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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

A. PRESENTACION DEL PROYECTO

A.1 OPORTUNIDAD

Contexto

La cantidad de comercio llevada a cabo electréonicamente ha crecido de manera
extraordinaria debido a Internet. Una gran variedad de comercio se realiza de esta
manera. Internet como herramienta de negocios ofrece grandes oportunidades, ya que la
comodidad de comprar en-linea esta haciéndose popular entre los consumidores y se
espera que las ventas a través de la Red tengan un crecimiento explosivo en los préximos
anos. Esto trae aparejado numerosos cambios y beneficios en cuanto a la comunicacién
con el cliente, la forma de hacer publicidad, la disminucién de costos, entre otros. Se trata
de una nueva forma de hacer negocios en la que la competencia pasa a ser global, el
mercado se extiende mas alla de los limites tradicionales y se elimina de una ubicacion
temporal y geografica. Se crea el “Marketspace”; se pueden realizar compras en cualquier

momento y lugar.

Onda Sports es una tienda de indumentaria y calzado deportivo que cuenta con 3
sucursales estratégicamente ubicadas en la ciudad de Cérdoba, ciudad que registra una
alta demanda del consumidor para comprar en Internet pero donde no hay gran oferta

desarrollada.

Se trata de una PyMe en crecimiento, que se ha ido consolidando a lo largo de los
afos, y que esta lista para dar el préximo paso. Si bien en un principio la idea hizo ruido
en la cabeza de los directivos, al tratarse de una empresa familiar que fue siempre
manejada de manera muy tradicional, logré superarse la resistencia al cambio. Se los
incentivd a asumir riesgos y a despegarse de la mentalidad del dia a dia para pensar en el

futuro y seguir creciendo. Es asi que hoy, unos meses mas tarde, se encuentran
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motivados con el proyecto y constantemente se actualizan respecto de todo lo
relacionado al mismo, aportando su opinidn y conocimientos, asi como también sus ideas
respecto del disefio y publicidad, mostrandose curiosos en todo lo que respecta a este

nuevo canal de ventas que es tan popular entre las nuevas generaciones.

Il. Definicion del proyecto

El proyecto consiste en el desarrollo de un canal de venta on-line para una tienda

deportiva en Cérdoba.

Se comenzara este proceso realizando un estudio detallado y profundo de la
empresa, y se aplicard el modelo Canvas para el desarrollo del plan de negocio. Esto nos
permitird ver a donde se encuentra realmente posicionada la empresa en la actualidad,

para poder planear la estrategia a futuro.

Luego se procedera a realizar un relevamiento sobre el perfil del cliente,
analizando la factibilidad y rendimiento probable de realizar este proyecto. Para esto, se
llevard adelante una investigacion de mercado en la cual se realizard una encuesta a los

potenciales clientes y se estudiaran sus resultados.

Por ultimo, una vez analizados los resultados de la encuesta, se efectuara un
diagndstico de la situacion de la empresa a partir del cual se realizara una propuesta a

Onda Sports respecto de llevar adelante o no el canal de venta online.
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V.

Objetivos del trabajo

Los objetivos generales de este trabajo final de aplicacion son:

e Desarrollar una propuesta para llevar adelante nuevo canal de ventas que
sea complementario al tradicional sin que produzca detrimentos en el

canal comercial actual.

Los objetivos particulares de este trabajo final de aplicacién son:

e Aumentar y mejorar los servicios ofrecidos por la empresa.
* Afianzar la comunicacién con los clientes.

* Fidelizacidn y lealtad del cliente.

e Aumentar la fuerza de venta.

* Reducir costos.

e Mejorar el grado de satisfaccion del cliente.

e Romper la barrera geogréfica.

* Competencia global.

e Posicionamiento de la marca.

Limites o Alcance del trabajo

Los limites de este trabajo se circunscriben al desarrollo de un nuevo canal de ventas
para el local comercial Onda Sports, tienda deportiva radicada en la ciudad de Cdrdoba,
Argentina. Este proyecto apunta al mercado nacional (mercado meta), por lo menos en
principio, hasta que las cuestiones de logistica se encuentren bien aceitadas. Luego de
analizar el modelo de negocios y de efectuar la investigacion de mercado
correspondiente, se realizara una propuesta respecto de la conveniencia o no de llevar

adelante el proyecto.
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B. DESARROLLO DEL PROYECTO

B.1 MARCO TEORICO

Las herramientas a utilizar para llevar adelante el proyecto son:

¢ Teoria del Proceso de Decisidon del Consumidor

* Investigacion de Mercado para identificar el potencial segmento, tamafo,

caracteristicas de comportamiento.

¢ Comercio Electrdnico.

e Benchmarking para comparar los servicios ofrecidos con la mejor competencia.

I. TEORIA DEL PROCESO DE DECISION DEL CONSUMIDOR

Debido a los cambios constantes en las preferencias de los consumidores, y también
en su forma de comprar, se hace necesario conocer su comportamiento, el proceso de
toma de decisiones y los factores que influyen en la compra de productos / servicios y sus
usos.

De manera general y sistemdatica, podemos afirmar que todos los consumidores
pasan por 5 etapas o fases a la hora de realizar una compra, que constituyen el Proceso

de Toma de Decisiones del Consumidor, a saber:

1. Reconocimiento del Problema o Necesidad: Se trata del desencadenante del
proceso de toma de decisiones del consumidor. Previo a que el consumidor se

embarque en un proceso de compra, debe reconocer una necesidad funcional
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o emocional. Las necesidades funcionales son necesidades basadas en la
utilidad de un producto para realizar una funcién particular. Las necesidades
emocionales o heddnicas se basan en los deseos del consumidor de productos
y necesidades para saciar anhelos, placeres y otros intereses emocionales. El
reconocimiento de la necesidad surge del desequilibrio entre el estado real y
el deseado. El consumidor reconoce la necesidad cuando es expuesto a un
estimulo interno o externo. Los primeros son aquellos que el consumidor
experimenta él mismo, como la sed o el hambre, mientras que los segundos
son influencias que vienen del exterior, como al recomendacién de una
persona, un anuncio televisivo o por la radio.

“El objetivo de un gerente de marketing es lograr que los consumidores
reconozcan un desequilibrio entre su estado actual y el estado que prefieren. A
menudo, la publicidad y la promocion de ventas proporcionan este estimulo.
La investigacion de las preferencias del consumidor proporciona a los
mercaddlogos la informacion sobre los deseos y necesidades que pueden
utilizar para adaptar los productos y servicios. Los gerentes de marketing
pueden crear deseos por parte del consumidor. Un deseo existe cuando una
persona tiene una necesidad no satisfecha y determina que un bien o servicio
en particular la satisface. (...) Los consumidores reconocen sus necesidades
insatisfechas de diversas formas. Las dos mds comunes ocurren cuando un
producto que el consumidor tiene en ese momento no ofrece un desempefno
apropiado y cuando el consumidor estd a punto de quedarse sin un producto
que, por lo general, tiene a la mano. También reconocen sus necesidades sin
satisfacer si saben de un producto que parece superior al que utilizan en la
actualidad. Por lo general, estos deseos se crean por medio de la publicidad y

otras actividades de promocion.” (Lamb & Mc Daniel, 2011)

Busqueda de Informacion: Consiste en una investigacién bdsica realizada por
el consumidor para determinar qué proveedores y productos ofrecen una

soluciéon a sus necesidades. Es el proceso de busqueda que efectua el
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consumidor sobre las distintas alternativas disponibles que pueden satisfacer
sus deseos. Incluyen tanto procesos internos (son datos guardados en la
memoria, un recuento de experiencias pasadas y es comun en las compras
impulsivas donde el proceso se desarrolla rapidamente) como externos
(controlados por el marketing o no, busca datos en fuentes de informacién
externa como internet, panfletos, catdlogos, consultas a otros consumidores)
0 ambos.

“La busqueda de informacion por parte del consumidor dard como resultado
un conjunto de marcas que, en ocasiones, se conoce como conjunto evocado
(o considerado) por el consumidor, y que son sus alternativas preferidas. A
partir de este grupo, el comprador evaluard mds a fondo las alternativas y
tomard una decision. Los consumidores no consideran todas las marcas
disponibles en una categoria de productos, sino que consideran seriamente un
grupo mds reducido. Por ejemplo, de las muchas marcas de pizza en el
mercado, es probable que los consumidores tomen en cuenta sdélo las
alternativas que se adaptan a su rango de precio, ubicacion, necesidades de
entrega y preferencias de sabor. El hecho de tener demasiadas alternativas
puede confundir a los consumidores y hacer mds lenta su decision; incluso

hasta impedir que compren el producto.” (Lamb & Mc Daniel, 2011)

Evaluacién de Alternativas: implica la formacidn de un conjunto de
consideracion y la evaluacién de opciones con base en ciertos criterios luego
de obtener la informacidn y crear el grupo de productos evocado. Un conjunto
de consideracion es un grupo de proveedores o marcas que pueden cumplir
con las necesidades de los consumidores. Los criterios son elementos como la
calidad, conveniencia, precio, gusto y durabilidad. Los consumidores evaluaran
las opciones con base en criterios importantes para ellos cuando intenten
encontrar el mejor valor.

“El entorno, la informacion interna y la informacion externa ayudan a los

consumidores a evaluar y comparar las alternativas. Una forma de empezar a
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reducir el numero de opciones en el conjunto evocado es elegir un atributo del
producto y luego excluir todos los productos del grupo que no lo tengan. {(...)
Otra forma de reducir el nimero de opciones es estableciendo limites. Estos
son los niveles minimo o mdximo de un atributo que una alternativa debe
superar para ser considerada.” (Lamb & Mc Daniel, 2011)

El proceso de decision de compra puede ser gradual, es decir, la evaluacion se
hace analizando las ventajas y desventajas de cada alternativa junto con sus
atributos. El proceso también puede ser conforme a un proceso de
categorizacion, donde la evaluacion de una alternativa depende de la
categoria individual o particular a la cual se asigna. Estas categorias pueden
ser generales o especificas, y por lo general estan asociadas con cierto nivel
de agrado o desagrado. Y de acuerdo al grado al que al producto se le asigna
una membresia en una categoria particular, éste recibird una evaluacion

similar a la que va unida a dicha categoria.

Compra: una vez identificado el valor por el consumidor, pasa a realizar la
compra, es decir, el cliente presenta su dinero a cambio del producto o
servicio.

En este punto, el consumidor ha determinado que una solucién particular
representa el mejor valor por su dinero. Le resta decidir: si comprara, cuando
lo hard, qué comprara (tipo de producto y marca), en dénde (en una tienda,
on-line, en un minorista), y cuanto pagara.

Por ultimo, las compras pueden ser planeadas o no planeadas (si se compra

por impulso)
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Grafico 1: Teoria del Proceso de Decisidon del Consumidor
]

Analizar los componentes del proceso de toma de decisiones del

consumidor

INDIVIDUALES

o

g . ¥ _ Ewvaluar g Compra g
Reconocimiento —» Busguedade > x}

E de la idad informacién alternativas |E

|

3 @

PSICOLOGICOS

Fuente: “Marketing”, Lamb, Charles W.; Mc Daniel, Carl & Hair, Joseph F. JR.

5. Evaluacién Post-Compra: El ultimo paso en el proceso de toma de decisiones
del consumidor es la evaluacién posterior a la compra. Esta es donde el
cliente evalia su compra con base en expectativas previas. Si la
implementacién o experiencia después de la compra excede las expectativas,
siente que obtuvo un valor excelente y es probable que repita la compra. Si
no cumple con sus expectativas, probablemente no repita la compra y puede
difundir mensajes negativos acerca del producto. Es decir, en esta etapa
qgueda definido si el consumidor quedd satisfecho o insatisfecho con su
compra.

