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Resumen:

El emprendimiento Spin Outfits, de ropa deportiva, se encuentra en su etapa de
introduccion, porlo que es importante plantear estrategias para que aumente su
presencia en el mercado. Desde su inicio se ha enfocado al mercado de golf, y
actualmente busca dirigirse al mercado de tenis. El objetivo de la presente investigacion
es disefiar un plan de marketing para posicionar al emprendimiento Spin Outfits
dedicado a la produccion y comercializacion de ropa de tenis en la ciudad de Cuenca.
Se utiliz una metodologia exploratoria descriptiva con enfoque mixto. Se realizé siete
entrevistas a expertos y seis entrevistas en profundidad, que permitieron estructurar la
encuesta que se realizd a 202 tenistas. El resultado que se obtuvo es que la oferta de
ropa de tenis en Cuenca es limitada y tiene precios elevados. Los tenistas buscan
opciones de compra a precios accesibles basandose en las variables de calidad,
comodidad y disefio.

Palabras clave: Marca nacional, plan de marketing, posicionamiento, ropa deportiva,
tenis.

Abstract:

Spin Outfits, a sportswear entrepreneurship is in its introductory stage, so it is
important to develop strategies to increase its presence in the market. Since its
inception, it has focused on the golf market, and is currently seeking to target the tennis
market. The objective of this research is to design a marketing plan to position Spin
Outfits, a company dedicated to the production and commercialization of tennis
clothing in the city of Cuenca. A descriptive exploratory methodologywith a mixed
approach was used. Seven expert interviews and six in-depth interviews were
conducted, which allowed structuring the survey that was conducted to 202 tennis
players. The obtained result is that the supply of tennis clothing in Cuenca is
limited and has high prices.Tennis players look for purchase options at affordable
prices based on the variables of quality, comfort and design.

Keywords: Marketing plan, national brand, positioning, sportswear, tennis.
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INTRODUCCION

Spin Outfits es un emprendimiento dedicado a la produccion y comercializacion
de ropa deportiva que actualmente busca dirigirse al mercado de tenis. Aunque inicié sus
actividades en el afio 2020 con ropa de golf, no ha logrado ganar presencia en el mercado
debido a la falta de planificacion previa de marketing y estrategia de posicionamiento.
Por lo tanto, se considera necesario establecer un plan de marketing orientado a posicionar
la marca dentro del mercado de tenis, de modo que pueda iniciar sus actividades con
estrategias definidas y un conocimiento profundo de las necesidades de los tenistas.

El objetivo de la investigacion fue disefiar un plan de marketing para posicionar
al emprendimiento Spin Outfits, dedicado a la produccién y comercializacién de ropa de
tenis en la ciudad de Cuenca. Para lograrlo, se establecieron objetivos especificos, que
consistian en analizar el entorno competitivo de la industria textil de ropa de tenis,
identificar las principales variables de compra para el segmento de ropa deportiva de tenis
y proponer un plan de posicionamiento para la marca Spin Outfits.

Para llevar a cabo la investigacion, se realiz6 un estudio exploratorio descriptivo
con enfoque mixto. En la parte cualitativa, se llevaron a cabo siete entrevistas a expertos
en diferentes areas relacionadas con la industria, asi como seis entrevistas a profundidad
a tenistas de la ciudad de Cuenca. Para el procesamiento de los datos, se utilizd la
plataforma Atlas.ti. En cuanto a la parte cuantitativa, se realizaron 202 encuestas a tenistas
profesionales o aficionados, tomando como variable dependiente el consumo de
indumentaria de tenis. La muestra se obtuvo mediante un muestreo no probabilistico por
conveniencia, y el procesamiento de los datos se realiz6 en Excel.

En los primeros capitulos se llevo a cabo una revision bibliografica de varios
autores que tratan temas relacionados con el plan de marketing y el posicionamiento.
Posteriormente, se realizé un estudio del entorno competitivo en el cual se elabor6 una
matriz FODA, un analisis PESTEL y un andlisis de las cinco fuerzas de Porter. En el
siguiente capitulo, se llevé a cabo la investigacion de mercados, donde se obtuvieron
como resultado las principales variables de compra mediante una investigacion cualitativa
y cuantitativa. Por Gltimo, basandose en los resultados obtenidos, se elaboré el plan de
posicionamiento que consta de cinco fases: descripcion del mercado objetivo, analisis de
la situacion del sector, identificacion de las necesidades insatisfechas del mercado,

diferenciacion de la marca y planteamiento de la estrategia de comunicacion.



1. MARCO TEORICO

1.1. Plan de marketing

El plan de marketing es un elemento de vital importancia dentro de la planificacion
estratégica de una empresa. Segun Fernandez (2007), se puede definir como "un
documento que se elabora anualmente y contiene, por lo menos, los objetivos y estrategias
del area" (p. 5). Estos dos elementos, las estrategias y objetivos, son la parte mas
importante dentro de la planeacion de marketing de una empresa. Para elaborar un plan
de marketing de manera adecuada, es necesario contar con informacion actualizada y
accesible, la cual puede ser obtenida a través de una investigacion de mercados, un
sistema de informacion de marketing o proyecciones.

El plan de marketing se organiza en un esquema conformado por nueve etapas.
En primer lugar, se analiza la mision y filosofia empresarial. En segundo lugar, se evalla
el negocio en cuanto a su mercado objetivo, canales de distribucion, segmento al cual se
dirige, entre otros aspectos. Una vez concluidas estas dos fases, en las que principalmente
se recopila informacion, se pasa a la tercera etapa, en la cual se determinan los supuestos
de mercado. En la cuarta etapa, se elabora un analisis FODA, mientras que en la quinta
etapa se establecen los objetivos de marketing. La sexta etapa se centra en determinar las
estrategias y tacticas, seguida de la séptima etapa donde se establece el presupuesto.
Luego, en la octava etapa, se elabora el calendario de las actividades a realizar. Por ultimo,
en la novena etapa, se disefian las medidas de control del plan (Fernandez, 2007).

A continuacion, se abordara el tema del analisis del entorno, que es uno de los
elementos fundamentales del plan de marketing. Segiin Armstrong y Kotler (2013), "el
entorno de marketing de una empresa consiste en los actores y las fuerzas ajenas al
marketing que afectan la capacidad de la gerencia de marketing para construir y mantener
relaciones exitosas con los clientes meta™ (p. 98). Es decir, son todos los factores externos
a la empresa que influyen en ella y que deben ser tenidos en cuenta para la toma de
decisiones. El entorno se clasifica en microentorno, que representa los grupos de interés
mas cercanos a la empresa, como los clientes, proveedores, distribuidores, competencia
y publicos; y macroentorno, formado por factores demograficos, politicos, econémicos,
culturales, tecnologicos y medioambientales.

Dentro del microentorno, una variable crucial a analizar es la competencia. Los
expertos en marketing comprenden que, para lograr el éxito de la empresa, no basta con

satisfacer las necesidades de los clientes, sino que deben hacerlo de manera superior a sus



competidores, aportando un mayor valor. Esto es fundamental para alcanzar un solido
posicionamiento en el mercado. Para lograrlo, la empresa debe conocer a sus
competidores, considerando aspectos como su posicion en el sector, tamafio, estrategias
y desempefio en el mercado (Armstrong y Kotler, 2013).

Por otro lado, para realizar un analisis adecuado del macroentorno, se puede
emplear el andlisis PESTEL. Esta herramienta permite evaluar cémo los factores
politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales afectan la toma
de decisiones y las estrategias comerciales de una empresa. Al identificar oportunidades
y amenazas en el entorno, las organizaciones pueden adaptarse de manera mas efectiva.
Los factores politicos y legales establecen limites a traves de leyes y grupos de presion.
El entorno econdémico se define por el poder adquisitivo de una economia, la distribucién
del ingreso, los precios, las facilidades de crédito y el endeudamiento.

Las variables socioculturales abarcan la vision del mundo de las personas, las
organizaciones, la naturaleza y la sociedad, asi como los valores fundamentales y
secundarios de los individuos. Los factores tecnoldgicos estdn determinados por las
nuevas tecnologias, los presupuestos de investigacion y desarrollo, y las oportunidades
de innovacion. Por Gltimo, los factores naturales se refieren a las regulaciones ambientales
que afectan a ciertas industrias y a los grupos "verdes" que ejercen presion (Keller y
Kotler, 2012).

1.2. Investigacion de mercados

La investigacion de mercados desempefia un papel fundamental en el plan de
marketing, segun lo sefialado por Malhotra (2008). Este autor define la investigacion de
mercados como el proceso de identificar, recopilar, analizar y utilizar informacion
relevante para la toma de decisiones en el area de marketing de una empresa. Se trata de
un proceso sistematico en el que cada paso sigue un orden especifico y requiere una
planificacién adecuada. Comienza identificando el problema de investigacion para
determinar la informacion necesaria. A continuacion, se identifican las fuentes de
informacidn, se recopilan los datos, se analizan y finalmente se presentan los hallazgos
para su uso en la toma de decisiones. El objetivo de la investigacion de mercados es
proporcionar informacion precisa y objetiva que contribuya a la solucion de problemas y
la toma de decisiones, evitando la influencia de sesgos personales por parte del

investigador.



En términos de clasificacion, la investigacion de mercados puede dividirse en dos
tipos principales segun los datos primarios que se obtengan: cualitativa y cuantitativa. La
investigacion cualitativa se basa en muestras pequefias y busca obtener una comprension
mas profunda del entorno del problema. Algunos métodos utilizados en la investigacion
cualitativa incluyen entrevistas en profundidad, sesiones de grupo y técnicas ocultas como
asociacion, complementacion, construccion y expresion. Por otro lado, la investigacion
cuantitativa se centra en la cuantificacion de datos y la aplicacion de métodos de analisis
estadisticos. Las encuestas son el método mas comdnmente utilizado en este tipo de
investigacion, donde se plantean preguntas demograficas y relacionadas con el
comportamiento, motivaciones y actitudes de los encuestados. En muchos casos, estos
dos enfoques de investigacion se utilizan de manera complementaria, ya que los datos
cualitativos a menudo requieren apoyo de datos cuantitativos para obtener conclusiones
solidas (Malhotra, 2008).

1.3. Marketing estratégico

El marketing estratégico relaciona las teorias y elementos propios de la
planificacion estratégica y el marketing (Palmar & Palmar, 2016). Se basa en el analisis
del mercado meta, la segmentacién de mercados, el analisis y eleccion de objetivos y
estrategias para crear una propuesta de valor, la creacion de relaciones duraderas con los
clientes y el estudio del entorno competitivo. El marketing estratégico establece las bases
para orientar a la empresa en las acciones y estrategias que debe implementar para
alcanzar sus objetivos comerciales, basandose en la filosofia y vision empresarial.

Dentro del marketing estratégico, es importante destacar la relevancia de la
segmentacion de mercados y la eleccion de un mercado meta, asi como la creacién de una
fuerte ventaja competitiva. La segmentacion consiste en identificar y dividir el mercado
en distintos grupos de compradores con necesidades y caracteristicas similares, quienes
pueden tener preferencias especificas de productos o servicios segun sus factores
demogréaficos, conductuales o psicograficos. Después de realizar la segmentacion de
mercados, es fundamental identificar qué segmentos presentan oportunidades mas
prometedoras. Estos segmentos seleccionados se convierten en el mercado meta de la
empresa, al cual se deben dirigir los esfuerzos de marketing, creando una oferta de
mercado alineada con sus necesidades y preferencias, y logrando un adecuado

posicionamiento en sus mentes (Keller & Kotler, 2012).



Por otra parte, la ventaja competitiva se basa en el valor que una empresa ofrece
a sus clientes mediante sus productos o servicios. Son aquellos aspectos 0 competencias
que diferencian a la empresa y la hacen sobresalir. La ventaja competitiva, segun Porter
(1991) puede ser de dos tipos: por liderazgo en costes o por diferenciacion. Esto significa
que una empresa puede basar su ventaja competitiva teniendo precios mas bajos gracias
a una reduccion de costes, u ofertando productos o servicios con caracteristicas que lo
diferencien de los de la competencia. La ventaja competitiva ayuda a la empresa a
contrastar con otras compafiias gracias al valor que ofrece al cliente, debido a que este
valor es mayor que el ofrecido por los competidores y satisface las necesidades de los

clientes de una manera mas eficiente (Diaz, 2009).

1.4. Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor se refiere al proceso mediante el cual las
personas actiian y responden en relacion a diferentes eventos, incluyendo como piensan,
sienten, hablan y actuan. Cada individuo presenta un comportamiento inico ante estos
eventos y tiene diferentes motivaciones para tomar decisiones. Existen diversas
categorias o tipos de consumidores que se distinguen psicolégicamente por su
personalidad, lo cual hace necesario que los profesionales del marketing comprendan
como llegar a cada uno de ellos de la manera mas eficaz y superar sus expectativas.

El comportamiento del consumidor implica una serie de actividades que
comienzan cuando los consumidores identifican una necesidad, lo que genera un impulso
para buscar un producto o servicio que satisfaga dicha necesidad. Luego, se procede a
utilizar y evaluar el funcionamiento del producto o servicio, y como este cumple con su
necesidad. Este proceso se puede dividir en etapas de pre-compra, compra y post-compra,
en las cuales los consumidores experimentan diferentes estados emocionales y realizan
evaluaciones de las alternativas disponibles en el mercado (Schiffman & Kanuk, 2010).
1.5. Variables de compra

El consumidor emplea un comportamiento ante los diferentes estimulos de
marketing y sus variables identificadas como producto, precio, plaza, promocion. Asi
mismo,también existen factores tanto del entorno como del consuimidor, que influyen
en su comportamiento y en la desicion de compa del mismo: culturales, sociales,

personales y psicologicos. (Armstrong & Kotler, 2013)

1.6. Marketing Mix



El marketing mix esta compuesto por cuatro variables fundamentales: producto,
precio, plaza y promocion.

El producto se refiere a lo que se ofrece en el mercado para satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores. Puede ser un bien tangible, que se percibe a
través de los sentidos, o un servicio intangible. Los mercaddlogos deben identificar el
valor esencial que los consumidores buscan en el producto y disefiarlo de manera que
brinde una experiencia satisfactoria. Segin Armstrong y Kotler (2013), se pueden
identificar tres niveles de productos. El producto base se refiere a la necesidad que el
consumidor estd satisfaciendo, como comunicacion, aprendizaje, alimentacién o
seguridad. El producto real se centra en los atributos tangibles del producto, como la
marca, el precio, el disefio y la calidad. Por ultimo, el producto aumentado se refiere al
valor agregado que se proporciona al cliente, superando sus expectativas y brindando
beneficios adicionales.

Es importante tomar decisiones estratégicas para el desarrollo de productos con el
fin de mantener un posicionamiento s6lido y una recordacion positiva en la mente de los
consumidores. Esto implica considerar aspectos como la diferenciacion, la innovacion, la
calidad y la adecuacion a las necesidades del mercado objetivo. La creacidon de valor para
el cliente y la satisfaccion de sus necesidades son elementos clave en la estrategia de
producto (Schiffman & Kanuk, 2010; Armstrong & Kotler, 2013).

Segiin Armstrong y Kotler (2013) los principales atributos y beneficios de un
producto son:

Calidad: Con calidad se refiere mas alla de crear un producto eficiente efectivo y
eficaz, sino también el superar expectativas y crear valor para el cliente

Caracteristicas: Las caracteristicas de un producto deben ser diferentes e
innovadoras, de esta manera podré ganar ventaja competitiva.

Diseiio y estilo del producto: de la misma manera, en este aspecto también es
importante crear diferenciacion. El disefio es una caracteristica que se relaciona con la
utilidad del producto, del mismo modo también, mostrando la apariencia que se desea a
los consumidores. En cambio, el estilo es aquel que capta la atencidon en base a la
apariencia que tenga el producto, sin embargo, no tiene relacién alguna con el
funcionamiento del mismo.

Empaque: Es el disefio y la produccion de la envoltura de un producto que tiene

como objetivo darle protecciéon al mismo, y también tiene relevancia en cuando a un



impacto visual que generard al publico, lo que va de la mano con el reconocimiento de
marca.

Etiquetado: Las etiquetas presentan informacién que va desde la mas sencilla
hasta la mas importante, como el nombre, descripcion del producto, que contiene, etc.
dando cierta personalidad al mismo lo que genera posicionamiento en el mercado
mediante la relacion entre el cliente y la marca.

Por otro lado, el precio es considerado como el tnico elemento del marketing mix
que genera ingresos, a diferencia de los demds que generan costos. El precio tiene la
particularidad de ser variable y debe adaptarse al mercado para no quedarse rezagado
frente a la competencia. Es crucial manejarlo correctamente teniendo en cuenta los costos
de produccion, que pueden ser fijos o variables, y la percepcion de valor por parte del
cliente, ya que esto influye de manera significativa en la decision de compra y en la
rentabilidad de la empresa. Establecer el precio de un producto puede resultar complejo
para los mercadologos, por lo que se han desarrollado estrategias como la fijacion de
precios basada en el valor para el cliente, el valor agregado, los costos, la organizacion,
la competencia y el mercado.

En cuanto a la plaza de distribucion dentro del marketing mix, Armstrong y Kotler
(2013) la definen como el proceso de distribuir los productos en el lugar geografico
adecuado, utilizando los canales y medios de transporte adecuados, de manera que se
pueda llegar a los consumidores de manera eficiente. Es fundamental asegurarse de
distribuir la cantidad adecuada de productos en relacion a la demanda del mercado,
evitando escasez o exceso de inventario.

Por ultimo, la promocion, segin Velazquez (2020), es la forma en que las
empresas comunican al publico sobre sus productos y los beneficios de adquirirlos. La
promocion se lleva a cabo a través de actividades publicitarias que buscan aumentar el
alcance y facilitar la llegada a los consumidores, al mismo tiempo que incentivan la toma

de decisiones de compra.

1.7. Posicionamiento

El posicionamiento es fundamental para lograr una ventaja competitiva en el
mercado. M3s alla de la gestion de productos, marcas, precios y distribucion, es necesario
determinar como mantenerse en la mente del consumidor. Esto se logra a través de la
diferenciacion, la innovacion, la creatividad y la creacion de experiencias que hagan que

los consumidores prefieran nuestra marca sobre la competencia. El posicionamiento
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permite que nuestra marca sea la primera opcion que los consumidores consideren al tener
una necesidad de adquirir un producto. (Ries & Trout, 2000).

En relacién al tema del posicionamiento, Porter (1991) propone tres estrategias
que pueden ser aplicadas para ganar una posicion favorable en el mercado:

1. Liderazgo en costos: consiste en reducir los costos de produccion y ofrecer
productos o servicios a precios mas bajos que la competencia, manteniendo al
mismo tiempo una buena relacion calidad-precio. Esta estrategia busca obtener
una mayor participacion en el mercado.

2. Diferenciacion: se refiere al impacto que la marca tiene en la mente de los
consumidores al ser diferente y distintiva en comparacion con la competencia.
Mediante la diferenciacion, se busca destacar los atributos unicos y beneficios de
la marca, creando una posicion solida en la mente de los consumidores.

3. Segmentacion: las empresas deben definir un enfoque o segmento de mercado al
cual dirigirse para satisfacer las expectativas de los consumidores. Al segmentar
el mercado, se identifican las necesidades y preferencias especificas de un grupo
de consumidores, lo que facilita la tarea de satisfacer sus necesidades de manera

mas efectiva.

1.8. Anélisis FODA

De acuerdo con Fernandez (2007), el analisis FODA es una evaluacion del
negocio que se realiza tanto interna como externamente, y consta de cuatro variables:
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Las fortalezas son aspectos internos que destacan a la empresa frente a la
competencia y le otorgan una ventaja en el mercado. Estas fortalezas se generan dentro
de la organizacion como resultado de sus practicas y operaciones, y contribuyen al logro
de los objetivos y a la satisfaccion de los clientes. Para identificar una fortaleza, es
necesario compararla con la competencia directa y determinar si realmente es una parte
importante de la ventaja competitiva de la empresa.

