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Analisis de los factores que toman en cuenta los

Consumidores de indumentaria deportiva frente al

Mercado Oferente del Municipio de Sucre

Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo
conocer los factores que inciden en la decision
de compra de los consumidores de indumentaria
deportivafrentealmercado oferente del municipio
de Sucre, con la finalidad de generar alternativas
de negocios que mejoren el comercio en nuestro
municipioylogrensatisfacerlasnecesidadesdelos
clientes, paralo cual esindispensable investigarlos,
conocerlos y comprender su comportamiento.
Estos consumidores comprenden la edad de 18
a 30 afios, porque segun el estudio realizado por
el Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte
de Espafia el rango de edad anteriormente
mencionado es el ideal para la practica cualquier
tipo de deporte.

Parallevaracabo el presente estudio fue necesario
investigar dos poblaciones: los consumidores de
indumentaria deportiva del municipio de Sucre y
lospropietariosdelasdistintastiendascomerciales
del municipio; se obtuvo una muestra de 381
jovenes & adultos y 59 tiendas comerciales de
indumentaria deportiva, para los cuales se realizd
el disefio de encuestas vy se utilizd la observacion
directa; posteriormente la recoleccion y analisis

de lainformacién obtenida.

Losresultados masimportantesdelainvestigacion

fueron los siguientes: Los deportes mas

practicados en el municipio son: Futsal, Futbol,

Fitness, Caminata/Trote y Vdley; Las prendas
deportivos o accesorios deportivos utilizados
en el municipio son: Zapatillas para Running,
Caminatas deportivas de hombre, Zapatillas
para Futsal, Mochilas, Accesorios y Equipacion,
Pantalones cortos de hombre, Zapatillas Lifestyle;
Las marcas mas utilizadas por los consumidores
de indumentaria deportiva son: Adidas, Nike,
Puma y distintas Marcas Nacionales; Las tiendas
comercialesrenuevansusproductoscuandoestos
pasan de moda y cuando se les termina su stock
de mercaderia; Las tiendas comerciales no utilizan
medios de comunicacion para dar a conocer
sus productos y ofertas; en especial las redes
sociales; Los duefios de las tiendas comerciales
seleccionan sus productos en funcion a la calidad,
marcas reconocidas, la moda y el precio; Las
técnicas mas utilizadas para atraer clientes por los
administradores de tiendas comerciales son las
promociones cuando hay cambio de temporada
deportiva; Existen algunas tiendas que ofrecen
indumentaria deportiva y accesorios deportivos
piratas, a medio uso y de imitacion.
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Abstract

The present research aims to know the factors
that influence the purchase decision of the
consumers of sports apparel in front of the
supply market of the municipality of Sucre, with
the purpose of generating business alternatives
that improve commerce in our municipality and
manage to satisfy the Needs of clients, for which it
is indispensable to investigate, to know them and
to understand their behavior. These consumers
comprise the age of 18 to 30 years, because
according to the study carried out by the Ministry
of Education, Culture and Sport of Spain the age
range mentioned above is ideal for practicing any
type of sport.

To carry out the present study it was necessary
to investigate two populations: consumers of
sports clothing of the municipality of Sucre and
the owners of the different commercial stores of
the municipality; A sample of 381 youngsters &
adults and 59 commercial sportswear stores were
obtained, for which survey design was done and
direct observation was used; Then the collection
and analysis of the information obtained.

The most important results of the investigation
were the following: The most practiced sports
in the municipality are: Futsal, Football, Fitness,
Hike / Trot and Volleyball; The sports garments or
sports accessories used in the municipality are:
Running Shoes, Men'’s Sport Walks, Futsal Slippers,
Backpacks, Accessories and Equipment, Men’s
Shorts, Lifestyle Slippers; The brands most used by
consumers of sportswear are: Adidas, Nike, Puma
and different National Brands; Commercial stores
renew their products when they go out of fashion
and when they end their stock of merchandise;

Commercial stores do not use media to publicize
their

networks; The owners of the commercial stores

products and offers; Especially social
select their products based on quality, recognized
brands, fashion and price; The techniques most
used to attract customers by the managers of
commercial stores are the promotions when there
is a change of sports season; There are some
stores that offer sports wear and pirate sports
accessories, half-use and imitation.

Keywords

Consumer, Consumer behavior, Consumer
decision, Sports, Marketing strategies, Sports
clothing, Marketing, Sports marketing, Strategic
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Introduccion

El marketing describe el comportamiento de
compra de los consumidores como un proceso
de resolucion racional de un problema; aunque
algunosindividuos lesinfluyen suentorno, también
son capaces de reorganizar tanto el aspecto social
como el fisico y cultural que les rodea. Si esto no
fuera posible, la vida seria muy mondtona. Pero
somos conscientes de que el cambio es parte de
la existencia del ser humano, es decir, de la politica,
el arte, la musica y el deporte. Por este motivo el
responsable de marketing deportivo debe asimilar
las complejas dinamicas de sus consumidores.