“Al comprar productos, los consumidores esperan obtener ciertos resultados
de la compra. La forma en que se cumplen estas expectativas determina si el
consumidor queda satisfecho o no con la compra. (...) El precio influye a
menudo en el nivel de expectativas de un producto o servicio. Para una
empresa, un importante elemento de cualquier evaluacion posterior a la
compra es la reduccion de toda duda de que la decision fue acertada. Cuando
las personas reconocen una inconsistencia entre sus valores u opiniones y su
comportamiento, suelen experimentar una tension interna Ilamada
disonancia cognitiva. (...) Este sentimiento aparece al saber que el producto
tiene algunas desventajas, como ser costoso, y algunas ventajas, digamos,

estar libre de los dafinos rayos ultravioleta. (...) Los consumidores tratan de
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reducir la disonancia justificando su decision. Es probable que busquen nueva
informacion que refuerce las ideas positivas sobre la compra, eviten
informacion que la contradiga o revoquen la decision original mediante la
devolucion del producto. (..) En algunos casos, las personas buscan
informacion contraria de forma intencional para refutarla y reducir la
disonancia. En ocasiones, los clientes insatisfechos dependen de la transmision
verbal para reducir la disonancia cognitiva platicando sobre su insatisfaccion
con amigos y familiares. Los gerentes de marketing pueden ayudar a reducir la
disonancia mediante la comunicacion efectiva con los compradores. Por
ejemplo, un gerente de servicio al cliente puede presentar una nota dentro del
paquete felicitando al comprador por tomar una sabia decision. Las cartas
posteriores a la compra enviadas por los fabricantes y las afirmaciones que
reducen la disonancia en los manuales pueden ayudar a los clientes a sentirse
tranquilos con su compra. La publicidad que muestra la superioridad del
producto sobre las marcas competidoras o las garantias también ayudan a
aliviar la posible disonancia de una persona que ya adquirio el producto. (...)
Un factor que puede aumentar o disminuir la disonancia es el servicio durante

y después de la venta” (Lamb & Mc Daniel, 2011)

Los factores que influyen en las Decisiones de los Consumidores son:

Factores Culturales: Son los que ejercen la mayor influencia en la toma de

decisiones de los consumidores, ellos son:

0 Culturay Valores
0 Subcultura

0 Clase Social

Factores Sociales: Abarcan las interacciones entre un consumidor y los grupos de

personas que influyen en él. Podemos nombrar:

0 Grupos de Referencia
0 Lideres de Opinion

0 Miembros de su Familia
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* Factores Individuales: Son Unicos de cada individuo y desempefian un rol
importante en el tipo de productos y servicios que el consumidor desea. Son:
0 Sexo
Edad
Etapa del Ciclo de Vida Familiar
Personalidad

Autoconcepto

o O o o o

Estilo de Vida

* Factores Psicolégicos: Determinan la forma en que los consumidores perciben e
interactlan con su entorno y ejercen una influencia en las decisiones finales que el
consumidor toma. Estos incluyen:

0 Percepcion

Motivacién

Aprendizaje

Creencias

Actitudes

o O o O

Grafico 2: Factores que afectan el proceso de toma de decisiones del consumidor
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Fuente: “Marketing”, Lamb, Charles W.; Mc Daniel, Carl & Hair, Joseph F. JR.
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Il. INVESTIGACION DE MERCADO

La Investigacion de Mercado permite conocer quiénes son los clientes, cuantos
son y cuales son sus necesidades, sus preferencias y sus caracteristicas. También permite
conocer cual es el mercado y quién es la competencia y qué actividades esta realizando.
Esta herramienta permite a la empresa obtener la informacidén necesaria para establecer
las diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

“La investigacion de mercados es la reunion, el registro y el andlisis de todos los
hechos acerca de los problemas relacionados con las actividades de las personas, las
empresas y las instituciones en general. En el caso concreto de las empresas privadas, la
investigacion de mercados ayuda a la direccion a comprender su ambiente, identificar
problemas y oportunidades, ademds de evaluar y desarrollar alternativas de accion de
marketing. En el caso de las organizaciones publicas, la investigacion de mercados
contribuye a una mejor comprension del entorno que les permite tomar mejores
decisiones de tipo econémico, politico y social”. “Hoy en dia, cualquier tipo de institucion
—sea publica o privada, pequeiia, mediana o grande— requiere de informacion relevante
acerca del mercado y de sus competidores que le permita tomar decisiones mds acertadas
ante los diferentes ambientes econdmicos, politicos y sociales que cambian cada vez con

mayor velocidad”. (Benassini, 2009)

La Investigacion de Mercado busca tomar decisiones mas acertadas y es por eso
gue esta técnica es cada vez mas utilizada en las empresas y organizaciones. Asi, permite
identificar las caracteristicas de la demanda y del mercado, sus necesidades y gustos, para
poder darles en tiempo y en forma una respuesta que sean acordes a los mismos a través
de de productos y/o servicios que sean mejores a los ojos de los consumidores que los de
la competencia. A su vez, la Investigacion de Mercado permite a las empresas determinar

sus objetivos y disenar su plan de accién basado en los mismos.

“Cada vez mds, en las empresas de América Latina es necesario cumplir con este
requisito para tener éxito en los negocios por dos razones fundamentales: la

internacionalizacion de los mercados ha avanzado en forma sobresaliente durante los
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ultimos afos, forzando a mdultiples sectores de la economia y a muchos paises menos
desarrollados a volverse cada vez mds competitivos, no solo en el disefio y fabricacion de
sus productos y servicios, sino también en sus estrategias de promocion y distribucion. En
segundo lugar, la escasez de insumos y recursos financieros es un fenomeno mundial que
ha obligado a las organizaciones a emprender proyectos cada vez mds “a la sequra”,
basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los lineamientos adecuados para
lanzar bienes y servicios al mercado, para lo cual deben conocer las probabilidades de

éxito.” (Benassini, 2009)

Toda propuesta de Investigacion de Mercado debe contener los siguientes

elementos:

¢ Introduccién: Resume en forma general la propuesta completa.

* Situacién Base: Contexto y antecedentes del problema.

e Definicion del Problema y de los Objetivos de la Investigacién: Deben especificarse

con claridad.
e Disefio de la Investigacidon: Debe incluir:
0 Grupos a quienes se va a aplicar.
0 Tipo deinformacién a obtener.
0 Tamaiio de la muestra y forma de calcularlo.
0 Meétodo de recoleccion de datos o trabajo de campo.
0 Procesamiento y analisis de la informacidn.

¢ Informe: Presentara los resultados parciales o finales que se hayan obtenido de la

investigacion.
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* Costo y Tiempo: Se especificara un calendario en el que se visualice cada etapa del

proyecto con sus costos asociados.

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

La Metodologia de trabajo empleada para cualquier tipo de Investigacion (sea ésta

descriptiva, predictiva o causal) es la misma:

Grafico 3: Metodologia de Investigacion

Redaccion del

S— S— Analisis de
Definicién del Investigacion Investigacion Ta reporte de
problema exploratoria concluyente hallazgos recomendaciones
estratégicas

Fuente: “Introduccion a la Investigaciéon de Mercados: Un Enfoque para América Latina”, Benassini, Marcela

1. El problema debe definirse de la manera mas clara y detallada posible, para que

de la investigacidn resulte una recomendacién acorde al mismo.

2. La primera etapa, luego de definido el problema, la constituye la Investigacién

Exploratoria, la cual da un pantallazo general respecto del tema bajo andlisis.

“La investigacion exploratoria sirve para proporcionar al investigador un
panorama amplio y general acerca del fendmeno que desea investigar. Es una etapa
previa de la investigacion y tiene como finalidad sentar las bases y dar los lineamientos
generales que permitan que nuestro estudio sea lo mds completo posible. Para llevar a
cabo la investigacion exploratoria, las empresas pueden consultar datos internos y
externos. Los internos son casi siempre estadisticas con las que la empresa cuenta, como

los resultados de sus ventas totales y por zonas. Los datos externos son los que se publican
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en fuentes diversas. El medio que se utiliza mds hoy en dia es Internet. Un método
complementario para hacer investigacion exploratoria de calidad son las entrevistas en

profundidad.” (Benassini, 2009)

3. Luego de llevada a cabo la Investigaciéon Exploratoria, la siguiente etapa la
constituye la Investigaciéon Concluyente, que permite al ejecutivo tomar decisiones

racionales basadas en la comprobacién de hipdtesis.

“La investigacion concluyente es el paso del método cientifico que nos permite
comprobar las hipdtesis planteadas durante la fase anterior y con esta informacion
pronosticar el futuro y tomar una decision con cierto grado de certeza. La forma mds
conocida de aplicacion de la investigacion concluyente son los cuestionarios”. (Benassini,

2009)

Los cuestionarios son el método mas conocido para la recoleccién de datos. Se
caracterizan por su diversidad, velocidad y bajo costo. A quién se les hara dicho
cuestionario también es una cuestion importante (el muestreo debe ser representativo,

ya que en caso contrario la informacién recabada no serd de mucha significacién)

4. Andlisis de los hallazgos: Consiste en el analisis de los datos obtenidos, que nos
permitiran sacar conclusiones y tomar decisiones. Las tres herramientas bdsicas que se
utilizan en esta etapa son la distribucion de frecuencias, las tabulaciones cruzadas y las

pruebas de hipdtesis.

“Una vez que hemos revisado, verificado y capturado los datos podemos
procesarlos y analizarlos. La distribucion de frecuencias es una de las primeras formas de
presentar la informacion para analizarla. Su objetivo es obtener el conteo de un numero

de respuestas asociadas con diferentes valores de una variable que se expresa en nimeros
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o porcentajes. Una distribucion de frecuencias para una variable produce una tabla de

frecuencias”. (Benassini, 2009)

La tabulacién cruzada es el analisis de los resultados por grupos, categorias o
clases. El propdsito es permitir inspecciones y comparaciones de las diferencias entre los
grupos. La misma también ayuda a establecer relaciones entre las variables, y a aclarar los
descubrimientos con respecto de los segmentos del mercado. La tabulacidn cruzada de
dos preguntas de una encuesta da como resultado una tabla de contingencias o matriz de
datos. Estos totales de hilera y columna se conocen como marginales porque aparecen al
margen de la tabla. Al realizar una tabulacién cruzada de los datos de una encuesta, los
porcentajes ayudan al investigador a comprender la naturaleza de la relacidon

permitiéndole hacer comparaciones relativas.

Las pruebas de hipdtesis buscan comprobar o rechazar la hipétesis que se elaboré

con antelacion, confrontando su enunciado tedrico con los hechos empiricos obtenidos.

“La hipotesis es un intento de explicacion o una respuesta provisional a un
fenémeno. Su funcion consiste en delimitar el problema que se va a investigar segun
algunos elementos, como lugar, tiempo o caracteristicas de los sujetos, entre otros. La
hipdtesis nula es aquella por la cual indicamos que la informacion a obtener es contraria a
la hipdtesis de trabajo. Al formular a hipdtesis nula se pretende negar la variable
independiente. La hipotesis de trabajo le sirve al investigador como base de su
investigacion, o sea, trata de dar una explicacion tentativa al fendmeno que se estd
investigando. El error tipo | ocurre cuando los resultados de la muestra revelan evidencia
suficiente para el rechazo de la hipdtesis nula, aunque en realidad sea verdadera;
mientras, el error tipo Il se presenta cuando, con base en los resultados de la muestra, no
se rechaza la hipdtesis nula, aunque en realidad sea falsa. Todo este trabajo puede
realizarse en la actualidad con gran rapidez y total precision mediante el uso de

programas de computo. El mds popular es SPSS”. (Benassini, 2009)
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5. Redaccidn del reporte de recomendaciones estratégicas dirigido al cliente para
gue conozca los resultados de la investigacion llevada adelante, y una presentacién que le
dé la oportunidad al cliente de interactuar para conocer los resultados del proyecto. Este
reporte y presentacion ayudardan a la gerencia en la toma de decisiones. Deberan reflejar
en forma objetiva, breve y concisa la metodologia empleada, los resultados obtenidos y
las conclusiones del proyecto. Se recomienda el uso de graficos, tablas e imagenes que

faciliten la comprension de la informacion obtenida.

IIl. COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electrénico, también conocido como e-commerce, consiste en la
compra y venta de productos o de serviciosa través de medios electronicos, tales
como Internety otras redes informaticas, usando como forma de pago medios

electrdnicos, tales como las tarjetas de crédito.

La cantidad de comercio llevada a cabo electrénicamente ha crecido de manera
extraordinaria debido a Internet. Una gran variedad de comercio se realiza de esta
manera, estimulando la creacion y utilizacion de innovaciones como la transferencia de
fondos electrénica, la administracion de cadenas de suministro, el marketing en Internet,
el procesamiento de transacciones en linea (OLTP), elintercambio electrénico de
datos (EDI), los sistemas de administracion del inventario y los sistemas automatizados de

recoleccion de datos.

El comercio electronico puede utilizarse en cualquier entorno en el que se
intercambien documentos entre empresas: compras o adquisiciones, finanzas, industria,
transporte, salud, legislacidén y recoleccién de ingresos o impuestos. Ya existen compaiiias

que utilizan el comercio electrénico para desarrollar los siguientes aspectos:
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« Creacién de canales nuevos de marketing y ventas.

« Acceso interactivo a catalogos de productos, listas de precios y folletos publicitarios.

« Venta directa e interactiva de productos a los clientes.

« Soporte técnico ininterrumpido, permitiendo que los clientes encuentren por si
mismos, y facilmente, respuestas a sus problemas mediante la obtencién de los

archivos y programas necesarios para resolverlos.

Mediante el comercio electrénico se intercambian los documentos de las
actividades empresariales entre socios comerciales. Los beneficios que se obtienen en
ello son: reduccion del trabajo administrativo, transacciones comerciales mas rapidas y
precisas, acceso mas facil y rapido a la informacién, y reduccién de la necesidad de

reescribir la informacidén en los sistemas de informacion.

Entre las ventajas del comercio electrénico podemos mencionar:

e Para las empresas: El comercio electrénico realizado entre empresas es llamado
en inglés business-to-business o B2B. El B2B puede estar abierto a cualquiera que
esté interesado (como el intercambio de mercancias o materias primas), o estar
limitado a participantes especificos pre-calificados (mercado electrénico privado).

