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Resumen

Actualmente, ingresar al mundo del emprendimiento implica enfrentarse a una
competencia feroz, donde las preferencias de los clientes cambian constantemente. Los
perfiles y gustos de los clientes son factores que pueden influir en el éxito de un negocio. Si
bien no se pueden controlar directamente, comprender y adaptarse a estas variables es
esencial para seguir siendo relevante y competitivo en el mercado.

“Welltuc” es un emprendimiento dedicado al disefio y comercializacion de
productos personalizados. Este lleva tres afios de actividad, y al ser un mercado tan amplio,
estd destinado a diferentes segmentos, ofreciendo diferentes productos como: tazas,
remeras, gorras, llaveros, almohadones, placas, etc., que pueden ser utilizados como regalos
personales, merchandising, o para decoracién destinado a empresas, eventos o clientes
individuales. Welltuc no cuenta con un espacio fisico abierto al publico, sino que opera en
linea por redes sociales y pagina web.

El problema de investigacion radica en la necesidad de comprender mejor las
preferencias y tendencias de personalizacién de los consumidores en el contexto de la
sublimacidn. El principal objetivo del trabajo es identificar las tendencias del mercado de
sublimaciones para “Welltuc”, con el fin de ofrecer productos innovadores y personalizados
que satisfagan dptimamente las necesidades de los consumidores.

El objetivo general de este trabajo radica en identificar cudles son las tendencias de
disefio que prefieren los consumidores a la hora de adquirir un producto personalizado, para
asi satisfacer de manera Optima las necesidades de los clientes del mercado de

sublimaciones.
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Segun Kotler, la investigacién de mercado es el disefio, la obtencion, el andlisis y la
presentacién sistematicos de datos y descubrimientos pertinentes para una situacién de
marketing especifica que enfrenta la empresa” Las empresas utilizan investigacion de
mercados en una amplia variedad de situaciones.

Para alcanzar este objetivo, se utiliza un enfoque mixto que combina técnicas
cualitativas y cuantitativas. Como instrumentos de recoleccién de datos se realizan
encuestas, tanto a clientes directos como también a clientes potenciales.

Se definieron cudles son las estrategias 6ptimas para el emprendimiento. Las
preferencias en su mayoria son remeras con disefos tematicos. Estos resultados van a
contribuir al desarrollo eficiente y sostenible en el tiempo del negocio.

Palabras claves: segmentacion, personalizacién, disefo, cluster, correspondencia

bivariada.

Introduccion

En el dindmico mundo de los negocios, la capacidad de adaptacién y la comprensién
de las necesidades del mercado son aspectos cruciales para el éxito de cualquier
emprendimiento.

En este contexto, el presente trabajo se centra en analizar las tendencias de disefio y
las preferencias de personalizacién de los consumidores en el mercado de productos
sublimados, desde la perspectiva de un emprendimiento tucumano dedicado al disefio,

sublimacidn y venta de productos personalizados.
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El emprendimiento se encuentra inmerso en un entorno altamente competitivo,
donde la diferenciacion y la innovacién son fundamentales para mantenerse relevante y
atractivo para los clientes. Con el fin de desarrollar estrategias efectivas que le permitan
destacarse en este contexto, es esencial comprender a fondo las tendencias actuales en
disefio y las preferencias de personalizacion de los consumidores.

El objetivo principal de este estudio es, por lo tanto, identificar y comprender estas
tendencias emergentes, asi como las preferencias especificas de los clientes del
emprendimiento. A través de una combinacién de métodos cualitativos y cuantitativos de
investigacion, busca obtener una vision holistica de las necesidades y deseos de los
consumidores en relacidn con los productos personalizados.

Al comprender mejor las tendencias de disefio y las preferencias de personalizacion
del mercado, el emprendimiento estara en una posicién privilegiada para desarrollar

estrategias innovadoras y adaptadas a las necesidades del mercado.

Problema de Investigacion

En el contexto de un emprendimiento de sublimacién, surge la necesidad de
comprender las preferencias y tendencias de personalizacién de los consumidores para
garantizar la satisfaccion del cliente y la competitividad empresarial. La sublimacion ofrece la
capacidad de personalizar una amplia variedad de productos, desde prendas de vestir hasta
articulos para el hogar, lo que presenta oportunidades emocionantes pero también desafios
Unicos para los emprendedores en este campo. En el dia a dia del emprendimiento de
sublimacidn, se observan sintomas que indican la existencia de un problema subyacente.
Entre estos sintomas se encuentra una baja rotacién de productos, un nivel de ventas
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decreciente y una falta de respuesta positiva por parte de los clientes a las ofertas actuales.
Estos indicios sugieren una falta de comprension sobre las preferencias y tendencias de
personalizacién mas relevantes para los consumidores en el contexto especifico de la
sublimacioén.

En un mercado en constante evolucion, es crucial que los emprendimientos de
sublimacién se mantengan al dia con las tendencias emergentes y las preferencias
cambiantes de los consumidores. Sin embargo, la falta de conocimiento sobre las
preferencias de personalizaciéon dificulta la capacidad de los empresarios para tomar
decisiones informadas sobre el desarrollo de productos, estrategias de marketing y
satisfaccidn del cliente.

Por lo tanto, el problema de investigacion radica en la necesidad de comprender
mejor las preferencias y tendencias de personalizacién de los consumidores en el contexto
de la sublimacion. Esta comprension profunda es fundamental para garantizar la
competitividad empresarial, satisfacer las necesidades del cliente y aprovechar las
oportunidades del mercado en un entorno altamente competitivo.

Preguntas de Investigacion

1. ¢Cuadles son los productos de sublimacion mas demandados en el mercado
actual de Tucuman?

2. ¢éQué factores influyen mas en las decisiones de compra de productos
personalizados mediante sublimacidn para los consumidores de Tucuman?

3. ¢Cudles estrategias de diferenciacién son mas efectivas para destacarse en
el mercado de sublimaciones en Tucuman?

4. ¢Qué tipos de disefios y patrones son preferidos por los consumidores de

Tucuman en productos sublimados?
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Objetivo General

Identificar tendencias en el mercado de sublimaciones y preferencias de los
potenciales clientes de “Welltuc”, con el fin de ofrecer productos innovadores y
personalizados que se ajusten de manera dptima a las necesidades de los consumidores en

este mercado y poder desarrollar estrategias efectivas de produccién y venta.

Objetivos Especificos

1. Examinar las oportunidades, tendencias y preferencias de los consumidores
para comprender el mercado de productos sublimados.

2. Evaluar la gama actual de productos y servicios ofrecidos por "Welltuc" para
identificar areas de mejora y oportunidades de diferenciacion.

3. lIdentificar los canales de venta y segmentacion para llevar a cabo el disefio

de los productos.