Las debilidades también son internas y representan limitaciones o problemas en
los que la empresa es inferior a la competencia. Estas debilidades pueden ser controladas
por la empresa y suelen ser aspectos del marketing mix que no han sido adecuadamente
desarrollados. Son factores negativos que pueden influir de manera negativa en el

desempefio de la organizacion.



Por otro lado, las oportunidades son situaciones favorables que surgen en el
mercado y no dependen de la empresa. Pueden originarse debido a los cambios en el
mercado o al comportamiento de los consumidores, e incluso pueden ser creadas por otras
empresas u organizaciones. Las oportunidades de mercado se pueden identificar mediante
el anélisis y la observacion del entorno o a través de investigaciones de mercado. La
empresa puede aprovechar estas oportunidades después de realizar un analisis de
rentabilidad, considerando sus objetivos, recursos disponibles, capacidad de distribucion,
disposicion, entre otros factores.

En cambio, las amenazas son problemas que surgen en el mercado y pueden poner
en peligro el desempefio de la empresa. Estas amenazas pueden provenir de factores
externos como la competencia, cambios en el mercado o en el comportamiento del
consumidor. Para hacer frente a una amenaza y convertirla en una oportunidad, es
necesario comprender su origen y identificar las variables que la empresa puede gestionar,
a fin de determinar las acciones necesarias para resolver el problema.

Al realizar el analisis FODA, es importante identificar claramente cada una de

estas variables y no confundir factores internos con factores externos a la empresa.

1.9. Cinco fuerzas de Porter

Existen cinco fuerzas competitivas que ayudan a identificar el atractivo de una
industria a largo plazo. Estas fuerzas, cuando se combinan, explican por qué algunas
industrias ofrecen una mayor oportunidad de negocio que otras y ayudan a las empresas
a desarrollar estrategias de marketing para aumentar su competitividad en el mercado.
Las cinco fuerzas son las siguientes:

1. Rivalidad entre competidores existentes: La intensidad de la rivalidad entre
empresas que ofrecen productos similares o sustitutos tiene un impacto directo en
la dependencia mutua y la rentabilidad de la industria. Cuando hay numerosas
empresas pequefias en una industria sin una clara empresa dominante o
diferenciacion de productos significativa, la rivalidad es mayor, lo que hace que
la industria sea menos atractiva para nuevos competidores.

2. Amenaza de nuevos competidores: La entrada de nuevos competidores en una
industria aumenta la competencia a medida que intentan ganar participacion de
mercado. Cuanto mayor sea la amenaza de nuevos competidores, menos atractiva

sera la industria en términos de rentabilidad y oportunidades.



3. Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores pueden ejercer su
poder aumentando los precios, especialmente si su producto tiene un impacto
significativo en el valor agregado del comprador. Cuanto mayor sea el poder de
los proveedores, menos atractiva sera la industria. Por esta razon, las empresas
tienden a mejorar las relaciones con sus proveedores, buscando una cooperacion
mutua para reducir costos y tiempo de transaccion.

4. Poder de negociacion de los compradores: Los consumidores constantemente
buscan una mayor calidad, servicios adicionales y precios mas bajos, lo que afecta
la competencia dentro de la industria. Cuando los compradores tienen un mayor
poder de negociacion, la industria se vuelve menos atractiva, ya que los
compradores pueden establecer términos y condiciones favorables y obtener
concesiones por parte de las empresas.

5. Amenaza de productos sustitutos: Los productos sustitutos son alternativas que
cumplen funciones similares al producto original. Cuando hay una gran cantidad
de sustitutos reales o potenciales disponibles en el mercado, la industria se vuelve

menos atractiva, especialmente si los sustitutos pueden ofrecer precios mas bajos.

Al analizar estas cinco fuerzas en conjunto, identificando las variables favorables
y desfavorables, se puede tomar una decision basada en el atractivo y las oportunidades

que ofrece la industria en analisis (Mullins et al., 2007).

1.10. Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta estratégica que permite estudiar el entorno
externo de una empresa. Su acrénimo representa los siguientes factores externos:
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. Esta estrategia de
marketing es Util para comprender el entorno en el que opera una empresa.

El anélisis de estos factores se basa en:

e Factores politicos: Incluyen las politicas gubernamentales y posibles
modificaciones en contratos comerciales. Estos aspectos pueden influir en la
actividad comercial de las empresas.

e Factores econdmicos: Se refieren a las politicas econémicas del gobierno, los
ciclos econdmicos del pais, los tipos de interés, el tipo de cambio y la tasa de

desempleo. Las empresas utilizan estos factores para establecer sus objetivos
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econdmicos y considerar las posibles consecuencias econdmicas futuras y como
abordarlas.

Factores sociales: Engloban los gustos, preferencias, modas, tendencias, cambios
en los niveles de ingresos y cambios demograficos. Las empresas deben
identificar los cambios mas comunes que ocurren en los consumidores y en el
mercado en general.

Factores tecnoldgicos: Incluyen el desarrollo tecnoldgico futuro y el comercio
electronico. A medida que la tecnologia avanza y se conocen los avances futuros,
las empresas pueden innovar sus procesos de manera efectiva.

Factores ecologicos: Se refieren al medio ambiente, el calentamiento global, el
consumo de energia y el reciclaje. Las empresas deben tener en cuenta la
responsabilidad social para un desarrollo efectivo de su organizacion.

Factores legales: Incluyen las licencias de las organizaciones, las leyes laborales,
los derechos de propiedad intelectual y la seguridad laboral. El estudio de esta

variable dependera si la empresa tiene un enfoque nacional o internacional.

El analisis PESTEL es una herramienta sistematica que se complementa con el

analisis FODA y las Cinco fuerzas de Porter. Al aplicarla correctamente, una empresa

podra tomar decisiones estratégicas ante los diversos cambios en el entorno en el futuro
(Parada, 2013).

2. ESTADO DEL ARTE

Para realizar el estado del arte de esta investigacion se ha tomado en cuenta

estudios relevantes en el &mbito nacional e internacional relacionados con el plan de

marketing y el posicionamiento de mercado.

Se han identificado tres autores que proponen pasos o etapas para realizar un plan

de marketing y un proceso de posicionamiento:

Tabla 1
Estado del arte: pasos para realizar un plan de marketing y un proceso de
posicionamiento

“Procedimiento

Ruiz et al., (2015) en su articulo | Estrada et al., (2017) en su estudio | Olivar (2021) en su articulo “El

de plan de | denominado “El plan de marketing | proceso de posicionamiento en el

para pequefios y |y su importancia para el | marketing: pasos 'y

realizado en Venezuela
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medianos empresarios” realizado

posicionamiento de las empresas”

en Cuba. realizado en Esmeraldas.
Establecio cuatro fases | Propone seis pasos para la | Propone un proceso de
fundamentales, las cuales se | elaboracidn del plan de marketing: | posicionamiento  compuesto  por

detallan en nueve etapas.
Fase 1: preparacion y diagnostico.
Se

etapas:

incluyen las tres primeras
involucramiento y
del

producto y del mercado, y posicion

capacitacion,  diagndstico
estratégica del negocio.
Fase 2: disefio estratégico. Se
incluye las etapas cuatro, cinco y
seis: de definicién de objetivos y
problemas, de estrategias de
diferenciacion y comercializacion,
y de presupuestacion.

Fase 3: implementacién. Abarca la
etapa siete de implementacion de
las estrategias.

Fase 4: evaluacion y mejora,
incluye la etapa ocho de control, y

la etapa nueve de ajuste.

Paso 1: analisis situacional de la

empresa
Paso 2: analisis externo del
mercado
Paso 3: analisis interno de los

recursos y capacidad de la
compafiia.

Paso 4: analisis FODA

Paso 5: matriz de alto impacto
donde se generan estrategias
basadas en el analisis FODA

Paso 6: objetivos estratégicos.

cuatro etapas :

Etapa 1. analisis situacional, donde
se estudia el mercado y el entorno.
Etapa 2: se  establece el
posicionamiento deseado,
condiciones y estrategias; y la
diferenciacion, donde se definen los
atributos diferenciadores y se crea la
propuesta de valor.

Etapa 3: se planifica las actividades,
estableciendo las metas, objetivos,
estrategias, y cronograma de
actividades.

Etapa 4: evaluacion y control de

estrategias.

En la Tabla 1, al comparar los aportes de los tres autores, se puede identificar que

todos coinciden en que en las primeras etapas del plan de marketing o el plan de

posicionamiento se debe realizar un analisis situacional o diagnéstico tanto de la empresa

como del entorno. De la misma manera, coinciden en que a continuacion se deben generar

estrategias y plantear los objetivos. Sin embargo, mientras Estrada et al., (2017) propone

un plan de marketing que solo llega hasta el establecimiento de los objetivos estratégicos,

mientras que los otros dos autores proponen como paso final la evaluacién y control de

las estrategias planteadas.
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Por otra parte, Estrada et al., (2017) identificé los principios fundamentales dentro
de un plan de marketing: la coherencia entre los objetivos y resultados, la adaptacién a
las condiciones del mercado y la superioridad parcial. Asi mismo, establecié las
caracteristicas mas relevantes: debe ser Util, periodico, realista, seguir un orden
secuencial, y ser flexible ante los cambios del entorno externo.

Olivar (2021), a diferencia de los otros dos autores, tratd el tema del proceso de
posicionamiento el cual a diferencia del plan de marketing no requiere seguir un orden
especifico de las etapas, sino que pueden ser utilizadas de manera simultanea, siempre
que se realicen de manera eficiente. Otra consideracion importante es que es un proceso
constante y a largo plazo, que debe tener relacion con los objetivos empresariales. Sin
embargo, hay que considerar algunos riesgos, ya que existe la posibilidad de
sobreposicionamiento, subposicionamiento, posicionamiento dudoso, y posicionamiento
confuso.

Por otro lado, se ha tomado referencia de dos autores que proponen las diferentes
maneras 0 estrategias que puede seguir una empresa para posicionarse en el mercado:

Tabla 2
Estado del arte: estrategias de posicionamiento

Olivar (2021) en su articulo “El proceso
de posicionamiento en el marketing: pasos

y etapas”

Solorzano y Parrales (2021) en su articulo
denominado “Branding: posicionamiento

de marca en el mercado ecuatoriano”

Establece las distintas maneras de realizar

una estrategia de posicionamiento,

mismas que pueden basarse en: los
atributos y beneficios del producto o la

marca, el precio y la calidad, la categoria

Establece los distintos tipos de

posicionamiento:  por atributo, por
beneficio, por aplicacién, por usuario, por
competencia, por precio y calidad y por

estilo de vida.

de productos, el tipo de usuario, el uso o
aplicacién, la combinacion con productos

complementarios, el nombre del producto,

0 la competencia.

En la Tabla 2 se puede identificar que ambos autores coinciden en las distintas
maneras o tipos de posicionamiento existentes, especificamente en las siguientes: en base
a los atributos y beneficios del producto, el tipo de usuario, la aplicacion o uso que se le

dara al producto, el precio y calidad del mismo, o la competencia.
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También se ha analizado los criterios de dos autores que utilizan las cinco fuerzas
de Porter para crear una estrategia empresarial:
Tabla 3

Estado del arte: cinco fuerzas de Porter

Syafrida (2020) en su articulo “Improve
Marketing Mix for Marketing Plan

Strategic in  Coffeeshop  Business”

realizado en Indonesia.

Donawa y Morales (2018) en su estudio
“Fuerzas competitivas que moldean la
estrategia en sector

MiPyME del distrito de Santa Marta —

la gerencia del

Magdalena, Colombia”

Combina las 4Ps del marketing mix y las
cinco fuerzas de Porter: amenaza de
entrada de nuevos competidores, rivalidad
entre competidores existentes, amenaza de
productos sustitutos, poder de negociacion
del proveedor y poder de negociacion del

cliente. Se relaciona cada variable del

En este estudio se analizan las 5 fuerzas de
Porter y por qué se las denomina como
“las fuerzas competitivas que moldean la
estrategia de la empresa” segin varios
autores, para crear estrategias en base a la
creatividad y a la intuicion que se tenga

del mercado y de la competencia frente a

marketing mix con cada una de las fuerzas | las  posibles amenazas para la

de Porter para crear estrategias de | organizacion.

marketing mejor orientadas.

En la tabla 3, se muestra que tanto en el presente estudio como en investigaciones
anteriores se destaca que el uso de las cinco fuerzas de Porter permite a las empresas
desarrollar estrategias que aumentan su rentabilidad al comprender el entorno de la
industria en la que operan. Ademas, al aprovechar eficientemente los recursos disponibles
y basarse en informacién de mercado, las empresas también pueden obtener una mayor
participacién en el mercado.

Adicionalmente, se han considerado estudios que analizan el comportamiento del
consumidor de indumentaria deportiva y las variables que influyen en su decision de
compra. En el estudio de Pérez et al. (2018) titulado "Analisis del comportamiento
psicoeconomico del consumidor habitual de productos deportivos”, se examinan las
caracteristicas psicograficas y sociales de los consumidores de articulos deportivos,
teniendo en cuenta variables sociodemograficas y psicoeconémicas como la compra
compulsiva,

la maximizacion (necesidad de evaluar todas las opciones), el

arrepentimiento y la indecision.
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Al comparar las variables de género y edad con las variables psicoeconomicas, se
encontrd que las mujeres tienden a realizar mas compras compulsivas, lo cual se relaciona
con un mayor arrepentimiento posterior, mientras que los hombres tienden a ser méas
indecisos. En cuanto a la edad, los jovenes son menos indecisos en la eleccion de
productos en comparacion con las personas mayores de 30 afios, pero son mas propensos
a la maximizacion y al arrepentimiento.

El estudio también establece que la mejor estrategia para las empresas con el fin
de evitar compras compulsivas, indecision y arrepentimiento es orientar a los clientes
hacia compras y gastos razonables, y facilitar la eleccion de productos para clientes con
diversos perfiles.

A continuacidn, se ha analizado los estudios de tres autores que hablan sobre las
variables de compra que mas influyen en la decision de los usuarios:

Tabla 4
Estado del arte: variables de compra

Mufioz et
“Estudio

Dai

investigacion

La investigacion realizada por (2017)

(2016)

al., (2016) en su articulo y Chen

comparativo de las | Belmartino et al,

denominada

variables externas que influyenen la
decision de compra de articulos
deportivos por parte de jovenes”

realizado en Chile

denominada “;Qué atributos busca
el consumidor en prendas de
vestir? Un analisis aplicado al
mercado de la indumentaria en

Argentina”

“Examining Antecedents of Brand

Loyalty on Sportswear: An
Empirical Investigation of
University Students in Hong

Kong”

Identifico que la marca y el precio
son los factores mas relevantes para
los jovenes, y que la durabilidad y la
funcionalidad son los atributos que
mas valoran articulo

en un

deportivo.

Se determind que los aspectos que
influyen de manera positiva en los
clientes son: la calidad con un 70%

y el disefio con un 63%.

Se identifico que el nombre de la
marca es el factor mas importante
a la hora de ser leal hacia una
marca, seguido por la calidad
percibida del producto.

En la Tabla 4, se observa que los tres autores presentan diferentes variables

relevantes que influyen en la decision de compra de los consumidores. Mufioz et al.
(2016), en su estudio, identifica la marca y el precio como los factores mas importantes.
Por otro lado, Belmartino et al. (2016) destaca la importancia de la calidad y el disefio.
Sin embargo, Dai y Chen (2017) mencionan la relevancia tanto de la calidad como de la

marca, coincidiendo en parte con los hallazgos del primer autor.
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Ademas, Mufioz et al. (2016) determina que la mayoria de los jovenes se ven
influenciados por variables socioculturales y por el entorno comercial de marketing. Por
su parte, Dai y Chen (2017) mencionan que, aunque otros factores como el ambiente de
la tienda, la calidad del servicio, el estilo y las promociones tienen menos influencia, no
deben ser descuidados por las empresas, ya que también estan relacionados con la
fidelizacion de clientes y la imagen de la empresa.

En este sentido, se recomiendan estrategias para las marcas de ropa deportiva,
como identificar el posicionamiento de la marca, comprender al pablico objetivo, disefiar
un eslogan atractivo y crear un estilo Gnico para la marca. Dado que la marca es el factor
que mas influye, las empresas deben centrarse en la creacion de una marca con un fuerte
valor y reconocimiento en el mercado.

Ademas, la investigacion realizada por Belmartino et al. (2016) destaca la
importancia del analisis del comportamiento del consumidor para identificar sus intereses
y actitudes antes y después de la compra. Esto permite conocer qué atributos o
caracteristicas de las prendas de ropa son mas importantes para los consumidores y
comprender sus preferencias al tomar una decision de compra.

Por dltimo, la diferenciacion dentro del mercado es un elemento indispensable
para aquellas marcas que buscan obtener una ventaja competitiva, ya que los
consumidores perciben la oferta de manera diferente en comparacion con otras marcas.Se
ha analizado los estudios de dos autores que tratan el tema de la diferenciacion:

Tabla 5
Estado del arte: diferenciacion

Schmitz  (2012) en su articulo | Chirinos y Rosado (2016) en su

“Distintividad y wuso de las marcas | investigacion “Estrategia de

comerciales” diferenciacion: el caso de las empresas
industriales”
Define a la diferenciacion como: la razén | Define a la diferenciacibn como una

por la cual los consumidores pueden
distinguir facilmente que hace una
empresa 'y como satisface sus necesidades.
Las organizaciones deben contar con
caracteristicas distintivas en funcion al

origen de los productos que ofertan, a la

estrategia de ventaja competitiva enfocada
en el producto y en el servicio.

En el modelo se menciona que se puede
diferenciar una marca en base a: la
eficiencia refiriéndose a la utilizacion

productiva de recursos; a la calidad en

16



garantia de los mismos, a las promociones | cuanto a la gestion de los procesos y de los
0 publicidad, a la proteccion de los | productos para ofertar; la innovacion
clientes, entre otros. Cuando se habla de | mediante la integracidn de investigacion y
un producto la diferenciacion puede estar | desarrollo junto con marketing; y el
expuesta a través de las caracteristicas | servicio en cuanto a atencion al cliente o
mismas del producto, como su empaque, | personalizacion.

disefio, colores, formas, etc.

En la Tabla 5, se puede observar la diferencia en el enfoque de ambos autores
respecto al concepto de diferenciacion. Para el primer autor, la diferenciacion se refiere a
la distintividad de una marca, producto o empresa en el mercado. Mientras que, para el
segundo autor, la diferenciacion se considera una estrategia para ganar competitividad.
Aungue son conceptos que se relacionan y complementan entre si, se presentan desde
perspectivas distintas.

Schmitz (2012) destaca que la diferenciacion es un factor clave para lograr la
distintividad de una marca en el mercado. Sin este elemento, una empresa no podra
alcanzar un adecuado posicionamiento ni una fuerte penetracion en el mercado.

Chirinos y Rosado (2016) sefialan que establecer una estrategia de diferenciacion
y ventaja competitiva debe ser constante e innovadora debido a las imitaciones por parte
de la competencia, la amenaza de nuevos competidores y los cambios en el entorno o
mercado.

En el estudio de Yépez et al. (2021), denominado "El marketing mix como
estrategia de posicionamiento en las MIPYMES ecuatorianas”, se destaca la importancia
del marketing mix en el éxito de un producto en el mercado, con el objetivo principal de
aumentar la rentabilidad de una empresa. Los autores resaltan la necesidad de definir
objetivos de ventas y recursos, tanto de financiamiento como de conocimiento, para luego
aplicar las 4Ps del marketing mix. También mencionan diferentes formas de
posicionamiento, como basado en atributos, beneficios, uso o aplicacion del producto,
usuario, competencia y calidad/precio. En conclusién, se enfatiza en la importancia de
aplicar estrategias basadas en el marketing mix para lograr la eficiencia y mantener la
marca en la mente de los consumidores a través del posicionamiento deseado.

En el estudio de Jaworek et al. (2021), se analizan las marcas deportivas mas
valiosas a nivel mundial, como Nike, Adidas, Lululemon, Under Armour, The North Face
y Puma, y se identifican los factores que han contribuido a su éxito en el mercado. Estos

factores incluyen:
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1. Ofrecer productos universales: Las marcas exitosas han logrado crear productos
que tienen un atractivo global y responden a la demanda de un estilo de vida
saludable. Esto significa que los productos son relevantes y atractivos para una
amplia audiencia, lo que les permite llegar a un mercado mas amplio y generar
mayores ventas.