Existendiferentesfactores que explicanel proceso
por el que la gente se colectiviza en el compromiso

y la obligacion deportiva.

Los factores que influyen en el comportamiento

son tanto ambientales como individuales,
para (Schiffman y Kanuk. 2010:18) los factores
ambientales comportan otra serie de factores; ya

sean normas como valores culturales; clase, raza
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y relaciones sexistas; condiciones climatoldgicas
y geograficas; comportamiento comercial de
las empresas deportivas; y la estructura de las
oportunidades sociales, culturales y deportivas.
Los factores individuales influyen el auto-
concepto, la situacion en la vida o el entorno
caracteristicas fisicas,

familiar, aprendizaje vy

compromiso, percepcion, motivacion y actitudes.

Dentro de los factores ambientales (Garcia
Iruela. 2009:2) profundiza en el comportamiento
comercial de las empresas deportivas, y por otro
lado, de los factores individuales en la motivacion
y consumo deportivo.

Comportamiento comercial de las empresas
deportivas: E| comportamiento de las empresas
deportivas se ramifica notoriamente en el mundo
del consumo. Estas actividades comerciales
se mueven alrededor del producto, el lugar,
distribucién, precio, la promocién vy las relaciones
publicas, las cinco pes de marketing deportivo.
Esta claro, por ejemplo, que la gran cantidad de
acontecimientos que se televisan ha contribuido
a incrementar el nimero de consumidores que
se interesan por las novedades y los suvenires; las
decisiones que se toman sobre cuanto se debe
televisar forma parte de la estrategia de marketing
de cualquier equipo.

Motivacion y consumo deportivo: Los

responsables de marketing se preguntan
incesantemente qué incita al consumidor a
comprar sus productos. Un estudio realizado
en 1987 sobre marketing mostro claramente
que el dualismo “ganar-perder” del equipo era
lo que mas influia en la asistencia a los partidos
de futbol. Estudios realizados sobre la asistencia
a partidos de béisbol profesional, sin embargo,
seflalan una historia distinta; la accesibilidad,

calidad del adversarioy la calidad de las campafias

comerciales parecen ser mucho mas importantes.
Las motivaciones del consumidor son complejas,
y los responsables de marketing deben trabajar
firmemente para descubrirlas, en este contexto
citare lo dicho por el antiguo vicepresidente de
marketing de los Mets, Michael Aronin: “como
industria no hemos llegado a saber lo que incita la
gente acomprar”.

Lostedricoscomo AbrahanMaslow, Henry Murrayy
David McClelland han creado modelos del aspecto
fisioldgico, psicoldgico y necesidades sociales que
influyen en el comportamiento humano. De su
clasificacion de motivos algunos parecen hacer
alusion a la literatura deportiva:

- Objetivos, por ejemplo, sofar el seguidor
que en el futuro puede ser entrenador.

- Afiliacion

Saludy fitness

- Diversion y entretenimiento, este aspecto
segun los expertos era lo que incitaba a realizar
cualquier actividad deportiva, seguido de mejora
de la salud. (Garcia Iruela. 2009:3-5)

El deporte en la sociedad actual: (Desbordes,
Ohly Tribou. 2001: 242-246) describe al deporte y
surelacion con la sociedad de la siguiente manera:

Como parte de la Sociedad es considerado y
descrito en 4 formas:

- Como unaformade compromiso
- Como una actividad fisica ludica
- Como unainstitucién social

- Como un productor de cultura

« El deporte como una forma de compromiso
puede ser:

- Comportamiento (primario o secundario)

- Cognitivoy Afectivo.
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Modelos generales de compromiso pueden ser
encontrados (4):

- Compromiso normal

- Compromiso ciclico

- Compromiso divergente

- Separacidén 0 no compromiso

Deporte como una forma de actividad Iddica:

Significa que esta basado en elementos de
practicayjuego. Eldeporte compartealmenosdos
elementos con toda actividad lddica: un resultado
incierto y formas predeterminadas del juego.

Deporte como una institucién social:

Serefiere alos procesos globales por las unidades
deportivas y las actividades deportivas son
organizadas en forma relativamente permanente

y duradera.
Deporte como un productor social de cultura:

Significa que aquellos deportes en una sociedad
particular son grandemente influenciados por que
involucran organizaciones econdmicas y politicas

y valores de esa sociedad.
Competitividad de marcas:

Es importante aclarar que marcas como Umbro,
Topper, PUMA, New Balance, Under Armor vy las
marcas nacionales; si bien venden indumentaria
deportiva y accesorios deportivos, no son
competidores directos ni de Nike ni de Adidas,
pues ni manejan el mismo concepto, ni mucho
menos ofrecen las mismas lineas y categorias de
productos. Por esto se puede decir que Nike y
Adidas compiten entre si. Reebok es competencia
para Nike, aunque esta marca sea de Adidas,
venden propuestas de valor completamente
diferentes. Tanto Nike como Reebok se dirige a

un mercado mas exclusivo, mientras que Adidas

es mas asequible para estratos medios. Por esa
razéon esas dos marcas (Reebok y Adidas) no se
canibalizan entre si.