Algunas de sus virtudes son:

0 Mejoras en la distribucion: La Web ofrece a ciertos tipos de proveedores
(industria del libro, servicios de informacion, productos digitales) la
posibilidad de participar en un mercado interactivo, en el que los costos de
distribucién o ventas tienden a cero, como por ejemplo en la industria del
software, en la que los productos pueden entregarse de inmediato,

reduciendo de manera progresiva la necesidad de intermediarios.
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0 Comunicaciones comerciales por via electrénica: Actualmente, la mayoria de

las empresas utiliza la Web para informar a los clientes sobre la compaiiia,
aparte de sus productos o servicios, tanto mediante comunicaciones internas
como con otras empresas y clientes; esto facilita las relaciones comerciales,
asi como el soporte al cliente, ya que al estar disponible las 24 horas del dia,
las empresas pueden fidelizar a sus clientes mediante un didlogo asincronico

que sucede a la conveniencia de ambas partes.

Beneficios operacionales: El uso empresarial de la Web reduce errores,
tiempo y sobre costos en el tratamiento de la informacidn. Los proveedores
disminuyen sus costos al acceder de manera interactiva a las bases de datos
de oportunidades de ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y por ultimo,
revisar de igual forma las concesiones; ademads, se facilita la creacién de
mercados y segmentos nuevos, el incremento en la generacidon de ventajas
en las ventas, la mayor facilidad para entrar en mercados nuevos,
especialmente en los geograficamente remotos, y alcanzarlos con mayor

rapidez.

Facilidad para fidelizar clientes: Mediante la aplicacién de protocolos y
estrategias de comunicacidn efectivas que le permitan al usuario final del
portal web de la compaiiia plantear inquietudes, levantar requerimientos o
simplemente hacer comentarios con relacién a los productos o servicios de la
misma, y si y solo si estos comentarios son debidamente procesados se
puede crear un elemento importante para lograr la fidelizacion de los
clientes, y en consecuencia aumentar la re-compra de productos y servicios,

asi como también la ampliacién del rango de cobertura en el mercado.

Para los usuarios: La utilizacién de las compras electrénicas por internet le otorgan

a los usuarios ciertas ventajas:
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0 Encontrar un producto a menor costo. Tiene mds oportunidades de navegary

encontrar un producto que mas se adapte a su economia.

0 Realizar mejor negociacion con el vendedor. Existen tiendas virtuales que
permiten el regateo con el vendedor, dandoles mas beneficios econdmicos al
comprador por lograr obtener a menor costo el producto deseado, o en su

defecto el vendedor le ofrece regalias al comprador.

0 Genera comodidad en la adquisicion del bien o producto. EI comprador
desde la comodidad de su hogar o trabajo puede comprar y adquirir el

producto deseado, sin necesidad de trasladarse a otro sitio.

Entre sus caracteristicas mas comunes, debemos destacar:

Ubicuidad: la tecnologia de internet/ web estd disponible en todos lados, en el
trabajo, en el hogar y en cualquier otro lado a través de los dispositivos moviles,
en cualquier momento. El mercado se extiende mas allda de los limites
tradicionales y se elimina de una ubicacion temporal y geografica. Se crea el
“Marketspace”; se pueden realizar compras en cualquier parte. Se mejora la

conveniencia para el cliente y se reducen los costos de compra.

Alcance global: la tecnologia se extiende mas alld de los limites nacionales,
alrededor de la tierra. Se habilita el comercio a través de los limites culturales y
nacionales sin problemas ni modificaciones. ElI “Marketspace” incluye
potencialmente miles de millones de clientes y millones de negocios en todo el

mundo.

Estandares universales: hay un conjunto de estandares de tecnologia, a saber
estandares de internet. Hay un conjunto de estandares de medios técnicos en

todo el mundo.
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Riqueza: es posible transmitir mensajes de video, audio y texto. Los mensajes de
comercializacién de video, audio y texto se integran en una sola experiencia de

consumo y mensaje de comercializacién.

Interactividad: la tecnologia funciona a través de la interaccién con el usuario. Los
consumidores entablan un didlogo que ajusta en forma dinamica la experiencia
para el individuo, y hace del consumidor un coparticipante en el proceso de
entrega de bienes en el mercado.

Densidad de la informacion: la tecnologia reduce los costos de la informacion y
eleva la calidad. Los costos de comunicacion, procesamiento y almacenamiento de
la informacion se reducen en forma dramdtica, mientras que la prevalencia,
precision y actualidad se incrementan de manera considerable. La informacidn es

abundante, econdmica y precisa.

Personalizacién/adecuacion: la  tecnologia  permite  entregar  mensajes
personalizados a individuos y grupos. La personalizacion de los mensajes de
comercializacién y la adecuacién de productos y servicios se basan en las

caracteristicas individuales.

Tecnologia social: generacion de contenido por parte del usuario y redes sociales.
Los nuevos modelos social y de negocios de internet permiten que el usuario cree

y distribuya su propio contenido, y soportan las redes sociales.

IV. BENCHMARKING

Esta herramienta se utiliza para comparar y medir los resultados con la mejor

competencia. Se trata de un proceso de continua comparacion y medicién de las

operaciones o procesos internos de una organizacidon versus los de un representante

mejor de su clase y de su sector.
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Los diferentes grados de eficacia y eficiencia registrados entre los diversos sectores de
una misma empresa, hacen posible la aplicacién de procesos de Benchmarking internos y
descubrir asi las mejores practicas de la organizacion. Es un proceso sistematico, continuo
de investigacidn y aprendizaje para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo
de las organizaciones que son reconocidas como representantes de las mejores practicas,
con el propdsito de realizar mejoras organizacionales. Es un método para el
establecimiento de metas y medidas de productividad con base en las mejores practicas

de la industria, y asi permiten obtener una ventaja estratégica, operacional y financiera.

“El Benchmarking es el proceso continuo de medir productos, servicios y prdcticas
contra los competidores mds duros o aquellas compafiias reconocidas como lideres en la

industria”. (Kearns, 2014)

“La técnica puede aplicarse en todas las dreas de la organizacion, desde el
planeamiento estratégico hasta las actividades operativas y servicio de atencion al

cliente”. (Vassilis, 2000)

Tipos de Benchmarking:

1. Interno: parte de la base de que dentro de una organizacion existen diferencias
entre sus distintos procesos de trabajo. Algunos de ellos pueden ser mas eficientes

y eficaces que los de otras areas de la misma empresa.

2. Competitivo: identifica productos, servicios y procesos de los competidores

directos de la empresa y los compara con los propios.

3. Funcional: identificar productos, servicios y procesos de empresas no
necesariamente de competencia directa. Generalmente apunta a las funciones de

Marketing, Produccion, Recursos Humanos o Finanzas.

4. Genérico: Algunas funciones o procesos en los negocios son las mismas con
independencia en las disimilitudes de las industrias, por ejemplo el despacho de

pedidos. El beneficio de esta forma de benchmarking, la mas pura, es que se
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pueden descubrir practicas y métodos que no se implementan en la industria

propia del investigador.

Las fases del Benchmarking son:

Definir a que se le va a aplicar el Benchmarking: definir los clientes, sus

necesidades de informacion, definicién de los factores criticos de éxito.

Formar el equipo de Benchmarking: formar equipos de acuerdo a la funcién o
interfuncionalidad o adhoc, las personas involucradas en el proceso de

Benchmarking, definir las funciones y responsabilidades del equipo, capacitarlos.

Identificacion de los socios del Benchmarking: personas u organizaciones

relacionadas con la investigacion, busqueda de las mejores practicas.

Recopilacion y andlisis de la informacion: definicion de los métodos como

entrevistas, encuestas, publicaciones, archivos, asociaciones.

Organizar la informacion, analizar la informacidén. Monitorear continuamente los

procesos para aprender y mejorar en forma constante.

Algunos obstaculos que puede presentar son:

Los objetivos de Benchmarking pueden ser demasiado amplios.

Calendarios poco practicos.

Mala composicién del equipo.
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B.2 METOLODOGIA

En el presente trabajo se procederd de la siguiente manera:

En primer lugar se describira en forma detallada y especifica la unidad de analisis.

Se utilizara el Modelo Canvas aplicado a Onda Sports:

0 Disefno

0 Generacién de Modelos de Negocios

La Investigacion de Mercado aplicada al Comercio Electrénico:

0 Analisis de Cluster

Se detallaran los hallazgos preliminares, los cuales trataran los siguientes temas:

0 Comercio On-Line en la Argentina

0 Caracteristicas de la Oferta en el Comercio Electrénico

0 Caracteristicas de la Demanda en el Comercio Electronico

0 El Comercio Electrénico aplicado a las Tiendas Deportivas

0 Modelo de Encuesta a Realizar

¢ Se llevara adelante la Investigacién de Mercado a través de la Encuesta.

e Luego, se dardn a conocer los Resultados de dicha Encuesta.

e Posteriormente, se efectuara un Diagndstico que incluira un relevamiento sobre el

perfil del cliente, analizando la factibilidad de llevar adelante este proyecto.

e Se realizard una Propuesta a la unidad de analisis en cuestién respecto de la

conveniencia, o no, de llevar adelante el proyecto.
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B.3 UNIDAD DE ANALISIS

En el presente trabajo se analiza el caso de un negocio familiar, una tienda de
calzado, accesorios e indumentaria deportiva, que trabaja con alrededor de 40 marcas
lideres en el ambito deportivo y posee mas de 600 articulos diferentes, cada uno de los

cuales cuenta con diferentes talles y colores.

En el afio 1986, Onda Sports abriéd su primer local de venta al publico, ubicado
en la zona céntrica de la capital de la provincia de Cérdoba, cuyo rubro principal era la
venta de zapatillas informales. El comercio no es un ambito desconocido para la familia,
ya que por mas de tres generaciones, viene desarrollando la actividad con éxito. A partir
del afio 2005, la compafiia abandond el rubro de la venta de zapatillas informales,
orientando el negocio hacia un nuevo sector del mercado: la indumentaria deportiva, con
fuerte inclinacién hacia la venta de calzado para el deporte, incluyendo primeras marcas
de reconocimiento a nivel mundial, como Reebok, Nike, Crocs, Converse, Vans, Asics,

Wilson, entre otras.

Actualmente, la empresa cuenta con tres locales de atencion al publico: dos
ubicados en la zona céntrica de la capital de la provincia de Cérdoba, y otro en el centro

comercial conocido como Paseo de Compras de Villa Allende, Cérdoba.

A pesar del buen desempefio econdmico observado en la ultima década, se
puede observar que en los ultimos 4 afios, se han desarrollado ciertos fendmenos que

pueden comprometer la estabilidad del negocio. Ellos son:

* La creciente competencia a nivel local: se han establecido un gran nimero de
tiendas que comercializan los mismos productos, pero que poseen mayor

participacién de mercado y poder de negociacion que la firma.
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e Dificultad para predecir la demanda de productos: este es un fendmeno global

gue aumenta el riesgo de cualquier negocio.

¢ Un contexto inflacionario a partir del cual los precios de los bienes se incrementan

de manera sostenida.

e El reciente cambio de gobierno con nuevas politicas que generan incertidumbre

respecto de ciertas variables afectando el desempefio de la empresa bajo analisis.

Estos factores externos, representan importantes desafios a sortear para la

supervivencia y crecimiento de la compaiiia.

Por otro lado, en relacién al primer factor mencionado, y para no quedarse atras
respecto de sus competidores, ha decidido abrir un nuevo canal de venta: una tienda
deportiva online, para alcanzar las expectativas de los clientes, brindandoles un mejor

nivel de servicio.
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B.4 MODELO CANVAS

Se trata de una herramienta simple y potente para alcanzar un modelo de negocio.
“Un Modelo de Negocios describe la I6gica de como una organizacion crea, entrega y
captura valor. Un modelo de negocios puede ser descrito a través de nueve bloques que
muestran la I6gica de como una empresa pretende hacer dinero. Los nueve bloques
cubren las cuatro dreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y
viabilidad financiera. El modelo de negocios es como el plano para una estrategia a
”

implementar a través de las estructuras de la organizacion, sus procesos y sistemas.