2. Innovacion en la creacion de productos: Las marcas exitosas han demostrado un
enfoque constante en la innovacion, tanto en términos de disefio como de
funcionalidad. Han sido capaces de desarrollar productos Unicos y diferenciados,
utilizando materiales avanzados y tecnologias innovadoras. Esto les ha permitido
destacarse en el mercado y mantenerse a la vanguardia de las tendencias y
preferencias de los consumidores.

3. Sostenibilidad: Las marcas deportivas exitosas han incorporado la sostenibilidad
en su estrategia empresarial. Han adoptado préacticas de produccion responsables
y han mostrado compromiso con el medio ambiente y la responsabilidad social.
La sostenibilidad se ha convertido en un valor importante para los consumidores,
y las marcas que logran comunicar y cumplir con estos valores tienen una ventaja

competitiva en el mercado.

Estos factores han sido identificados como elementos clave en el éxito de las
marcas deportivas mas valiosas a nivel mundial. Estudiar y comprender cémo estas
marcas han logrado destacar y mantenerse competitivas puede proporcionar ideas
valiosas para la creacion y desarrollo de un negocio exitoso en la industria de la

indumentaria deportiva.

3. ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

3.1. Antecedentes del emprendimiento

Spin Outfits es un emprendimiento que inicid sus actividades de confeccion y venta de
ropa deportiva a finales del afio 2020. Se trata de una tienda en linea que opera principalmente a
través de la plataforma Instagram. Desde sus inicios, Spin Outfits se ha enfocado exclusivamente
en el mercado de golf, pero actualmente ha decidido expandirse y dirigirse también al mercado

de tenis.

18



3.2. Analisis FODA

Mediante el analisis FODA, el emprendimiento podra identificar en qué aspectos

internos puede mejorar y qué factores externos pueden imposibilitar su crecimiento o

posicionamiento en el mercado. Una vez identificados estos factores, se podran establecer

estrategias tanto para enfrentar dichas amenazas como para aprovechar las oportunidades

Tabla 6
Andlisis FODA

Fortalezas:

-Gestion de recursos humanos.
-Relacién calidad-precio.
-Mano de obra calificada.

-Microsegmentacion.

Oportunidades:

-Nula competencia.

-Segmento de mercado insatisfecho en
cuanto a producto nacional.

-Diversidad de proveedores.

-Comercio electronico.

Debilidades:

-Falta de planificacion estratégica.
-Falta de estrategias de promocién.
-Bajo posicionamiento de mercado.

-Bajo nivel de fidelizacion.

Amenazas:

-Mercado dominado por empresas
posicionadas que importan marcas
reconocidas.

-Los consumidores no necesariamente
adquieren indumentaria de tenis para
practicar este deporte.

-Los consumidores tienden a preferir
marcas importadas antes que nacionales.
-La materia prima se importa de
Colombia, por lo que no siempre se tiene
al alcance una gran variedad de telas,
colores, etc., ademas de que para tener
rentabilidad se debe realizar pedidos en
cantidades grandes.
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3.3. Andlisis PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta que se emplea en la planificacion
estratégica, para identificar como afectan o benefician los factores externos al
emprendimiento y a la industria textil.

Politico:

En el articulo 284 de la Constitucion de la Republica del Ecuador se establece los
objetivos de la politica econdmica del pais, entre los cuéles se encuentra:

“incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémicas,

la acumulacién del conocimiento cientifico y tecnolégico, la insercion estratégica

en la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la
integracion regional”.

La materia prima utilizada en la produccion de ropa deportiva del emprendimiento
es importada desde Colombia. La produccion colombiana importada a Ecuador, en su
mayoria, se compone de productos manufacturados, los cuales presentan un valor mayor
que la materia prima que exporta Ecuador a Colombia. Como resultado, la balanza
comercial entre los dos paises es deficitaria para Ecuador. Sin embargo, gracias a las
importaciones colombianas, se fortalece la produccion nacional en el caso de insumos o
productos terminados, lo que genera un beneficio mutuo y una complementacion entre
las dos economias (Revista Gestidn, 2022).

Ademas, el tipo de cambio nominal del peso colombiano al dolar es un factor de
gran importancia en las relaciones comerciales entre estos dos paises. En el Gltimo afio,
el peso colombiano se ha debilitado significativamente, lo que influye en el poder de
compra de los individuos (Revista Gestidn, 2022).

Cabe destacar que Colombia y Ecuador forman parte de la Comunidad Andina,
una organizacion subregional que promueve la integracion y establece la libre circulacion
de productos y servicios entre los paises miembro. Este acuerdo de integracion implica la
eliminacién de aranceles y impuestos al comercio, lo cual tiene un impacto positivo en el
desarrollo de los paises involucrados (Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo, s.f.).
Econdémico:

El PIB de Ecuador en el tercer trimestre del afio 2022 tuvo un crecimiento del
1,7% en relacion con el segundo trimestre del mismo afio. (Banco Central del Ecuador,
2023). El PIB ha presentado los siguientes valores desde el afio 2018 hasta la actualidad.

Los valores del afio 2022 y 2023 son previsiones:
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Tabla7

Prevision del crecimiento del PIB anual

PIB anual 2018 2019 2020 2021 2022 2023
(millones USD) (prev.) (prev.)
107.562 108.108 99.291 106.166 116.010 122.369

(Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2022).

Al analizar la variacion anual presentada en la Tabla 7, se observa que en el afio
2020 se registrd una disminucion del PIB, mientras que en el afio siguiente se experimentd
un crecimiento con una variacion del 4,2%. Con base en estas cifras, se proyecta un
continuo aumento del PIB para los proximos dos afios, con una prevision de crecimiento
del 2,7% para el 2022 y del 3,1% para el 2023 (Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca, 2022).
En cuanto a las ventas netas del sector manufacturero, durante el periodo de enero a
octubre del afio 2022, estas alcanzaron los USD 28.240 millones. Se observa una
variacion interanual del 15,1% en comparacién con el afio anterior. Las ventas del sector
representan aproximadamente el 16,2% de las ventas totales a nivel nacional (Ministerio

de Produccidn, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2022)

Sociocultural:

El 18 de marzo de 2022, el presidente declaré al deporte como una Politica de
Estado, reconociendo su importancia para el desarrollo integral de los individuos. Esta
declaracion tiene como objetivo fomentar una mejor salud fisica y mental, promover la
integracion y formacion de nifios y jovenes en el pais, y contribuir al desarrollo
socioeconémico (Ministerio del Deporte, 2022).

En la ciudad de Cuenca, el tenis no goza de una gran popularidad, lo que lleva a
que las personas que practican este deporte utilicen ropa deportiva de diversas disciplinas
en lugar de prendas especificas para el tenis
Tecnologico:

El desarrollo de la tecnologia ha tenido un gran impacto en la industria textil,
especialmente en la transformacion de tejidos naturales a sintéticos. Ademas, las compras
en linea han experimentado un notable crecimiento, llegando a representar mas del 5%

del PIB en algunos paises. Por lo tanto, es crucial que las empresas implementen
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estrategias de marketing digital, innoven y desarrollen su presencia en redes sociales y
sitios web (Varela, 2020).

La pandemia del COVID-19 ha impulsado significativamente el comercio
electronico en Ecuador, ya que las empresas se vieron obligadas a adaptarse a esta nueva
forma de comercializacidn. Segun la Camara de Innovacién y Tecnologia Ecuatoriana
(CITEC), desde el inicio de la pandemia, el comercio electrénico ha experimentado un
crecimiento del 400% en Ecuador, generando alrededor de $2.760 millones en 2020 y
alcanzando los $3.220 millones en 2021 (Gestion Digital, 2022, parr. 2). Como resultado,
aproximadamente el 53% de los negocios en el pais han implementado estrategias de
comercio electronico para digitalizar sus operaciones.

Ecoldgico:

En la actualidad, la sociedad muestra una mayor conciencia en cuanto a la
contaminacion y busca adquirir productos que no dafien el medio ambiente. La industria
textil, por su parte, utiliza una gran cantidad de agua en su proceso de produccion y
contribuye aproximadamente al 20% de la contaminacion mundial del agua potable,
debido a los productos de acabado y los tintes utilizados. Ademas, esta industria emite
alrededor del 10% del dioxido de carbono (CO2) a nivel global (Parlamento Europeo,
2020).

El lavado de materiales sintéticos genera anualmente alrededor de 0,5 millones de
toneladas de microfibras, las cuales terminan en los océanos. Estas microfibras
representan aproximadamente el 35% de los microplasticos primarios presentes en el
medio ambiente. Sorprendentemente, un solo lavado de ropa de poliéster puede generar
hasta 700 mil fibras de microplasticos, las cuales pueden ingresar a la cadena alimentaria
(Parlamento Europeo, 2022)

Legal:

En el articulo 320 de la Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) se
establece que:

“la produccion, en cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de

calidad, sostenibilidad, productividad sistematica, valoracién del trabajo y

eficiencia econémica y social

El articulo 3 del Codigo de Trabajo (2005) establece que:
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“ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni remunerados

que no sean impuestos por la ley (...). Fuera de esos casos, nadie estara obligado

a trabajar sino mediante un contrato y la remuneracién correspondiente”

3.4. Cinco fuerzas de Porter
Amenaza de nuevos competidores:

Ingresar a la industria textil no es un proceso complejo, ya que implica una serie
de pasos que pueden ser llevados a cabo para iniciar las operaciones. Estos pasos
incluyen:

1. ldentificar el tipo de ropa que se va a comercializar: Es importante definir el nicho
de mercado al que se desea dirigir, ya sea ropa deportiva, moda casual, ropa de
trabajo, entre otros.

2. Establecer la identificacion de marca: Es fundamental crear una identidad de
marca solida que refleje los valores y la propuesta de valor del emprendimiento.

3. Disefiar las prendas: Es necesario desarrollar disefios atractivos y acordes a las
tendencias y preferencias del mercado objetivo.

4. Identificar proveedores de insumos textiles: Se deben buscar proveedores
confiables y de calidad para adquirir los materiales necesarios para la confeccién
de las prendas.

5. Confeccion de las prendas: Se realiza el proceso de fabricacion de las prendas, ya
sea internamente o a través de talleres de confeccion externos.

6. Identificacién de distribuidores o puntos de venta: Es importante establecer
acuerdos con distribuidores o buscar canales de venta adecuados para llegar al
mercado objetivo.

Es importante tener en cuenta que la industria textil en Cuenca cuenta con una gran
cantidad de negocios, lo que indica una competencia considerable en el sector. Esto puede
representar una amenaza para la rentabilidad del emprendimiento, ya que la competencia
puede afectar los margenes de beneficio. Por lo tanto, es necesario contar con estrategias
efectivas de diferenciacion y posicionamiento en el mercado para destacarse y captar la

atencion de los clientes potenciales.

Rivalidad entre competidores existentes:
En la ciudad de Cuenca, la industria de ropa deportiva es altamente competitiva y

estd dominada por empresas como Marathon o Kao Sport, las cuales importan prendas de
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marcas internacionales reconocidas como Adidas, Nike, Reebok y Under Armour
(Apellido, Afio). Ademas de estas empresas, existen algunas empresas nacionales que se
dedican a la produccion y venta de ropa deportiva, aunque ninguna de ellas ha logrado

establecerse firmemente en el mercado hasta el momento.

Es importante destacar que la oferta de estas empresas se enfoca en la venta de
ropa deportiva para una amplia gama de deportes, sin existir una marca nacional
especifica que se dedique exclusivamente a la comercializacion de ropa de tenis. Por lo
tanto, en términos de tamafio y enfoque de la organizacién, no se identifica una

competencia directa para Spin Outfits en el mercado local de Cuenca.

Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de productos sustitutos es alta, puesto que los consumidores que
practican deporte estdn acostumbrados a adquirir ropa deportiva sin una categoria
especifica, por lo que para practicar tenis pueden comprar los productos en cualquier
tienda de deporte sin la necesidad de que sea especializada debido a que cubren la misma
necesidad.

Poder de negociacion de los proveedores:

Los proveedores de materia prima de Spin Outfits se ubican en Colombia, lo que
implica que las compras de materiales deben realizarse en grandes cantidades para
garantizar un costo adecuado por unidad. En términos de poder de negociacion, los
proveedores de materia prima tienen un bajo poder debido a la disponibilidad de
numerosos proveedores de productos textiles, lo que brinda al emprendimiento la opcion
de buscar proveedores sustitutos si el actual aumenta los precios.

Adicionalmente, Spin Outfits cuenta con un proveedor local en la ciudad de
Cuenca, encargado de la fabricacion de las prendas. En este caso, el poder de negociacion
del proveedor es alto, ya que el negocio depende en gran medida de él. Cualquier
inconveniente con este proveedor podria afectar la capacidad de fabricar prendas de la
misma calidad, seguir los mismos procesos de produccién y mantener el precio de venta

al publico.

Poder de negociacion de los clientes:
Al no existir una empresa nacional que se dedique a la venta de ropa de tenis, el

emprendimiento tendria una ventaja competitiva clara al ofrecer un producto diferenciado
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a los consumidores, por lo que estos tienen un poder de negociacién bajo al no existir una

gran variedad de alternativas para este segmento.

4. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1. Investigacion cualitativa
Entrevistas a expertos:
Perfil de expertos:

Tabla 8
Perfil de expertos

Perfil 1: Perfil 2: Perfil 3:
Administrador de | Duefio de tienda de | Entrenador de tenis
fabrica de ropa | ropa deportiva
deportiva
Edad >30 afos >25 afos >30
Profesion Indistinto Indistinto Indistinto
Sexo Indistinto Indistinto Indistinto
Experiencia >5 afios >5 afios >3 afios

Guién
Perfil 1: fabricante
Tabla9

Guidn de entrevistas a fabricantes de ropa deportiva

Variable

Pregunta

PESTEL - Politico

¢Cuales son las barreras politicas para
fabricar y comercializar ropa deportiva en

Ecuador?

PESTEL - Econdmico

¢Como aportan las Mipymes de la
industria textil a la economia nacional, en
cuanto a creacion de fuentes de trabajo y

apoyo a empresas nacionales?

PESTEL - Sociocultural

En el Gltimo afio, ¢Considera que el
consumo de ropa deportiva ha aumentado

0 ha disminuido?
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PESTEL — Legal

¢A gqué normas legales debe regirse para
los procesos productivos?

PESTEL - Ecoldgico

¢De qué manera genera procesos
productivos que disminuyan el impacto

ecoldgico?

PESTEL - Tecnoldgico

¢Como ha influido el avance de la

tecnologia en su negocio?

Poder de negociacion de los proveedores

¢Considera que la calidad que ofrecen los
proveedores en Ecuador es la adecuada?

¢Por qué?

Poder de negociacion de los proveedores

¢Como califica a sus proveedores

actuales?

Rivalidad entre competidores existentes

¢Qué tan competitiva es la industria de

ropa deportiva en Cuenca?

Marketing mix - producto

¢ Qué factores diferencian a sus productos

de la competencia?

Marketing mix - promocion

¢Cuales son las principales estrategias de

promocion de la marca y sus productos?

Anaélisis FODA ¢Cudles considera que son las fortalezas y
debilidades de la industria textil?
Analisis FODA ¢Qué oportunidades y amenazas ha

identificado en la industria?

Perfil 2: vendedor
Tabla 10

Guion de entrevistas a vendedores de tiendas deportivas

Variable

Pregunta

Antecedentes de la empresa

¢ Cuantos afios tiene el negocio?

Antecedentes de la empresa

¢Por qué escogieron este lugar?

Antecedentes de la empresa

¢A qué segmento se dirige?

Antecedentes de la empresa

¢De ddnde surge el nombre del negocio?

Antecedentes de la empresa

¢ Qué colores representan a la marca? ¢Por

que?
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Marketing mix — producto

¢Cudl es el producto con mayor rotacion

de la linea de ropa deportiva de tenis?

Comportamiento del consumidor

¢Con que frecuencia los consumidores

adquieren ropa deportiva de tenis?

Comportamiento del consumidor

¢Cuales son las caracteristicas de los
articulos para tenis que mas valoran los

consumidores?

Comportamiento del consumidor

¢Cual es la marca mas vendida de ropa de

tenis?

Comportamiento del consumidor

¢La marca es un factor relevante al

momento de elegir ropa para tenis?

Comportamiento del consumidor

Se considera que en Cuenca los tenistas
utilizan cualquier tipo de ropa deportiva
para practicar tenis, ¢esta de acuerdo con

esto? ¢por qué?

Marketing mix — promocion

¢Cudl seria la mejor estrategia para atraer
a gente que juega tenis, pero no compra

productos especializados?

PESTEL — Tecnolégico

¢De qué manera ha afectado el desarrollo

del comercio electrénico a las ventas?

¢Cuél considera que es la manera mas

efectiva para fidelizar clientes?

Perfil 3: entrenador

Tabla 11
Guiodn de entrevistas a entrenadores de tenis

Variable

Pregunta

PESTEL — sociocultural

En el dltimo afio, ¢la cantidad de personas
que practican tenis ha aumentado o

disminuido?
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PESTEL — sociocultural

¢Qué factores considera que han influido

en este aumento/disminucion?

Comportamiento del consumidor

¢ Qué caracteristicas buscan los tenistas

en la ropa de tenis?

Comportamiento del consumidor

En base a su experiencia, ¢los tenistas
utilizan ropa especializada para tenis o de

cualquier diciplina?

Comportamiento del consumidor

tenis?

¢Considera que la marca es un factor

relevante al momento de elegir ropa para

Rivalidad entre competidores existentes

¢Considera que el mercado de ropa de

tenis tiene una amplia oferta?

Informe entrevistas a expertos:

Fabricantes:
Tabla 12

Detalle proceso entrevistas a fabricantes de ropa deportiva

Arturo Ramon

Sonia Ortega

Sonia Zhafiey

La entrevista se realizo al
sefior Arturo Ramon
duefio de la empresa
Rodeport. Se llevo a cabo
en la fabrica ubicada en la
ciudadela Calderén el dia
13 de marzo del 2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 15
preguntas y tuvo una
duracion de 13 minutos

con 48 segundos.

La entrevista se realizo a
la Sra. Sonia Ortega duefia
de Casa Deportiva Ortega,
en su local ubicado en la
Mariscal Sucre 12-32, el
dia 20 de marzo del 2023.
La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 14
preguntas y tuvo una
duracion de 7 minutos y

48 segundos.

La entrevista se realizo a
la Sra. Sonia Zhafiey
especializada en el area de
produccién y ventas de la
empresa Referee, en su
local ubicado en la
Remigio Tamariz 4-68 el
13 de marzo del 2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 14
preguntas y tuvo una

duracion de 13 minutos

con 15 segundos
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Vendedores:
Tabla 13

Detalle proceso entrevista a vendedores de tiendas deportivas

Mario Crespo

Veronica Cedillo

Sr.
Crespo jefe del local Marathon ubicado en
el Mall del Rio el dia 14 de marzo del
2023.

La entrevista fue grabada en audio, se

La entrevista se realizd al Mario

realizaron 14 preguntas y tuvo una

duracion de 3 minutos con 55 segundos.

La entrevista se realizo a la Sra. Veronica
Cedillo jefe de tienda del local Athletic
ubicado en el Mall del Rio el dia 13 de
marzo del 2023.

La entrevista fue grabada en audio, se
realizaron 14 preguntas y tuvo una

duracion de 6 minutos con 10 segundos.

Entrenadores:

Tabla 14

Detalle proceso entrevista a entrenadores de tenis

Rodrigo Uribe

Fernando Garcia

La entrevista se realizd al Sr. Rodrigo
Uribe entrenador de la academia de tenis
del coliseo Jefferson Pérez el dia 17 de
marzo del 2023.

La entrevista fue grabada en audio, se
realizaron 7 preguntas y tuvo una duracién

de 3 minutos con 7 segundos.