Marco metodolégico

Este estudio adopta un enfoque de investigacion mixto que integra elementos
cuantitativos y cualitativos para obtener una comprension profunda del problema
estudiado. El disefio que se utiliza en el mismo es correlacional DITRIAC, ya que se combina
un enfoque cuantitativo con el aporte de uno cualitativo para la triangulacién de datos y una
obtencidn de conocimiento mas amplio y profundo, que sirve para la conclusion de mejores

resultados.
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La poblacién objetivo incluye a los clientes actuales y potenciales de "Welltuc", asi
como a otros actores relevantes en el mercado de sublimaciones en la provincia de
Tucumdn. La muestra se selecciona de manera intencional para garantizar Ia
representatividad de las diferentes perspectivas y experiencias.

Para la recoleccion de datos se disefian encuestas breves y claras mediante la
herramienta “Google Forms” para recopilar datos sobre las preferencias de disefio, la
satisfaccién del cliente y las expectativas de los consumidores en relacidon con los productos
sublimados. Estas encuestas se distribuyen en linea a través de plataformas como
“Instagram” o “WhatsApp”.

Las herramientas que se utilizan para llevar a cabo el andlisis de datos son cluster,
anadlisis de correspondencia y grafico radial con las cuales se obtienen resultados que
brindan informacién con respecto a segmentos que presentan caracteristicas en comun, en
el caso de cluster, y distintos grados de asociacion entre distintas variables, en el caso del
analisis de correspondencia. Los datos obtenidos son de suma utilidad para implementar en
el emprendimiento nuevas estrategias que estén acorde a las tendencias que existen en el

mercado de sublimaciones.

Marco Teérico

La investigacion de marketing es el disefio, la recopilacién, el andlisis y el informe
sistematicos de datos relevantes a una situacion especifica de marketing a la que se enfrenta
una organizacién. Este da a los mercaddlogos las perspectivas de las motivaciones del
cliente, del comportamiento de compra, y de la satisfaccién. Puede ayudar a evaluar el
potencial del mercado de Well Tuc y la participacién de mercado, o medir la eficacia de las
actividades de fijacion de precios, producto, distribucidén y promocion. (Kotler-Armstrong,
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2012). El disefio es un elemento clave en el éxito de cualquier producto sublimado. Las
tendencias de disefio estan constantemente evolucionando, y un andlisis de esto, tanto en
términos de colores, patrones y estilos, proporciona una base sélida para entender las
preferencias del mercado, lo cual es fundamental para el éxito del emprendimiento. Estas
preferencias pueden estar influenciadas por factores como la demografia, el estilo de vida,
las preferencias estéticas y la percepcidn de la calidad del producto (Jones & Lee, 2019). Es
muy importante ademas la gestion de la relacion con el cliente (CRM), que se refiere a las
estrategias y tecnologias utilizadas por una empresa para gestionar las interacciones con los
clientes a lo largo del ciclo de vida del cliente (Payne & Frow, 2005). En un emprendimiento
de sublimaciones, implementar un sistema CRM puede ayudar a recopilar datos sobre estas
preferencias, gestionar el servicio al cliente y desarrollar relaciones sélidas que fomenten su
fidelidad con la marca. Investigaciones previas han demostrado que los consumidores
valoran la originalidad, la personalizacion y la calidad en los productos sublimados. Esto
implica establecer estandares de calidad, e implementar sistemas de control de calidad en la
produccién de productos sublimados (Oakland, 2019). lo que puede ayudar a crear una
ventaja competitiva sostenible y a promover el crecimiento y la viabilidad a largo plazo del
negocio.

Para ello es necesaria la segmentacién de mercado, que es el proceso de dividir un
mercado en grupos mas pequefios de consumidores con caracteristicas y necesidades
similares (Kotler et al., 2017), lo que puede ayudar a adaptar las estrategias de marketing y
disefio para satisfacer mejor las demandas de cada segmento. La innovacién y la
diferenciacidon son elementos esenciales para destacar en un mercado competitivo, atraer y

retener clientes.
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Entender el contexto en el que el emprendimiento desarrolla sus actividades es
fundamental. El analisis del entorno competitivo implica la evaluacion de factores externos
qgue pueden influir en la capacidad de una empresa para alcanzar sus objetivos. Esto incluye
la identificacion de competidores directos e indirectos, el analisis de tendencias del mercado
de sublimaciones, cambios en la tecnologia y regulaciones gubernamentales que puedan
afectar la industria (Porter, 2008).

Otras herramientas clave para promocionar un negocio de sublimaciones son el
marketing digital y el uso de redes sociales. Estrategias como la optimizacion de motores de
busqueda (SEO), la publicidad en redes sociales, la creaciéon de contenido relevante y el
compromiso con la audiencia a través de plataformas sociales pueden ayudar a aumentar la
visibilidad de la marca, generar leads y fomentar la participacién del cliente (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019).

La aplicacidn efectiva de conceptos de segmentacion, posicionamiento, andlisis del
entorno, CRM, marketing digital, innovacién y diferenciacién puede ser fundamental para el
éxito de un emprendimiento de sublimaciones. Estos elementos ayudan a comprender al
cliente, competir en el mercado, desarrollar relaciones sdlidas y crear valor Unico que
resuene con los consumidores.

El analisis cluster es una técnica multivariante que busca agrupar objetos en funcién
de la similitud entre ellos. Se basa en la idea de que los objetos que son similares en un
conjunto de variables también tenderdn a ser similares a otras variables (Pefia, 2002)

El analisis de correspondencia se define como una técnica: (Aldas y Uriel, 2005)

e Multivariante: se basa en multiples variables para analizar la relacion entre

dos conjuntos de categorias.
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e Gridfica: representa la relacién entre las categorias en un espacio
bidimensional.

e Descriptiva: no se realiza ninguna inferencia estadistica.