(Osterwalder, 2011)

Los nueve bloques que se deben considerar son:

e Segmentos de Mercado: Se refiere a los diferentes grupos de personas u
organizaciones que a la cual una empresa busca alcanzar y servir. La empresa
agrupa a sus clientes en distintos segmentos de caracteristicas comunes para

poder satisfacerlos en forma eficiente.

e Proposiciones de Valor: Se trata del paquete de productos y servicios que crean
valor para un segmento de clientes especifico. Es lo que satisface la necesidad del
cliente y lo que le hace elegir a una empresa en vez de otra. “En este sentido, la
Propuesta de Valor es un agrupamiento de beneficios que una empresa ofrece a

sus clientes”. (Osterwalder, 2011)

e Canales: Son los medios de comunicacidn que utiliza la empresa y cdmo ésta
alcanza a sus segmentos de mercado para entregar una propuesta de valor.
Incluye a la comunicacidn, distribucidn y los canales de venta para hacer llegar al
cliente la propuesta de valor. También se incluye en este bloque el soporte de
post-compra. “Podemos distinguir entre canales directos o indirectos, asi como
entre canales propios y canales asociados. Encontrar la mezcla correcta de canales

para alcanzar a los clientes de la manera que ellos desean es crucial en llevar una
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proposicion de valor al mercado. Una organizacion puede escoger entre llegar a
sus clientes con sus propios canales, a través de canales asociados, o una mezcla
de ambos. Canales propios pueden ser directos, como una fuerza de venta propia o
una pdgina de internet, o pueden ser indirectas, como una tienda detallista propia
u operada por la organizacion. Los canales asociados son indirectos y abarcan un
amplio rango de opciones, como son distribucion al mayoreo, detalle, o pdginas de
internet asociadas. Los canales asociados conllevan mdrgenes menores, pero le
permiten a la organizacion expandir su alcance y beneficiarse de las fortalezas del
canal. Los Canales propios y particularmente los directos, tienen un margen mayor,
pero pueden ser costosos para instalarlos y operarlos. El truco es encontrar el
balance correcto entre los diferentes tipos de canales, e integrarlos de una manera
para crear una gran experiencia del cliente, y maximizar las ventas”. (Osterwalder,

2011)

Asi, los canales sirven diferentes funciones:

Gréfico 4: Tipos de Canales de Comunicacién y sus Funciones

Tipos de Canal Fases del Canal
Fuerza de . Percepcion. . Evaluacion. . Compra. . Entrega. . Post-Venta.
ventas ¢Coémo é¢Coémo éComo ¢Como éCoémo
Ventas por elevamos la ayudamos a permitimos entregamos proveemos
Internet percepcion nuestros que nuestros la soporte post-
acerca de los clientes a clientes proposicion venta a
productos y evaluar la compren de de valor a los nuestros
Ti’“‘f” servicios y proposicion manera clientes? clientes?
e servicios? de valor de especifica
nuestra nuestros
organizacion? productos y
Tiendas servicios?
asociadas
Mayorista

Fuente: “Generacién de Modelos de Negocio”, Osterwalder, Alexander & Pigneur, Yves

e Relaciones con los Clientes: Este bloque describe los tipos de relaciones que una

empresa establece con un segmento especifico de mercado. Estas relaciones,

-27 -

Maestria en Direccion de Negocios 2016




“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

pueden variar desde personales a automatizadas y pueden derivar de distintas
motivaciones: adquirir nuevos consumidores, retener los ya existentes y/o
empujar las ventas. Las distintas categorias respecto de las relaciones con los

clientes son:

O Asistencia Personal: esta relacién se basa en la interaccion humana, el
cliente se pone en contacto con un representante de la organizacion para

gue lo ayude durante la compra o luego de la misma.

0 Asistencia Personal Dedicada: este tipo de relacidn es el mas profundo e
intimo y por lo general se desarrolla en un largo periodo de tiempo, se

dedica un representante a cada cliente en forma especifica.

0 Autoservicio: no hay una relacion directa entre el cliente y la empresa, sino
gue se ponen a disposicion del cliente todos los medios necesarios para

gue éste opere por si mismo.

0 Servicios Automatizados: mezcla la relacién de autoservicio con los
procesos automatizados, pueden reconocer a los clientes individuales y sus

caracteristicas, para ofrecerles un mejor servicio.

0 Comunidades: permiten a los clientes intercambiar conocimientos vy
ayudarse unos a otros para resolver problemas o sacarse dudas. También

permiten entender mejor a los clientes actuales y potenciales.

0 Co-Creacidn: buscan crear valor junto con los clientes, que compartan sus

opiniones, que ayuden en el disefio de algun producto especifico, etcétera.

e Fuentes de Ingreso: representa el dinero que la empresa genera de cada

segmento de mercado. Hay dos tipos diferentes de fuentes de ingreso para los
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modelos de negocios, los ingresos de transacciones resultantes de pagos
realizados por el cliente una vez, y los ingresos recurrentes resultantes de pagos
continuos para entregar una proposicion de valor a los clientes o de proveer
soporte post venta al cliente. Existen distintas manera de generar fuentes de

ingreso:

0 Venta de Activos

0 Prima por Uso

0 Primas de Suscripcién

0 Prestar / Rentar / Alquilar
0 Licencia

0 Primas de Broker

O Publicitar

Las fuentes de ingresos pueden tener distintos mecanismos de precios:

Grafico 5: Mecanismos de Precios

“Ment” de Precios Fijos Precios dinamicos
Los precios estan pr idos en base a variables estaticas memansmﬁmmhaseah&mndmwsdﬂm
Precio de lista | Precios fijos para productos individuales, Negnciacién El precio es negociado entre dos o
servicios u otras proposiciones de valor fféﬁﬁteni mas partes dependiendo del poder
' y/o las destrezas de negociacidn
Dependiente El precio depende del namero o de la Gerencia del El precio depende del inventario y
de las calidad_dler las caracteristicas de la margen tiempo de compra (normalmente se
tertitii proposicion de valor - usa para recursos perecederos
foiafi R igritas como las habitaciones de hotel o
: | asientos de aerolineas
Dependiente El precio depende del tipo y Mercado de El precio es establecido
del-Segmenf’n caracteristicas del segmento de mercado Tiempo Real dindmicamente por la relacidn
, oferta/demanda
de mercado
Dependiente El precio esta en funcion de la cantidad ' Subastas | El precio es el resultado de las
del volumen comprada. | . ofertas en competencia

Fuente: “Generacién de Modelos de Negocio”, Osterwalder, Alexander & Pigneur, Yves

e Recursos Claves: describe los mas importantes activos requeridos para hacer

funcionar el modelo de negocios, para crear y ofertar la propuesta de valor,
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alcanzar mercados, mantener relaciones con los segmentos de mercados vy
generar ingresos. Los recursos claves pueden ser propios, alquilados o adquiridos

de socios estratégicos, y a la vez se pueden categorizar en:

0 Fisicos
0 Intelectuales
0 Humanos

0 Financieros

Actividades Claves: se refiere a las cosas mds importantes que una empresa debe
hacer para que un modelo de negocios funcione y la empresa opere exitosamente.
Las actividades claves dependen del modelo de negocios y pueden ser

categorizadas de la siguiente manera:

0 Produccién
0 Solucion de Problemas

0 Plataforma/ Red

Sociedades Claves: describen la red de proveedores y socios que hacen que un
modelo de negocios funcione, se optimice, reducen riesgos e incertidumbres o
permiten adquirir recursos y realizar actividades particulares. Los tipos de

sociedades pueden ser:

0 Alianzas Estratégicas entre empresas no competidoras

0 Alianzas Estratégicas entre competidores

0 Asociacién de Empresas para desarrollar nuevos negocios

O Relaciones de Comprador-Proveedor para asegurar la disponibilidad de

materiales
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e Estructura de Costos: describe todos los costos incurridos para operar un modelo
de negocios, los cuales deben ser minimizados. Se puede distinguir en dos clases

de estructuras de costos en los modelos de negocios:

0 Impulsados por el Costo: buscan minimizar la estructura de costos cuanto

mas se pueda.
0 Impulsados por el Valor: se enfocan en la creacion de valor para el cliente y

no tanto en los costos.

Ejemplo de Costos e Ingresos:

COSTOS INGRESOS

Inversién Desarrollo Pagina Web $60,000.00 Ingresos por Ventas $ 700,000.00
Mercaderia (Costo Mensual Aproximado) $ 300,000.00| Ingresos por Intereses $10,000.00
Mantenimiento Mensual Pagina $ 1,500.00| Ingresos por Publicidad $ 5,000.00
Publicidad $ 5,000.00
Mercado Pago (6% de Ventas) $42,000.00
RRHH $ 40,000.00

$ 448,500.00 $ 715,000.00

Ver Anexo | y Anexo Il

-31- Maestria en Direccion de Negocios 2016




“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

B.5 INVESTIGACION DE MERCADO APLICADA A E-COMMERCE

Cuando hablamos de Investigacion de Mercados, necesariamente tenemos que
referirnos a las fuentes de informacidn y hoy en dia es imposible hablar de informacién

sin tener que hablar de internet o de otros medios electrénicos.
Asi, encontramos que las fuentes de informacién se dividen en 2:
e Las fuentes primarias
e Las fuentes secundarias: dentro de éstas tenemos:
0 Fuentes internas

0 Fuentes externas

I. FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIAS

I.1. FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIAS INTERNAS

Se trata de la informacién existente dentro de la empresa o en el entorno en el que

interactuda. Entre ellas encontramos:

e SISTEMAS ERP: Muchas empresas utilizan medios electrénicos para organizar su
informacidn, algunas utilizan Recursos de Planeacién Empresarial (ERP’S) que les
permiten almacenar todo tipo de informacién, disponible siempre y en tiempo

real.

e SOFTWARES DE CONTABILIDAD: Algunas empresas tienen softwares instalados

gue les permiten optimizar las actividades de contabilidad, de manera tal que
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facilmente se pueden imprimir reportes que podrian arrojar datos importantes

para la investigacion que se esta realizando.

SOFTWARES DE CRM: Hace unos afios, la Gerencia de las Relaciones con los
Clientes CRM, pos sus siglas en ingles "Customer Relation Management" se puso
de moda, las empresas comenzaron a aplicarlo, aunque CRM no es un software si
se disefaron softwares para CRM que permiten almacenar datos e informacién de
las actividades de los clientes como quejas, reclamos, solicitudes de servicio,
cambios en el servicio, frecuencia de uso, entre otros, informacién que se

convierte en relevante a la hora de realizar una Investigaciéon de Mercados .

OTROS SOFTWARES: Como no es estrictamente necesario utilizar un software de
CRM para almacenar la informacién, aunque si muy util, se pueden mencionar los
programas de fidelizacion de clientes que algunas empresas utilizan en sus
actividades. Muchos de estos programas, estan relacionados con las nuevas
tecnologias a través de las cuales se almacena la informacion permitiendo tener

informes detallados y actualizados.

1.2. FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIAS EXTERNAS

Se refiere a la informacidon existente en el mercado, proveniente de estudios

realizados en el pasado. Encontramos en este rubro:

SITIOS WEB ESTATALES: La mayoria de los estudios estatales se encuentran en el
respectivo sitio web del estado y revelan los resultados de estudios hechos o en

algunos casos revelan el estudio completo.

SITIOS WEB DE AGREMIACIONES: ONGs, Camaras de Comercio, Asociaciones,
etcétera, tienen sus propios sitios web y estas instituciones, por lo general,
también realizan sus propios estudios e investigaciones de forma confiable, lo que

se convierte en una fuente importante para alimentar la investigacion.
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e SITIOS WEB DE MEDIOS DE COMUNICACION (Radio, Prensa, TV, Internet): Los
Medios de Comunicacién, por lo general estan en blsqueda constante de la
opinidn de su audiencia o lectores, lo que los obliga a realizar constantemente
sondeos de opinidn e investigaciones, que dan como resultado informes y

reportes de mucho interés para la Investigacion de Mercados.

e BUSCADORES DE INTERNET: Aunque los sitios relacionados anteriormente
pueden ser accesibles con solo digitar la direccion web (URL) en el navegador de
internet (Internet Explorer, Google Chrome, etcétera), los estudios no siempre
estan a la mano, por la constante actualizacién de contenidos en cada sitio, para lo
cual debemos recurrir a los buscadores como www.google.com, www.yahoo.com,
www.bing.com lo que no nos garantiza el encontrar la informacion que

necesitamos.

Il. FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA

Es la informacion que se reune a través de técnicas de recoleccion de Informacion.
Algunas de esas técnicas, enfocadas al uso de Internet y del Comercio Electrénico se
detallan a continuacién. Hay que aclarar que con los avances constantes en esta materia,

estas técnicas van adquiriendo nuevas tendencias a las que hay que estar atentos.

11.1. FUENTES MODERNAS DE INFORMACION PRIMARIA

Mediante este proceso, el investigador observa el comportamiento de los
consumidores en situaciones especificas, documentando la actividad, sin embargo las

nuevas tecnologias permiten nuevas opciones como las siguientes:

e VIDEOS ONLINE: En internet, son cientos los materiales filmicos que podemos
encontrar sobre las actividades de nuestros consumidores, si se ingresa a sitios

como www.youtube.com, podemos encontrar videos espontaneos, filmados por
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los mismos usuarios, videos que podrian ser analizados y documentados para
utilizarlos como informacidon confiable. También existe la posibilidad desde
algunos sitios, de observar en tiempo real lo que sucede, debido a la instalacidn

de camaras que transmiten las 24 horas del dia.

¢ COMUNIDADES EN LINEA Y WEBS ESPECIALIZADAS: Existen comunidades en linea,
donde hay material fotografico actualizado de las actividades de los usuarios, que

con un buen analisis, también aporta informacion valiosa a la investigacion.