La entrevista se realizo al Sr. Fernando
Garcia entrenador de la academia de tenis
del Cuenca Tenis y Golf Club el dia 17 de
marzo del 2023.

La entrevista fue grabada en audio, se
realizaron 7 preguntas y tuvo una duracién

de 2 minutos con 45 segundos.

Nube de palabras entrevistas a expertos:
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Gréfico 1
Nube de palabras entrevistas a expertos
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Informe entrevistas a expertos y nube de palabras:

Al realizar las entrevistas a expertos, se pudieron resaltar varios puntos en comun
en cuanto a las respuestas de los fabricantes. Segun se muestra en el Gréfico 1, los tres
fabricantes coincidieron en gque la pandemia tuvo graves consecuencias para el sector de
la industria de ropa deportiva. Durante ese periodo, no se podia practicar deporte ni se
requerian uniformes en los colegios, lo que resultd en una disminucion significativa en la
produccion y las ventas. De hecho, la fabrica Rodeport tuvo que cerrar sus operaciones
debido a esta situacion. Sin embargo, después de superar la pandemia, los fabricantes
mencionaron que el consumo de ropa deportiva ha aumentado, lo que ha generado una
reactivacion para sus empresas, con excepcion de la tienda Referee, que ha experimentado
ventas bajas en el Gltimo afio.

Por otro lado, los fabricantes sefialaron que ingresar a la industria textil en Ecuador
no es un proceso complejo, ya que no existen barreras politicas significativas para la
produccion. En términos de normas legales, coincidieron en que no existe una legislacion
estricta a la que deban adherirse, aparte de las etiquetas y las regulaciones del Servicio de
Rentas Internas (SRI) y el Ministerio de Trabajo. En cuanto a la contribucion de las
tiendas de ropa deportiva a la economia nacional y la generacion de empleo, se destaca el
papel de la produccion y la contratacion de mano de obra. No obstante, debido a la
pandemia, han enfrentado dificultades para sobrellevar la reduccion de personal.
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En términos del impacto ecologico, los fabricantes resaltaron la importancia de
reutilizar los pedazos de tela sobrante para evitar la generacion de desechos o darles otros
usos adecuados. El avance tecnolégico ha sido un factor clave en sus negocios,
especialmente en la adquisicién de maquinaria y en la promocion dirigida a su publico
objetivo. Los tres fabricantes utilizan proveedores nacionales y se encuentran satisfechos
con la calidad que ofrecen, considerando que existen ofertas de proveedores calificados
en el pais. Sin embargo, se mostraron preocupados por la competencia de empresas que
ofrecen productos importados a precios muy bajos y de calidad similar.

En cuanto a los aspectos diferenciadores de cada una de las empresas, la calidad
se identifica como el factor principal para destacarse, junto con la maquinaria utilizada y
la personalizacién de los productos. En cuanto a la promocién, dos de los locales emplean
estrategias de promociones estacionales.

Con base en las respuestas de los tres fabricantes, se han identificado las
principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la industria textil. Entre
las fortalezas destacan la mano de obra calificada y la calidad de la materia prima y los
productos nacionales. Sin embargo, se han identificado algunas debilidades, como una
oferta insuficiente de materia primay las barreras que representan los pagos de impuestos
y declaraciones para los emprendedores que recién comienzan.

En cuanto a las oportunidades, se ha sefialado el apoyo de la tecnologia, la
disponibilidad de proveedores de calidad y la posibilidad de internacionalizar la marca.
Por otro lado, se ha identificado la competencia y la falta de variedad de telas como las
principales amenazas para la industria textil.

En relacion a los vendedores, coinciden en que el Mall del Rio es una excelente
ubicacion para la comercializacion de productos debido al alto trafico diario de clientes.
Esta ubicacion favorable ha resultado en una alta frecuencia de compra, con clientes que
realizan compras todos los dias. Athletic se dirige a un segmento familiar y ofrece un
amplio portafolio de productos para todas las edades. Sin embargo, en ambos locales, el
rango de edad que méas compra se sitda entre los 30 y 55 afios.

En cuanto a la identidad de marca, tanto Athletic como Marathon hacen referencia
a la practica deportiva en general o a competencias especificas. Los colores
representativos de Athletic son el naranja, gris y negro, mientras que Marathon utiliza el

azul y el rojo.
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En términos de productos de mayor rotacion, en Athletic destacan las licras,
bividis y tops, mientras que en Marathon son las raquetas, camisetas, pantalonetas y
faldas. Ambos vendedores consideran que las caracteristicas mas relevantes en la ropa de
tenis son que sea ligera, transpirable, fresca, de buena marca y con tecnologia avanzada.
Las marcas mas vendidas en ropa de tenis son Adidas, Nike y Under Armour, ya que los
clientes prefieren marcas reconocidas. Contrario a la creencia previa, los vendedores
mencionaron que las personas que practican tenis de manera profesional siempre utilizan
ropa especializada para este deporte, también debido a la importancia que el mercado
cuencano otorga a las apariencias.

Los descuentos y promociones son las estrategias mas utilizadas por ambas
marcas para atraer nuevos clientes, mientras que el servicio al cliente y la relacién calidad-
precio son fundamentales para fidelizar a los clientes. El desarrollo del comercio
electronico no ha afectado a ninguno de los dos locales debido a su ubicacion, donde
siempre hay una gran afluencia de personas y porque los clientes prefieren seleccionar
los productos en persona debido a la variedad de tallas y modelos disponibles. En el caso
de Marathon, abrir su pagina web ha incrementado la visita de clientes a la tienda fisica,
ya que los clientes llegan con la intencion de comprar.

Los entrenadores han confirmado que la préctica del tenis ha experimentado un
aumento en el ultimo afio debido a la pandemia. Las personas han comenzado a
involucrarse mas en actividades deportivas, y el tenis ha sido uno de los deportes que ha
experimentado un crecimiento significativo debido a su naturaleza individual y segura.
Ademas, la independencia de la academia de tenis del Coliseo de la Federacidn, junto con
las mejoras en la infraestructura, ha captado la atencién de mas deportistas.

En cuanto a las preferencias de los tenistas en cuanto a la ropa, buscan prendas
suaves, que ayuden a controlar el sudor y que no sean oscuras ni pesadas. Se prefiere el
uso de telas Dri-FIT en lugar de prendas de algodén, lo cual coincide con la informacion
proporcionada por los vendedores. Asimismo, concuerdan en que los tenistas utilizan
ropa especificamente disefiada para este deporte, como pantalonetas y faldas que permiten
guardar las pelotas. La marca también es un factor relevante al momento de adquirir
productos de ropa de tenis, dandole preferencia a las marcas importadas.

Por otro lado, los entrenadores coinciden en que no existe una amplia oferta de
ropa de tenis en el mercado cuencano, especialmente para las mujeres, quienes enfrentan
mayores dificultades para encontrar indumentaria especializada. Ademas, mencionan que

los precios de estas prendas son bastante elevados
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Red de codigos entrevistas a expertos:

Gréfico 2
Red de codigos entrevistas a expertos
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En base a la red de codigos visualizada en el Gréafico 2, se pueden identificar seis
factores fundamentales que forman parte del plan de marketing y que son clave para llevar
a cabo la investigacion. Estos factores son: objetivos, estudio de mercado, segmentacion
de mercados, proceso de posicionamiento, presupuesto y evaluacién y control.

Los objetivos abarcan las estrategias necesarias para planificar la investigacion en
funcién del entorno interno y externo, con el objetivo de mejorar, innovar o eliminar
procedimientos. Entre estas estrategias, se encuentra el analisis FODA de la industria

textil, en el cual los expertos coinciden en que las fortalezas se basan en la calidad de la
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materia prima y la mano de obra, las debilidades radican en la escasez de proveedores de
materia prima y las barreras econdmicas como impuestos y declaraciones, las
oportunidades se reflejan en la tecnologiay la calidad de la materia prima, y las amenazas
se presentan en la competitividad del mercado. Ademas, los objetivos también incluyen
las estrategias que derivan del marketing mix.

En cuanto al producto, se ha observado que los clientes prefieren ropa de marcas
reconocidas y especializada para la practica del tenis, lo cual aporta un valor agregado al
producto. En muchos casos, los clientes también muestran interés por la personalizacion
de los productos. En relacion al precio, se considera que la indumentaria para jugar tenis
tiene un costo elevado, lo que la direcciona hacia un segmento de nivel econdmico medio,
medio alto y alto. Las estrategias de promocion en las empresas de ropa deportiva para
tenis se centran principalmente en promociones estacionales y la publicidad a través de
las redes sociales. En cuanto a la distribucion, las empresas se encuentran ubicadas en
lugares de la ciudad donde hay una alta afluencia de personas, como el Mall del Rio, la
calle Remigio Crespo y el centro de la ciudad.

En relacion al estudio de mercado, existen tres factores directamente relacionados:
fuentes primarias, fuentes secundarias y el entorno. Estos factores permiten una
identificacion mas profunda de los elementos externos que estan en constante cambio y
que podrian afectar a la empresa.

En cuanto a la economia, segln los expertos, la pandemia ha tenido un impacto
negativo en las empresas de la industria textil de ropa deportiva. Sin embargo,
actualmente se estan reactivando y han implementado procesos de reutilizacion para
garantizar su sostenibilidad a largo plazo. También se ha destacado que existen bajas
barreras de entrada en la industria. En términos de competencia, los expertos mencionan
que el mercado es altamente competitivo debido a la facilidad de ingresar al mismo, lo
que conlleva a una constante amenaza de nuevos competidores o productos sustitutos. La
mayoria de los fabricantes trabajan con proveedores nacionales, ya que estos les ofrecen
productos de calidad similar a los proveedores extranjeros.

En el mercado de ropa deportiva de tenis, se ha observado un crecimiento en la
demanda durante el Gltimo afio. Sin embargo, es importante destacar que existe una oferta
limitada en la ciudad. Ademas, la tecnologia se ha convertido en una herramienta
ventajosa para los procesos de produccion, ya sea a traves de maquinaria especializada o

del comercio electrénico.
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La segmentacion de mercados es crucial para conocer a los potenciales clientes y
definir el publico objetivo de la empresa. Gracias a los conocimientos de los expertos, se
ha determinado que los fabricantes se dirigen a un segmento institucional, mientras que
los locales del Mall del Rio se enfocan en un segmento familiar. Ambas empresas se
dirigen a personas con un estilo de vida saludable y aficionadas al deporte. Estos
segmentos presentan un comportamiento de compra basado en variables como la
exclusividad, comodidad, calidad y servicio al cliente. Estos factores permiten una mejor
gestidn de las ventas y contribuyen a mantener la satisfaccion del cliente después de la
compra, evitando la disonancia cognitiva.

El posicionamiento de mercado es fundamental, ya que define lo que la marca
representa para los consumidores y la imagen que proyecta en el mercado. Esto incluye
la identidad de marca, que se expresa a través del logo y los colores que la representan,
asi como la lealtad que los consumidores sienten hacia la marca debido al valor percibido.

Segun los expertos, los colores y el nombre de la marca deben hacer referencia al
deporte, lo que ayuda a fortalecer el posicionamiento en la mente de los consumidores.
Ademas, la lealtad de los clientes se puede lograr a través de un buen servicio al cliente
y la calidad de los productos.

Por ultimo, es crucial realizar una evaluacion y control constantes de todas las
decisiones y procesos previamente planificados. Esto implica contar con un presupuesto
adecuado para llevar a cabo el plan de marketing de manera eficiente y lograr el
posicionamiento deseado en el mercado.

Entrevistas a profundidad:
Perfil de entrevistados:

Tabla 15
Perfil de entrevistas a profundidad

Perfil:

Personas que practiquen tenis de forma profesional o amateur

Edad 18 a 45 afos
Profesion Indistinto
Sexo Indistinto
Experiencia >3 afos

Guion de entrevistas:
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Tabla 16

Guidn de entrevistas a profundidad

Variable Pregunta
Estilo de vida ¢Cuanto tiempo lleva practicando tenis?
Estilo de vida ¢Se dedica a practicar tenis como un pasatiempo o de manera

profesional?

Comportamiento del

consumidor

Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta

disciplina, o cualquier tipo de ropa deportiva?

Marketing mix -

Producto

¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock, o

personalizarlas a su gusto?

Mercado -
Competencia

¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de

tenis?

Marca ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?
Marca ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ¢Por qué?
Marca ¢La marca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de

tenis?

Variables de compra

¢ Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Variables de compra

¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos

que adquiere?

Variables de compra

- calidad

¢Como califica la calidad de los productos de tenis en Cuenca?

Marketing mix -

Precio

¢Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es

adecuado?

Plaza — Ecommerce

¢Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea?

¢Por qué?
Marketing mix - | ¢En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?
Plaza
Marketing mix - | ¢;Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se
promocion encuentra promociones facilmente?
Marketing mix - | ¢En qué medida influyen las promociones en ropa de tenis en
promocion su decision de compra?

Entrevistas:
Tabla 17

Detalle proceso de entrevistas a profundidad
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Sergio Pozo, 18 afos

Martina Garcia, 21 afos

Andrés Vasquez, 38 afos

La entrevista se realizo a
Sergio Pozo en el Cuenca
Tenis y Golf Club el dia
miércoles 12 de abril del
2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 16
preguntas y tuvo una
duracion de 3 minutos con

54 segundos.

La entrevista se realizo a
Martina Garcia en el
Coliseo Jefferson Pérez el
dia martes 11 de abril del
2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 16
preguntas y tuvo una
duracion de 8 minutos con

07 segundos.

La entrevista se realizo al
sr. Andrés Vasquez en el
Cuenca Tenis y Golf Club
el dia viernes 14 de abril
del 2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 17
preguntas y tuvo una
duracion de 4 minutos con

26 segundos.

Tabla 18

Detalle proceso de entrevistas a profundidad

Andrés Cordero, 25 arios

Edgar Ochoa, 43 afios

Catalina Batallas, 40 afos

La entrevista se realizo a
Andrés Cordero en el
Coliseo Jefferson Pérez el
dia sabado 15 de abril del
2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 16
preguntas y tuvo una
duracion de 4 minutos con

59 segundos.

La entrevista se realizo al
sr Edgar Ochoa en el
Cuenca Tenis y Golf Club
el dia viernes 14 de abril
del 2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 16
preguntas y tuvo una
duracion de 3 minutos con

45 segundos.

La entrevista se realizo a
la Sra. Catalina Batallas en
el Cuenca Tenis y Golf
Club el dia viernes 14 de
abril del 2023.

La entrevista fue grabada
en audio, se realizaron 16
preguntas y tuvo una
duracion de 4 minutos con

17 segundos.

Nube de palabras entrevistas a profundidad:
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Gréfico 3
Nube de palabras entrevistas a profundidad
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Informe de entrevistas a profundidad y nube de palabras:

El Gréfico 3 refleja los resultados de las seis entrevistas a profundidad realizadas,
donde se han identificado diferentes perfiles de practicantes de tenis. De los entrevistados,
solo uno se dedica al tenis de forma profesional, dos lo practican de manera amateur y
han participado en torneos, y tres lo ven como un pasatiempo. Como resultado, cuatro de
los entrevistados mencionaron que utilizan ropa especifica para tenis debido a las
caracteristicas necesarias que ofrece, como materiales que evitan el exceso de sudoracion,
en contraste, dos entrevistados mencionaron que usan cualquier tipo de ropa deportiva sin
problemas en sus entrenamientos.

En cuanto a las preferencias de los consumidores, solo uno de los entrevistados
menciono su interés por personalizar su ropa, ya que le permite elegir colores y disefios a
su gusto. Sin embargo, la mayoria de los entrevistados prefieren comprar prendas de tenis
disponibles en los locales y marcas existentes, principalmente por comodidad, rapidez y
porgue encontrar opciones de personalizacion puede resultar complicado. Ademas, se
obtuvo informacion relevante sobre la oferta en el mercado local. Todos los entrevistados

consideran que hay pocos locales en Cuenca que ofrecen una amplia variedad de ropa de
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tenis. Solo en el local Marathon mencionan encontrar algo de lo que buscan, aunque
sefialan que solo disponen de prendas basicas y no siempre encuentran modelos atractivos
0 nuevos. Esto indica que el mercado local tiene una oferta limitada que no satisface
plenamente las necesidades de los consumidores que practican tenis.

Por esta razon, todos los jugadores entrevistados prefieren comprar ropa de tenis
de marcas importadas en lugar de marcas nacionales, debido a la escasez de estas ultimas.
Las marcas importadas logran satisfacer sus necesidades al ofrecer una amplia variedad
de modelos, materiales, disefios, colores, etc. Ademas, los entrevistados consideran que
estas marcas son de mejor calidad y mas duraderas.

En cuanto a las marcas preferidas para adquirir ropa de tenis, todos los
entrevistados mencionaron a Nike como su marca favorita, seguida de Adidas.
Consideran que estas marcas ofrecen una excelente calidad y una amplia variedad de
productos. Para los entrevistados, es importante contar con varias opciones para elegir y
que estas se ajusten a sus gustos y preferencias en términos de caracteristicas de las
prendas y accesorios para tenis.

En base a estas respuestas, se puede concluir que la marca es un factor sumamente
relevante para la mayoria de los entrevistados. Cada uno tiene su propia percepcion en
cuanto a esta preferencia, ya sea para estar a la moda, estar satisfecho con la calidad o
encontrar prendas especializadas para el tenis. En cuanto al producto, los atributos en los
gue mas se fijan los entrevistados son la comodidad, las telas y materiales que eviten la
transpiracion excesiva y sean ligeros, los disefios llamativos y los colores fuertes, la
durabilidad y la practicidad para el deporte.

La exclusividad en los productos también es un factor relevante para tres de los
entrevistados. Consideran este aspecto antes de tomar una decision de compra, aunque
mencionan que en algunas tiendas extranjeras puede ser dificil encontrar prendas
exclusivas. Sin embargo, para los demas entrevistados, la exclusividad no es tan
indispensable y no afectaria su decision de compra.

En cuanto a la calidad de los productos en Cuenca, los entrevistados perciben que
es baja. Sin embargo, dado que normalmente no adquieren productos en la ciudad, no
estan al tanto de este tema. En cuanto a los productos importados que se comercializan
en la ciudad, mencionan que en ocasiones son de una calidad adecuada y de alta gama.

En relacion a los precios de la ropa de tenis en Cuenca, todos los entrevistados
consideran gque son sumamente elevados. Por esta razén, prefieren realizar sus compras

cuando viajan a otros paises, ya sea de manera fisica o en linea a través de plataformas
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como Amazon o Tennis Warehouse, o0 en tiendas especializadas en ropa deportiva o ropa
de tenis. Esto se debe a la comodidad, facilidad y rapidez de realizar compras por estos
medios, asi como a la posibilidad de encontrar precios mas bajos. Sin embargo, cuatro
entrevistados mencionaron que les gusta comprar de manera fisica, ya que prefieren
probarse las prendas y asegurarse de estar satisfechos con las texturas. Los locales
preferidos de los entrevistados en Cuenca son Marathon, Kao Sport y las tiendas Nike.
Se observa que las promociones en los locales de ropa de tenis son escasas y
dificiles de encontrar, especialmente en Cuenca. Sin embargo, se encuentran mejores
ofertas y descuentos en tiendas en linea. Cuando los entrevistados tienen la oportunidad
de acceder a estas promociones, cinco de los seis entrevistados aprovechan la oportunidad
y consideran que esto influye en su decisién de compra. Dado que los precios de la
indumentaria para el tenis son altos, si la ropa que esta en promocidén cumple con sus

gustos y preferencias, la adquieren de manera instantanea.

Red de cddigos de entrevistas a profundidad:

40



Grafico 4
Red de codigos entrevistas a profundidad
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Informe red de codigos de entrevistas a profundidad:
En base al analisis del Gréfico 4, se evidencia que el mercado de ropa de tenis en
Cuenca se caracteriza por ser de baja oferta. Existe una escasa presencia de marcas

nacionales dedicadas a este segmento, y los locales de ropa deportiva ofrecen una limitada
variedad de prendas para este deporte. Ademas, los precios son elevados y la calidad

percibida de la ropa nacional es baja.
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En relacion a los entrevistados, la mayoria de ellos practica el tenis como un
pasatiempo, aunque dos de ellos han participado en torneos y uno lo practica de manera
profesional. Aquellos que compiten mencionaron la existencia de normas en cuanto a la
indumentaria utilizada durante las competencias, incluyendo la consideracion del tamafio
del logo.