Aplicacién

Diagndstico situacional del emprendimiento

En el dindmico y competitivo entorno es fundamental para las organizaciones
evaluar su situacion interna y externa. Este diagndstico situacional proporciona una visién
integral del estado actual del emprendimiento con el fin de obtener una comprension
profunda de la posicion de WellTuc en el mercado, de sus capacidades e influencias que
afectan su operacion. A continuacidén, para efectuar este diagndstico, se utilizan las
siguientes herramientas: andlisis de las 7P y andlisis FODA y FO-FA-DO-DA del
emprendimiento

Analisis de las 7P

El diagndstico situacional del emprendimiento WellTuc a través del analisis de las 7P
ofrece una visién integral de su estrategia de marketing. A través de esta evaluacién
detallada, se puede comprender mejor cdmo se posiciona en el mercado y qué acciones esta
Ilevando a cabo para satisfacer las necesidades de sus clientes. A continuacidn, se presentan
los hallazgos clave de este analisis:

e Producto: WellTuc ofrece una gran variedad de productos personalizados,

como tazas, indumentaria, llaveros, gorras, entre otros.
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e Precio: los precios de sus productos varian entre $1000 y $22000, siendo los
llaveros, el producto de menor valor y las remeras estampadas, el de mayor valor.

e Plaza: el emprendimiento no cuenta con local comercial, opera
principalmente en linea a través de redes sociales y su pagina web, y ofrece envios
tanto locales como nacionales.

e Promocion: Welltuc mantiene presencia en redes sociales como Instagram,
Facebook, Tiktok y Whatsapp. Su uso es fundamental debido a que son los principales
canales para llegar a clientes potenciales gracias al algoritmo que prestan sus
herramientas (historias, reels, posteos, entre otras).

e Persona: todas las actividades son llevadas a cabo por una persona, la
duefa, estudiante de la Licenciatura en Administracion de la Universidad Nacional de
Tucuman.

e Proceso: en cuanto al proceso de compra, los clientes realizan sus pedidos a
través del medio que les resulte mas conveniente y accesible, especificando producto,
disefio (o idea) y abonando una sefa para el posterior proceso de disefio. Una vez
realizado el disefo, la duefia solicita al cliente la confirmacidn y da inicio al proceso de
sublimacidn. Al finalizar el proceso de sublimacion, procede a preparar el producto
para su entrega y comunicarse con el cliente para coordinar la misma (por retiro o envio
a domicilio).

e Presencia fisica: aunque Welltuc opera principalmente en linea, la presencia
fisica sigue siendo importante. Esto incluye la calidad fisica de los productos
personalizados, identidad visual, el packaging, la presentacién en linea de los productos

y cualquier material de marketing impreso o promocional.
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Analisis FODA del emprendimiento

El analisis FODA es una herramienta estratégica esencial que permite evaluar las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrenta WellTuc. A través de este

enfoque integral, se obtiene una visidn clara y estructurada de la situacion actual de la

empresa, identificando factores internos y externos que influyen en su desempefio y

crecimiento.
Internas
FORTALEZAS DEBILIDADES
Personalizacién Control de
Variedad de calidad
Dependencia de
duct
productos proveedores
Necesidad de
conocimientos técnicos
OPORTUNIDADES AMENAZAS N
P Alcance Cambios en la E
0 Fechas y eventos tecnologia G
S Cambio en las A
especiales .
preferencias del
' Alianzas consumidor T
T estratégicas Economia I
| ) fluctuante v
Tendencias .
Bajo costo
eventuales inicial 0
0 Estacionalidad
Competencia

Externas
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Fortalezas:

° Personalizacion: la capacidad de ofrecer productos Unicos vy
personalizados segun las preferencias del cliente.

° Variedad de productos: la sublimacidon permite imprimir en una
amplia gama de productos, desde tazas y remeras hasta mouse pads y llaveros.
Oportunidades:

° Alcance: la posibilidad de llegar a un publico mas amplio a través de
plataformas de comercio electrdnico y redes sociales.

° Eventos y celebraciones: ofrecer productos personalizados para
eventos como bodas, cumpleafios y graduaciones, o bien, fechas especiales como
San Valentin o el Dia de las Madres puede abrir nuevas oportunidades de negocio.

° Alianzas estratégicas: colaborar con empresas de eventos,
disefiadores o tiendas locales puede ampliar el alcance y la visibilidad del
emprendimiento.

° Tendencias eventuales: seguir y adaptarse a las tendencias actuales
en disefio y moda puede ayudar a mantener la relevancia y atraer a nuevos clientes.
Debilidades:

° Control de calidad: el emprendimiento no cuenta con una persona
dedicada exclusivamente al control de calidad. Esto genera inconsistencias en
productos sublimados, lo cual puede afectar la satisfaccion del cliente y la
reputacion del emprendimiento.

° Dependencia de proveedores: la calidad y disponibilidad de los

materiales y equipos de sublimacion pueden depender de proveedores externos.
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° Conocimientos técnicos: requiere habilidades y conocimientos
técnicos especificos para operar los equipos de sublimacion y realizar disefios de
calidad.

Amenazas:

° Cambios en la tecnologia: avances tecnoldgicos en técnicas de
impresion alternativas podrian afectar la demanda de productos de sublimacidn.

° Cambio en las preferencias del consumidor: las tendencias vy
preferencias de disefio pueden cambiar rapidamente, lo que requiere una
adaptacion constante del negocio.

° Competencia: el mercado de productos personalizados puede estar
saturado, lo que requiere una estrategia sélida para destacar entre la competencia.

° Economia fluctuante: las condiciones econémicas pueden influir en
el poder adquisitivo de los consumidores, afectando la demanda de productos
personalizados.

° Bajo costo inicial: el bajo costo implica barreras de entradas bajas.

° Estacionalidad: la demanda de productos personalizados puede
variar segun la temporada y los eventos, lo que puede afectar la estabilidad del

negocio.

Analisis FO-FA-DO-DA del emprendimiento

Con base en el analisis FODA proporcionado para WellTuc, se procede a realizar el
anadlisis FO (Fortalezas-Oportunidades), FA (Fortalezas-Amenazas), DO (Debilidades-

Oportunidades) y DA (Debilidades-Amenazas):
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° Analisis FO (Fortalezas-Oportunidades)
1. Personalizacidon y mercado en linea:
-> Fortaleza (personalizacién): la capacidad de ofrecer productos

Unicos y personalizados es una ventaja competitiva significativa.

-> Oportunidad (mercado en linea): la expansion a través de
plataformas de comercio electrénico puede permitir llegar a un publico mas amplio.

-> Estrategia FO: implementar una estrategia digital robusta para
ofrecer productos personalizados a través de plataformas en linea, aprovechando la
demanda creciente de productos Unicos y personalizados.

2. Variedad de productos y eventos/celebraciones:

- Fortaleza (variedad de productos): capacidad para sublimar una
amplia gama de articulos.

-> Oportunidad (eventos y celebraciones): ofrecer productos
personalizados para eventos especificos.

-> Estrategia FO: desarrollar paquetes de productos personalizados
para diferentes eventos (bodas, graduaciones, etc.) y promocionarlos activamente
en redes sociales y a través de alianzas estratégicas con planificadores de eventos y

disefiadores.

° Analisis FA (Fortalezas-Amenazas):
1. Personalizacidn y cambios en las preferencias del consumidor:*
-> Fortaleza (personalizacidon): capacidad de adaptarse a las

preferencias del cliente.
-> Amenaza (cambio en las preferencias del consumidor): rapida
evolucidn de las tendencias de disefio.
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-> Estrategia FA: mantener un proceso &agil de investigacion de
mercado y desarrollo de productos para ajustarse rapidamente a los cambios en las
preferencias del consumidor.