El ambiente Competitivo de estas dos empresas
es bastante fuerte e intenso, ya que ambas marcas
han logrado obtener un crecimiento notable en el
mercado mundial y local (Bolivia), por medio de
tiendas multimarcas de ropa deportiva las cuales
son incluidas tanto la marca Nike y Adidas en sus
vitrinas o muestrarios.

El sector deportivo forma gran trascendencia
cuando este tipo de marcas se dan cuenta del
potencial de los distintos mercados nacionales
a través de los deportes mas practicados en su
territorio, por tanto las distintas marcas patrocinan
a las selecciones o equipos deportivos mas
importantes de un pais, esto hace que las marcas
competidoras ingresen a estos mercados.

Ejemplo a nivel Sudamérica: Nike viste a la
Confederacion Brasilefia de Futbol y Adidas viste
ala Asociacion de Futbol Argentino. A nivel ciudad:
Rosario— Argentina, Nike viste a Rosario Central
desde 2013 y Adidas viste desde 2014 a Newell 's
Old Boys. Como se puede ver en los ejemplos
mencionados ambas marcas estan pendientes de
todo lo que pasa en el ambito deportivo y de una
mManera u otra buscan hacer presencia mediante
sus productos y el uso del marketing mix en los
equipos deportivos de los distintos paises, en
especial cuando existe una rivalidad deportiva
entre equipos deportivos.

Tomando en cuenta el modelo de toma de
decisiones de Schiffman y Kanuk como base para
el desarrollo de esta investigacion, se pretende
determinar cuédles sonlos factores masinfluyentes
en la decisién de compra de los consumidores
de indumentaria deportiva, analizarlos y en
consecuencia definir el perfil del consumidor de
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indumentaria deportiva del municipio de Sucre.

También es importante saber cuales son los
deportes mas practicados en el municipio de
Sucre y posteriormente determinar cual es el
segmento que mas indumentaria deportiva o
accesorios deportivos requieren para el desarrollo
de la actividad deportiva o actividad cotidiana.

Por ultimo conocer los esfuerzos de marketing

operativo de las tiendas comerciales de

indumentaria deportiva del municipio es
importante para determinar el impacto que tienen

en los consumidores de indumentaria deportiva.

Los comportamientos de compra no son erraticos
ni estan condicionados por el entorno, sino que
son racionales, es decir, en los limites de las
capacidades cognitivas y de aprendizaje de las
personas. La eleccion de un producto o servicio
por parte de los consumidores se dan después de
una deliberacion previa analizando su necesidad,
el andlisis puede ser extenso, dependiendo de la
informacion eimportancia que se tenga, por ultimo

eligen aquella opcidn que satisfaga su necesidad.

En del municipio de Sucre la indumentaria
deportiva entré con fuerza a partir de los afos
2000, se abrieron varias tiendas especializadas
en indumentaria deportiva, las cuales ofrecian
zapatillas para futbol, futsal (deporte, el cual se
juega en cancha de cemento o parquet, el cual
consiste en dos equipos formados por cinco
jugadores, cada uno), basquet, tenis, shorts,
remeras, medias, poleras y deportivos con los
escudos de los equipos mas conocidos del mundo
como ser el Real Madrid, Barcelona, Bayern Munich
entre otros; en particular salieron indumentaria
deportiva casual, la cual era una novedad ya que
Nno siempre tenia un aspecto deportivo, mas bien
parecia una prenda normal de actividad diaria.

Pero durante la primera década del siglo XXI las

marcas deportivas desarrollaron varias estrategias

de marketing rompiendo las tendencias

tradicionales que estos manejaban, estas
consistian en personificar la marca mediante
referentes de distintos deportes como Ronaldo,
Rafael Nadal, Kobe Bryant, Tiger Woods, Michael
Schumacher, Lionel Messi, Cristiano Ronaldo,
Michael Phelps, Serena Williams, Maria Sharapova;
lanzando nuevas lineas exclusivas con sus nombre
y productos exclusivos paraelmercado. Elimpacto
fue grande ya que las personas adquirieron los
nuevos productos de forma masiva a nivelmundial,
con los nuevos productos las personas se sentian

identificadas con el deporte o la estrella deportiva.

El avance de la tecnologia y la globalizacion
hicieron que enlos Ultimos 10 afios laindumentaria
deportiva se vuelva una moda en el mercado de
prendas de vestiry promovieron a tal grado que las
ventas de este tipo de producto se incrementen a
nivel mundial; en del municipio de Sucre durante
el periodo de 2010 - 2016 se abrieron tiendas de
articulos e indumentaria deportiva ofreciendo
variedad de productos accesibles para todo tipo
de consumidor.