Los tenistas en Cuenca basan su decisién de compra en maltiples variables, tales
como la exclusividad, estilo, tendencias, durabilidad, calidad, comodidad, distintividad,
telas antitranspirantes y ligeras, y disefios con colores Ilamativos y logotipos atractivos
(Apellido del autor, afio). De igual manera, se han identificado las preferencias de los
consumidores de este segmento, destacando su preferencia por la ropa especializada para
tenis debido a sus caracteristicas distintivas en comparacion con la indumentaria de otras
disciplinas. Ademas, la mayoria prefiere adquirir productos ya exhibidos en el local en
lugar de personalizarlos segln sus gustos individuales.

En cuanto a las marcas preferidas, los entrevistados coincidieron en su preferencia
por marcas importadas y reconocidas, destacando Nike, Adidas, Head, Babolat, Asics y
Lacoste. Aungue no estan familiarizados con marcas nacionales de tenis, en general
perciben una baja calidad en la ropa nacional (Apellido del autor, afio). Por otro lado, la
mayoria de los tenistas prefiere realizar sus compras en tiendas fisicas debido a la
posibilidad de elegir la talla adecuada y garantizar la comodidad de las prendas. En
Cuenca, las tiendas fisicas preferidas por los entrevistados son Marathon y Kao Sport
Center, aunque expresan el deseo de contar con mas opciones en la ciudad. Por otro lado,
la compra en linea ofrece ventajas en términos de facilidad, por ejemplo, a través de la
pagina de Amazon, y la posibilidad de encontrar mas promociones que influyen en su

decision de compra, en contraste con la escasez de promociones en las tiendas fisicas

4.2. Investigacion cuantitativa:

Informe encuesta piloto:

En la encuesta piloto realizada a 30 tenistas, compuesta por 15 hombres y 15
mujeres, se recopilaron sugerencias e inquietudes relacionadas con algunas preguntas del
cuestionario. Se propone incorporar una opcion adicional en la pregunta sobre el nivel de
ingresos, ya que algunos encuestados no superan los $450 de ingresos o pueden carecer

de ingresos en ciertos momentos. Para mejorar la comprension, se requiere reformular la
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pregunta sobre la oferta de ropa de tenis en Cuenca, ya que dos encuestados no la
comprendieron de inmediato.

Ademas, en la pregunta sobre preferencia de marcas nacionales, algunos
encuestados manifestaron desconocer tanto las marcas mencionadas en las opciones como
cualquier otra marca nacional, por lo que es necesario incluir la opcion "no conozco
marcas nacionales”. Para las preguntas sobre preferencia de plataformas en linea y tiendas
fisicas para realizar compras, se sugiere agregar una opcién que permita a los encuestados
escribir sus respuestas, dado que existe una amplia variedad de opciones que pueden ser
de su preferencia, pero no se pueden incluir todas en las opciones predefinidas. Por
ultimo, dos de los encuestados presentaron sugerencias de nombres de marca, uno
propuso "Spin Outfit" y otro sugirié "Spin Outwear"

Informe encuesta:

Se llevo a cabo una encuesta compuesta por 25 preguntas dirigida a una muestra
de 220 hombres y mujeres mayores de 18 afios. De los encuestados, el 93,18% (202
participantes) cumplié con el requisito de practicar tenis, lo que se considera una muestra
efectiva. El periodo de recoleccion de datos fue desde el 29 de abril hasta el 9 de mayo.
Para llevar a cabo la encuesta, se visitaron los principales centros donde se congregan los
tenistas de la ciudad, como el Cuenca Tenis y Golf Club, el Coliseo Jefferson Pérez y el
CICA. En estos lugares, se realizaron las encuestas de manera presencial utilizando un
dispositivo movil. Ademas, se llevaron a cabo encuestas de forma virtual, enviando el
cuestionario a través de Whatsapp a grupos de tenistas o0 a conocidos que practican este
deporte.

Resultados:
Datos demograficos:

Grafico 5
Datos demograficos: sexo

Sexo
220 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
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Grafico 6
Datos demograficos: edad

Edad

220 respuestas

@ 18 a 24 afios
@ 25 a 29 afios
@ 30 a 34 afios
@ 35a 39 afios
@ 40 a 45 afos
@ Mas de 45 afios

Gréfico 7
Datos demograficos: nivel de ingresos

Nivel de ingresos
220 respuestas

@ Menos de $450
@ $450 a $700
® $700 a $950
@ $950 a $1200
@ $1200 a $1500
@ Mas de $1500

Gréfico 8
Pregunta filtro: ¢Juega tenis?

¢Juega tenis?
220 respuestas

@ si
® No

91,8%

En el Gréfico 8, se ve reflejado que de los 220 encuestados, 202 juegan tenis y 18
no lo hacen. Por lo tanto, a partir de esta pregunta se continuard solamente con una
muestra de 202 personas, ya que el dato de las personas que no juegan tenis no es relevante
para nuestra investigacion. Sin embargo, este dato podria ser tomado en cuenta para
futuras investigaciones acerca de la practica de tenis.
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Cuestionario:

Grafico 9
¢Considera que adquirir ropa especializada de tenis en Cuenca es facil?

¢Considera que adquirir ropa especializada de tenis en Cuenca es facil?
202 respuestas

® si
® No

De acuerdo al Grafico 9, un 85,1% de los encuestados consideran que adquirir
ropa especializada de tenis en Cuenca no es facil, mientras sdlo un 14,9% considera que
si lo es. Este dato coincide con lo mencionado en las entrevistas a expertos y en
profundidad, donde se establecié que en Cuenca existe una oferta baja de indumentaria
de tenis.

Gréfico 10
De las siguientes marcas internacionales, ¢ Cual es su preferida al adquirir ropa de
tenis?

De las siguientes marcas internacionales, cual es su preferida al adquirir ropa de tenis?
202 respuestas

@ Adidas

@ Nike

@ Under Armour
@ Lacoste

@ Asics

@ Babolat

® Head

@® Otra

En el Grafico 10, se puede observar que la mitad de los encuestados prefieren
comprar ropa de tenis marca Nike, seguido por la marca Adidas con un 31,2%. Entre estas
dos marcas se concentra un 80,1% de los encuestados. En cambio, el resto de marcas

tienen porcentajes méas bajos de preferencia, desde Babolat con un 6,9% hasta Head con
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un 1,5%. Ademas, se puede observar que solo un 1% de los encuestados eligieron la

opcion “Otra”.

Grafico 11
De las siguientes marcas nacionales, ¢ Cual seria su primera opcion de compra?

De las siguientes marcas nacionales, cual seria su primera opcién de compra?

202 respuestas

@ Rodeport

@ Casa deportiva Ortega
@ Referee

@ Pasa

@ Fitness Tech

@ Frada Sport

® Otra

@ No conozco marcas nacionales de ropa
deportiva

Al analizar el Gréafico 11, se puede mencionar que un 35,1% de los encuestados
no conocen marcas nacionales de ropa deportiva, lo que coincide con lo mencionado por
los expertos, quienes estaban de acuerdo en que prefieren comprar marcas extranjeras
antes que nacionales, muchas veces por el desconocimiento de las mismas. Ademas, un
17,8% de los encuestados prefieren otra marca deportiva nacional en lugar de las que se
encuentran en el grafico. Las marcas nacionales mas reconocidas en Cuenca son Referee
con un 16,3% de preferencia y Rodeport, con un 14,4% de preferencia, seguidas por Pasa,
Fitness Tech, Frada Sport, y por Gltimo Casa Deportiva Ortega.

Grafico 12
Al escoger una marca deportiva, ¢Cual de estas variables considera mas importantes?

Al escoger una marca deportiva, ;cual de estas variables considera mas importantes? Escoja tres
202 respuestas

Calidad 167 (82,7 %)

126 (62,4 %)

Comodidad
Disefio 133 (65,8 %)

24 (11,9 %)

Exclusividad
Durabilidad 65 (32,2 %)
Precio 91 (45 %)

0 50 100 150 200

En cuanto a las variables de compra, se puede observar en el Grafico 12 que la

variable mas importante para los encuestados es la calidad, seguida por el disefio y por la
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comodidad, mismas que fueron mencionadas en las entrevistas a expertos y a
profundidad. En cambio, la exclusividad es la variable menos importante para los
encuestados a la hora de comprar ropa de tenis. Las variables durabilidad y precio
tampoco son las mas importantes para los encuestados.

Gréfico 13
¢ Prefiere comprar ropa de tenis en linea o de manera fisica?

¢ Prefiere comprar ropa de tenis en linea o de manera fisica?
202 respuestas

@® Enlinea
@ Tienda fisica

Segun el Grafico 13, un 66,8% de encuestados prefieren comprar ropa de tenis en
una tienda fisica, mientras que un 33,2% prefieren hacerlo en linea. Este dato coincide
con lo mencionado en las entrevistas a profundidad, donde la mayoria de los entrevistados
también preferia comprar ropa de manera fisica por la posibilidad de probarse las prendas
y evaluar la calidad de la tela.

Gréfico 14
¢En qué plataforma en linea realiza sus compras?

¢En qué plataforma en linea realiza sus compras?

= Amazon

= Redes sociales

= Tennis warehouse
Tennisplaza.com
Tennisexpress.com

= Tiendas de las marcas

= Marketplace

m Mercado libre

En el Gréfico 14 se puede observar que de los 67 encuestados que prefieren realizar sus

compras en linea, un 74,6% compra en Amazon, seguido de un 16,4% que compra por
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redes sociales. Ademas, un 6% de los encuestados especificaron que prefieren comprar
en Tennis Warehouse, y también se mencionaron otras plataformas en linea como
Tennisplaza o Tennisexpress. Por otro lado, se puede observar que ninguno de los
encuestados compra ropa de tenis en Marketplace y Mercado libre.

Grafico 15
¢Por que prefiere la pagina seleccionada?

¢Por qué prefiere la pagina seleccionada?
67 respuestas

@ Seguridad

@ Facilidad de compra

@ Facilidad de pago

@ Variedad de productos

@ Tiempo de entrega del producto

En el Gréafico 15 se puede observar que de los 67 encuestados que prefieren
realizar sus compras en linea, un 38,8% selecciona una plataforma debido a su facilidad
de compra, un 28,4% debido a la seguridad, e igualmente un 28,4% debido a la variedad
de productos. En cambio, la facilidad de pago que ofrece una pagina y el tiempo de
entrega del producto no son tan relevantes para los encuestados al elegir una plataforma
en linea para realizar sus compras.

Gréfico 16
¢En qué tienda fisica de ropa deportiva realiza sus compras?

¢En qué tienda fisica de ropa deportiva realiza sus compras?

135 respuestas

@ Rodeport

@ Marathon

@ Kao Sport Center
@ Athletic

@ Nike

@® Adidas

® Lacoste Gye

Por otro lado, en el Grafico 16, se pude observar que de los 135 encuestados que

prefieren realizar sus compras en una tienda fisica, un 58,5% compra ropa deportiva en
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Marathon, un 22,2% en la tienda de Nike, y un 12,6% en la tienda de Adidas. Estas tres
tiendas son preferidas por un 93,3% de los encuestados, por lo que las tiendas Rodeport,
Kao Sport Center y Athletic tienen una baja preferencia. Ademas, uno de los encuestados
selecciond la opcion “Otra” y mencion6 que compra en Lacoste Gye, lo que demuestra
que prefiere comprar su ropa de tenis fuera de la ciudad.

Gréfico 17
¢Por qué prefiere comprar en la tienda seleccionada?

¢Por qué prefiere comprar en la tienda seleccionada?
135 respuestas

@ Ubicacion ideal

@ Ambiente de la tienda
Experiencia de compra

@ Atencion al cliente

@ Variedad de productos

(

De los encuestados que prefieren comprar ropa deportiva en una tienda fisica, se
puede observar en el Grafico 17, que un 52% de los encuestados eligen una tienda fisica
debido a su variedad de productos, un 22,2% prefieren una tienda por la experiencia de
compra que esta brinda, y un 15,6% lo hace debido a que la tienda tiene una ubicacion
ideal. La atencion al cliente y el ambiente de la tienda fueron las variables menos
importantes para los encuestados.

Grafico 18
¢ Con qué frecuencia compra ropa de tenis?

¢Con qué frecuencia compra ropa de tenis?

202 respuestas

@ Cada 3 meses
@ Cada 6 meses
Una vez al afio

N

Al analizar el Grafico 18, se puede observar que un 45% de los encuestados

compra ropa de tenis con una frecuencia de una vez cada 6 meses, mientras que un 43,1%
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lo hace una vez al afio. En cambio, sélo un 11,9% de los encuestados compran ropa de

tenis cada tres meses.

Grafico 19
¢ Cudl es la prenda de tenis que mas compra?

¢Cudl es la prenda de tenis que mas compra?
202 respuestas

@ Camiseta
@ Short

® Falda

@ Vestido
@ Licra

@ Zapatos
® Otra

El Gréfico 19, se muestra que la prenda de tenis que mas compran los encuestados
son las camisetas con un 52,5%, seguidas de los zapatos con un 17,8%, y de las faldas
con un 13,9%. La prenda menos comprada son los vestidos con un 1,5%. Los shorts y las
licras tampoco forman parte de las prendas mas compradas, con un 7,9% y un 5,4%

respectivamente.

Gréfico 20
¢Por gué medios se entera de las novedades de su marca favorita?

¢Por qué medios se entera de las novedades de su marca favorita?
202 respuestas

@ Redes sociales

@ Medios convencionales (TV, radio,
prensa)

@ Revistas

@ Medios fisicos (banners, carteles,
pancartas, pantallas led)

@ Boca a boca

En el Grafico 20 se puede observar que un 81,2% de los encuestados se enteran
de las novedades de marcas deportivas por medio de redes sociales, siendo este un

porcentaje significativamente mayor al de los demés medios. La publicidad boca a boca
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es la siguiente con un 9,4%, y los medios convencionales con un 5,4%. En cambio, las
revistas y la publicidad fisica son los medios publicitarios menos tomados en cuenta por
los tenistas.

Grafico 21
¢La calidad de la indumentaria tiene una influencia directa en el desempefio del
jugador?

La calidad de la indumentaria tiene una influencia directa en el desempefo del jugador

202 respuestas

80

67 (33,2 %)

60 61 (30,2 %)

40
40 (19,8 %)

20

20 (9,9 %)

14 (6,9 %)

En el Gréafico 21 se presenta una escala de Likert, en donde 1 significa la
calificacion mas baja y 5 la calificacion mas alta. Se puede observar que el 33,2% de los
encuestados considera relevante utilizar ropa deportiva de calidad para tener un buen
desempefio, seguido de un 33,2% y un 19,8% dando un total del 83,2% de encuestados
que dieron una respuesta similar en diferentes niveles. Tan solo el 16,8% consideran que
no lo es. Esto es debido a que la calidad de la indumentaria les permite practicar este
deporte con mas comodidad y pueden rendir mejor, lo que coincide con lo que se
menciono en las entrevistas a expertos y en profundidad, en las cuales consideraron a la

calidad como una variable indispensable en la indumentaria.
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Grafico 22
¢Es importante lucir ropa de marca en un partido?

Es importante lucir ropa de marca en un partido

202 respuestas

80

60 65 (32,2 %)

50 (24,8 %)
40
EEREEED)

20 27 (13,4 %)

22 (10,9 %)

En el Grafico 22 se puede interpretar que el 33,2% de encuestados tienen una
opinion neutral con respecto a utilizar ropa de marca en un partido, seguido del 24,8% en
el nivel 1y el 18,8% en el nivel 2, lo que significa que no lo consideran importante. Por
el contrario, la cantidad de encuestados que creen le dan mayor importancia a la marca
de ropa para un partido es minima, con tan solo el 24,3% en su totalidad.

Gréfico 23
¢ Influye en su decision de compra que una figura reconocida del tenis utilice cierta
marca?

Influye en su decisién de compra que una figura reconocida del tenis utilice cierta marca
202 respuestas

60
59 (29,2 %)

49 (24,3 %)

40 43 (21,3 %)

27 (13,4 %)

20 24 (11,9 %)

En el Gréfico 23, se puede observar que la mayoria de encuestados con un 29,2%
en el nivel 3, consideran que si influye en su decision de compra que una figura
reconocida utilice una marca especifica sin embargo no en su totalidad. También, en los
niveles4y 5, el 24,3% y el 21,3% si consideran que influye de manera directa y efectiva.

Tan solo el 25,3% de encuestados le dieron una calificacion de 1y 2 a esta afirmacion.
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Gréfico 24
¢El precio de la ropa de tenis en Cuenca es elevado?

El precio de la ropa de tenis en Cuenca es elevado
202 respuestas

150

100 103 (51 %)

50 62 (30,7 %)

2(1%) 26 (12,9 %)
\

En el Gréafico 24, se puede observar que el 51% de encuestados considera que el
precio de ropa de tenis en Cuenca es elevado, seguido de un 30,7% que presentan
relativamente la misma respuesta, en un nivel inferior. Tan solo el 5,5% mencionaron que
el precio no es elevado. Estos datos estadisticos se relacionan con las respuestas de las
entrevistas a expertos y entrevistas a profundidad, en las cuales todos los entrevistados
afirmaron que el precio de la ropa de tenis en Cuenca si es alto.

Gréfico 25
¢Las promociones en ropa de tenis impulsan la compra?

Las promociones en ropa de tenis impulsan la compra
202 respuestas

100

100 (49,5 %)

75

50
46 (22,8 %)

35 (17,3 %)
25

En el Gréfico 25 se ve reflejado que casi la mitad de los encuestados consideran
que las promociones en ropa de tenis si impulsan la compra, seguido de un 22,8% que
presentan una respuesta similar. Tan solo el 10,4% mencionan que no. Esto puede
relacionarse con el precio de la indumentaria de tenis, como los precios son elevados, los

consumidores aprovechan las promociones.
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Gréfico 26
¢Es imprescindible utilizar ropa especializada para tenis al practicar este deporte?

Es imprescindible utilizar ropa especializada para tenis al practicar este deporte
202 respuestas

100

85 (42,1 %)

75

50 52 (25,7 %)

36 (17,8 %)
25
24 (11,9 %)

5(2,5%)

En el Gréafico 26, segun una escala de Likert, se puede observar que el 42,1% de
encuestados considera importante utilizar ropa especializada para tenis, seguido de un
25,7, ambos porcentajes representan la mayoria de encuestados que estan a favor de esta
afirmacion, puesto que, en respuestas anteriores, dieron importancia a la calidad y
comodidad en las prendas, lo que presenta una relacion directa entre estas variables.

Gréfico 27
Calificacion del logo de la marca

Califique del 1 al 5 el siguiente logo siendo 1 la calificacién mas baja y 5 la calificacién mas alta:

202 respuestas

80

60 65 (32,2 %)
59 (29,2 %)

40 42 (20,8 %)

20 26 (12,9 %)

10 (5 %)

En el Gréfico 27 se ve reflejado que la mayoria de encuestados han calificado al
logo entre un 3y un 4, representando un 61,4%, lo que significa que a la mayoria les gusta
el logo, pero no le han dado la calificacion maxima, la cual solo le han dado un 20,8% de

los encuestados.
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Grafico 28
Calificacién del nombre de la marca

Califique del 1 al 5 el nombre "Spin Outfits" siendo 1 la calificacion mas baja y 5 la calificacion mas
alta:
202 respuestas
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En el Gréafico 28 se ve reflejado que la mayoria de encuestados han calificado al
nombre “Spin Outfits” en los niveles 3, 4 y 5, representando un 86,6%, lo que significa
que el nombre si va acorde a lo que buscan los tenistas en una marca deportiva.