2. Variedad de productos y cambios en la tecnologia:*

-> Fortaleza (variedad de productos): flexibilidad en la gama de
productos sublimables.

-> Amenaza (cambios en la tecnologia): avances en técnicas de
impresion alternativas.

-> Estrategia FA: mantenerse al tanto de los avances tecnolégicos en
impresién vy, si es necesario, diversificar la oferta de técnicas de impresién

manteniendo la personalizacion como diferenciador clave.

° Analisis DO (Debilidades-Oportunidades):
1. Control de calidad y alianzas estratégicas:
-> Debilidad (control de calidad): desafios para garantizar la

consistencia y calidad de los productos.

-> Oportunidad (alianzas estratégicas): colaboracion con disefiadores y
tiendas locales.

-> Estrategia DO: establecer alianzas estratégicas con proveedores de
calidad y disefiadores para mejorar el control de calidad y ofrecer productos de alta
calidad consistentemente.

2. Estacionalidad y tendencias eventuales:

-> Debilidad (estacionalidad): variabilidad en la demanda segun las

temporadas y eventos.
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-> Oportunidad (tendencias eventuales): adaptarse a las tendencias
actuales en disefo y moda.

-> Estrategia DO: diversificar la oferta de productos y servicios para
suavizar los efectos de la estacionalidad, centrandose en productos que puedan
adaptarse a multiples ocasiones y tendencias.

° Analisis DA (Debilidades-Amenazas):

1. Dependencia de proveedores y cambios en las preferencias del
consumidor:

-> Debilidad (dependencia de proveedores): riesgo asociado a la
calidad y disponibilidad de materiales y equipos de sublimacién provenientes de
proveedores externos.

- Amenaza (cambios en las preferencias del consumidor): rapida
evolucidn de las preferencias y demandas del mercado de productos personalizados.

-> Estrategia DA: diversificar la cadena de suministro mediante la
busqueda y establecimiento de relaciones con multiples proveedores. Ademas,
mantener una comunicacién activa con los clientes para entender y adaptarse
rapidamente a los cambios en sus preferencias mediante la introduccion agil de
nuevos productos y disefios innovadores.

2. Competencia y economia fluctuante:

-> Debilidad (competencia): mercado saturado de productos
personalizados que requiere una estrategia efectiva para destacar.

-> Amenaza (economia fluctuante): variaciones en las condiciones

econdmicas que pueden afectar la demanda de productos personalizados.
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- Estrategia DA: implementar estrategias de diferenciacion sdélidas que
destaquen la personalizacidn, la calidad y el servicio al cliente. Esto incluye invertir
en marketing creativo y digital que resalte la exclusividad y la adaptabilidad de los
productos de WellTuc. Ademas, desarrollar planes de contingencia financiera para
mantener la estabilidad operativa durante periodos de desaceleracidon econdmica.

Consideraciones finales:

El analisis FO-FA-DO-DA proporciona un marco estructurado para identificar y
priorizar las estrategias que aprovechen las fortalezas internas y las oportunidades externas,
mientras se gestionan las debilidades y se mitigan las amenazas. Es crucial revisar
periddicamente este andlisis para ajustar las estrategias segun evolucione el entorno

empresarial y las condiciones del mercado.

Analisis de datos

Para la obtencién de datos en el trabajo de investigacion, se lleva a cabo una
encuesta la cual fue elaborada a través de la plataforma Google Form y compartida a los
encuestados por medio de redes sociales.

De la encuesta se obtuvieron 72 respuestas, los resultados arrojaron que hay una
mayoria de mujeres y una edad promedio de los encuestados de 27 afios. La mayor parte
reside en San Miguel de Tucuman, esto sugiere que los datos y conclusiones obtenidos de
esta encuesta reflejan principalmente las opiniones y comportamientos de los residentes de
SMT, y deben interpretarse con cautela para las otras localidades debido a su baja

representaciéon en la muestra.
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Se definieron en total 13 variables:

Variable X1: Edad

Variable X2: Residencia

Variable X3: Género

Variable X4: Tipos de productos sublimados

Variable X5: Frecuencia de compra

Variable X6: Ocasiones de compra

Variable X7: Estilos de disefio

Variable X8: Precio dispuesto a pagar por productos sublimados
Variable X9: Lugar de compra de productos personalizados
Variable X10: Factores de importancia de compra para el cliente
Variable X11: Método de compras preferido

Variable X12: Red social mas usada

Variable X13: Horas de uso de redes sociales

La encuesta se lleva a cabo en el periodo 2024, con un total de 23 preguntas entre
las cuales existen preguntas abiertas, cerradas y de opcidon multiple. La informacidn obtenida
del procesamiento de datos servird para determinar las preferencias de compra y disefio de

los potenciales clientes de well tuc

Preparacion de base de datos

En primer lugar, se procede a la revision de la base de datos, con el fin de identificar

posibles problemas relacionados a errores de entrada o inconsistencias.
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Se continda con la eliminacidn de datos sea incongruentes con el objeto bajo estudio
y por ultimo, se estructurd la base de datos con la informacion ya organizada, con el fin de

facilitar la manipulacién y andlisis de los datos.

A continuacion se presenta un andlisis combinando tres metodologias
complementarias: andlisis cluster, andlisis de correspondencia bivariado y un analisis del

grafico radial.

ANALISIS CLUSTER

El andlisis cluster permite identificar grupos homogéneos dentro de un conjunto de
datos, agrupando las observaciones en funcidon de caracteristicas similares, fundamental
para descubrir patrones ocultos y segmentar datos en subgrupos significativos que faciliten
la toma de decisiones.

El primer paso para poder aplicar el andlisis de clister es revisar la base de datos de
encuestados y seleccionar aquellas variables cuantitativas que se consideren relevantes para
el caso bajo estudio. En este caso, fueron la “Precio de los productos”, “edad” y “Hs en
redes sociales”. Para poder trabajar de forma correcta con la informacidn, es necesario
eliminar aquellos datos que se consideran atipicos y que entorpecen el andlisis, de esta

forma se lleva a cabo el calculo de la distancia de Mahalanobis.
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Tabla 1. Distancia de Mahalanobis

printipnd)
(1] 0.278826 6.404020 2.104718 1.374589 4.114704 150389 6.442318 4. 05550
[(10] 1.316382 16.664486 10.007524 3.201331 4.077349 5.900223 1.801673 13.057850
:l‘lf 0.3"1%510 ".413883 3.528764 081570 90203 T.245188  5.126511 11 _BaR29
(28] 6.271204 4. 985657 14.523157 4.920116 9.637902 S.038001 2.372277 3._B&2006
[37] 7.834531 18 819002 2. 257516 19.641930 18, 059983 0.927876 116491 1.64193%
[40] 5.005%45%7 06.403761 4004107 2.3405%1 11.0636389

Fuente: Elaboracion propia mediante Software estadistico R

Una vez determina la distancia de Mahalanobis, se procede a introducir una
sentencia en el Software R que indica cuales son los valores atipicos que deben ser

eliminados de la base de datos

1. En primer lugar, se debe calcular el “valor critico”, el cual servird como guia
para la eliminacién de datos atipicos.

