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;,Cuales son los habitos de comportamiento de los millennials

residentes en Cordoba al momento de realizar una compra en

linea de indumentaria deportiva? | T —

Objetivols @ vornoici

Objetivo General: Analizar los habitos, costumbres y | @ roraratiac

comportamientos de los millennials residentes de Cérdoba al P @ e comante
Z @ o

momento de comprar indumentaria deportiva en linea desde
junio de 2023 hasta diciembre de 2023

Obijetivos Especificos:

Investigar las mayores motivaciones de los millennials

cordobeses al momento de realizar una compra online de _ o
. . . Discusion
iIndumentaria deportiva.

. . . . . Aunque los millennials estan altamente conectados y utilizan Internet
|dentificar los productos de indumentaria deportiva que mas se

. . . . para informarse, al momento de concretar la compra de indumentaria
compran o de mayor interés para los millennials

deportiva, prefieren el canal fisico. La posibilidad de probar el
producto, verificar talles y calidad son factores determinantes. El canal

Tarjeta de Billetera Tarjeta de Transferencia [Efectivo

crédito  electronica  débito online, sin embargo, cumple un rol clave en la etapa de investigacion

- previa.
72% 42% 39% 30% 8%
Este comportamiento hibrido desafia las estrategias digitales

tradicionales, y requiere que las marcas integren experiencias

omnicanales, generen confianza en el entorno online y ofrezcan

beneficios tangibles.

. . Principales resultados

Jg Jg e EI 75,9% prefiere comprar en tiendas fisicas.

e EI 89,9% busca informacion online antes de comprar.

Teorias del comportamiento del consumidor (Kotler & Armstrong, 2013), que explican el proceso de decision de compra en etapas: necesidad,

e Productos mas comprados online: calzado (75,8%) y remeras
(73,7%).

e Principales medios de pago: tarjeta de crédito (71,7%).

Marco teorico

busqueda, evaluacion, decision y postcompra. Se incorpora tambien el enfoque del marketing digital, que destaca el rol de redes sociales, sitios
web y promociones online en la influencia sobre los consumidores (Keller & Kotler Lane, 2016). Se considera la segmentacion generacional, con

foco en los millennials, caracterizados por ser digitales, exigentes e hibridos en sus habitos de consumo (WGSN, 2023).
Meétodo

Metodologia mixta. La fase cualitativa incluyé 5 entrevistas a comerciantes del rubro y 2 focus groups con consumidores millennials. En la fase

cuantitativa, se encuesto a 385 personas de entre 20 y 40 afnos, residentes en Cordoba, mediante muestreo aleatorio simple.
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