Grafico 29
Disposiciéon de comprar la marca Spin Outfits

Spin Outfits es una marca local que quiere posicionarse en el mercado de tenis en Cuenca con

calidad y disefio. ;Estaria dispuesto a probar nuestros productos?
202 respuestas

®si
® No

En el Gréfico 29, se puede observar que los encuestados casi en su totalidad si
estarian dispuestos a comprar la marca Spin Outfits, lo cual puede deberse a la baja oferta

de indumentaria de tenis en la ciudad de Cuenca.

Analisis multivariado de las encuestas
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Tabla 19
Relacion entre la marca internacional preferida, el sexo y la edad

Adidas Asics Babolat Head Lacoste Nike Otra Under Armour Total general
Hombre 38 4 6 2 4 49 2 4 109
18 a 24 aflos 11 1 0 1 0 20 0 0 33
25 a 29 afios 5 1 2 0 2 11 0 2 23
30 a 34 afios 3 2 0 0 0 4 0 0 9
35 a 39 afios 2 0 1 0 1 6 1 1 12
40 a 45 afos 5 0 1 0 0 3 0 0 9
Mas de 45 afios 12 0 2 1 1 5 1 1 23
Mujer 25 2 8 1 2 52 0 3 93
18 a 24 afios 10 0 2 1 2 27 0 1 43
25 a 29 afios 4 0 1 0 0 8 0 0 13
30 a 34 afios 4 0 1 0 0 2 0 1 8
35 a 39 aflos 2 0 2 0 0 5 0 0 9
40 a 45 afos 1 0 0 0 0 5 0 1 7
Mas de 45 afios 4 2 2 0 0 5 0 0 13
Total general 63 6 14 3 6 101 2 7 202

Grafico 30
Relacion entre la marca internacional preferida, el sexo y la edad
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Al observar el Grafico 30 y la Tabla 19, la marca preferida por los encuestados es Nike
con un 50%. Del total de mujeres encuestadas, un 55% prefieren esta marca, mientras que
del total de hombres encuestados un 45% la prefieren. Asi mismo, se puede observar que
la marca Nike tiene una preferencia mas fuerte entre los jovenes de 18 a 29 afios, y que
mientras mas alta es la edad, los encuestados empiezan a comprar mas variedad de
marcas. Ademas, los hombres de mas de 40 afios prefieren Adidas antes que las demas
marcas, por lo que se puede interpretar que Nike es una marca mas preferida por jovenes,

mientras que Adidas llama mas la atencién de los mayores.
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Tabla 20
Relacion entre la marca nacional preferida, el sexo y la edad

Casa deportiva Ortega Fitness Tech  Frada Sport  No conozco  Otra Pasa Referee Rodeport Total general
Hombre 0 2 44 20 9 17 13 109
18 a 24 afos 16 33
25 a 29 afios 10 23
30 a 34 afos 3 9
35 a 39 aflos 5 12
40 a 45 afos 3 9
Mas de 45 afios 7 23
Mujer 27 93
18 a 24 afios 14 43
25 a 29 afos 5 13
30 a 34 afos 8
35 a 39 afos 9
40 a 45 afos 7
Mas de 45 afios 13
Total general 202

Grafico 31
Relacion entre la marca nacional preferida, el sexo y la edad
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Hombre Mujer
En el Grafico 31y la Tabla 20, se puede observar que, del total de hombres encuestados,
un 40,4% no conocen marcas deportivas nacionales, mientras que del total de mujeres un
29% no conocen, por lo que las mujeres tienen un poco mas de conocimiento sobre ropa
nacional. Asi mismo, en ambos sexos, se puede observar que los jovenes de 18 a 29 afios
no conocen de marcas nacionales de ropa deportiva, mientras que los mayores de 30 afios
tienen un mayor conocimiento. En cuanto a la preferencia de cada marca de ropa nacional,
se puede observar que las marcas Casa Deportiva Ortega, Fitness y Rodeport son
preferidas por mujeres, mientras que las marcas Pasa y Referee son preferidas por

hombres. La marca Frada Sport es preferida por ambos sexos por igual.
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Tabla 21
Relacion entre las variables de preferencia, edad y sexo

Calidad Comodidad Disefio Exclusividad Durabilidad Precio
Hombre 84 61 77 13 40 52
18 a 24 afios 24 19 24 3 12 17
25 a 29 afos 16 11 15 2 11 14
30 a 34 afios 5 5 7 3 3 4
35 a 39 afios 9 4 11 2 3 7
40 a 45 afos 9 3 6 0 3 6
Mas de 45 afios 21 19 14 3 8 4
Mujer 83 65 56 11 25 39

18 a 24 afios 37 26 23 10 13 20

25 a 29 afos 13 9 9 0 3 5

30 a 34 afios 6 8 5 0 2 3

35 a 39 afios 9 8 6 0 1 3

40 a 45 afios 7 6 4 1 2 1

Mas de 45 afios 11 8 9 0 4 7
Total 167 126 133 24 65 91
Grafico 32

Relacion entre las variables de preferencia, edad y sexo
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Al observar el Grafico 32 y la Tabla 21, se puede interpretar que tanto hombres como
mujeres consideran que la variable mas importante al escoger una marca de ropa deportiva
es la calidad. En el caso de los hombres, la segunda variable mas importante es el disefio,
mientras que para las mujeres es la comodidad. Para ambos sexos, la variable menos

importante es la exclusividad.
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Tabla 22
Relacion entre la plataforma en linea escogida, la razon de preferencia y el sexo

Facilidad de compra Facilidad de pago Seguridad Tiempo de entrega Variedad de productos Total general

Hombre 18 2 9 1 11 41
Amazon 13 2 7 0 8 30
Redes sociales 3 0 0 1 1 5
Tennis warehous 1 0 1 0 2 4
Tennisplaza.com 1 0 0 0 0 1
Tiendas de las 0 0 1 0 0 1

Mujer 8 0 10 0 8 26
Amazon 5 0 8 0 7 20
Redes sociales 3 0 2 0 1 6

Total general 26 2 19 1 19 67

Grafico 33
Relacion entre la plataforma en linea escogida, la razon de preferencia y el sexo
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Hombres Mujeres

En el Gréfico 33 y la Tabla 22, se puede observar que los hombres tienen méas opciones
de compra en cuanto a plataformas en linea, ya que un 14,6% de ellos mencionaron otras
paginas en las que les gusta comprar ropa de tenis como Tennis Warehouse, Tennis Plaza,
Tennis Express o tiendas de las marcas, mientras que la totalidad de mujeres se concentran
en las opciones de Amazon con un 76,9% Yy redes sociales con un 23,1%. De manera
general se puede observar que, para las mujeres, la variable mas importante para preferir
una plataforma en linea es la seguridad, mientras que para los hombres es la facilidad de
compra. En cuanto a la plataforma Amazon, las principales razones para comprar en ella
son la facilidad de compra con un 36%, la variedad de productos con un 30% y la
seguridad con un 30%, lo que coincide con las razones de compra en redes sociales, con
un 54% por facilidad de compra, un 18% por variedad de productos y un 18% por

seguridad.
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Tabla 23
Relacion entre la tienda fisica escogida, la razon de preferenciay el sexo

Ambiente de la tienda Atencion al cliente Experiencia de compra Ubicacion ideal Variedad de productos Total general

Hombre 3 3 14 13 35 68
Adidas 1 0 4 1 2 8
Kao Sport Cente 0 1 0 1 1 3
Lacoste Gye 0 0 1 0 0 1
Marathon 2 1 6 10 28 47
Nike 0 1 3 0 4 8
Rodeport 0 0 0 1 0 1

Mujer 4 3 16 8 36 67
Adidas 1 1 3 1 3 9
Athletic 0 0 1 0 1 2
Kao Sport Cente 1 0 0 0 0 1
Marathon 0 2 5 5 20 32
Nike 1 0 7 2 12 22
Rodeport 1 0 0 0 0 1

Total general 7 6 30 21 71 135

Grafico 34
Relacion entre la tienda fisica escogida, la razon de preferencia y el sexo
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En el Gréfico 34 y la Tabla 23, se puede interpretar que, tanto para los hombres como
para las mujeres, las razones mas importantes para comprar en una tienda fisica son la
variedad de productos y la experiencia de compra, y la menos importante es el ambiente
de la tienda. Para la tienda Marathon, que es la que tiene una mayor preferencia con un
58,5%, las principales razones son la variedad de productos con un 60,7%, la ubicacién
ideal con un 18,9% y la experiencia de compra con un 13,9%. Se puede observar que
tanto hombres como mujeres prefieren comprar en Marathon, sin embargo, en el caso de
las mujeres Nike es claramente la segunda opcion de preferencia con un 32,8%, mientras
que los hombres prefieren comprar en Adidas y Nike por igual con 11,7% en cada tienda,
lo que coincide con el grafico #30 donde se observé mayor preferencia por la marca Nike

por parte de las mujeres.
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Tabla 24
Relacion entre la frecuencia de compra, el nivel de ingresos y el sexo

Cada 3 meses Cada 6 meses Una vez al afio Total general

Hombre 11 47 51 109
Menos de $450 0 6 11 17
$450 a $700 2 6 8 16
$700 a $950 0 3 6 9
$950 a $1200 1 9 4 14
$1200 a $1500 1 6 4 11
Mas de $1500 7 17 18 42

Mujer 13 44 36 93
Menos de $450 5 11 12 28
$450 a $700 3 8 5 16
$700 a $950 1 8 5 14
$950 a $1200 1 7 4 12
$1200 a $1500 1 2 5 8
Mas de $1500 2 8 5 15

Total general 24 91 87 202

Gréfico 35
Relacion entre la frecuencia de compra, el nivel de ingresos y el sexo
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Al observar el Grafico 35 y la Tabla 24, los hombres compran una vez al afio con un

46,7%, mientras que las mujeres lo hacen cada seis meses con un 47,3%. Asi mismo, se

puede observar que a medida que crece el nivel de ingresos, también aumenta la

frecuencia de compra, sobre todo en el caso de los hombres, ya que al tener ingresos hasta

de $950 la frecuencia de compra es una vez al afio, mientras que de mas de $950 aumenta

a cada seis meses. En el caso de las mujeres esto no ocurre, ya que en la mayoria de los

casos su frecuencia de compra es de cada seis meses, e incluso se observa que mientras

menos ingresos tienen, la frecuencia de compra de cada tres meses es mas alta.

61



Tabla 25
Relacion entre la prenda de tenis que mas compra, la edad y el sexo

Camiseta Falda Licra Otra Short Vestido Zapatos Total general
Hombre 67 0 0 2 12 0 28 109
18 a 24 afios 19 0 0 0 4 0 10 33
25 a 29 afios 10 0 0 0 3 0 10 23
30 a 34 afios 5 0 0 0 4 0 0 9
35 a 39 afios 8 0 0 1 1 0 2 12
40 a 45 afios 5 0 0 0 0 0 4 9
Mas de 45 afios 20 0 0 1 0 0 2 23
Mujer 39 28 11 0 4 3 8 93
18 a 24 afios 10 19 5 0 4 2 3 43
25 a 29 afios 2 7 2 0 0 1 1 13
30 a 34 afios 7 0 1 0 0 0 0 8
35 a 39 afios 8 0 1 0 0 0 0 9
40 a 45 afos 4 0 1 0 0 0 2 7
Mas de 45 afios 8 2 1 0 0 0 2 13
Total general 106 28 11 2 16 3 36 202
Gréfico 36
Relacion entre la prenda de tenis que mas compra, la edad y el sexo
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En el Grafico 36 y la Tabla 25, se puede determinar que la prenda mas adquirida
por hombres son las camisetas con un 61,4%, y en segundo lugar los zapatos para tenis
con un 25,6% sobre todo desde los 18 hasta los 29 afios. En cambio, la mayoria de mujeres
compran camisetas con un 41,9% y en segundo lugar faldas con un 30,1%. En cuanto a
la edad, las mujeres desde los 18 afios hasta los 29 prefieren comprar faldas deportivas
con un 27,9% del total de mujeres, y desde los 30 en adelante prefieren comprar camisetas
para practicar este deporte con un 29% del total de mujeres, sin embargo, los zapatos
representan un bajo porcentaje de compra con un 8%. Se puede decir que, las camisetas
son la prenda que compran constantemente los consumidores de este segmento

independientemente de la edad.

62



Tabla 26
Relacion entre el medio publicitario de preferencia, la edad y el sexo

Boca a boca  Medios convencionales  Medios fisicos Redes sociales Revistas Total general
Hombre 13 6 2 86 2 109
18 a 24 afios 29 33
25 a 29 afios 21 23
30 a 34 afos 7 9
35 a 39 afios 10 12
40 a 45 afios 7 9
Mas de 45 afios 12 23
Mujer 78 93
18 a 24 afos 38 43
25 a 29 afos 11 13
30 a 34 afios 8
35 a 39 afios 9
40 a 45 afios 7
Mas de 45 afios 13
Total general 202

Gréfico 37
Relacion entre el medio publicitario de preferencia, la edad y el sexo
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En el Grafico 37 y la Tabla 26, se puede observar que independientemente de la
edad, tanto hombres como mujeres se enteran de las novedades de sus marcas favoritas a
través de redes sociales, esto se debe al avance de la tecnologia y a la facilidad y
comodidad que presenta encontrar informacion en las mismas. Esto se da sobre todo entre
los jovenes de 18 a 29 afios, con un 49% del total de los encuestados. Sin embrago, algo
que también se pudo observar es que los adultos de méas de 45 afios también obtienen
informacién mediante medios convencionales y publicidad boca a boca con un 17,3% en
cada uno, lo cual va acorde a la edad. Asi mismo, las mujeres de mas de 45 afios también

se informan por medios convencionales con un 23%.
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Tabla 27
Relacion entre la influencia de que una figura reconocida utilice cierta marca en la
decision de compra, la edad y el sexo

En desacuerdo De acuerdo Total General
Hombre » 42.1% 57.9% 53%
18 a 24 arios 30.4% 69.6%
25 a 29 arios 37.5% 62.5%
30 a 34 afios 0.0% 100%
35 a 39 afios 44 4% 56.6%
40 a 45 afios 71.4% 28.6%
Mas de 45 afios 62.5% 37.5%
Mujer . 28.4% 71.6% 47%
18 a 24 arios 30.0% 70.0%
25 a 29 arios 25.0% 75.0%
30 a 34 afios 25.0% 75.0%
35 a 39 afios 0.0% 100.0%
40 a 45 afios 42.9% 571%
Mas de 45 afios 40.0% 60.0%
Total general 35.7% 64.3% 100%

Gréfico 38
Relacion entre la influencia de que una figura reconocida utilice cierta marca en la
decision de compra, la edad y el sexo
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En la Tabla 27 y el Grafico 38, se puede observar que tanto hombres como mujeres se
ven influenciados por una figura reconocida del tenis en su decision de compra. En el
caso de las mujeres esto es mas notorio con un 71,6% que estan de acuerdo
independientemente de la edad, mientras que en los hombres un 57,9% estan de acuerdo.
En hombres jovenes y adultos jovenes de 18 a 39 afios esta influencia es mas fuerte, sobre
todo en los de 30 a 34 afios que un 100% de ellos se ve influenciado. Esto puede darse

por la relacion que tiene la edad con las tendencias, marcas, 0 moda. En cambio, los
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hombres de 40 a 45 afios estan en desacuerdo con un 71,4%, y los mayores de 45 afios
con un 62,5% en desacuerdo.

En cuanto a las mujeres de 35 a 39 afios, se puede observar que un 100% estan de acuerdo
con la influencia, y en los otros rangos de edad estan de acuerdo entre un 57% Yy un 75%.

Tabla 28
Relacion entre la calificacion del nombre de la marca, la edad y el sexo

No les gusta Les gusta Total General
Hombre 25% 75% 54%
18 a 24 afios 16% 84.2%
25 a 29 arios 44% 55.6%
30 a 34 afios 13% 87.5%
35 a 39 afios 25% 75.0%
40 a 45 afios 0% 100.0%
Mas de 45 arios 31% 68.8%
Mujer e 12.3% 87.7% 46%
18 a 24 afios 19% 81.5%
25 a 29 afios 17% 83.3%
30 a 34 afios 0% 100.0%
35 a 39 afios 0% 100.0%
40 a 45 afios 0% 100.0%
Mas de 45 arios 11% 88.9%
Total general " 19% 80.7% 100%

Gréfico 39
Relacion entre la calificacion del nombre de la marca, la edad y el sexo
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Les gusta

Con respecto a la Tabla 28 y el Grafico 39, a un 80,7% de los encuestados les
gusta el nombre de la marca, mientras que a un 19,3% no les gusta. Del total de hombres
encuestados, se observa que a un 75% les parece atractivo el nombre de la marca, mientras

que, de mujeres, el 87,7% del total de encuestadas estan de acuerdo con esto.
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Tabla 29
Relacion entre la calificacion del logo de la marca, la edad y el sexo

No les gusta Les gusta Total General
Hombre i 29.7% 70.3% 54%
18 a 24 afios 22.2% 77.8%
25 a 29 arios 35.3% 64.7%
30 a 34 afios 33.3% 66.7%
35 a 39 afios 25.0% 75.0%
40 a 45 afios 0.0% 100.0%
Mas de 45 arios 53.8% 46.2%
Mujer - 22.2% 77.8% 46%
18 a 24 afios 30.8% 69.2%
25 a 29 afios 16.7% 83.3%
30 a 34 afios 14.3% 85.7%
35 a 39 afios 0.0% 100.0%
40 a 45 afios 16.7% 83.3%
Mas de 45 arios 25.0% 75.0%
Total general " 26.3% 73.7% 100%

Gréfico 40
Relacion entre la calificacion del logo de la marca, la edad y el sexo
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En el Gréfico 40 y la Tabla 29, se puede observar que a un 73,7% de los
encuestados les gusta el logo de la marca, y a un 26,3% no les gusta. Del total de hombres
encuestados, a un 70,3% les parece atractivo el logo, y un 77,8% de las mujeres
encuestadas comparten esta opinion. Al comparar la tabla #27 y #28, se define que el
nombre “Spin Outfits” tuvo una mayor aceptacion por parte de los encuestados en

comparacion al logo.

4.3. Identificacion de las principales variables de compra
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Tras realizar la investigacion, se pudo determinar que los tenistas valoran la
utilizacion de ropa especifica para la practica de tenis, en lugar de prendas deportivas
genéricas. La calidad, la comodidad y el disefio se destacaron como las variables mas
importantes a la hora de comprar ropa de tenis. Los tenistas buscan prendas de alta calidad
que les brinden comodidad durante los entrenamientos, al mismo tiempo que tengan un
disefio atractivo.

Se observo que la oferta de ropa de tenis en la ciudad de Cuenca es limitada, lo
que lleva a que muchos tenistas prefieran adquirir marcas importadas en lugar de las
nacionales. Las marcas internacionales ofrecen una mayor variedad y se encuentran
disponibles en diversas plataformas de compra en linea. Ademas, los tenistas
manifestaron tener poco conocimiento sobre marcas nacionales debido a la escasa oferta
en el mercado local, y perciben la calidad de la ropa nacional como baja. Sin embargo,
expresaron su interés por probar productos de nuevas marcas locales que ofrezcan una
amplia gama de productos y cumplan con sus necesidades.

En cuanto al precio, se identificé que la ropa de tenis en la ciudad tiende a ser
costosa, especialmente por la predominancia de marcas extranjeras que suelen tener
precios mas altos que las marcas nacionales. Los tenistas buscan opciones de compra méas
econdmicas sin comprometer la calidad, comodidad y disefio que desean. La exclusividad
no es una variable de gran relevancia para este publico objetivo, ya que su enfoque
principal esta en encontrar prendas que les permitan rendir bien en la practica del deporte.
No obstante, muchos tenistas han desarrollado preferencias por marcas que han cumplido
con sus expectativas y se mantienen fieles a ellas.

Al ser Spin Outfits una tienda en linea, es importante resaltar que las razones de
preferencia de los consumidores para comprar ropa en linea son la facilidad de compra,
la seguridad y variedad de productos. Sin embargo, se ha identificado también que las
principales variables con mayor relevancia para comprar en una tienda fisica son la
variedad de productos, la experiencia de compray la ubicacion ideal.