2. En segundo lugar visualizar aquellas observaciones que se deben quitar para
tener una base de datos escalada.

3. Luego, se procede a realizar el andlisis clUster. En primer lugar, es necesario

determinar la matriz de distancias. Se decide trabajar con la distancia euclidea.
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Grafico 1. Matriz de distancias
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
Continuando con el analisis, se procede a calcular la cantidad éptima de cluster.

Grafico 2. Numero 6ptimo de cluster mediante el método Gap Static
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
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Grafico 3. Numero 6ptimo de clister mediante el método Silhouette
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
Grafico 4. Numero 6ptimo de clister mediante el método Wss
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

24



Universidad Nacional de Tucumdn
Facultad de Ciencias Econdmicas
Instituto de Administracion

XV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

(1 NATILA

En base a lo observado, por cada uno de los métodos aplicados, la cantidad éptima

de cluster es 2, para ellos realiza una prueba que determinard cual es la prueba mas

congruente en cuanto a nimero 6ptimo

Grafico 5. Numero éptimo de clusteres
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Grafico 6. Numero optimo de cluster aplicando todos los métodos
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Fuente: Elaboracidn propia mediante Software estadistico R Studio
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Segun la informacion expuesta, se observa que definitivamente el nimero éptimo

de cluster es 2

Para obtener una mejor visualizacion, se procede a la realizacién de un dendograma:

Grafico 7. Dendograma
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Por ultimo, se decide formar dos clusteres, aplicando el método k-means.

Cluster pot

Dim2 {18%)

Grafico 9. Clusteres definidos
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
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Para finalizar con el analisis cluster, conociendo las medias de cada uno de los

grupos se concluye los siguientes resultados:

Tabla 2. Medias de cada uno de los clisteres mediante método k-means

1 2442105 | 18447.368 | 7368.421 | 2307.895 | 8000.000 | 8831.579 | 5.4736384

2 28.92857 | 9428571 | 5539.286 | 1780.286 | 4480.357 | 6212.286 | 5.214286

Fuente: elaboracion propia

Grupo 1: Las personas encuestadas con una edad promedio de 24 afios estan
dispuestas a pagar en promedio $18.447 por una remera de alta calidad, $7.368 por una
taza, $2.307 por un llavero, $8.000 por una gorra y $8.831 por un mate. Por otra parte, su

promedio de uso de redes sociales es de 5 horas diarias.

Grupo 2: Las personas encuestadas con una edad promedio de entre 28 y 29 afios
estan dispuestas a pagar en promedio $9.428 por una remera, $5.539 por una taza, $1.789
por un llavero, $4.480 por una gorra y $6.212 por un mate. Por otra parte, su promedio de

uso de redes sociales también es de 5 horas diarias.
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ANALISIS DE CORRESPONDENCIA

El andlisis de correspondencia es una técnica de analisis que se utiliza para explorar
y visualizar las relaciones entre las categorias en datos categéricos, permitiendo identificar
asociaciones y discrepancias entre las variables

Para la aplicacidn del andlisis de correspondencia bivariado, inicialmente, se intenté
anadlisis multivariado; sin embargo, no se obtuvieron resultados satisfactorios. Por esta
razon, se optd por establecer diversas relaciones entre las variables cualitativas con el fin de
identificar aquellas que mejor se adaptaran al estudio en cuestién, donde se utiliza la base
de datos ya organizada y estructurada. Como primera medida, se establecen diversas
relaciones entre las variables cualitativas con el fin de obtener aquella que mejor se adapte

para el trabajo bajo estudio

Andlisis de las variables: motivo de compra y estilo de disefio de producto
sublimado

La variable “motivo de compra” se refiere a las diferentes razones por las cuales un
consumidor decide adquirir un producto, agrupado en un total de cuatro categorias, entre

”n u

ellas: “fechas especiales”, “fiestas y celebraciones”, “regalos corporativos”, y “uso personal”.

En relacidn a la variable “Estilo de disefio de productos sublimados”, que se refiere a
las caracteristicas y los detalles que diferencian unos productos de otros, se agrupd en cinco
categorias: “Artisticos”, “Empresariales”, “Fotograficos”, “Minimalista” y “Tematicos”.

Una vez seleccionada la base de datos con sus respectivas variables, se procede al
analisis descriptivo de cada una de ellas con sus correspondientes categorias.

Se puede observar en el siguiente grafico 10 de “Motivo de compra”, que la

categoria con mayor influencia es “Fiestas y celebraciones”
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Grafico 10. Observaciones por categorias en Motivo de Compra.
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
Se observa a continuacién el grafico 11 de “Productos sublimados” donde los
encuestados hacen hincapié en que el estilo de disefio de producto sublimado que mas

prefieren es “Fotograficos”

Grafico 11. Observaciones por categoria Estilo de disefio de productos Sublimados
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Fuente: Elaboracidn propia mediante Software estadistico R Studio
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Farcantage of eiplained vatances

Continuando con el andlisis, se llevd a cabo el calculo del porcentaje de varianza
explicado para cada una de las variables propuestas.

Grafico 12. Porcentaje de varianza explicada segln dimensiones

Seoree plot

Cimensions

Fuente: Elaboracidn propia mediante Software estadistico R Studio
En base a los datos proporcionados graficamente, se puede determinar que el
mayor porcentaje de varianza explicada se encuentran en la dimension 1 2 y 3
respectivamente, se considera que las primeras 3 dimensiones son las mas importantes ya
que después de la tercera, la varianza explicada por cada dimension adicional disminuye

notablemente.
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En el grafico 13, se puede visualizar que la mayor contribucidn se encuentra en las
categorias “Empresariales” y “Uso personal”. Hay que tener en cuenta que la linea punteada
de color rojo es el valor promedio de contribuciones, si las mismas fuesen uniformes.

Grafico 13. Contribucion para categorias en la dimensidn 1
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Fuente: Elaboracion propia mediante Software estadistico R Studio

En el gréfico 14 se puede determinar que la mayor contribucién se encuentra en las

categorias “Regalos corporativos” y “Minimalista”.
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Grafico 14. Contribuciones para categorias en la dimension 2

Confributions (%)

Fuente: Elaboracion propia mediante Software R Studio

Para ir finalizando con el andlisis de correspondencia, se realiza un grafico que

visualiza las correspondencias entre las categorias de cada una de las variables, ademas de

un grafico de co2 para determinar la calidad de cada una de las representaciones.