De acuerdo a lo antes descrito, el objetivo general
del presente trabajo es analizar los factores
que inciden en la decision de compra de los
consumidores de indumentaria deportiva del
municipio de Sucre, para establecer el impacto
que tienen en la decisidén de compra. Para cuyo
efecto se plantean los siguientes objetivos
especificos: Conocer el perfil de consumidor
de indumentaria deportiva; Analizar los factores
del modelo de comportamiento del consumidor
planteado por Schiffman y Kanuk, para establecer
suimportancia relativa; Analizar la situacién actual
del mercado (oferta - demanda) de indumentaria
deportiva; Determinar que esfuerzos de marketing

operativorealizanloscomercialesdeindumentaria
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deportiva; Determinar el segmento objetivo de
consumidores de indumentaria deportiva en el

municipio de Sucre.

La hipdtesis que se plantea para el estudios es
la siguiente: “Los factores (sociales, producto y
precio) son los que mas inciden en la decision de
compra de los consumidores de indumentaria
deportiva del municipio de Sucre”.

Metodologia
Definiciondel mercadodereferencia(target)

Entendiendo el mercado como el ente en el
que confluyen de un lado u conjunto de clientes
dispuestos a satisfacer una necesidad a través
de la adquisicién de un producto y/o servicio que
cumpleunasfunciones,deotroladounconjuntode
tiendascomerciales que, atravésde unaodistintas
tecnologias, proporcionan esos productos a
los consumidores, se recurre al famoso modelo
tridimensional de Derek Abell para representar
el mercado de referencia y de relevancia de las
tiendas comerciales de indumentaria deportiva y

accesorios deportivos

o (Quién? Lo mas importante en Marketing
es saber a quién nos dirigimos, quien es nuestro
publico y como segmentarle para saber satisfacer
lasnecesidadesdecadagrupodeformaespecifica.
Por ello, se identifica el publico o segmento Target
como todos los clubes deportivos locales vy
deportistas individuales, independiente de su nivel
de profesionalidad, que se dediquen a la practica
de los deportes paras los que las distintas marcas
deportivas fabrican equipamiento deportivo vy
accesorios deportivos.

. (Qué? Las principalesfuncionesasatisfacer
son la provisidon de equipaciones para la practica
de deportes de equipo, la de complementos vy
accesorios paralapracticadedeportesyladeropa

para vestir fuera de competicién oficial o amateur.

. (Como? Las tecnologias para satisfacer
las distintas necesidades de esos clientes estan
basadas en los diferentes métodos de venta que
tienen las tiendas comerciales, que como veremos
mas adelante con la proliferacion de las nuevas
tecnologias (Know How), se estan volviendo
uno de los factores clave para conseguir llegar
satisfactoriamente a los clientes y de una manera
fidelizar con ellos.

Grafico 1: Modelo ABELL de los consumidores
de indumentaria deportiva

Fundones

sorims Daporfvns

3 - CLIEMTES
= - Clisntes: Entdades Deportivas

R Chentee: Particularas
% =

Perfil del segmento objetivo (Target)

Cuadro N? 1: Perfil del segmento objetivo

Edad 18a30 anos
Género Masculino y femenino.
Ocupacion Estudiantesy profesionales.

Zona Geogra- | 5 distritos urbanos del municipio
fica de Sucre, provincia Oropeza.

Estilodevida | Concienzudoy saludable.

Ventajas bus- | Precio, calidad, procedencia del
cadas

producto.
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Investigacion exploratoria: Este tipo de
investigacion se utilizd para entender el problema
y para su posterior recolecciéon de informacién
necesaria que sirvid para el desarrollo de la
investigacion, ya que no existen antecedentes
en del municipio de Sucre sobre el analisis de los
factores del comportamiento del consumidor de

indumentaria deportiva.

Investigacion descriptiva: Para los objetivos
planteados fue Util ya que describid la incidencia
los esfuerzos de marketing operativo de las
tiendas comerciales en la decisiéon de compra de
los consumidores de indumentaria deportivay por
otra parte las caracteristicas que identifican a este
tipo de consumidores.

Seleccion de la técnica de muestreo: El
muestreo de tipo probabilistico, las unidades
de muestreo se seleccionan por causalidad o
aleatoriamente, por tanto cada elemento tiene la
misma probabilidad de ser elegido. Esta técnica
requiere de una definicion precisa de la poblacion
objetivo, asi como de la especificacion general
del marco muestral a ser empleado. La principal
ventaja del muestreo probabilistico reside en la
posibilidad de hacer deducciones o proyecciones
acerca de la poblacion objetivo. La técnica de
muestreo estratificado difiere al muestreo por
cuota, en que los elementos de la muestra se
seleccionan en forma probabilistica en vez de
hacerlo por juicio o por conveniencia. (Mita.
2012:260).