Gracias a la investigacion y a los resultados obtenidos se han podido identificar
las principales caracteristicas que buscan los tenistas en la ropa de tenis, lo que permitira
satisfacer sus necesidades en cuanto a oferta — demanda, variables de compra, y relacion

calidad — precio.

67



5. PLAN DE POSICIONAMIENTO

5.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo para el emprendimiento Spin Outfits son hombres y mujeres
mayores de 18 afios que practiquen tenis de forma profesional o amateur, que vivan en la

ciudad de Cuenca, con un nivel socioeconémico medio, medio alto y alto.

5.2. Situacion del sector

La principal competencia para el emprendimiento Spin Outfits en el &mbito de las
marcas nacionales de ropa deportiva en Cuenca incluye a Rodeport, Referee, Pasa, Fitness
Tech y Frada Sport. Sin embargo, segun los resultados de la investigacion de mercado, se
encontr6 que los tenistas cuencanos tienen preferencia por adquirir ropa de marcas
importadas como Nike, Adidas, Babolat, Under Armour, Lacoste, Asics y Head. Estas
marcas se pueden encontrar en tiendas locales como Marathon, Athletic, Kao Sport
Center, asi como en tiendas propias de Nike y Adidas. Ademéas, muchos tenistas optan
por realizar sus compras tanto en tiendas fisicas como en linea de marcas internacionales.

Es importante destacar que la oferta de ropa de tenis en Cuenca es limitada, ya
gue no existen establecimientos especializados que se dediquen exclusivamente a la
comercializacion de prendas para este deporte. En su lugar, las prendas de tenis se
encuentran en tiendas que ofrecen ropa deportiva para diversas disciplinas, lo que resulta
en una escasa variedad de productos disponibles. Ademas, el precio de la ropa de tenis es
elevado en todos los puntos de venta, debido a que la mayoria de las prendas son
importadas, lo que implica costos més altos en comparacion con otras ciudades.

En cuanto a la industria textil en Cuenca, se determind que operar en este sector
no presenta grandes barreras ni normativas restrictivas para los emprendedores. Tanto en
Ecuador como en paises cercanos como Colombia, existe una amplia disponibilidad de
proveedores de productos textiles. Ademas, la tecnologia en maquinaria textil permite
Ilevar a cabo procesos de disefio y acabado mas eficientes y productivos.

5.3. Necesidades insatisfechas del mercado

La investigacion de mercado reveld que el publico objetivo, en este caso los
tenistas de Cuenca, se encuentra insatisfecho debido a la escasez de opciones de ropa de

tenis en el mercado local. Ademas, consideran que los precios de las marcas extranjeras
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son excesivamente altos en comparacion con otras ciudades o paises. Como resultado,
muchos tenistas optan por no comprar ropa de marcas locales, ya que perciben una baja
calidad sin haberla probado previamente. Estos factores generan una necesidad
insatisfecha en términos de la relacion entre precio y calidad, lo que lleva a que los tenistas
busquen opciones de compra fuera de la ciudad.

El mercado objetivo se muestra dispuesto a comprar en un establecimiento
nacional especializado en indumentaria y productos de tenis, siempre y cuando ofrezca
una amplia variedad de opciones a precios accesibles y cumpla con los estandares de
calidad, comodidad y disefio que los tenistas demandan. En este sentido, existe una
oportunidad para satisfacer esta necesidad insatisfecha y captar la atencién del publico
objetivo al proporcionar una oferta atractiva y competitiva en el mercado local.

5.4. Diferenciacién de la marca

Productos:

El portafolio de productos de Spin Outfits comenzara con camisetas de dos tipos:
basicas y sublimadas, para hombres y mujeres en tallas S, M y L de adulto. A medida que
la empresa crezca y se base en los hallazgos de la investigacion de mercado, se incluiran
otras prendas en funcion de la demanda, como faldas, shorts y licras.

En cuanto a la calidad de los productos, se llevara a cabo una cuidadosa seleccion
de la materia prima, evaluando a los proveedores en términos de durabilidad, resistencia,
disefio de las telas, capacidad de suministro, cumplimiento de normas y regulaciones,
reputacion del proveedor y tiempos de entrega. Ademas, se adaptaran los procesos de
produccion a las nuevas tecnologias con el objetivo de obtener resultados perfeccionados.
Se buscaré trabajar con fabricantes calificados que puedan garantizar la calidad de las
prendas y prolongar su vida Util.

En cuanto a la comodidad, se utilizara una tela ligera y transpirable, evitando telas
asperas que puedan causar irritaciones en la piel. La tela Dri-Fit, fabricada en poliéster,
sera una opcion ideal para las prendas deportivas, ya que ayuda a mejorar el rendimiento
de los deportistas al mantenerlos secos y comodos durante la préctica del deporte.
Asimismo, se prestara atencién a los disefios y cortes de las prendas para asegurar que
sean apropiados para el deporte del tenis, permitiendo movimientos agiles y mejorando
la agilidad de los tenistas.

El disefio estético de las prendas también sera una prioridad, ya que los tenistas

valoran lucir bien en los partidos. Se crearan prendas con disefios atractivos y variedad
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de colores. Los disefios seran innovadores y se adaptaran a las diferentes temporadas y
tendencias actuales para mantenerse al ritmo de las marcas ya establecidas en el mercado.
El logo de Spin Outfits se colocara en la parte frontal de la camiseta, teniendo en cuenta
las regulaciones que limitan el tamafio del logo a 26 centimetros cuadrados, lo cual
permitira a los tenistas participar en campeonatos utilizando las camisetas de la marca.

Precio:

El precio de los productos de Spin Outfits se establecera en relacion a los objetivos
centrados en aumentar los beneficios y ventas del emprendimiento. Para ello, se fijara el
precio en base a la demanda, al costo y a la competencia.

El costo unitario de fabricar las camisetas, incluido materia prima, transporte y
produccion es de $11,50 si es una camiseta bésica, y de $18 si es sublimada debido a la
técnica de fabricacion y acabados que tiene la prenda. Ademas, a esto se suma el costo de
envio con un motorizado dentro de la zona urbana de la ciudad, que va de $2 a $3
dependiendo de la cercania. Por lo tanto, el costo final de cada camiseta seria de:

Camiseta bésica: $13,50 a $14,50.

Camiseta sublimada: $20 a $21.

En cuanto a la competencia, los precios de las camisetas de marcas nacionales son
los siguientes:

Tabla 30
Rangos de precios de camisetas de marcas nacionales

Marca nacional Rangos de precios camisetas
Referee Camiseta de tenis Dri Fit: $15 - $18
Polo de tenis de polialgodén: $19
Pasa Camiseta deportiva cuello redondo y en v: $13,49
Fitness Tech Camiseta deportiva: $18 - $24

Al analizar los precios de las marcas nacionales de ropa deportiva establecidos en
la Tabla 30, se puede observar que solo la marca Referee cuenta con camisetas
especificamente para tenis, mientras que Pasa y Fitness Tech ofertan camisetas para
cualquier tipo de disciplina deportiva. Los precios de las camisetas varian entre $13,49 y
$24, tomando en cuenta que algunas de ellas no cuentan con caracteristicas importantes
para los tenistas, como una tela antitranspirante o un disefio llamativo. Las marcas
Rodeport y Frada Sport no cuentan con stock de camisetas deportivas en este momento,

sino se manejan con pedidos anticipados al por mayor.
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En cuanto a las camisetas de marcas extranjeras, los precios son los siguientes en
locales deportivos en Cuenca:

Tabla 31
Rangos de precios de camisetas de marcas internacionales en locales de Cuenca

Marca internacional Rango de precios camisetas
Nike $39,90 - $62,90
Adidas $61,90 - $92,90
Under Armour $42,90 - $59,90

Existen algunas marcas extranjeras que no comercializan ropa en locales
deportivos de Cuenca, por lo que los consumidores compran en linea. Los precios de las
camisetas de estas marcas son los siguientes en sus paginas web:

Tabla 32
Rangos de precios de camisetas de marcas internacionales en linea

Marca internacional Rango de precios camisetas
Babolat $22 - $27
Asics $35 - $70
Head $40 - $80

En la Tabla 31y 32 se puede observar que los precios de las camisetas de marcas
internacionales son significativamente mas elevados que los de las marcas nacionales.
También se evidencia que adquirir ropa deportiva de estas marcas en locales ubicados en
Cuenca es mas costoso en comparacion con comprarlas a traves de sus paginas web en
otros paises. No obstante, es importante tener en cuenta que a estos precios se les debe
sumar el costo adicional de envio a Ecuador.

De acuerdo con el estudio de mercado realizado, se determin6 una alta demanda
de indumentaria de tenis debido a la escasa oferta existente en la ciudad de Cuenca. Sin
embargo, se trata de productos con una baja frecuencia de compra, realizandose
generalmente entre una y dos veces al afio. Ademas, se identificé que los consumidores
de este segmento tienen preferencia por adquirir ropa de marcas internacionales,
independientemente de que su precio sea mas elevado en comparacién con la ropa
nacional, ya que perciben una mayor calidad.

Asi mismo, se destaca que, debido al nivel socioeconomico medio-alto del

segmento objetivo, la indumentaria de tenis también debe conferir estatus a quienes la
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utilizan. Por lo tanto, establecer un precio demasiado bajo podria tener un efecto no
deseado en la percepcidn de la calidad y estatus del producto.

Es relevante tener en cuenta otro factor identificado en la investigacion de
mercados, el cual establece que el precio ocupa el cuarto lugar en importancia para los
tenistas, quienes priorizan la calidad, comodidad e incluso el disefio al tomar decisiones
de compra. Esto implica que el precio no tiene un impacto significativo en su eleccion.
Por lo tanto, un precio adecuado para ellos serd aquel que garantice que las prendas
destaguen en términos de las variables mas importantes mencionadas anteriormente.

Con respecto a las tres formas para fijar precios, se ha definido que el precio de
las camisetas de Spin Outfits seré:

Camisetas basicas: $30

Camisetas sublimadas: $37

Con base en los precios mencionados, se espera obtener un margen de utilidad
bruta del 55% para las camisetas basicas y del 45,95% para las camisetas sublimadas. Si
bien la utilidad por unidad es alta, es importante considerar la baja frecuencia de compra
en este mercado.

Desde esta perspectiva, los precios de Spin Outfits serdn mas competitivos en
comparacidn con las marcas internacionales. Esta ventaja se debe a que, al ofrecer prendas
de calidad con disefios atractivos a un precio mas econdémico, es probable que los tenistas
opten por adquirir una camiseta que cumpla con sus expectativas a un costo menor, en
lugar de gastar mas dinero en marcas que no siempre estan disponibles localmente.
Ademas, al conocer la percepcion de los tenistas respecto a la calidad inferior de la ropa
nacional, establecer un precio ligeramente mas alto permitira mejorar la calidad percibida
y diferenciarse de la competencia local. En consecuencia, la estrategia de Spin Outfits se
centra en ofrecer camisetas a precios mas accesibles que las marcas internacionales, pero
manteniendo una mayor variedad, calidad y mejores procesos de fabricacion en
comparacion con las marcas locales.

Servicio:

Como tienda en linea, Spin Outfits se enfoca en brindar una experiencia de compra
facil y conveniente, junto con una atencién al cliente de calidad.

Para facilitar la compra, actualmente el emprendimiento utiliza Instagram como
plataforma principal. Los clientes pueden ver los productos y contactar al vendedor a
través de mensajes directos para obtener informacién sobre precios, tallas, métodos de

envio y formas de pago. Para mejorar alin mas la experiencia de compra, se implementara
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un metodo de pago adicional utilizando un enlace de PayPhone, una plataforma
reconocida a nivel nacional por su seguridad y facilidad de uso. Esto permitira a los
clientes realizar pagos con tarjeta de crédito o débito, ampliando las opciones de pago
disponibles.

En cuanto a la atencion al cliente, se prioriza una atencion personalizada y
eficiente. Habrd una persona encargada de responder los mensajes de Instagram,
WhatsApp y las llamadas de los clientes, brindando asesoramiento rapido y profesional.
Esto garantizara una comunicacion fluida y satisfactoria con los clientes, atendiendo sus
consultas y necesidades de manera oportuna

En relacion al método de entrega, se ofreceran dos opciones. Los clientes podran
optar por retirar sus productos en un lugar designado, lo cual brinda flexibilidad en
términos de horarios y ubicacion. Ademas, se ofrecera el servicio de envio, el cual tendra
un costo adicional dependiendo de la ubicacion. Es importante destacar que para los
envios dentro de la zona urbana de Cuenca, no se aplicard un costo adicional, lo cual
representa un valor agregado para nuestros clientes.

Comunicacion:

La marca Spin Outfits busca transmitir calidad, comodidad y estilo, y crear una
identidad de marca basada en estas caracteristicas. Por lo tanto, se ha elaborado el
siguiente eslogan: “Comodidad y estilo en cada movimiento”. Se continuara utilizando el
logo actual porque en base a la investigacion se determind que tiene aceptacién en el
mercado.

lustracién 1
Logo y eslogan

0\

SPIN

Comodidady estilo en cada movimiento|

La comunicacion de marca actualmente se realiza a través de la red social
Instagram. Sin embargo, se tiene planificado ampliar el alcance utilizando otras
plataformas como Facebook, con el objetivo de llegar a un publico mas amplio, y TikTok,

para captar la atencion de los clientes mas jovenes. Segun los resultados de la
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investigacion de mercado, se determiné que las redes sociales son el medio publicitario
mas utilizado por los tenistas para informarse. Por lo tanto, la estrategia de comunicacion
se centrard en estas plataformas.

Se implementaran canjes con tenistas que tienen presencia en redes sociales. En
este intercambio, se les proporcionaran nuestros productos a cambio de que promocionen
nuestra marca y motiven a otros tenistas a adquirir nuestras prendas.

Adicionalmente, se creard una pagina web que contendré el catilogo de productos,
precios, promociones, nuevos lanzamientos y campafias publicitarias. También se
incluiran los medios de contacto con la empresa, como un numero de teléfono, asi como
enlaces para acceder a WhatsApp e Instagram. La pagina web servira como una
plataforma centralizada para que los clientes puedan obtener informacion detallada sobre
nuestros productos y establecer una comunicacién directa con nosotros.

5.5. Estrategia de comunicacion
Comunicacién por redes sociales:

La estrategia de comunicacion por redes sociales se basara en destacar las
caracteristicas de calidad, comodidad y disefio de las prendas. Se va a manejar cuentas en
las redes sociales Instagram, Facebook y TikTok donde se busca ganar un mayor alcance
en la ciudad de Cuenca, y llegar a personas de distintas edades en diferentes plataformas.

Tabla 33
Estrategia de comunicacion

Obijetivos Estrategia TActica Operativa Tiempo | Presupuesto
Comunicacion de | Publicidad en redes | Instagram - Redisefio de la cuenta 6 meses | Mes 1: $80
marca sociales - Dos a tres publicaciones semanales Mes 2: $80
- Publicidad pagada Mes 3: $80
- Giveaways Mes 4: $40
- Publicidad con influencers Mes 5: $40
Mes 6: $40
Facebook - Publicidad pagada y segmentacion. | 6 meses | Mes 1: $80
- Tres publicaciones semanales con Mes 2: $80
contenido variado Mes 3: $80
- Fomentar la interaccion con los Mes 4: $40
seguidores. Mes 5: $40
Mes 6: $40
Tiktok - Contenido creativo y videos cortos. | 6 meses | Mes 1: $50
- Trends del momento Mes 2: $50
- Canje con influencers Mes 3: $25
Mes 4: $25
Mes 5: $25
Mes 6: $25
E-commerce Pagina web | - Pagina web informativa 1 afio Mes 1: $75
Mes 2: $75
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- Diferentes secciones: Informacion, Mes 3: $50
catalogo, promociones y contactos Mes 4: $50
- Estrategias de posicionamiento Mes 5: $25
SEOy SEM. Mes 6: $25
Mejorar la Atencion Whatsapp | - Perfil y descripcion del 1 afio Mes 1: $20
interaccién con el | personalizada al Business emprendimiento Mes 2: $20
publico. cliente - Catalogo de productos Mes 3: $20
-Mensaje de bienvenida Mes 4: $20
-Mensajes personalizados Mes 5: $20
-Listas de difusion Mes 6: $20
Aumentar ventas | Promociones Promocion | - Promocion por el dia del tenis (6 de | 1 afio 20% del
es en fechas | marzo) precio de
especiales | - Promocién por el dia de la madre venta al
- Promocion por el dia del padre publico
- Black Friday
- Navidad

Instagram

Actualmente, el emprendimiento cuenta con una pégina de Instagram bajo el
nombre @spingolf_outfits, la cual cuenta con 362 seguidores y ha realizado 40
publicaciones. Sin embargo, se planea realizar algunos cambios en la cuenta. En primer
lugar, se cambiarad el nombre de la cuenta a @spinoutfits para reflejar de manera mas
precisa la marca y el alcance de los productos que se ofrecen.

La descripcion de la cuenta sera modificada para incluir nimeros de contacto y un
enlace que dirija a los usuarios al nimero de WhatsApp del emprendimiento, asi como a
la pagina web. Ademas, se afiadird una frase que invite a los usuarios a adquirir los
productos, como, por ejemplo: "Potencia tu rendimiento y destaca en cada partido con
nuestros productos”.

En cuanto a la estrategia de publicacion en Instagram, se realizaran publicaciones
dos o tres veces a la semana para mantener una presencia activa en la plataforma. Estas
publicaciones se centraran en mostrar los diferentes disefios de camisetas disponibles y
las tallas correspondientes. Dado el caracter visual de Instagram, el contenido se enfocara
en fotografias profesionales y de alta calidad que resalten tanto los productos y
promociones como a personas practicando el deporte.

Para ampliar el alcance de la cuenta y aumentar el nimero de seguidores, se
utilizara publicidad pagada tanto en publicaciones regulares como en historias. Esto
permitira llegar a un publico mas amplio y segmentado, dirigiendo la promocion a grupos
especificos de interés.

Ademas, se llevara a cabo un sorteo (giveaway) en colaboracién con otros

emprendimientos. En este evento, se ofreceran productos de varios emprendimientos y se
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contara con la participacion de un influencer reconocido que lo presente. Para participar
en el sorteo, se requerira que los usuarios sigan la cuenta de Spin Outfits y a las otras
marcas participantes, ademas de compartir la publicacion en sus historias, lo que permitira
alcanzar a mas personas.

Asmismo, se estableceran colaboraciones con influencers a quienes se les
ofrecerén productos de Spin Outfits a cambio de que promocionen el crecimiento del
emprendimiento y resalten la calidad de la indumentaria en sus contenidos
Facebook

Se crearad una cuenta en la red social Facebook bajo el nombre de Spin Outfits.
Esta plataforma permitira realizar anuncios pagados, los cuales brindan la opcién de
segmentar la audiencia a la cual se desea dirigir la publicidad. En el caso de Spin Outfits,
el publico objetivo en Facebook se centrara en hombres y mujeres mayores de 30 afos,
ya que esta red social es mas popular entre adultos mayores y ha perdido algo de interés
por parte de los jovenes, quienes suelen estar mas activos en plataformas como Instagram
y TikTok. Ademas, se realizard una segmentacion adicional basada en los gustos y
preferencias relacionados con el deporte, teniendo en cuenta las conexiones con paginas
similares.

En la cuenta de Facebook, se realizaran publicaciones tres veces a la semana. Estas
publicaciones no solo mostraran las prendas disponibles, sino que también incluiran
contenido informativo sobre las caracteristicas de la ropa, promociones especiales y
resefias de clientes. El objetivo es brindar informacidn relevante y atractiva a la audiencia.
Ademas, se fomentaré la interaccion con el publico al responder de manera eficiente a los
comentarios, mensajes y preguntas que se reciban
TikTok

En esta plataforma la audiencia seran jovenes ya que le dan un mayor uso a esta
aplicacion en comparacion con los adultos. Por lo tanto, el contenido sera creativo, los
videos seran cortos para que capten la atencidén en pocos segundos. Se adaptara el
contenido a los trends y sonidos del momento para que los videos se vuelvan virales,
utilizando hashtags populares de manera que lleguen a personas que les interese el tenis.
Los influencers en esta plataforma tienen un alcance mucho méas amplio que en otras
redes sociales, por lo que el canje de productos a cambio de publicidad es una herramienta

mucho mas efectiva, por lo que se aplicara esta estrategia.
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Whatsapp Business

Se creara una cuenta de Whatsapp Business para el emprendimiento, la cual
contara con el contacto del negocio, una foto de perfil representativa de la marca y una
descripcion detallada del giro del negocio, horarios de atencion y enlaces a las redes
sociales y la pagina web. Ademas, se agregara un catalogo de productos para agilizar el
proceso de compra y brindar una experiencia mas completa al cliente.