33

e

Jl

LA

o



Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

. ) §
mmm ( NATILA

+

Grafico 15. Contribuciones segtin co2
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Fuente: Elaboracion propia mediante Software estadistico R

Relaciones observadas en los graficos propuestos:

* Se observa una alta contribucion por parte de las personas que compran por “uso
personal” y por “regalos corporativos” e indicaron que prefieren productos con un disefio
“Empresarial”. Debido a su cercania podemos establecer una asociacion entre estas
variables.

* Por otra parte, la asociacion de “Regalos corporativos” y disefios “Fotograficos”,
establece que las personas que compran regalos para sus compafieros del trabajo, no
elegirian un disefio con fotos para sus productos sublimados

e Por ultimo, se puede establecer una gran asociacidon entre las personas que

compran por “Fiestas y celebraciones” y eligen disefios “Tematicos”.
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Analisis de las variables: Medios de pago y Lugar de compra

La variable “Medios de pago” se refiere a las diferentes formas que tienen los
clientes para pagar su producto, agrupado en un total de cuatro categorias, entre ellas:
“Efectivo”, “Tarjeta de crédito”, “Tarjeta de débito”, y “Transferencia”.

En relacidn a la variable “Lugar de compra”, que se refiere a la forma en que eligen
comprar los productos, la cual se agrupd en cuatro categorias: “Ferias y eventos”, “Redes
sociales”, “Tiendas en linea” y “Tiendas fisicas”

Se puede observar en el siguiente grafico 16 de “Medios de pago”, que la categoria

con mayor influencia es “Transferencias”
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Grafico 16. Observaciones por categorias en Medios de pago.
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

A continuacién se observa el grafico 17 de “Lugar de compra” en el que los

encuestados hicieron hincapié en que prefieren comprar en “Tiendas en linea”

36



Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

FE— . = % A
mmm ( NATILA

Grafico 17. Observaciones por categorias en Lugar de compra.
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Continuando con el analisis, se lleva a cabo el cdlculo del porcentaje de varianza

explicado para cada una de las variables propuestas.
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Grafico 18. Porcentaje de varianza explicada seglin dimensiones
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En base a los datos proporcionados graficamente, se determina que el mayor
porcentaje de varianza explicada estd en la dimensién 1 y 2 respectivamente, existe un

cambio notable después de la segunda o tercera dimension.

En el grafico 19, se puede observar que la mayor contribucién se encuentra en las
categorias “Tarjeta de crédito” y “Tiendas fisicas”. Hay que tener en cuenta que la linea
punteada de color rojo es el valor promedio de contribuciones, si las mismas fuesen

uniformes.
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Grafico 19. Contribucion para categorias en la dimension 1
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En el gréfico 20 la mayor contribucidén se encuentra en las categorias “Tarjeta de

débito” y “Tiendas en linea”.

39



i'-d_;l ‘
m ('S MATILA

o

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XV Muestra Académica de Trabajos de Investigacion

de la Licenciatura en Administracion

Grafico 20. Contribucion para categorias en la dimension 2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
Para ir finalizando con el anadlisis de estas dos variables, se realiza un grafico que

visualiza las correspondencias entre las categorias de cada una de las variables, ademas de

un grafico de co2 para determinar la calidad de cada una de las representaciones.
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Grafico 21. Contribuciones seglin co2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Relaciones observadas en los graficos propuestos:

* Se observa una alta contribucién por parte de las personas que compran en
“Tiendas fisicas” y con “Tarjetas de crédito” y “Tarjetas de Débito”. Sin embargo, no
podemos establecer una asociacién clara debido a su lejania

® Por otra parte, la asociacién de “Efectivo” y “Tiendas en linea”, establece que las
personas que compran regalos de manera virtual, no pagan con dinero en efectivo

e Por ultimo, se puede establecer una gran asociacion entre las personas que

compran en “ferias y eventos” y eligen pagar con “Efectivo” o “Transferencia”.

Anadlisis de las variables: Género y Motivo de compra
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La variable “Motivo de compra” se refiere a las diferentes razones por las cuales un
consumidor decide adquirir un producto, agrupado en un total de cuatro categorias, entre
ellas: “Fechas especiales”, “Fiestas y celebraciones”, “Regalos corporativos”, y “Uso
personal”.

En relaciéon a la variable “Género”, se agrupd en dos categorias: “Femenino”, y
“Masculino”.

Se puede observar en el siguiente grafico 22 de “Motivo de compra”, que la
categoria con mayor influencia es “Fiestas y celebraciones”

Grafico 22. Observaciones por categorias en Motivo de compra.

count

e has BepsCiphes = aeeskicns DR bra 0 e s LA (O B RS oo pesar A

Motheo. Compra

Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Se observa a continuacién el grafico 23 de “Género” que los encuestados son en su

mayoria de sexo “Femenino”
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Grafico 23. Observaciones por categorias en Género.
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
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Continuando con el andlisis, se lleva a cabo el cdlculo del porcentaje de varianza
explicado para cada una de las variables propuestas.

Grafico 24. Porcentaje de varianza explicada segun dimensiones
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En base a los datos proporcionados graficamente, se puede observar que el mayor

porcentaje de varianza explicada se encuentran entre la dimensidn 1y 2 respectivamente.

En el grafico 25, se visualiza que la mayor contribucidn estdn en las categorias
“Regalos corporativos” y “Masculino”. Hay que tener en cuenta que la linea punteada de

color rojo es el valor promedio de contribuciones, si las mismas fuesen uniformes.
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Grafico 25. Contribucion para categorias en la dimension 1
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En el grafico 26 se determina que la mayor contribucién es de las categorias “Fechas

especiales” y “Fiestas y celebraciones”
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Grafico 26. Contribucion para categorias en la dimension 2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
Para ir finalizando con el anadlisis de estas dos variables, se realiza un grafico que
visualiza las correspondencias entre las categorias de cada una de las variables, ademas de

un grafico de co2 para determinar la calidad de cada una de las representaciones.
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Grafico 27. Contribuciones segtin co2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Grafico 28. Contribuciones segtin co2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio
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Relaciones observadas en los graficos propuestos:

* Se observa una alta contribucién por parte de las personas de sexo “Femenino”
con las compras por “Uso personal”. Podemos establecer un alto grado de asociacién entre
estas variables debido a la cercania en el grafico

* Por otra parte, la asociacién de “Femenino” y “Fechas especiales”, establece que
las personas que compran regalos en fechas especiales, no son mujeres

e Por ultimo, se puede establecer una gran asociacién entre las personas de sexo

masculino y que compran por realizar un “regalo corporativo”.