Las variables utilizadas para dividir la poblacién
se conocen como variables de estratificacion. Se
emplean como criterio para dividir la poblacion
la homogeneidad y heterogeneidad, es decir: los
elementos dentro de cada estrato deben ser lo
mas homogéneos posibles, pero los elementos

entre los distintos estratos lo mas heterogéneos

posibles. (Mita. 2012:261). Para la investigacion que
se realizd, la técnica de muestreo estratificado
fue la mas adecuada, debido a que se conocié la
informacidn requerida sobre la poblacion de los 5
distritos urbanos del municipio de Sucre.

Estadistico: Como se utilizo distintas variables
(independientes y dependientes) en la presente
investigacion este método sirvid para demostrar
los resultados obtenidos mediante la encuestay el
analisis pertinente de la informacion recolectada.

Observacion simple: La observacién simple
fue el método que se utilizd para observar el
comportamiento que tienen los consumidores
de indumentaria deportiva, con este fin se logré
obtenerinformacion basica la cual serala columna
vertebral para el desarrollo de la investigacion.

Resultados
Deporte Practicado
GraficoN?2

Deporte Practicado
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Fuente: Elaboracidn propia, en base a encuestas.

En Sucre existen mas de 50 campos deportivos
y 23 gimnasios segun el Gobierno Auténomo
Municipal de Sucre, pero mas del 50% de estos
son de futsal y de futbol, en consecuencia los
deportes mas practicados en Sucre son el Futsal,
Futbol, Fitness y la caminata o trote. Por otra parte
los deportes mencionados no identifican al género
como enlos afos 50 (ejemplo: los hombres juegan
solo al futbol o futsal y las mujeres juegan voley o
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se dedican al cuidado de su cuerpo fitness), en la
actualidad ambos sexos practican cualquier tipo
de deporte sin tomar en cuenta la dificultad o
complejidad que cada uno requiere.

Marcas utilizadas

Grafico N° 3: Marcas utilizadas
MARCAS UTILIZADAS

= Adidas = Nike Puma

Marcas Nacionales = Under Armor =Topper

Reebok =Umbro

=

= Wilson

62.2%

304% o0 =

5% B 66

Fuente: Elaboracién propia, en base a encuestas.

Las marcas mas utilizadas por los consumidores
de indumentaria deportiva del municipio de
Sucre son Adidas, Nike, Puma, estas tienen un
alto prestigio entre los consumidores debido a
que estas marcas visten a deportistas de elite a
nivel mundial. Por otra parte las distintas marcas
nacionales tienen un prestigio relativamente alto
entre los consumidores del municipio debido a
que estos visten y patrocina a distintos equipos de
futbol en la Liga de Futbol Profesional Boliviano.

Prendas utilizadas

PRENDAS UTILIZADAS

=Zapatillas para Running Camisetas deportivas de hombre
Zapatillas para Futsal Mochilas

= Accesorios y equipacion = Pantalones cortos hombre

=7Zapatillas Lifestyle = Sudaderas

= Camisetas deportivas de mujer Tops = Pantalones cortos mujer

15% 9% 5% 4% 4%

Fuente: Elaboracion propia, en base a encuestas.

Comolosdeportesmaspracticadosenelmunicipio
de Sucre son futsal, futbol, fitness, caminata/trote
y Vvoley, en consecuencia se demuestra con la

investigacion que las indumentarias deportivas
y accesorios deportivos mas utilizados son las
zapatillas Running, camisetas deportivas de
hombre (estas camisetas en su mayoria son para
identificar equipos de las distintas asociaciones
deportivas del municipio), zapatillas para futsal,
mochilas (son Utiles parallevar distintos accesorios
y equipamiento a los campos deportivos),
accesorios y equipacion (son distintos segun el
tipo de deporte y la funcién corporal que este
cumple.

Prueba de hipétesis

El analisis factorial es una técnica de reduccion
da datos que sirve para encontrar grupos de
homogéneos de variables a partir de un conjunto
numeroso de variables. Esos grupos homogéneos
se forman con las variables que correlacionan
mucho entre si y procurando, inicialmente, que
unos grupos sean independientes de otros.

El analisis factorial es, por tanto, una técnica de
reduccion de la dimensionalidad de los datos. Su
propdsito ultimo consiste en buscar el ndmero
minimo de dimensiones capaces de explicar el

maximo de informacidn contenida en los datos.

A diferencia de lo que ocurre en otras técnicas
como el analisis de varianza o el de regresion,
en el analisis factorial todas las variables del
analisis cumplen el mismo papel; todas ellas son
independientes en el sentido de que no existe
a priori una dependencia conceptual de unas
variables sobre otras.

La medida de adecuaciéon muestral KMO (Kéiser-
Meyer-Olkin) contrasta si las correlaciones
parciales entre las variables son suficientemente
pequefias. Permite comparar la magnitud de
los coeficientes de correlacion observados con
la magnitud de los coeficientes de correlacion

parcial. El estadistico KMO varia entre O y 1. Los
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valores pequefos indican que el anélisis factorial
puede no ser una buena idea, dado que las
correlaciones entre los pares de variables no
pueden ser explicadas por otras variables. Los
menores que 0.5 indican que no debe utilizarse el
analisis factorial con los datos muestrales que se

estan analizando.