Por otro lado, existe lo que se conoce como MISTERY SHOPPER (Comprador
encubierto): Ya no es necesario esconderse siempre, internet cubre al investigador, los
riesgos son inferiores y la informacion que se obtiene puede ser mas amplia y precisa, con
datos mas detallados. Algunos ejemplos de actividades utiles en la herramienta de

recoleccion de informacién conocida como Mistery Shopper son:

e SITIOS WEB DE COMPRAS EN LINEA: Algunos de estos sitios nos permiten ver
cuales son los articulos mas buscados, los mas comprados, donde esta el principal

interés de los usuarios.

e SITIOS WEB DE COMPARACION DE PRECIOS: En su momento www.froogle.com
hoy en dia www.google.com/products son sitios que le permiten al investigador,
comparar los precios de un producto en diferentes almacenes, incluso localizados
en zonas distintas, esta herramienta es supremamente Util en la Investigacién de

Mercados Internacional.

11.2. FUENTES TRADICIONALES DE INFORMACION PRIMARIA

Dentro de las fuentes de Informacidon Primaria, tenemos aplicadas al E-Commerce

también las técnicas clasicas:

e ENCUESTAS: Sitios como www.encuestafacil.com permiten al usuario o

investigador, realizar una encuesta a costos muy inferiores a la personalizada o en

-35- Maestria en Direccion de Negocios 2016



“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

algunos casos nulos, donde usted puede configurar la encuesta como usted
quiera, enviarla a los usuarios de internet a través de varias opciones entre ellas el
correo electréonicoy adicionalmente, una vez finalizada, le entrega toda la
informacién debidamente tabulada, con la ficha técnica realizada y graficos para

su mejor entendimiento.

e ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD: Internet también permite al investigador
contactarse con los usuarios y obtener respuestas a través de video conferencias e

incluso un cuestionario en linea.

e FOCUS GROUP: Aunque lo ideal es tener al grupo foco de frente, la verdad es que
internet también da opciones para ello, podemos encontrar personas de un perfil
especifico con edades especificas, dentro de una sala de chat. Sin embargo, es
cierto que es dificil establecer la identidad de cada usuario y sabes si es quien dice
ser, pero el ejercicio, bien moderado, puede resultar mas interesante aun, porque
no existira barrera alguna para expresar lo que piensan. Ldgicamente, no
se podra hacer para todo tipo de investigacién, igualmente se pueden utilizar las
comunidades en linea, donde también se pueden encontrar grupos de usuarios de

perfiles especificos.

Il. ANALISIS DE CLUSTER

A partir de los resultados obtenidos en la encuesta a efectuar, se realizara la
segmentacion de los potenciales clientes de Onda Sports a través del Analisis de Cluster.
Se trata de una técnica para clasificar individuos u objetos en segmentos o grupos a priori
desconocidos sobre la base de su similitud (o distancia: euclidianas, euclidianas cuadradas

o manhattan) entre uno y otro.

El objetivo de esta técnica es la clasificacion de individuos en grupos distintos, de
manera que exista la mayor homogeneidad posible dentro de los grupos, con respecto a

ciertas variables.
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Etapas del Andlisis de Cluster:

0 Datos:

= Qué variables utilizar para segmentar? (investigacién exploratoria)

0 Algoritmo:

= iComo definir las distancias entre las observaciones?

=  Seleccionar procedimiento

0 Interpretacion de los Resultados:

= ;Cudntos clusters tenemos?

= ¢Qué significan en términos de interpretacion y perfiles?

=  Establecer validez de los clusters

El anadlisis de cluster se utiliza para identificar el conjunto competitivo, identificar
los segmentos de consumidores, para segmentacién geodemografica y para

segmentacion internacional. Es una herramienta vital en la segmentacion de mercados.

Para efectuar este tipo de andlisis, se puede utilizar SPSS, un programa
estadisticonformatico utilizado en las ciencias exactas, sociales y aplicadas, y también en
la investigacion de mercado. Es uno de los programas estadisticos mds conocidos debido
a su capacidad para trabajar con grandes bases de datos y una simple interface para la
mayoria de los andlisis. El programa consiste en un médulo base y mddulos anexos que se

han ido actualizando constantemente con nuevos procedimientos estadisticos.
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B.6 HALLAZGOS PRELIMINARES

I. EL COMERCIO ELECTRONICO EN LA ARGENTINA

Un estudio anual llevado adelante por la Camara Argentina de Comercio
Electronico (CACE), que realiza la consultora TNS, muestra los siguientes resultados para

la Republica Argentina:

« El comercio electrénico en Argentina crecié durante el afio 2015 un 70.8%

respecto al afio anterior.

« Segun los resultados del estudio, el comercio electrénico alcanzd en 2015 ventas
por $68.486 millones de pesos. El 79% de la facturacion fue bajo la modalidad
empresa a consumidor (Business to consumer o B2C), el 16% en operaciones entre
consumidores (Consumer to consumer o C2C) y el 9% restante entre empresas

(Business to Business o B2B).

» Los compradores en linea en 2015 llegaron a representar el 77% de los usuarios de
Internet, es decir, 17.7 millones de personas. Esto significa que 8 de cada 10
personas -con acceso- realizaron al menos una compra en esta modalidad, cifra

gue en 2014 apenas alcanzaba a 5 de cada 10 usuarios.

« Adicionalmente, sus proyecciones indican que en 2016 el commerce continuara
creciendo en un 64%, por lo que las perspectivas para el sector son mas que

promisorias.
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Il. CARACTERISTICAS DE LA OFERTA

El mismo estudio nombrado en el apartado anterior, reveld las siguientes

caracteristicas respecto de la Oferta del Comercio Electrénico en la Argentina:

« El continuo crecimiento del niUmero total de usuarios de Internet en el pais: de 7,6

millones de usuarios en 2004 a 34.5 millones a fin de 2015.

« La facturacion total en 2015 fue de $68.486 millones de pesos. Esto implica un

crecimiento del 70.8% respecto de 2014.

« El crecimiento sostenido de la proporcién de usuarios de internet que realizaron
compras en linea: de un 10% aproximado en 2001 al 77% en 2015, afio en que los

compradores en linea superaron los 17 millones de personas.

« Importante aumento del Mobile commerce: El 36% del trafico total en comercio

electrénico en Argentina, provino de dispositivos moviles.
« 7 de cada 10 empresas ofrecieron cuotas. Predomind la financiacidén en 12 cuotas.

« Top Five de los rubros que mas facturaron en 2015 y crecimiento porcentual por

categoria:
1. Pasajes y Turismo $17.309 Millones de pesos (+73,3%)
2. Equipos y accesorios de electrénica, Tl y Telefonia $8.013 M (+77,1%)
3. Alimentos, Bebidas y Articulos de Limpieza $3.591 (+42,5%)
4. Electrodomésticos $3.284 (+71,9%)
5. Bicicletas y accesorios $3.101M (+69,7%)

« Mejora en logistica: Nuevos procesos de las empresas de comercio electrdnico

para el despacho de productos, sumados a la innovacion tecnoldgica aplicada a
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soluciones de logistica de ultima milla, redujeron sensiblemente los plazos de
entrega en el domicilio. En 2015, en promedio, las entregas fueron realizadas en
un lapso menor de una semana, favoreciendo el incremento de las transacciones
online. Dato: El 74% de las personas eligieron recibir sus compras en el domicilio y

aumenté significativamente la modalidad retiro en sucursal.

El 52% de las personas que realizaron transacciones via comercio electrénico son
compradores recurrentes, contra un 37% en 2014. Esto significa un crecimiento

importante de la base de consumo recurrente en Argentina.

El fortalecimiento de la oferta por parte de las empresas es una de las causas para
el crecimiento del e-commerce. Ademds de la mejora en la promociéon de los
productos a través de redes sociales, los eventos como el Hot Sale, el Black Friday
y Cyber Monday también impulsaron las ventas mediante los descuentos
ofrecidos. El 90% de las empresas que participaron del estudio utilizan las redes
sociales para promocionar sus productos (contra el 76,5% de 2013) y el 43% lo

hace como medio de venta (contra el 41,2% del afio pasado).
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IIl. CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA

Respecto de la Demanda del Comercio Electrdnico en la Argentina, el estudio llevado

adelante por la Cdmara Argentina de Comercio Electréonico reveld la siguiente

informacioén actualizada:

El 97% de los compradores manifestaron satisfaccion con las compras realizadas.

El 89% aseguraron que eligen comprar en internet por comodidad, y un 82% por

precio.

9 de cada 10 personas buscaron ofertas y compararon precios en linea, antes de

tomar su decisidon de compra.

4 de cada 10 compradores buscaron y compararon precios online, en sus compras

offline (tiendas fisicas).

9 de cada 10 usuarios pagaron con tarjetas de crédito y, para 8 de cada 10
compradores, la posibilidad de financiacion con tarjeta de crédito es el factor que

mas influye en la decision de compra.

En 2015 el 89% de los usuarios de e-commerce utilizaron plataformas para
comprar y/o vender. De ellos, un el 64% vendid y el 60% comprd al menos un

producto en el ultimo afno.

Los mecanismos de compra mas utilizados por los usuarios fueron: Marketplaces

71%, Retail 59% y Cuponeras de descuento 51%.

Las zonas geograficas con mayor participacion en la facturacion en e-commerce
fueron: CABA (47%); GBA (21%); Centro (10%); NEA vy Litoral (8%); NOA (5%);
PATAGONIA (5%); Cuyo (4%).
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IV. EL COMERCIO ELECTRONICO APLICADO A TIENDAS DEPORTIVAS

En el presente apartado se analizaron las paginas webs de potenciales competidores

para entender cdmo funcionan sus plataformas, cuales son las modalidades de pagos y de

envios utilizadas, promociones generalmente aplicadas, y cualquier otra politica que

pueda ser aplicada para agregar valor a la firma y satisfacer a los clientes.

Netshoes: se trata de el lider mundial en tiendas online de articulos de deporte y
recreacion, con operaciones en Brasil, Argentina y México. Fue distinguida con el
precio E-commerce Award Latam en el afio 2013. Si bien nacié en el afio 2000
como una tienda fisica de venta al publico en San Pablo, dos afios mas tarde migré
hacia el comercio digital, siendo hoy 100% online. Al indagar en su pagina web, lo
primero que aparecen son: un centro de ayuda y contacto, un chat online, un
buscador y un link de cdmo comprar que muestra en forma clara y concisa un
video del proceso a realizar para adquirir alguno de sus productos. Al hacer click
en el centro de ayuda, aparece en la plataforma un cuadro de texto en el que se
pueden escribir las dudas que uno tiene para que luego se pongan en contacto y
respondan las mismas. Asi mismo se incluye una serie de preguntas frecuentes
con sus respuestas, un 0800 y el chat online con asesores comerciales. Las formas
de pagos utilizadas son Tarjetas de Crédito (Visa, Mastercard, Naranja y American
Express), Pago Facil y Pago Mis Cuentas. Por ultimo, se ofrece envio gratuito a
todos los pedidos superiores a $549, con posibilidades de envio dentro de los 20
dias habiles desde aprobada la compra (no desde la fecha en que se efectua la
compra, dicho plazo suele rondar las 72 horas habiles) y se incluye la posibilidad
de un envio express a residentes de Capital Federal y del Norte del GBA para
entrega del pedido dentro de 1 dia habil con un costo de $119. Como desventaja
del servicio prestado, podemos mencionar el hecho de que Netshoes cobra un
valor de $70 por los cambios adicionales de mercaderias que pudieran necesitar

los clientes, salvo en el caso de que se trate del primer cambio sobre ese pedido,
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en cuyo caso el servicio es gratis. Por otro lado, circulan en la web numerosos
comentarios de clientes insatisfechos con el servicio de post-venta por intentos

fallidos de cambios o productos que nunca llegaron a destino.

Dexter: es una de las cadenas mas grandes de articulos deportivos de la Argentina,
con mas de 80 sucursales fisicas y un reciente e-commerce que esta incursionando
en la venta en linea, para el cual se realizé una integracion con el sistema de Stock,
para actualizar precios, cantidades disponibles y procesar los pedidos y despachos.
A primera vista, la pagina web es muy similar a la de Netshoes, incluso con la
misma novedad respecto del lanzamiento de un producto particular (idéntica
publicidad del mismo), el nimero de contacto y el servicio de ayuda al cliente. Si
bien es todo muy parecido, la explicacion de cédmo funciona la pagina no es
mediante un video sino a través de unos pocos pasos. La forma de pago es con
Tarjetas de Crédito o con Mercado Pago, modalidad que en Argentina ya tiene la
confianza del publico habituado a este tipo de compras. También ofrece envio
gratis por compras superiores a $549 (compras inferiores a dicho valor tienen un
costo de envio de entre $S60 y $75), y los plazos varian de 2 a 10 dias habiles
contados desde aprobada la compra, dependiendo dichos plazos del tipo de envio
y de la ubicacion. En este caso, al tratarse de una empresa que tiene sucursales en
todo el pais, si el cliente no se encuentra en el lugar de recepcién de producto dos
veces consecutivas, puede retirar el paguete en la direccidon que se le sefialara y
dentro de los 5 dias habiles. Los cambios no tienen costos adicionales, pero
Unicamente se realizan en las sucursales de la empresa, es decir, no se realizan
cambios a domicilio. Salvo pequefias diferencias, el modo en que opera la pagina

es igual que en el caso anterior.