Analisis de las variables: Frecuencia de compra y Motivo de compra

La variable “Motivo de compra” se refiere a las diferentes razones por las cuales un
consumidor decide adquirir un producto, agrupado en un total de cuatro categorias, entre
ellas: “Fechas especiales”, “Fiestas y celebraciones”, “Regalos corporativos”, y “Uso
personal”.
En relacién a la variable “Frecuencia de compra”, la cual se refiere a cada cuanto
tiempo las personas compran productos sublimados, se agrupd en cuatro categorias:
“Mensualmente”, “Una vez aiio”, “Trimestralmente” y “Nunca”.

Se observa en el siguiente grafico 29 de “Motivo de compra”, que la categoria con

mayor influencia es “Fiestas y celebraciones”
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Grafico 29. Observaciones por categorias en Motivo de compra.
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

A continuacidon en el grafico 30 de “Frecuencia de compra” los encuestados

respondieron que compran mayormente “Una vez al afio”
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Grafico 30. Observaciones por categorias en Frecuencia de compra.
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Grafico 30. Observaciones por categorias en Frecuencia de compra.

Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Continuando con el anadlisis, se lleva a cabo el calculo del porcentaje de varianza

explicado para cada una de las variables propuestas.
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Grafico 31. Porcentaje de varianza explicada segiin dimensiones
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En base a los datos proporcionados graficamente, se puede determinar que el
mayor porcentaje de varianza explicada se encuentran en la dimensién 1 y 2
respectivamente.

Para reforzar el analisis se realizan dos graficos que visualizan la contribucion de las

categorias de cada una de las variables para sus respectivas dimensiones.

En el grafico 32, se puede visualizar que la mayor contribucién estan en las
categorias “Regalos corporativos” y “Nunca he comprado”. Hay que tener en cuenta que la
linea punteada de color rojo es el valor promedio de contribuciones, si las mismas fuesen

uniformes.
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Grafico 32. Contribucion para categorias en la dimensidn 1
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

En el grafico 33 se puede determinar que la mayor contribucidn se encuentran en las

categorias “Mensualmente” y “Fiestas y celebraciones”.
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Grafico 33. Contribucion para categorias en la dimensidn 2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Para ir finalizando con el andlisis de estas dos variables, se realiza un grafico que
visualiza las correspondencias entre las categorias de cada una de las variables, ademas de

un grafico de co2 para determinar la calidad de cada una de las representaciones.
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Grafico 34. Contribuciones segtin co2
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Fuente: Elaboracion propia mediante software estadistico R Studio

Relaciones observadas en los graficos propuestos:

e Se observa una alta contribucion por parte de las personas que compran en
“Trimestralmente” para “Uso personal” y “Una vez al afio” para “Fechas especiales". Se
puede establecer una fuerte asociacion debido a su cercania en el grafico

e Por otra parte, la asociacién de las personas que “Nunca han comprado” y
“Regalos corporativos”, establece que las personas que nunca compran, lo harian para
comprar regalos para sus empleados o clientes

e Por ultimo, se puede establecer una gran asociacion entre las personas que

compran en “Mensualmente” para “Fiestas y celebraciones”.
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ANALISIS DEL GRAFICO RADIAL

Se presenta el andlisis del grafico radial que evalia una serie de variables
fundamentales para la evaluacidon de un producto o servicio, utilizando la escala de likert.
Esta escala, ampliamente utilizada en investigaciones de mercado y encuestas de
satisfaccién, permite medir actitudes y percepciones subjetivas con respecto a los siguientes
temas evaluados: calidad, precio, variedad de disefios, facilidad de compra, tiempo de
entrega, experiencia, originalidad, personalizaciéon. El gréfico permite visualizar de manera
clara y concisa como se distribuyen las valoraciones de estas variables, facilitando la
identificacion de areas de fortaleza y oportunidades de mejora. A través de este analisis se
busca obtener la comprensidn integral de la percepcion del cliente y orientar las estrategias
de desarrollo y mejora continua

Variables:

X1: Calidad

X2: Precio

X3: Variedad de disefios

X4: Facilidad de compra

X5: Tiempo de entrega

X6: Experiencia

X7: Originalidad

X8: Personalizacion

Se presenta el resumen de las respuestas:
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Tabla 3. Valoracion mediante escala de Likert

Valoracion
Caracteristica
media
.6
Calidad 2 8 00
2
Precio 5 4 8 28
.8
Variedad de disefios 9 2 05 4
3
Facilidad de compra 2 2 0 32
N
Tiempo de entrega 1 2 7 08
Experiencia 4 05 2
.9
Originalidad 7 2 7 8
4
Personalizacion 5 0 0 72

Nota aclaratoria: Escala de Likert de 1 a 4 donde 1=indiferente; 2=poco importante;

3=importante; 4=muy importante.

A partir de la herramienta Excel se construye el grafico radial en base a las respuestas

obtenidas

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 35. Radial de respuestas
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Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar que cada eje del grafico representa una variable, en el que los
valores de cada variable se trazan desde el eje central formando un poligono. Cada eje tiene
una escala que va desde el centro del grafico (con valores minimos) hasta el borde exterior
(con valores maximos). Cada punto que une los poligonos se coloca en el eje de la variable
que estd midiendo de acuerdo a su correspondiente valor de media o mediana, lo cual
permite observar claramente cudles son las variables que sobresalen o las que necesitan ser
mejoradas. En este caso teniendo en cuenta que 1=indiferente; 2=poco importante;
3=importante; 4=muy importante, se puede apreciar que para los clientes, los puntos mas
importantes a la hora de elegir productos sublimados son la personalizacidn del diseio y la
calidad del producto, mientras que los puntos restantes no tienen tanta importancia como

estos dos primeros
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Recomendaciones

Llevada a cabo la investigacion de mercado, puntualmente el de productos
sublimados, desde el enfoque de un emprendimiento, las principales recomendaciones para
los emprendimientos que se dediquen a este rubro son:

° Estudio continuo del mercado: llevar a cabo un estudio acerca de

qgué es lo que los clientes desean en la actualidad a la hora de adquirir un producto
personalizado. Esto radica en informarse sobre las tendencias de disefio que van
emergiendo dia a dia en nuestra realidad. Por ejemplo ofrecer a

° Mejora _en la atenciéon al cliente: disminuir los tiempos de

respuestas e incluir tarjetas de crédito como medio de pago, esto ayudara a mejorar
la experiencia de compra

° Marketing digital: aumentar la presencia en redes sociales y utilizar

estrategias de publicidad en redes sociales y creacion de contenido relevante para
aumentar la visibilidad y atraer a mas clientes.