La prueba de esfericidad de Bartlett contrasta la
hipdtesis nula de que la matriz de correlaciones
es una matriz identidad, en cuyo caso no existirian
correlaciones significativas entre las variables y el
modelo factorial no seria pertinente.

Prueba de hipotesis: Analisis factorial
(Factores sociales, producto y precio), KMO y

pruebade Bartlett

KMO y prueba de Bartlett

Medida de adecuacién muestral de Kaiser-Meyer-Ol- ,788
kin.
Chi-cuadrado aproxima-| 1736,019
do
Prueba de esfericidad de
Gl 153
Bartlett
Sig. ,000

Fuente: Elaboracidn propia, en base a encuestas.

Se presentan en la tabla KMO y prueba de Bartlett
los estadisticos correspondientes al estudio de
la adecuacion de la muestra al modelo. Se puede
comprobar que la adecuaciéon muestral a este
analisis no solamente resulta deseable, sino que
presenta una muy buena adecuacion a los datos
ya que el estadistico de KMO, que nos indica la
proporcion de la varianza que tienen en comun las
variables analizadas, presenta un valor de 0.788,
coeficiente muy cercano a la unidad que es lo mas
aconsejado para este tipo de analisis, lo que indica

una casi perfecta adecuacion de los datos a un

modelo de anélisis factorial.

Mediante la prueba de esfericidad de Bartlett se
puede asegurar que si el nivel critico es superior a
0.05 entonces no se puede rechazar la hipotesis
nula de esfericidad. En el cuadro se puede
comprobar que la significacion es perfecta, ya
que obtiene el valor 0.000, por lo que se puede
rechazar dicha hipdtesis nula, considerando el

ajuste de variables mediante el andlisis factorial.

Prueba de hipétesis: Analisis factorial

(Factores sociales, producto y precio),

Varianza total explicada y grafico de

sedimentacion

Considerando la tabla anterior se puede decidir
cuantos componentes o factores vamos a tomar
en cuenta. Existen reglas para saber el nimero
mas adecuado a conservar, por ejemplo, la que
se conoce como Criterio de Kaiser que indica que
hay que conservar los componentes principales
Cuyos valores propios son mayores que la unidad,
aunque el criterio mas utilizado es el de observar el
porcentaje de varianza total explicada acumulada
asciendeal 51.091%, porlo que se puede considerar
que éste valor es relativamente alto para estimar

que cuatro es un numero de factores suficientes.

Enelgraficodesedimentaciondeloscomponentes,
que suele ser utilizado también como contraste
grafico para conocer el nimero de componentes
aretener. Segun este criterio se retienen todos los
componentes que estan situados previamente
a la zona de sedimentacion, entendiendo por
esta parte del grafico en la que los componentes
empiezan a no presentar pendientes fuertes, que
como se ha mencionado para los datos obtenidos

se puede comprobar que puede ser a partir de la
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componente cuatro o cinco.

Unodeestospromedioseslarotacionfactorialque transformalamatrizfactorialinicialenotradenominada
matriz factorial rotada, mas facil de interpretar, que consiste en una combinacién lineal de la primeray que
explica la misma cantidad de varianza inicial. Los factores rotados tratan de que cada una de las variables
originales tenga una correlacion lo mas proxima a1 que sea posible con uno de los factores y correlaciones
proximas a O con los restantes consiguiendo asi correlaciones altas con un grupo de variables y baja con

el resto.

Para poder realizar una interpretacion un poco mas sencilla utilizamos el sistema de rotacion de los
factores utilizando la normalizacion varimax, convergiendo dicha rotacién en 6 iteraciones, indicando
que se realizara la extraccion para cuatro componentes, ya que como se comprobd con este ndmero se
consiguio obtener mas del 51% de la varianza explicada.

Prueba de hipétesis: Analisis factorial (Factores sociales, producto y precio), Matriz de
componentes rotados

Matriz de componentes rotados

| Componente
2 3 4
,333

Laindumentaria deportiva que compro esta de acuerdo con mi deportista favorito

Otras personas piden miopinidn sobre algun tipo de indumentaria convenga comprar 347 A12

Me gusta comprar indumentaria nacional -,696
La calidad de laindumentaria importada es mejor que la nacional ,382 627
Prefiero comprar indumentaria importada antes que la nacional 493 ,601
La marca influyen en mi decisién de compra 443 304 459

Método de extraccion: Anélisis de componentes principales. r666Método de rotacién: Normalizacién Varimax con