Adidas: es una compaiiia multinacional fabricante de calzado, ropa deportiva y
otros productos relacionados con el deporte y la moda (bolsos, camisas, relojes,
lentes, etc.). Su sede principal se encuentra en Herzogenaurach, Alemania. Se

encuentra dividida en 6 estilos diferentes de ropa, y en el afio 2006 compré a nivel
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mundial a su rival Reebok por 3.100 millones de euros para competir con Nike. Si
bien por la envergadura de la marca, su analisis quedaria fuera de alcance, cabe
destacar que la firma ofrece un descuento del 10% para la primera compra
(fomentando la venta online), cédigos promocionales aplicables a productos sin
rebajas, rebajas y productos descontados de temporadas anteriores, y un plazo de
entrega desde 4 hasta 7 dias habiles sin costo para compras superiores a $499 (en
caso contrario los costos varian entre los $59 y los $89 dependiendo de la
ubicacion). En este caso, los cambios también pueden realizarse en cualquier
sucursal en forma gratuita. Como desventaja del sitio web, podemos mencionar
gue la explicacidon sobre cémo efectuar una compra a través de la plataforma es

en forma textual y muy larga a comparacién de los ejemplos anteriores.

Nike: es una empresa multinacional estadounidense dedicada al disefio,
desarrollo, fabricacién y comercializacion de calzado, ropa, equipo, accesorios y
otros articulos deportivos. Es uno de los mayores proveedores de calzado vy
prendas deportivos y un importante fabricante de material deportivo. Si bien se
trata de una de las principales marcas mundiales, y teniendo en cuenta que en
numerosos articulos se destaca que su e-commerce fue uno de los primeros en
apostar al mercado nacional en el 2011, la plataforma es poco clara respecto de
los servicios ofrecidos, y deriva a una sucursal en caso de querer efectuar una
compra. En caso de optar por compra online, el link termina en la pagina de Stock
Center (que forma parte del mismo grupo que Dexter). Al consultar esta inquietud
a la fabrica, nos comentaron que estan planeando el lanzamiento de su propio e-
commerce en el pais, por lo cual existen dudas sobre la posibilidad de incluir los

productos de la marca en un principio dentro de la plataforma de Onda Sports.

-44 -

Maestria en Direccion de Negocios 2016



“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

V. MODELO DE ENCUESTA A REALIZAR

El modelo de encuesta a realizarse a través de Facebook utilizando Survey Monkey se
encuentra detallado en el Anexo lll. A partir del Facebook de la empresa, se solicitara a
los clientes responder la misma para poder tener una primera nocion respecto de las

caracteristicas del mercado al cual se pretende apuntar este proyecto.

Una vez recolectados los datos de los encuestados, se procedera a hacer el analisis de

cluster para efectuar la segmentacion.

Con toda la informacidn recabada, Onda Sports podra dirigir sus futuras campanas de
marketing digital al segmento que efectivamente vaya comprar calzado o indumentaria

deportiva a través de Internet.

Ver Anexo lll
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B.7 TRABAJO DE CAMPO

I. ANALISIS DE RESULTADOS

La encuesta mencionada en el apartado anterior se realizd a 123 personas a través

del Facebook de la empresa. De la misma se obtuvieron los siguientes resultados:

* Alrededor del 90% de los encuestados efectué compras por Internet al menos una

vez.

¢, Compro alguna vez por Internet?

mSsl
NO

* Los facilitadores mas utilizados entre los encuestados fueron: Tarjetas de Crédito

y/o Débito, Internet y Cajero Automatico.

Las Transferencias Bancarias, sin embargo, no son utilizadas frecuentemente por

el 48% de las personas que realizaron la encuesta.
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Por otro lado, el facilitador menos utilizado es el Dinero Electréonico, donde sélo
un 12% de los encuestados manifestaron utilizar esta metodologia. En el rubro
Otros, se mencionaron a PayPal, el Dinero en Efectivo y HomeBanking como

facilitadores utilizados en la vida cotidiana.

¢ Qué facilitadores usted utiliza en su vida
cotidiana? (Puede elegir mas de una opcién)

Respondido: 123  Omitido: 0

Cajero 56,01%

Automatico

et _ ﬁz'ﬁﬂ%

Transferencias
Bancarias 47.97%

Dinero
Electrnico - 12,20%
Tarjetas de
Débltﬂ JII“ _ 83'?4%

Otro
(especifique) 3,25%

0% 10% 20% 30% 40% 0% 60% 0% 20% 0% 100%

e La opinién principal respecto del Comercio Electrénico es que les resulta mas
comodo (68%) y agil (54%). Sin embargo, un 20% manifestd inseguridades
respecto de Entregar Datos por Internet (como datos personales y numeros de
tarjetas de crédito). Entre las opiniones no detalladas, la Practicidad de operar a
través de este medio fue la predominante. Estos resultados coinciden con el

estudio mencionado anteriormente llevado anualmente por la Camara Argentina de
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Comercio Electrénico (CACE), en el cual el principal motivo que impulsa a los encuestados

a comprar por Internet es la comodidad.

¢Cual es su opinion respecto del comercio
electronico? (Puede elegir mas de una opcion)

Cipeiones de respuesta Respuestas
Confiable 2T 64% 34
Mas Comodo 68,29% 84
Agilidad 54 4T% 67
Facil de Usar 37 A40% 45
Mejores Precios 33,33% 41
Comparacion de Precios 34,96% 43
Mucha Informacion Disponible 28,46% 35
Malo 0,00% H
Miedo a entregar Datos por Internet 20,33% 25
Falta de Contacto con los Productos 15,45% 19
Inseguro o Poco Confiable 6,50% ]
Le resulta Complicado o Dificil de Usar 1,63% 2
Otro [especifique) Respuestas 5,69% T

Total de encuesiados: 123

Por su parte, la forma de pago preferida en esta modalidad de compra es la
Tarjeta de Crédito, utilizada por el 87% de los usuarios del e-commerce. RapiPago
o PagoFicil siguen en la lista de los preferidos con sdlo un 37% y Mercado Pago es
de todas las plataformas la elegida con un 33%, mientras que PayU (Dinero Mail)
solo fue seleccionada por el 5% de las personas y Todo Pago es todavia muy
nueva, y no fue seleccionada por ninguno de los encuestados. Por su parte, el uso
de PayPal esta creciendo en la Argentina, y fue elegido por el 22% de las personas

que respondieron la encuesta.
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¢ Qué formas de pago ha utilizado en sus
compras por Internet?(Puede elegir

Respondido: 119 Omitido: 4

Tarjetas de
Crédito 87.30%
Contra Entrega . 5,88%
Depasito 10.08%

Bancario

Transferencias 18,49%

o I
PayPal 21,85%
Mercado Pago _ 32,77%
Todo Pago 0,84%
DineEgﬂﬂai:: l 5,04%
0% 10% 20% 0% 40% S0 &0% 7o 80% 50% 100%

* Respecto de la distribucién, la gran mayoria de los encuestados preferirian que las
compras a través de Tiendas On-Line llegaran a sus domicilios particulares (65%) o
a otros domicilios personales como el laboral (17%), mientras que el 11%
preferiria retirar sus compras por las tiendas fisicas de los comercios y sélo el 7%
estaria dispuesto a retirarlos por la sucursal mas cercana de la empresa encargada
de realizar la distribucion de dichas compras (que podrian ser Andreani, OCA,
OCASA o Correo Argentino).
A partir de estos datos, podemos deducir que la empresa a realizar la logistica

debe ser una compaifiia seria y que opere en forma profesional, capaz de cumplir
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en tiempo y en forma con los pedidos para poder alcanzar las expectativas de los

clientes.

¢Qué formas de entrega preferiria respecto de dichas compras?

70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% -
20,00% -

10,00% -

65.00%

17.00%

[s)
11.00% 7.00%

0,00%

En Domicilio
Particular

En Otro Domicilio
(Como el Laboral)

Retiro por Retiro por
Sucursal Distribuidor
Logistico / Correo

En relacién a si comprarian o no calzado deportivo por medio de Internet, las

respuestas fueron las siguientes:

é¢Compraria Calzado Deportivo por
Internet?

mSi ®mNo

No Estoy Seguro
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De estas respuestas se puede concluir que seria una buena opcién ofrecer este
servicio por parte de Onda Sports, ya que cerca del 50% de las personas estan
dispuestas a comprar por medio de un e-store. Las personas que respondieron
gue no estaban seguras respecto de esta modalidad (15%) manifestaron en su
mayoria que les gustaria poder medirse el calzado antes de comprarlo, poder ver

si la calidad es verdaderamente la prometida y si son comodos.

Por ultimo, el 63% de las personas encuestadas son mujeres (quizas las campafias
en redes sociales y por mail deberian estar enfocadas mas al género femenino), el
47% de la totalidad de encuestados tiene entre 25 y 35 anos y el 38% tiene titulo
universitario. Estos datos nos demuestran que esta modalidad de venta no
canibalizaria las ventas en las tiendas fisicas de Onda Sports, donde la mayoria de
los clientes no alcanzan un nivel tan alto de estudios y en su mayoria son de

género masculino.

A partir de toda la informacién obtenida por medio de la encuesta, se procedera a

efectuar un Analisis de Cluster para realizar la segmentacién de la base de datos. Esto nos

permitirda enfocarnos en el clister que resulte critico para lograr obtener mejores

resultados a la hora de satisfacer a los clientes.
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Il. DIAGNOSTICO

En el presente apartado, se efectua el andlisis de Cluster para conocer el segmento
de mercado al cual apuntar al momento de lanzar el proyecto. Para realizar dicho analisis,
se utilizd el software estadistico SPAD en el cual se tomaron como variables activas las
siguientes: Utiliza Internet en su vida diaria, considera que es Confiable el Comercio
Elecrtdnico, lo considera Cémodo, si piensa que es Agil, si en su opinién es Facil de Usar,
cree que consigue Mejores Precios, lo utiliza para Comparar Precios, si le da Miedo
Entregar Datos a través de Internet, lo considera Inseguro y si Compraria Calzado por
Internet.

De este analisis surgieron cuatro clUsters, a tener en cuenta:

e C(Cluster n° 1: Representa el 24,39% de los encuestados. Si bien ellos no piensan
que el comercio electrénico sea malo, el 80% de ellos no utiliza Internet como
facilitador en su vida diaria y el 76,67 % no compraria calzado a través de la web.
Este grupo de entrevistados no considera que comprar por Internet sea cémodo ni
agil y es un segmento al cual no deberiamos apuntar. Tampoco usan Internet para
comparar precios (en un 96,67%) ni utiliarian Mercado Pago ni Transferencias para
pagar sus compras efectuadas a través de sus ordenadores. Sélo un 23,33% de

ellos estaria dispuesto a comparar calzados a través de Internet.

e C(Claster n° 2: Representa el 55,28% de los entrevistados. Tienen en su mayoria
enter 26 y 35 afios de edad y el 73,53% de ellos compraria calzado por Internet. El
89,71 % de ellos destaca la comodidad de comprar a través de Internet y no
piensan que esta modalidad de consumo sea mala. La gran mayoria de ellos (el
98,53%) ya comprd, al menos una vez, a través de un portal de E-Commerce y
rescatan la Agilidad como caracteristica dentro de esta modalidad. Sélo el 7,35%
de los encuestados dentro de esta categoria considera que un aspecto negativo es
la falta de contacto con el producto y ninglno de ellos piensa que comprar

mediante la web sea Inseguro. Este es el segmento principal al cual deberian
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orientarse las campafias de las ventas web de Onda Sports, ya que también
respondieron que comprarian Ropa y Calzado bajo esta modalidad. Sélo el 26,47%
en esta categoria no compraria calzado por Internet. Como facilitadores diarios,
este grupo de entrevistados utilizan las transferencias bancarias (67,65%) e

Internet (76,47%).

Cldster n° 3: Se refiere al 13,82% del total de personas que respondieron la
encuesta. Si bien no consideran que esta forma de comprar sea mala, no estan
seguros si comprarian calzado deportivo a través de Internet. Asi mismo, el
41,18% considera como desventaja la Falta de Contacto con el producto que

desean comprar.

Cluster n° 4: Se trata del 6,5% de los entrevistados. Ellos consideran como
caracteristicas principales que el E-Commerce es inseguro y les da miedo entregar
datos a través de la web. El 50% de las personas pertenecientes a este clister no
comprd nunca por Internet, por lo tanto es un grupo que no deberd tenerse en

cuenta al momento del desarrollo del proyecto.