° Innovacién y diferenciacién: continuar innovando en los disenos y

productos ofrecidos, buscando diferenciarse de la competencia creando un valor

gue llame la atenciéon en los consumidores.

Conclusiones

De acuerdo a la base de datos obtenida en la realizacién de la encuesta a clientes y
potenciales cliente de WellTuc, se observa que los primeros resultados arrojan una mayoria
en mujeres, y una edad promedio de 27 afios. La mayoria reside en San Miguel de Tucuman,
esto sugiere que los datos y conclusiones obtenidos de esta encuesta reflejan
principalmente las opiniones y comportamientos de los residentes de SMT, y deben
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interpretarse con cautela para las otras localidades debido a su baja representacién en la
muestra.

Para los encuestados, la calidad, el precio y la facilidad de compra suelen ser
factores muy importantes al momento de escoger donde comprar. Ademas, los clientes
valoran una buena atencién, rapidez y simpatia por parte del vendedor, asi como una
atencién personalizada que permita recomendar al cliente de acuerdo a sus necesidades.

El producto mas demandado por los encuestados son las remeras, seguido de las
tazas, los mates y en ultimo lugar las gorras. En cuanto a las tendencias en disefo, eligen en
su mayoria estilos minimalistas, tematicos o con fotografias.

En cuanto a precios, los encuestados estan dispuestos a pagar en promedio $12.290
por una remera, $6.180 por una taza, $2.136 por un llavero, $6.813 por un mate y $5.783
por una gorra. A la hora de pagar, la mayoria de los clientes prefieren utilizar como medio de
pago las Transferencias por su comodidad.

Por lo general suelen comprar una vez al aio en ocasiones especiales como fiestas y
celebraciones o también para uso personal.

Al estar tanto tiempo expuestos a redes sociales, entre ellas la mas usada:
Instagram, resulta evidente la importancia de la difusién de los productos por este medio.

Las técnicas de andlisis multivariante han demostrado ser herramientas esenciales
en la comprension de las complejas dinamicas que enfrentan las organizaciones,
especialmente en sectores innovadores como el de la sublimacién y personalizacion. La
capacidad de estos métodos para analizar multiples variables de forma simultdnea ha sido
clave para desentrafiar interacciones complejas y obtener insights profundos sobre el

comportamiento del mercado y las preferencias de los consumidores.
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El uso de RStudio se destaca como una herramienta fundamental en el analisis de
datos, permitiendo realizar estadisticas avanzadas de manera eficiente. Este software no
solo ahorra tiempo y esfuerzo sino que también habilita la exploracion de grandes
volumenes de datos para extraer informacion valiosa.

Los resultados obtenidos de la investigacion subrayan la importancia de comprender
en profundidad al publico objetivo. Se identifican factores claves que influyen en las
decisiones estratégicas de venta y produccidn, lo que permite a WELL TUC mejorar su
propuesta de valor sino identificar nuevas oportunidades de mercado.

A través del analisis de cluster, se ha logrado una segmentacién éptima del mercado,
proporcionando una base sélida para personalizar y mejorar las ofertas de WELL TUC de
manera que resuenen efectivamente con las necesidades y preferencias de los clientes.

En conclusion, esta investigacién no solo beneficia a WELL TUC en su esfuerzo por
aplicar estrategias de venta eficaces sino que también contribuye al conocimiento general
de las preferencias de los consumidores del mercado de sublimaciones. Los métodos vy
hallazgos presentados aqui ofrecen un modelo replicable para otras PyMEs en el sector,
demostrando el poder de los analisis multivariantes y el uso estratégico de los datos en la
conduccién hacia un manejo eficaz de las estrategias de venta y atencion al cliente.
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Apéndice
Encuesta
“Nos complace presentarle esta encuesta confidencial y anénima como parte de
nuestro trabajo de investigacion. El objetivo de la misma es obtener informacion relevante
acerca de los gustos y preferencias tanto de los clientes actuales como potenciales de
“WellTuc”. Tus respuestas son de mucha ayuda para la elaboracion del trabajo,
agradecemos sinceramente tu participacién y tu honestidad en las mismas.”
Seccion 1:
1. ¢Cudlestuedad?
2. Lugar de residencia
3. ¢Cual es tu género?
° Masculino
° Femenino

4. ¢Qué tipo de productos sublimados te interesan mas?

° Remeras
° Tazas

° Llaveros
° Gorras

° Mates
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5. ¢éCon qué frecuencia compras productos personalizados?

° Mensualmente

° Trimestralmente

° Una vez al afio

° Nunca he comprado

6. ¢Para qué ocasiones sueles comprar productos personalizados?

° Fiestas y celebraciones

° Uso personal

° Regalos corporativos

° Fechas especiales (Dia del amigo, Dia de la madre, San Valentin)
° Otros:

7. ¢Qué estilos de disefio prefieres en los productos sublimados?

° Empresariales
° Fotograficos
° Minimalistas
° Artistico

° Temdticos

° Otros:

8. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una remera personalizada?

9. ¢Cudnto estarias dispuesto a pagar por una taza de ceramica personalizada?

10. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un llavero de polimero
personalizado?

11. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por una gorra personalizada?

12. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por un mate de ceramica personalizado?
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13. ¢Ddénde sueles buscar y comprar productos personalizados?

° Tiendas fisicas
° Tiendas en linea
° Redes sociales
° Ferias y eventos
° Otros:

14. En una escala del 1 al 4 (1= indiferente, 2= poco importante, 3= importante,
4= muy importante), califica la importancia de los siguientes factores al comprar

productos personalizados.

° Calidad

° Precio

° Variedad de disefios

° Facilidad en la compra

° Tiempo de entrega

° Experiencia de otros clientes
° Originalidad de productos

) Personalizacion

15. ¢Cudl es tu método preferido para realizar compras?

° Transferencias

° Efectivo

° Tarjeta de crédito
° Tarjeta de débito
° Otros:

16. ¢Cuadl es la red social que mas utilizas?
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° Instagram
° Facebook
° WhatsApp

17. ¢Cuantas horas al dia pasas, en promedio, utilizando redes sociales?
18. ¢ Tienes alglin comentario o sugerencia sobre productos sublimados que te
gustaria compartir?
19. ¢Alguna vez compraste en Welltuc?
° Si
° No

Si la respuesta es si, continla en la seccién 2; si la respuesta es no, termina el

formulario.
Seccion 2:
20. ¢Como fue tu experiencia de compra en Welltuc?
21. A la hora de realizar una compra, é{Cudles son los aspectos positivos de
Welltuc?
22. A la hora de realizar una compra, ¢Cuales son los aspectos negativos a
mejorar?

23. Motivos por los que eliges a Welltuc a la hora de comprar un producto

personalizado
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