Método de rotacion: Normalizacion Varimax con Kaiser

a. Larotacién ha convergido en 6 iteraciones.
Enlatabla dela matrizde componentes rotados, se muestran los valores situados por encima de 0.5 para
asilograr una mejor exposicién de las variables iniciales obtenidas para cada componente. A continuacion

pasamos a renombrar los componentes en funcion de las variables iniciales que incorporan:
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al conjunto de atributos que se concentran en

Componente I: este componente engloba

la encuesta como pertenecientes a las variables
sociales porque se encuentran por ejemplo
opinién de terceras personas, opinidon de la familia,
apariencia e imagen ante la sociedad se considera
que estas variables son las que mas afectan a
la toma de decisién de los consumidores de
indumentaria deportiva y accesorios deportivos.
Este serd el componente denominado Factor
Social, y que explica por si sola mediante su
varianza total da 23.119%, ocupando el primer lugar
frente al resto de los componentes que seran

explicados a continuacion

. Componente IlI: contiene tres variables
iniciales, capacidad de pago, satisfaccion de
necesidadesy la calidad de producto; estos tienen
una relacidn con la variable precio del producto
debido a que la capacidad de pago no siempre
es acorde al precio, el precio no todas las veces
satisface las necesidades del consumidor y por
dltimo para la comunidad sucrense el precio alto
representa un producto o servicio de alta calidad
y viceversa. Es por eso que este componente se
denomina Factor Precio, el cual explicaun 12.993%

de la varianza total explicada.

. Componentelll:incluyelascaracteristicas
que tienen la indumentaria deportiva y los
accesorios deportivos, como ser la procedencia
(Hecho en), la marcay la calidad; en el sentido de
que en latoma de decisiones de los consumidores
estos son influyentes desde el punto de vista
del producto. Por tanto este componente se
denomina Factor Producto, el cual explica un

9.953% de la varianza total explicada.

. Componente IV: tres variables conforman
este factor: atencion recibida, experiencia de
compra y variedad ofrecida. Por tanto este
componente se denomina Factor Oferta, ya
que esta se relaciona con las caracteristicas
(promocioén, plaza) ofrecidas por las distintas
tiendas comerciales de indumentaria deportiva y
accesorios deportivos, con un valor en la varianza

total explicada de 6.026.

Se pudo probar que la siguiente hipdtesis “Los
factores (sociales, producto y precio) son los
que mas inciden en la decision de compra de
los consumidores de indumentaria deportiva
del municipio de Sucre.” Es valida debido a que
haciendo el andlisis factorial de los factores
sociales, producto vy precio tuvieron una
varianza total acumulada de 52.091% alta de en
comparacionalasumadelosdemasfactores, pero
por otra parte existié un factor que no se tomé en
cuenta para la hipodtesis, el cual era la oferta, que
complementd con un 6.026% a la suma total de la

varianza explicada.

En consecuencia estos factores ya mencionados
inciden en la decisibn de compra de los
consumidores de indumentaria deportiva y
accesorios deportivos; complementando que
la oferta también es un factor incidente en la
decision.

Discusion

Laindumentaria deportivayaccesorios deportivos
son indispensables para la practica de deporte, por
otra parte un 18 % los habitantes del municipio de
Sucre no practica ningun tipo de deporte, pero
si utiliza indumentaria deportiva o accesorios
deportivos para las actividad cotidianas u
ocasiones especiales; la comodidad, el material

especial y la funcionalidad de estos productos
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hacen que la finalidad de uso no sea exclusivo para
practicar deporte,

Las marcas mas reconocidas a nivel mundial
como ser Nike, Adidas, Puma, Reebok entre otros
tienen tiendas especializadas de indumentaria
deportiva y accesorios deportivos en las ciudades
de los paises que tienen equipos deportivos,
los cuales poseen contratos de patrocinio con
estas marcas, en el caso de Bolivia y sus capitales
de departamento no existen ninguna tienda
especializada, debido a que estas marcas no
patrocinan a ningun equipo deportivo reconocido;
complementando lo mencionado anteriormente,
si existen tiendas especializadas de indumentaria
deportiva y accesorios deportivos, pero no
cuentan con la exclusividad que brindan las
marcas reconocidas, sino que manejan varias
marcas y adaptan sus muestrarios con los logos e
imagenes de los deportistas mas importantes que
representan a las marcas.

(Ruizy Gomez.2015:55) definen las caracteristicas
mas importantes que consideran este tipo de
consumidores de la siguiente manera:

- Preferencia de marcas con historia vy

personalidades  convincentes y  bien
diferenciadas que evoquen experiencias

dnicas.

- Unaimagen de marcay experiencia coherente
y constante a través de todos los dispositivos.

- Total transparencia y acceso a la informacion
sobre los productos: precios, disponibilidades,
modelos, caracteristicas, etc.

De las 3 caracteristicas mencionadas por Ruiz y
Gomez, en el municipio los consumidores toman
en cuenta las dos primeras mencionadas, debido
a que la marca en conjunto a una personalidad
deportiva convincente impacta al consumidory se

vuelve determinante al momento de compra, en la
investigacion realizada se demuestra esto ya que
un 44.5% toman en cuenta el prestigio de la marca
y la calidad que esta demuestra en sus productos.

