actividad principal, sin diferenciar si el mismo se realiza en un ambito profesional o no.
Tanto las adolescentes como las jovenes adultas que estudian, prefieren calzado
informal, tipo borcego o zapatilla, con accesorios y de color negro.

En resumen:

- Preferencia general del calzado de altura media

- Preferencia general por la bota tipo cafia corta

- La utilizacion de accesorios en el calzado es indistinta para ambos
segmentos, tanto etarios como ocupacionales.

- A mayor edad, el calzado debe ser mas serio y versatil, destacando el tipo
bota, tanto cafia corta como alta.

- A menor edad, existe una leve inclinaciéon al uso de calzado de corte mas
informal, como ser zapatillas y borcegos.

Con lo dicho anteriormente, podemos diferenciar dos segmentos, principalmente
marcados por la edad y la dedicacion, los cuales pasados en limpio se definen como:
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Segmento A Segmento B
Edad Menores de 25 afios Entre 25y 40
Dedicacion Estudio Trabajo
Accesorios Si No
Tipo de calzado| Borcego, zapatilla |Botas (cafia alta y corta)

Cuadro 3: Segmentos

El comercio bajo estudio deberia guiar tanto la compra de mercaderia como su
comercializacion teniendo en cuenta los dos segmentos identificados.

7. RECOMENDACIONES

Como recomendacioén general, se propone centrar la mezcla de productos en los tipos
de calzado propuestos segun cada segmento.

Se recomienda, para futuras investigaciones del mismo indole, profundizar en cuanto
al concepto de las variables psicograficas (Clase social, estilo de vida y personalidad)
como de los variables conductuales. Una estudio cualitativo de los gustos y preferencias
de los consumidores servird para comprender e identificar caracteristicas que luego
podran ser medidas cuantitativamente en el futuro.

Siguiendo la linea de alternativas, se podria sugerir un analisis factorial, el cual nos
permita determinar si existen variables que pueden ser reducidas, de modo que la etapa
de captura de datos sea mas precisa y menos engorrosa, tanto para los investigadores en
Su posterior procesamiento, como para los encuestados.

También, se recomienda la utilizacion y complementacion del estudio con los datos de
las ventas del comercio en cuestién. De este modo, se podrian determinar mezclas de
producto en base a la concatenacion de ambas bases de datos.

En consonancia con el uso de las bases de datos del comercio, se sugiere el
constante uso de tablas dinamicas, las cuales permiten obtener informacion rapida y
precisa, lo que permitiria a los administradores tomar decisiones rapidas sin la necesidad
de llevar a cabo estudios tan profundos de continua. De este modo, podrian disminuirse
gastos y, sobre todo, aprovechar oportunidades que puedan generar ventajas
competitivas de cortos periodos pero contundentes en lo que respecta al rubro del
comercio.

En suma, se sugiere obtener los datos de los clientes reales a través de sistemas de
informacién o de planillas organizadas, de modo que los mismos puedan ser analizados
con diferentes herramientas estadisticas, tal como la utilizada en este estudio, 0 como por
ejemplo el analisis cluster. Con esta metodologia de captacion de datos, se obtendria
informacion con un alto grado de relevancia para seguir acotando el mercado objetivo del
negocio, asi como para complementar la mezcla de produccion y su posterior
comercializacion.

En cuanto a la encuesta propiamente dicha, se debe tener en cuenta que tal vez los
canales de distribucion fueron acotados, de modo que los resultados pueden estar
condicionados en cierta forma por ello. Igualmente, un mayor nimero de encuestados se
reflejaria en una mayor precision a la hora de esbozar los resultados del estudio, ya que,
a medida que la muestra crece, la misma se hace mas representativa de la poblacion
bajo estudio.

Asimismo, los administradores deben tener en claro que cada temporada, el calzado
se rige, en parte, por la moda, la cual no esta determinada explicitamente, por lo que es
necesario mantenerse alerta y en la busqueda constante de la innovacion en el rubro.
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Para ello, se recomienda, en principio, estrechas relaciones con los proveedores,
como asi la persistente observacion de las grandes marcas, las cuales guian la tendencia
y la moda a nivel mundial. Tampoco olvidar la exploracion e indagacion de las nuevas
tecnologias, como la redes sociales Instagram o Pinterest, ya que las mismas influyen vy,
en cierto punto, moldean los gustos y preferencias del publico mas joven, el cual es uno
de los segmentos principales del comercio.

8. CONCLUSION

El rubro donde el comercio se desempeiia es altamente competitivo y cambiario. Cada
afo, los consumidores transforman y desarrollan nuevos gustos y preferencias, los cuales
deben ser identificados y comprendidos con la mayor antelacién posible. Una actitud
proactiva es fundamental para retener a los viejos clientes y atraer a nuevos
consumidores.