Ver Anexo IV
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lll. PROPUESTA

Luego de analizar las respuestas resultantes de la encuesta, de haber realizado el
diagnodstico y determinado el publico objetivo a tener en cuenta, junto con el analisis de
la situacidén actual del mercado en lo que respecta al e-commerce en la Argentina, se
recomienda llevar adelante el desarrollo de la pagina web para Onda Sports, acompafiado
de una fuerte campafia publicitaria a través de las redes sociales. Para esto, deberd tener

en cuenta:

1. Solicitar autorizaciones necesarias para la venta de los productos a través de la

web.

2. Analizar propuestas de diferentes desarrolladores de paginas webs.

3. Seleccionar aquel con experiencia suficiente y que tenga capacidad de dar

respuesta en tiempo y en forma a las exigencias de la empresa.

4. Registrar el dominio.

5. Seleccionar una empresa de hosting.

6. Crear mails institucionales.

7. Definir la plataforma de e-commerce.

8. Elegir el/los sistemas de pago.

9. Seleccionar una empresa de distribucidén idonea para el despacho de mercaderia,

analizando la relacién costo/beneficio.

10. Efectuar la carga de los productos junto con sus descripciones.

11. Hacer una buena camparia de publicidad y marketing on-line.

12. Fijar estrategias del servicio de post-venta.

-54 - Maestria en Direccion de Negocios 2016



“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

No sdlo representa un proyecto viable desde el punto de vista econdmico, sino que
ademas contribuye al posicionamiento de la marca, y a capturar una cuota de mercado a
la cual no se estd prestando ningun servicio (demanda fuera de Cordoba Capital o de Villa
Allende), o se les estd brindando un servicio incompleto (debido a que los clientes
manifiestan como principal caracteristica la comodidad de comprar desde sus hogares).
Asi mismo, no es un detalle menor a tener en cuenta el anteriormente mencionado
crecimiento exponencial que estan experimentando las ventas a través de Internet en la
Argentina. Se trata de una buena inversidon y es conveniente que se lleve adelante en

cuanto sea posible, para evitar perder una cuota de mercado.
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C. CIERRE DEL PROYECTO

C.1 CONCLUSIONES FINALES

El desarrollo de la propuesta comercial para la unidad de andlisis, Onda Sports,
comenzd por la inquietud de los directivos respecto de las ventas por Internet que, a
pesar de las inseguridades que dicha tematica les traia a la mente, se vieron motivados
por la decision de mantenerse siempre a la vanguardia, por numerosos articulos
relacionados que se publicaron a lo largo de los Ultimos dos anos y la posibilidad de que

constituyera una importante oportunidad de negocio.

A lo largo del desarrollo del presente trabajo, se revisd la Teoria del Proceso de
Decision del Consumidor, para conocer el comportamiento de los consumidores, cémo se
lleva adelante el proceso de toma de decisidn, y cudles son los factores que influyen
sobre la misma. También se hizo un repaso de la Investigacién de Mercado que debe
realizarse cada vez que desea llevar adelante un nuevo proyecto, para conocer el
segmento al cual deberia dirigirse y poder tomar decisiones acertadas, orientando el
esfuerzo de la compaiiia al correcto cumplimiento de sus objetivos. Mds adelante, y con
este mismo propdsito, se realizd una encuesta orientada a conocer el segmento de
potenciales clientes, y sus caracteristicas de comportamiento, de la unidad bajo andlisis si
decidiera desarrollar una tienda virtual para comercializar sus productos. Se introdujeron
los conceptos de Benchmarking y se analizaron las caracteristicas del E-Commerce, en
general y en el mercado Argentino luego, donde se analizaron los resultados del estudio

anual llevado adelante por la CACE (Camara Argentina de Comercio Electrénico).

Se plantearon los objetivos de dicha propuesta, dentro de los cuales se destacaron
el posicionamiento de la marca, la fidelizacién del cliente y la intencion de brindar a los
mismos un mejor servicio, rompiendo las barreras geogréficas para empezar a competir

dentro de todo el territorio de la Republica Argentina.
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A través de la herramienta Canvas, se disefi6 y desarrolld el modelo de negocios
propuesto a Onda Sports, cuyo Unico contacto con el mundo digital era a través de una

Fan Page de Facebook.

Posteriormente, se analizaron las caracteristicas de la oferta, que incluia un
estudio detallado de las pdginas deportivas que cuentan con un canal de ventas on-line, y
las caracteristicas de la demanda, que coincidirian en gran medida con la investigacion de

mercado llevada adelante.

Una vez realizada la encuesta y analizados sus resultados, se llevé adelante un
analisis de cluster utilizando el software de data analytics llamado SPAD, con el objetivo
de clasificar a los individuos y poder efectuar la segmentacién de consumidores

anteriormente mencionada.

Finalizado dicho proceso, se efectué una propuesta para el desarrollo de un nuevo
canal de ventas para Onda Sports: la tienda virtual, que permitiria que sus principales
clientes, al momento de elegir algun producto deportivo, pueda hacerlo teniendo a la
unidad de anélisis dentro de su conjunto evocado. Asi mismo, dentro de la propuesta se
sugirié un plan de accidn para poder desarrollar el e-commerce en forma ordenada vy sin
dejar de lado detalles importantes en materia de ventas por internet, como el marketing

digital y el servicio de post-venta.

Llevadas adelantes las primeras ventas a través de la web, se aconseja a la
empresa empezar a calcular indicadores claves de gestion en forma mensual para ser
comparados con los meses correspondientes en los afios subsiguientes, evitando asi
problemas de estacionalidad. Asi mismo, se deberd ir armando la base de datos de los
clientes para poder dirigir correctamente las acciones de e-mail marketing y demas
campanas publicitarias. Se deberdn analizar los resultados de estas campafias digitales
que se lleven adelante para poder conocer el impacto de las mismas sobre la rentabilidad
final. También se deberd trabajar sobre el SEO para lograr un posicionamiento web

organico en buscadores como Google o Yahoo.
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Para concluir, puedo afirmar que de llevar adelante la propuesta, se cumplirian
con los objetivos inicialmente planteados, constituyendo una ventaja competitiva para la
organizacién que, a pesar de ser una empresa familiar, busca siempre mantenerse
actualizada, con el propdsito de innovar y de no perder la cuota de mercado frente a la
competencia. No caben dudas de que, con una adecuada prestacién del servicio, y con
una buena estrategia de politica de post-venta, el sitio web de Onda Sports esta
destinado a ser un éxito. Este desafio no sélo contempla una cuestidn de fondo que es la
rentabilidad, sino principalmente constituye una ambicién personal en lo que respecta al
crecimiento de la empresa y al posicionamiento de la marca, que se presentara por
primera vez frente a todo del pais. Asi es como la pagina web, pasara a constituir la “cara

de la empresa” ante los ojos del resto del mundo.
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D. ANEXOS

D.1 ANEXO I: CANVAS
El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de Valor

Propuesta de valor Desarrollo de una
que se adapte a las necesidades de los clientes y a sus modos de consumo.

tienda virtual de calzado e indumentaria deportiva

Creadores de alegrias Creadores de Alegrias
Banners de Descuentos por registrarse en la pagina para primera
EM compra, Obsequios de articulos relacionados cuando las compras
exceden un determinado monto, Fomentar la creacion de
comunidades en torno a la compra de determinados articulos,

Programa de acumulacion de puntos para ser canjeados dentro de
la tienda, Sistema de Pick-Up y Cambio en Sucursal, Personal

Produ:::tps
VY Servicios
Productos y Servicios
Servicio de venta On-
Line de Calzado,
Indumentaria y
Accesorios deportivos

estratégicas
articulos de o

y de productos de la Aliviadores de
linea casual/sport.
Servicio de atencion
telefénica y chat On-
Line.
Servicios

progictos ofrecidos desde diferentes perspectivas, con descripcion de
@S materiales y colores disponibles, Tabla de talles de acuerdo a la
marca y categoria de deporte para la cual se aconseja el uso de dicho
producto, Personal capacitado para dar respuesta a las inquietudes de
los clientes, Personal sensibilizado en la prestacion de servicios de
calidad, Ofrecer financiamiento en cuotas sin intereses, Utilizar
MercadoPago para efectuar las compras ya que genera confianza en
los clientes, Videos expl s respecto del proceso de compra en la

Aliviadores de#fripsveadibisesnica los productos en stock, Atencién On-
L2 <l In} 1 n

de

Pos

v

Segmento
segmento de mercado  Deportistas o personas que les gusta hacer o seguir deporte entre 18 y
45 afios dispuestos a comorar por Internet
Trabajo del Cliente
e . e Alegrias ,uonale’s: Deporte.es como
. y e . Futbo™wBasquet, Tenis, Jockey,
Ahorro de Tiempge®Ue Esfuerzo, de Dinero, Comodidad de v '
. ., . Natacion, ™gssfit, Paddle, Estar
comprar sin m@¥erte de tu casa, Buena atencién (calidad de )
.. , . . .. enforma, Bajarig Peso, Alentar a
servicio ofrg#do en consultas telefdnicas o chat online), Servicio . .
. . un equipo paMgcular, Hacer
de Post gfenta, Sugerencias de Compras / Recomendaciones ejercicio
persongflizadas, F|nanC|am|ento' 'con Cuotas, Disponer .del. Socigl” Casual (Moda)\ Formar
prod#ficto a la brevedad, Recibir descuentos u obsequios,

te de un grupo o un ®guipo,
Demostrar nivel socioecondgnico,
Sentirse aceptado.

Prgfluctos de calidad a precios razonables, Poder cambiar los
p@dductos recibidos sin un costo adicional, Lograr un sentimiep#o

g¢ pertenencia a un determinado grupo, nivele Emocional: Levantar el
ocioecondmico, Verse bien y que el p ede de aytoestima, Estar bken
hcuerdo a sus expectativas, Disefios atrg , estéticamente (verse lindo fo

bien), Seguridad en uno mismo.
Necesidades Basicas: Vestimen
oroducto Proteccién del frio, Ser Saludabje

Fr
xperiencias negativas en torno al proceso dé

lemoras, costos excesivos o innecesarios), Incumplimieios de
ti@mpos de entregas, El producto no satisface las expectat
préyias como calidad o calce, Malos tratos recibidos por parte de
persgnal de la empresa, Falta de respuestas ante reclamos
efectuddos, Variabilidad en los talles segin la marca, Ausencia de
financiarMignto, Apatia o falta de interés o de experiencia por parte
del personawgedicado a hacer recomendaciones, Desconfianza en
torno a las corMmgas por Internet, Falta de conocimiento respectg
del uso de herramMagtas tecnoldgicas para efectuar compras on-
line, Que el producto no™e,gncuentre disponible al momento de
hacer la busqueda, Temor a recibM™mesagaducto distinto alieeeie®.

s O C

rabajos
Omo verse
bien nivel
socioeconémicg
Co-Creadors#n general, trabajos
emogj@fales o de necesidad
pASica como  sentirse bien vy

saludable, seguridad)
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D.2 ANEXO Il: CANVAS AMPLIADO

Socios clave

* Contrato con la
empresa proveedora
del sistemay que
desarrollara la pagina
web: Flexxus

* Contratos con las
marcas a incluir en la
tienda on-line

* Empresa de Correo:
OCA

* Gimnasios y Clubes
* Tarjetas de Crédito y
Bancos

Actividades clave &

* Correcta Investigaciéé%‘&@
de Mercado

* Marketing Digital

* Dar Respuesta a todos los

medios
¢ Lineas de Financiamiento

* Disefo de pagina, uso de
imagenes
Recursos clave %
* Fisicos: =
> Mercaderia
> Depdsito

* RRHH: Capacitar

* Servidores

* Sistema ERP: Flexxus
* Base de Datos

Propuestas de valor E%

Desarrollo de
una tienda
virtual de
calzado e
indumentaria
deportiva que
se adapte a las
necesidades de
los clientes y a
sus modos de
consumo.

Relaciones con cliente@

* Autoservicio

* En caso de necesitar ayuda
el cliente: Servicios
Automatizados

* Comunidades: grupos

* Armado de conjuntosy
sugerencias de compras a
usuarios

Canales w
* Medios de Comunicatis,

- Internet (mail marketing y
pagina web, chat online y
atencion telefdnica)

- Redes Sociales

(Facebook, Instagram y
Twitter)

* Distribucion: OCA

* Local Comercial

Segmentos de cliente Eé

Deportistas o
personas que le
gusta hacer o
seguir deporte
de 18 a 45 aios
dispuestos a
comprar por
Internet.

Estructura de costes

* Desarrollo de Pagina Web y Mantenimiento
* Costos de Traslados de Mercaderia: OCA

* Disefio, Publicidad y Marketing Digital

* Personal dedicado a este servicio: 2

* % de Ventas para Mercado Pago, PayU, etc.

=5
-

gl

Fuentes de ingresos

* Venta de Activos
* Publicidad
* Intereses por financiacion
* Menu de Precios Fijos
> Precios de Lista
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D.3 ANEXO Ill: MODELO DE ENCUESTA A REALIZAR

ONDA

ENCUESTA SOBRE COMPRA POR INTERNET

Su opinién es muy importante

Este cuestionario pretende definir las preferencias de compras de las personas a través del uso de
Internet como herramienta facilitadora a tal fin. Le tomara aproximadamente 2 minutos realizarla.
Muchas gracias.