Respecto a la transparencia y acceso a la
informacidn sobre los productos, en el municipio
Nno existen tiendas especializadas como en
ciudades de otros paises donde muestran las
caracteristicas especificas, informacion técnica
de la indumentaria deportiva © accesorio
deportivo. Losconsumidoresdelmunicipiobuscan
informacidén que no solo sea el precio etiquetado
en los productos y banners con las marcas que
comercializan las tiendas, al contrario un 45.7% de
los consumidores buscan informacion detallada
sobre los productos en los muestrarios o banners
informativos en los ambientes del establecimiento

comercial.
Conclusiones

« A continuacion se presentan las principales
conclusiones extraidas del presente trabajo de
investigacion, sus implicaciones conceptuales
asi como metodoldgicas. Asimismo también
se consideran las limitaciones del estudio y las
futuras lineas de investigacion que permitiran
darle continuidad al presente trabajo de
investigacion.

e Los resultados de la investigacion llevada
a cabo demuestran que la mayor parte de
las familias del municipio de Sucre, segun la
percepcion delos jovenes se encuentran en un
estrato econdmico medio y medio alto debido
aque poseen ingresos de 1000 a 1805 Bs, 1806
a 5000 Bs y 5000 a 10000 Bs; sin embargo los
jovenes y adultos sefialan que el 23 % de los
ingresos se destina alahorroy para sudiversion
mientras 33% gasta en otros. Pero por otra
parte como los jovenes y adultos no adquieren
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indumentarias deportivas o accesorios de
manera constante nos indica que sus ingresos

no es una limitante para la compra de estos.

Los resultados muestran que al momento de
decidiréqué?yédonde? comprarindumentaria
deportiva y accesorios deportivos, los jovenes
y adultos no son influenciados en gran medida
por los gustos y preferencias de sus amigos,
ni tampoco por deportistas famosos, lideres
de opinidn, ni TV. Sin embargo es importante
para ellos la opinidn de su familia y la imagen
que muestran a la sociedad, es por ello que la
indumentaria deportiva o accesorio deportivo
que visten y utilizan va acorde a la imagen que
quieren proyectar a su entorno social.

Entre los principales e indispensables factores
que motivan a los jovenes y adultos de
Sucre a comprar en las tiendas comerciales
de indumentaria deportiva y accesorios
deportivos estan la atencidén que brindan los
duefosy lacalidad de las prendas o accesorios
importados puesto que es considerada mejor
que la boliviana, por otra parte en Bolivia
existe una tendencia por preferir productos
importados. La variedad e innovaciéon en moda
son otros motivantes, pues la indumentaria
deportiva o accesorios deportivos adquieren
en este municipio hacen sentir a los jévenes y
adultos siempre a la moda y originales al vestir
marcas reconocidas que cada aflo renuevan
sus modelos y diseflos de las prendas vy
accesorios.

Los resultados muestran que la rotacion de
inventarios en el sector de tiendas comerciales
de indumentaria y accesorios deportivos del
municipio de Sucre es cada dos o tres meses y
en el peor de los casos cada seis meses que se

termina el stock de mercaderias.

Se determina que el uso de la publicidad en los
tiendascomercialesdeindumentariadeportiva
y accesorios deportivos del municipio de
Sucre es minimo, pues para dar a conocer sus
productos utilizan fundas de presentacion de
las marcas de algunos productos que ofrecen,
laradioy el marketing de boca en boca.

Una gran mayoria las tiendas comerciales
de indumentaria deportiva y accesorios
deportivos del municipio de Sucre no utilizan
publicidad por las redes sociales, por mas que
sean econémicas existen algunos duefios que
no tienen el conocimiento y el manejo de este
medio; si lo utilizarian seria de gran beneficio
para su negocio debido a que el pasatiempo
favorito de los jovenes y adultos del municipio
es elusodelasredes sociales.

Por otra parte durante el desarrollo de la
investigacion se pudo verificar que existen
distintas tiendas comerciales del municipio
que venden productos a medio uso de
marcas reconocidas e incluso imitaciones, las
cuales son comercializadas como originales
en el municipio de Sucre y con un precio
relativamente alto.

En funcion a la informaciéon recolectada,

analisis de datos y conclusiones de la presente

investigacion, se pueden realizar nuevos trabajos

en las siguientes lineas de investigacion:

Orientacion al mercado y competitividad de la
empresa.

Caracteristicas de los consumidores y perfiles
psicograficos.

Influencia de la aplicacion de determinadas
herramientas de marketing.

Anélisis del valor de marca.

La marca en la estrategia de marketing de las
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empresas.

- Estrategia social y econdémica de los

c11111%onsumidores.
- Segmentaciony posicionamiento.
- Estrategias competitivas.
- Procesos de innovacion.
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