Es menester minimizar los errores, tanto de compra como de venta del calzado,
debido a que el rubro tiende a mantener inventarios altos por la particularidad de los
“talles” en los zapatos, es decir que la compra de un modelo implica comprar, en
promedio, 24 unidades. Por ende, un error en la mezcla de producto, acabara
perjudicando los aspectos financieros, como el costo de mantener y la pérdida generada
por el modelo de zapato no vendido, como asi del aspecto administrativo y del espacio
fisico debido a las grandes cantidades de sotck.

Dicho esto, se destaca la importancia de tomar decisiones en base a la informacion y
a los datos, lo que permitira crear nuevos métodos de trabajo méas dinamicos,
puntualmente en los puntos criticos, como ser la compra de productos (mezcla de
productos) y su posterior comercializacion; también, contribuird a la creacion de ventajas
competitivas por sobre la competencia, y, por ultimo, generara espacios de aprendizaje y
de investigacion para la empresa. No obstante, si bien los datos son de vital importancia,
la intuicion es y sera una aliada para los administradores, pero la misma debe ser
utilizada con cautela y siempre, en lo posible, ir respaldada con datos y argumentos
validos.
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APENDICE

Cuestionario desarrollado en la plataforma Google Forms:

;Que edad tenas? ~

QO -18
O 18a2s
QO 25a40
() #1a55
O +55

;4 gue te dedicas? {Ofiro incluys: ama de casa, jubilada. etc.) *

(O Estudiante

(O Trabajadora

QO oto

;Cuanto es lo maximo gue pagarias por un zapato? ©

O -%3000

(O $3000a $4000

O +54000

;3Que altura preferis en un zapato? *

O Baijos
O hMedios
(O Altos
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i Qe tipo de calzado preferis en invisrna? ©
o

() Borcegos

P -

() Botascsfiz ahe

() Botas cafiz corta

I:_:} Zzpatillas

P
i) Otro

i Cué bazs preferis? *

() Piztaforma completa () Plstaformz Ssparada

|:_,| Taco Akto |i‘| Taco Bajo

I:_::I Base estandar
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i Preferis calzado clasico lliso} o con apliguses (tachas, hojaliflos, atc)? -

[

£
n

SICO

() Agligues

LCue color prafariz? ©
|'_:_‘| Megra
1:} Suels
() Ctro

{Cue tan importants ez la comodidad?
Poco Importante mportante IMPORTANTISIMD!

Comodidad £ £

{Gue tan importants es la calidad?
Pico importante mportante IMPORTANTISIMD!

Calidad £ % 3

Analisis Preliminar
Analisis univariado

A continuacion se exponen los datos y tablas utilizadas para crear los graficos
utilizados en el analisis preliminar univariado.

1. Tabla para gréfico 1, altura del calzado

Altura Total
Bajos 17
Medios 361
Altos 77
Total 455

2. Tabla para grafico 2, tipo de calzado
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Tipo Total
Borcegos 141

BotasCafiaAlta 28
BotasCafaCorta 193
Zapatillas 86
Total general 448

3. Tabla para gréfico 3, base del calzado

Tipo de Base Total
Base estandar 89
PlataformaCompleta 83
PlataformaSeparads 168
Taco Bajo 49
TacoAlto 66
Total general 455

Analisis bivariado

A continuacion se exponen los datos y tablas utilizadas para crear los graficos
utilizados en el analisis preliminar bivariado.

1. Tabla para gréfico 4, ocupacién segun edad del consumidor.

Ocupacién
Edad Estudiante [Trabajadora Total general
18 a 25 220 28 248
26 a 40 33 63 96
41 a 55 1 18 19
Menosl18 64 1 65
Total general 318 110 428

2. Tabla para grafico 5, altura del calzado segun edad del consumidor.

Altura
Edad Altos Bajos Vedios Total general
18 a 25 45 11 194 250
26 a 40 13 1 101 115
41 a 55 3 4 17 24
Menos18 16 1 48 65
Total general 77 17 360 454

3. Tabla para grafico 6, accesorios en el calzado segun ocupacion de la consumidora.

. Accesorios
Ocupacion Si No Total general
Estudiante 194 124 318
Trabajadora 46 65 111
Total general 240 189 429
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4. Tabla para grafico 7
Tipo de calzado

Edad Borcegos [BotasCafiaAlta|BotasCafaCorta| Zapatillas Total

18 a 25 79 14 103 50 246

26 a 40 35 6 60 12 113

41 a 55 5 2 15 2 24

Menosl18 22 6 14 22 64

Total General 141 28 192 86 447

Scripts utilizados para la ejecucidon del Analisis de Correspondencia en el software

R:

Cuestionario <- read.delim("clipboard"”, dec=",

Importacion de la base de datos:

Librerias utilizadas:

library("ggplot2")
library("factoextra”)
library("FactoMineR")

res.mca <- MCA(Cuestionario, graph = FALSE)

fviz_mca_var(res.mca, col.var = "blue", addEllipses = FALSE, repel = TRUE) +

Andlisis de Correspondencia Multiple:

Grafico:

theme_minimal()

Contribucién de a los ejes:

)

fviz_contrib(res.mca, choice = "var", axes = 1, top = 4)
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