1. ¢Compré alguna vez por Internet? Si No
2. ¢Qué facilitadores usted utiliza en su vida cotidiana? Cajero Automatico
(Puede elegir mas de una opcién) Internet

Transferencias Bancarias
Dinero Electrdnico

Tarjetas de Crédito / Débito

Otro:
3. ¢Cudl es su opinién respecto del comercio electréonico? Confiable
(Puede elegir mas de una opcién) Mas Cémodo
Agilidad

Facil de Usar

Mejores Precios

Comparacion de Precios

Mucha Informacidn Disponible

Malo

Miedo a entregar Datos por Internet
Falta de Contacto con los Productos
Inseguro o Poco Confiable

Le resulta Complicado o Dificil de Usar

Otra:
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4. (Qué tipos de productos compraria por Internet? Electrodomésticos
(Puede elegir mds de una opcion) Electronica (PCs, Tablets, Celulares...)
Ropa
Calzado
Accesorios

Productos para el cuidado de la Salud

Otros:

5. ¢Qué formas de pago ha utilizado en sus compras por Internet? Tarjetas de Crédito
(Puede elegir mds de una opcion) Contra Entrega
Depdsito Bancario
Transferencias
RapiPago / PagoFacil
PayPal
Mercado Pago
Todo Pago
Dinero Mail (PayU)
6. ¢Qué formas de entrega preferiria respecto de dichas compras? En Domicilio Particular
En Otro Domicilio
Retiro por Sucursal

Retiro en Distribuidor
Logistico / Correo

7. (Compraria Calzado Deportivo por Internet? Si No

No Estoy Seguro, Motivos:

8. Género Masculino Femenino
9. Rango de Edad 16-25 26-35 36-45 46-55 56-65
10. Nivel Maximo de Estudios Alcanzado: Primario Incompleto

Secundario Incompleto
Terciario Incompleto
Universitario Incompleto
Universitario Completo
Posgrado

oFINe
iMuchas gracias por su tiempo!
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D.4 ANEXO IV: ANALISIS DE CLUSTER: SALIDA DE SOFTWARE SPAD

DESCRIPTION AND CHARACTERISATION OF PARTITIONS
DESCRIPTION OF: CUT "a" OF THE TREE INTO 4 CLUSTER
CLUSTERS CHARACTERISATION BY CATEGORIES
CHARACTERISATION BY CATEGORIES OF CLUSTERS OR CATEGORIES
OF CUT "a" OF THE TREE INTO 4 CLUSTERS

CLUSTER 1/ 4

T.VALUE PROB. ---- PERCENTAGES ---- CHARACTERISTI C

GRP/CAT CAT/GRP GLOBAL CATEGORIES OF VARIABLES

24.39 CLUSTER 1/ 4

99.99 0.000 24.39 100.00 100.00 missing categ ory Malo
5.32 0.000 52.17 80.00 37.40 missing categ ory Internet
4.76 0.000 48.94 76.67 38.21 NoComprariaCa lzado COMPRARI
4.39 0.000 51.28 66.67 31.71 missing categ ory Comodo
4.38 0.000 36.25 96.67 65.04 missing categ ory ComparaPrecio
3.85 0.000 39.06 83.33 52.03 missing categ ory Transferencia
3.42 0.000 33.33 93.33 68.29 missing categ ory MercadoPago
3.33 0.000 39.29 73.33 45.53 missing categ ory Agil
2.54 0.005 57.14 26.67 11.38 NoComprolnter net COMPROIN
2.47 0.007 30.68 90.00 71.54 missing categ ory InfoDispon
-2.47 0.007 8.57 10.00 28.46 InfoDisponibl e InfoDispon
-2.54 0.005 20.18 73.33 88.62 Comprolnterne t COMPROIN
-2.64 0.004 0.00 0.00 14.63 NoEstoySeguro COMPRARI
-2.85 0.002 12.07 23.33 47.15 ComprariaCalz ado COMPRARI
-3.33 0.000 11.94 26.67 54.47 Agil Agil
-3.42 0.000 5.13 6.67 31.71 MercadoPago MercadoPago
-3.85 0.000 8.47 16.67 47.97 HaceTransfer Transferencia
-4.38 0.000 2.33 3.33 34.96 ComparaPrecio ComparaPrecio
-4.39 0.000 11.90 33.33 68.29 Comodo Comodo
-5.32 0.000 7.79 20.00 62.60 Usalnternet Internet
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 DineroMail
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IDEN WEIGHT
aala 30
15 123
3_ 46
CO02 47
9 39
13 80
4 64
34 84
10 56
CO02 14
14 88
OP07 35
CO01 109
CO03 18
CO01 58
OP03 67
PAO7 39
V403 59
V106 43
V902 84
V302 77
PAO6 O
PAO4 O
PAO8 O
PAO3 O
PAO2 O
PAO7 O
PRO3 O
PAO1 O
PAO5 O



“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 TarjCredito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®3 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ContraEntrega
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Electronica
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn®2 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 FaltaContacto
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PAOS5
PAO2
PRO1
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PRO4
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OPO1
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V111
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V106
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V103
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-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Malo Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®°3 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 CajeroAutom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferecia
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-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°9 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1l OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 FacilUsar
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-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Electrodom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Agil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Agil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Comodo
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Confiable
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Internet
CLUSTER 2/ 4
T.VALUE PROB. ---- PERCENTAGES ---- CHARACTERISTI C

GRP/CAT CAT/GRP GLOBAL CATEGORIES OF VARIABLES

55.28 CLUSTER 2/ 4

99.99 0.000 55.28 100.00 100.00 missing categ ory Malo
6.57 0.000 86.21 73.53 47.15 ComprariaCalz ado COMPRARI
5.60 0.000 72.62 89.71 68.29 Comodo Comodo
4.76 0.000 77.97 67.65 47.97 HaceTransfer Transferencia
3.70 0.000 61.47 98.53 88.62 Comprolnterne t COMPROIN
3.36 0.000 67.53 76.47 62.60 Usalnternet Internet
3.14 0.001 71.43 58.82 45.53 Ropa Ropa
3.09 0.001 68.66 67.65 54.47 Agil Agil
3.04 0.001 59.13 100.00 93.50 missing categ ory Inseguro
2.77 0.003 76.47 38.24 27.64 Confiable Confiable
2.74 0.003 74.36 42.65 31.71 Calzado Calzado
2.55 0.005 68.42 57.35 46.34 26-35 EDAD
2.52 0.006 60.58 92.65 84.55 missing categ ory FaltaContacto
-2.52 0.006 26.32 7.35 15.45 FaltaContacto FaltaContacto
-2.74 0.003 46.43 57.35 68.29 missing categ ory Calzado
-2.77 0.003 47.19 61.76 72.36 missing categ ory Confiable
-2.80 0.003 38.30 26.47 38.21 NoComprariaCa lzado COMPRARI
-3.04 0.001 0.00 0.00 6.50 Inseguro Inseguro
-3.09 0.001 39.29 32.35 45.53 missing categ ory Agil
-3.14 0.001 41.79 41.18 54.47 missing categ ory Ropa
-3.36 0.000 34.78 23.53 37.40 missing categ ory Internet
-3.70 0.000 7.14 1.47 11.38 NoComprolnter net COMPROIN
-4.76 0.000 34.38 32.35 52.03 missing categ ory Transferencia
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-5.24 0.000 0.00 0.00 14.63 NoEstoySeguro COMPRARI
-5.60 0.000 17.95 10.29 31.71 missing categ Comodo
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®3 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 TarjCredito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n®3 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ContraEntrega
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Complicado
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Electronica
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Malo Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 PayPal
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 PayPal

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 CajeroAutom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1l Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®7 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 4 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n®°3 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1l OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®3 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 ComparaPrecio
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ComparaPrecio Vol O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Calzado PRO3 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Calzado PRO2 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 MejorPrecio OP04 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®3 MejorPrecio OP0O3 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 MejorPrecio OP02 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 MejorPrecio OPO1 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Ropa PRO1 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtrosFacilit V704 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 FacilUsar OP0O3 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 FacilUsar OP02 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 FacilUsar OPO1 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Electrodom PRO2 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Inseguro V102 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Agil OoP02 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Agil OP01 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 OtraOpinion OP12 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 OtraOpinion OP11 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Comodo Vool O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 OtraOpinion OP09 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Confiable OP02 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®7 OtraOpinion OPO7 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtraOpinion OP06 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtraOpinion OPO5 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Internet V301 O
CLUSTER 3/ 4
T.VALUE PROB. ---- PERCENTAGES ---- CHARACTERISTI C IDEN WEIGHT
GRP/CAT CAT/GRP GLOBAL CATEGORIES OF VARIABLES

13.82 CLUSTER 3/ 4 aa3a 17
99.99 0.000 13.82 100.00 100.00 missing categ ory Malo 15 123
9.07 0.000 94.44 100.00 14.63 NoEstoySeguro COMPRARI CO03 18
2.56 0.005 36.84 41.18 15.45 FaltaContacto FaltaContacto V110 19
-2.56 0.005 9.62 58.82 84.55 missing categ ory FaltaContacto 17_ 104
-3.66 0.000 0.00 0.00 38.21 NoComprariaCa lzado COMPRARI C002 47
-4.37 0.000 0.00 0.00 47.15 ComprariaCalz ado COMPRARI CO01 58
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 DineroMail PAO6 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 DineroMail PAO4 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 DineroMail PAO8 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 DineroMail PAO3 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 DineroMail PAO2 O
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 DineroMail PAO7 O
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-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®3 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 TarjCredito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ContraEntrega
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Electronica
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 PayPal
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Malo Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®7 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 2 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Transferencia
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-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 CajeroAutom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®°3 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1l OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°® 1 Ropa

-76- Maestria en Direccion de Negocios 2016

PAO3
FAO2
PAO2
PAO1
V109
V108
PAO2
PAO1
V105
V104
V110
V109
V108
V107
V106
V105
V104
V103
V604
V101
PRO2
PRO1
V108
V107
V106
V105
V104
V103
V102
V101
OPO03
PRO4
V105
V104
V103
V102
V101
PRO3
PRO2
OP04
OPO03
OP02
OPO1
PRO1

0000000000000 0000p0000000000000O0O0000O
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V704

OPO03
OP02
OPO1
PRO2
V102

OP02
OPO1
OP12
OP11
Vo01

OP09
OP02
OPO7
OP06
OPO05
V301

CoocoocoooPoocoocoPoocoo®

IDEN WEIGHT

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Electrodom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Agil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Agil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Comodo
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Confiable
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Internet
CLUSTER 4/ 4
T.VALUE PROB. ---- PERCENTAGES ---- CHARACTERISTI C

GRP/CAT CAT/GRP GLOBAL CATEGORIES OF VARIABLES

6.50 CLUSTER 4/ 4

99.99 0.000 6.50 100.00 100.00 missing categ ory Malo
7.04 0.000 100.00 100.00 6.50 Inseguro Inseguro
3.13 0.001 24.00 75.00 20.33 MiedoDatos MiedoDatos
2.52 0.006 28.57 50.00 11.38 NoComprolnter net COMPROIN
2.49 0.006 11.94 100.00 54.47 missing categ ory Ropa
-2.49 0.006 0.00 0.00 45.53 Ropa Ropa
-2.52 0.006 3.67 50.00 88.62 Comprolnterne t COMPROIN
-2.68 0.004 4.96 75.00 98.37 missing categ ory Complicado
-3.13 0.001 2.04 25.00 79.67 missing categ ory MiedoDatos
-7.04 0.000 0.00 0.00 93.50 missing categ ory Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 CuidadoSalud
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 TarjCredito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ContraEntrega
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Electronica
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n®°9 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®3 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 FaltaContacto
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 CuidadoSalud
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Malo Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°4 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 DineroMail
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 TodoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°5 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 InfoDispon
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®4 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 MercadoPago
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 FaltaContacto
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 PayPal
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 DineroElectr
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 RapipagoPagofacil
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°?2 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Transferencia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®2 CajeroAutom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 Transferecia
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 Transferecia
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“DESARROLLO DE UNA TIENDA VIRTUAL PARA ONDA SPORTS”

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Deposito
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 Complicado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n®°9 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°8 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Tarjetas
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 OtrosProd
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°8 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°7 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 MiedoDatos
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Malo

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 Accesorios
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®4 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°3 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°®2 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 ComparaPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 Calzado
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 MejorPrecio
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Ropa

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°4 OtrosFacilit
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°3 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 FacilUsar
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°1 FacilUsar
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PRO2
V102

OP02
OPO1
OP12
OP11
Vo01

OP09
OP02
OPOQ7
OP06
OPO05
V301

SocoocoocoooPoocooco®o

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Electrodom
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Inseguro
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°2 Agil

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Agil

-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°1 Comodo
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°9 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°?2 Confiable
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°7 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°6 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Category n°5 OtraOpinion
-99.99 0.000 0.00 0.00 0.00 Categoryn°®1 Internet
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