Se implementara un mensaje automatico de bienvenida que saludara al cliente y
le preguntara sobre la informacidn que necesita. A partir de la respuesta del cliente, los
mensajes se personalizaran para brindar una atencion al cliente de calidad, respondiendo
de manera inmediata a sus inquietudes y comentarios.

Ademas, se utilizaran los mensajes de los clientes para generar una base de datos
y crear una lista de difusién. Esta lista permitira informar a los clientes que han realizado
compras previas sobre promociones 0 nuevos productos, de manera que se sientan parte
de la marca y se mantenga una presencia constante en su mente.

P&gina web

Se creard una pagina web de la marca similar a un blog. En la pagina principal se
mostraran varias imagenes atractivas y de calidad profesional para generar una primera
impresion positiva y mantener el interés del publico. En el encabezado se implementarén
las opciones de navegacion, en las que el publico podré seleccionar lo que busca. Las
opciones que se incluiran son:

Quienes somos: informacion e historia del emprendimiento.

Catalogo: se presentard la indumentaria con fotografias, opciones de colores,
tallas, descripcion del producto y precio.

Promociones: Se presentara los productos en promocidn, con su precio anterior y
el precio anterior.

En la pagina web no habra la opcién de comprar debido a que sera una pagina mas
informativa, por lo tanto, para los clientes interesados se incluird en la parte inferior los
numeros de contacto y links a las distintas redes sociales.

Una vez que la pagina esté en funcionamiento, se implementaran estrategias de
posicionamiento:

SEO: Es una herramienta de publicidad organica que se basa en la optimizacion
de motores de busqueda para que la pagina se posicione en los primeros resultados de los

buscadores, mediante la optimizacion de la velocidad de la pagina, uso de palabras clave,
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integracion de redes sociales dentro del contenido y adaptacion de la pagina a diferentes

formatos como: celular, ipad y computadora.

SEM: Es una herramienta de publicidad pagada que se basa en anuncios en los

motores de busqueda, para ello se utilizara la plataforma Google adwords para lanzar

campafas publicitarias a un publico especifico y segmentado. Se podra segmentar

mediante: palabras clave, temas y canales, publico objetivo y ubicacién de anuncios.

Propuestas de contenido:
Instagram

lustracion 2
Redisefio cuenta de Instagram

< spinoutfits Q

40 362 752
Publicaciones Seguidores Seguidos

Spin Outfits

“Comodidad y estilo en cada movimiento"

Potencia tu rendimiento y destaca en cada partido con
nuestros productos .y T

Contactanos ahora:

{, +693967093953

Ver traduccién

(2 spinoutfits.com y 1 mas

Siguiendo v Mensaje

£ &

lustracion 3

Enlaces directos en la cuenta de Instagram

Enlaces

(2) spinoutfits.com

(70 wa.me/593967093953

%
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lHustracion 4
Propuesta 1 de contenido para Instagram

IA\SPIN

lHustracion 5
Propuesta 2 de contenido para Instagram

Telas disefiadas
especialmente para
mejorar tu rendimiento

iCOMODIDAD Y ESTILO!

Siguenos “@

llustracion 6
Propuesta 3 de contenido para Instagram

GIVEAWAY

Requisitos para participar:

Requisitos para participar:

- Seguir a la pagina
@spinoutfits

- Darle like a la
publicacién

- Comenta tu color

J favorito de camiseta
y menciona a 3
amigos

Se anunciard al
el dia 10 de julio
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lHustracion 7
Propuesta 4 de contenido para Instagram

didad y estilo en
cada movimiento.

vvvvv

Potencia tu rendimiento y destaca en cada partido
con SpinOutfits.

llustracion 8
Propuesta 5 de contenido para Instagram

CALIDAD
COMODIDAD
ESTILO

@ www.spinoutfits.com

@spinoutfits

lHustracion 9
Propuesta 6 de contenido para Instagram
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lHustracion 10
Propuesta 7 de contenido para Instagram

SpinOutfits

& www.spinoutfits.com

00

lustracion 11
Propuesta 8 de contenido para Instagram

llustracion 12
Propuesta 9 de contenido para Instagram

Descuentos increibles en
nuestra linea de ropa.
Visita nuestro catélogo

81



lustracion 13
Propuesta 10 de contenido para Instagram

Echale un vistazo a
nuestro catilogo

llustracion 14
Propuesta 11 de contenido para Instagram

| PORQUE PAPA SE

| MERECE SENTIRSE
‘ ESPECIAL EN SU DIA

‘ 20% de descuento en
camisetas de hombre.

Promocién aplica del
10 al 16 de junio

lustracion 15
Propuesta 12 de contenido para Instagram

BLACK FRIDAY

iAprovecha ahora!

2x| en tus prendas
favoritas

Del I8 al 24 de
noviembre

www.spinoutfits.com
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Facebook:

lustracion 16
Propuesta 1 de contenido para Facebook

CALIDAD
COMODIDAD

ESTILO

MEJORA TU ESTILO CON SPIN OUTFITS

Siguenos en nuestras redes:
_4/3\ Intagram: @Spinoutfits

Facebook: Spin Outfits

www.spinoutfits.com

llustracion 17
Propuesta 2 de contenido para Facebook
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lustracion 18
Propuesta 3 de contenido para Facebook

lHustracion 19
Propuesta 4 de contenido para Facebook

lustracion 20
Propuesta 5 de contenido para Facebook

S
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lustracion 21
Propuesta 6 de contenido para Facebook

PRODUCTOS
NACIONALES
CON CALIDAD
PREMIUM

@ wnsprauitzom

@ @spinoutfits

llustracion 22
Propuesta 7 de contenido para Facebook

Siguenos 0

lustracion 23
Propuesta 8 de contenido para Facebook
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lustracion 24
Propuesta 9 de contenido para Facebook

Descuentos increibles en
nuestra linea de ropa.
Visita nuestro catdlogo

lHustracion 25
Propuesta 10 de contenido para Facebook

Echale un vistazo a
nuestro catilogo

lHustracion 26
Propuesta 11 de contenido para Facebook

PORQUE PAPA SE
MERECE SENTIRSE
ESPECIAL EN SU DIA

20% de descuento en
camisetas de hombre.

Promocién aplica del
10 al 16 de junio
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llustracion 27
Propuesta 12 de contenido para Facebook

BLACK FRIDAY

iAprovecha ahora!

2x| en tus prendas
favoritas

Del 18 al 24 de
noviembre

www.spinoutfits.com

TikTok:
Se realizara un intercambio con influencers, donde les proporcionaremos

camisetas de nuestra marca a cambio de que creen videos en TikTok luciendo las prendas
y hablando positivamente sobre su calidad y disefio. Ademas, se les pedird que
promocionen nuestras redes sociales y visiten nuestra pagina web.

Para generar contenido interactivo, se realizardn preguntas y respuestas con
tenistas cuencanos en formato de videos. Se les consultard sobre qué caracteristicas
buscan en una prenda de tenis, sus preferencias de tela y se les solicitara su opinion sobre
nuestras prendas.

Se utilizaran hashtags para promover la marca. Se creard un desafio en el que se
animara a los seguidores a publicar videos originales y tendran la oportunidad de ganar
una camiseta de nuestra marca. El requisito serd que etiqueten nuestra cuenta y utilicen
el hashtag #Spinoutfitschallenge. Esto ayudard a aumentar el alcance de la marca y
generar mayor participacion de los seguidores.

Se publicaran videos de nuestros clientes compartiendo su experiencia de compra
y resaltando lo que maés les ha gustado de nuestras prendas. Se adaptaran los videos a las
tendencias actuales en TikTok, utilizando y promocionando las prendas de nuestra marca.

Se creara un video de alta calidad con diferentes tomas relacionadas con el tenis,
acompariado de musica de fondo. El video mostrara a personas adquiriendo las camisetas,
jugando al tenis, recibiendo premios, y posteriormente se resaltaran los beneficios de

comprar ropa de Spin Outfits.
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CONCLUSIONES

En la ciudad de Cuenca, la disponibilidad de ropa de tenis ha disminuido frente a
la creciente demanda de productos, especialmente productos nacionales. Como resultado,
los tenistas prefieren comprar productos internacionales, a pesar de sus altos precios,
debido a la amplia variedad de productos y su alta calidad. Sin embargo, contrariamente
a las expectativas iniciales, se ha encontrado que los tenistas buscan ropa con
caracteristicas especificas del tenis. Asi, Cuenca no ha creado una marca que solo esté
dirigida a este segmento, dandole a Spin Outfits una gran oportunidad de crecimiento.

Durante la investigacion de mercado, se realizd un analisis detallado del pablico
objetivo para comprender sus necesidades y limitaciones. Como resultado de este estudio,
se determind que los tenistas basan su decisién de compra en factores como la calidad, la
comodidad y el disefio. Por lo tanto, el plan de marketing de Spin Outfits se ha enfocado
en posicionar la marca como aquella que cumple con estas expectativas. En consecuencia,
se han desarrollado estrategias destinadas a resaltar la calidad de los productos, ofreciendo
prendas duraderas y competitivas en términos de calidad en comparacion con las marcas
internacionales. Asimismo, se busca establecer una adecuada relacién calidad-precio y
priorizar la comodidad de los clientes mediante el uso de telas antitranspirantes y
acabados perfeccionados en el proceso de produccion.

En cuanto al servicio al cliente, es fundamental brindar una atencién personalizada
y eficiente durante todo el proceso de compra. Para lograrlo, Spin Outfits se compromete
a proporcionar informacién rapida y precisa a través de las diferentes redes sociales de la
marca, asi como por via telefénica. Ademas, se ofreceran diversos métodos de pago para
garantizar la comodidad de los consumidores, considerando que se trata de una tienda en
linea.

La estrategia de comunicacion se basara en resaltar las caracteristicas que definen
a la marca y que generan satisfaccion en los clientes al cumplir con sus expectativas y
necesidades. Para lograrlo, se llevara a cabo un redisefio de la cuenta de Instagram y se
crearan cuentas en Facebook y TikTok para promocionar los productos de Spin Outfits y
alcanzar un mayor publico objetivo. Asimismo, se disefiara una pagina web que permita
a los clientes acceder al catalogo de camisetas, precios, promociones y novedades.
Finalmente, es importante resaltar que el programa promocional propuesto tiene como

objetivo promover el crecimiento de la marca Spin Outfits en el mercado, aprovechando
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las oportunidades que brinda el avance tecnoldgico y las diferentes plataformas para
Ilegar a la audiencia y entender los deseos y sus necesidades.

Las estrategias propuestas generaran una ventaja competitiva a nivel nacional e
internacional al ofrecer productos a precios accesibles, con calidad premium y disefios
atractivos y unicos. Esto hara que esta marca destaque en el mercado y se convierta en la

primera opcion de compra para los tenistas urbanos.
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ANEXOS

Entrevistas a expertos
Entrevista a fabricantes de ropa deportiva
Entrevistado: Arturo Roman — Rodeport
1. En primer lugar, quisiéramos conocer un poco sobre los antecedentes de la

empresa.

La empresa existe desde hace 38 afos, pero legalmente tuvimos que cerrarla por
la pandemia. Estamos reactivando ahora con un nuevo nombre, pero vamos a retomar el
nombre “Rodeport” cuando podamos.

2. ¢Como afectd el tema de la pandemia en el ambito legal?

La ley humanitaria, hizo que podamos acogernos para nosotros poder defendernos
un poquito. La pandemia tuvo como consecuencia que no haya produccion, por lo que
nos quedamaos sin poder producir ropa deportiva, porque era prohibido hacer deporte. No
podiamos producir uniformes de colegios, porque al principio los colegios no estaban
funcionando presencialmente, y cuando lo hicieron no habia obligatoriedad de usar
uniforme, por lo que no habia a quien vender. Entonces nos quedamos sin produccién, y
ya no podiamos mantener a mucho personal, ya sabiamos que la pandemia se venia de
largo, entonces la ley humanitaria nos dio la facilidad de cerrar la empresa, liquidando al
personal. Entonces cerramos todo, tanto el ruc como en el Sri, esa era la condicién. Asi,
Rodeport, que era una compafiia limitada, tuvo que cerrar operaciones. Y volvimos a
reactivar después comenzando poquito a poquito a trabajar nuevamente, tuvimos que
buscar un ruc para hacer alguna actividad, porque como tal la empresa quedd endeudada,
entonces teniamos que estar cubriendo obligaciones y de alguna manera sacar el dinero
de algun lugar, entonces nos pusimos a producir nuevamente, pero con otro ruc. Entonces
asi podria iniciar la entrevista, con estos antecedentes.

3. Continuando con el andlisis del entorno que afecta a la industria textil,
¢cuales son las barreras politicas que encuentra para fabricar vy

comercializar ropa deportiva en Ecuador?

Barreras politicas, ninguna. No hay barreras, mas bien el gobierno esta
incentivando la produccidén para que haya mayor empleo de mano de obra, eso es lo que

quiere el gobierno, cumplir con la meta de mermar el desempleo, entonces la Unica
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manera es produciendo. Mientras méas produccion haya, mucho mejor. Lo que le falta al
gobierno es un poco de politicas de apoyo para la exportacion, algiin organismo que nos
ayude a buscar mercados en el exterior. Seria una buena manera de buscar mas
produccién, y tener mas empleo de mano de obra.
4. ¢Cbomo aportan las empresas de la industria textil, como Rodeport, a la
economia nacional en cuédnto a creacion de fuentes de trabajo y apoyo a

empresas nacionales?

Bueno, con produccion y empleo de mano de obra. La industria de confeccién
textil se caracteriza por hacer empleo de mucha mano de obra. Entonces nosotros para
hacer una actividad requerimos de bastante mano de obra, entonces buscamos en el
mercado para poder cumplir con esos compromisos. Ese es el aporte de nuestra empresa:
produccién, empleo y mano de obra.

5. Por otro lado, yéndonos un poco mas a lo sociocultural, en el altimo afio
¢considera que la compra o comercializacion de ropa deportiva ha

aumentado o ha disminuido en comparacion con otros afios?

A ver, tomando como punto de partida nuevamente la pandemia, ya se ha
reactivado. Nosotros ahora estamos reactivados y nuestro afio ha sido muy bueno,
diferente al afio anterior y hace dos afios mas todavia. Entonces, nos estamos reactivando
positivamente, estamos bien, estamos cada vez empleando mas mano de obra. Asi que ha
habido un repunte en la produccién, porque ahora los colegios ya exigen uniformes, hay
campeonatos deportivos, hay actividad deportiva, entonces, demandan de nuestros
productos y ha mejorado la produccion.

6. También quisiéramos saber ¢a qué normas legales la empresa debe regirse

para los procesos productivos?

Para los procesos productivos en si, no hay una norma que nos diga como tenemos
que fabricar el producto. Podriamos aplicar los ISO, pero aqui es muy dificil, todavia no
hemos llegado a eso. Si llegaramos a eso, ahi si tendriamos que regirnos a los reglamentos
que la ISO exige, pero ahora no. Hay libertad en hacer las tallas, en hacer el producto que
uno desee, con la materia prima que uno quiera y que haya disponible en el mercado,
naturalmente considerando los precios de costo de la materia prima para que pueda ser

competitivo con el resto de empresas. Pero una norma legal no hay.
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7. ¢De qué manera genera procesos productivos que disminuyan el impacto
ecoldgico? Porque conocemos que la industria textil es una de las que mas

contaminan

Ahi hay que diferenciar un poco nuestra empresa de las empresas textiles. Las
empresas textiles son las que producen la tela en si. Entonces, ellos tinturan y
naturalmente, ese producto es nocivo porque usa muchos quimicos. Y ellos tienen que
tener, ahi si un régimen legal, para poder deshacerse de esos tdxicos, de esos residuos de
materias primas que utilizan. Pero nosotros somos una empresa de transformacion,
nosotros compramos materias primas, telas, y transformamos en ropa terminada.
Entonces, nosotros no tenemos mucho impacto negativo en el medio ambiente, porque
solamente transformamos, entonces no hacemos mayor impacto. Aparte de que claro, los
desperdicios de las telas, los residuos, buscamos la mejor manera de que eso no se vaya
a los basureros, sino que eso lo damos a personas para que ellos también a su vez
transformen en otros productos. Es decir, lo reutilicen, hacen ropita de nifios chiquitos,
hacen calcetines, hacen gorros, algunos muy habiles hacen colchas uniendo retazos,
trocitos de tela.

8. Continuando con el tema de la tecnologia, ¢cémo considera que ha influido

el avance de la tecnologia en el negocio?

Muchisimo. La tecnologia nos ha ayudado mucho en la elaboracion de ropa
deportiva, tanto en maquinaria de costura, cémo de produccion para disefios.
Ultimamente ha habido un avance tecnolégico muy importante y nos ha ayudado
muchisimo para hacer productos y disefios de mejor calidad lo cual no se lograria sin el
apoyo de la tecnologia. Entonces, ha habido un apoyo muy importante y positivo.

9. Perfecto. Y ahora hablando un poco de los proveedores, ¢los proveedores de

la materia prima que ustedes utilizan son nacionales o extranjeros?

Nosotros utilizamos materia prima nacional y materia prima extranjera. Viene de
Colombia, de Peru y de Chile especialmente. Entonces, lo que tenemos en el Como los
importadores es mas el mercado nacional, los proveedores nacionales, que también ahora
hay buena calidad, son nuestros proveedores y nosotros necesitamos de ellos para poder
hacer nuestros productos.

10. ¢ Considera que la calidad que ofrecen los proveedores aqui en Ecuador es

adecuada en comparacion a la extranjera?
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Bueno, como la tecnologia ayuda a todos, entonces aca en Ecuador ya tenemos
buenos productos. Y naturalmente nosotros con esos buenos productos hacemos las
pruebas necesarias para hacer las prendas y luego ofrecemos a nuestros clientes ya sean
en situaciones educativas, sean en clubes, sean particulares. Pero ya hay buen producto,
estamos satisfechos.

11. ¢ Qué tan competitiva es la industria de ropa deportiva en Cuenca?

Hay mucha competencia. La produccion de ropa deportiva en realidad no es muy
dificil, y tampoco la inversion inicial es muy alta. Entonces hay muchos emprendedores
que se dedican a esto porque la inversion inicial es baja y los procesos productivos no son
muy complicados. Entonces hay mucha competencia.

12. En cuanto a la competencia y el producto como tal que ustedes ofrecen, ¢qué
factores diferencian a sus productos de la competencia? ¢Qué aspectos de

diferenciacion tiene su producto?

En primer lugar, compramos maquinaria y materia prima de buena calidad, que
realice buenos terminados y buenos procesos de disefio en cudnto a impresion, que ahora
se estd utilizando mucho la impresién en sublimacion. Entonces hay maquinarias chinas,
y hay maquinarias de paises mas avanzados como lItalia, como Alemania o Estados
Unidos, y nosotros tratamos siempre de comprar maquinaria buena para que ese sea el
valor agregado que demos a las prendas y se note la diferencia en cuanto a lo que podemos
ofrecer al cliente.

13. En cuanto a la promocién, ¢cudles son las principales estrategias de

promocion para la marca como tal y los productos?

Primero, tratamos de dar un precio no exagerado sino un precio muy bueno para

los clientes, y en promociones manejamos descuentos para familias al iniciar clases, y
algunas promociones adicionales en prendas de vestir.

14. Para resumir un poco todo lo mencionado anteriormente, ¢cuales considera

que son las fortalezas y las debilidades de la industria?

Las debilidades, que no tenemos insumos suficientes ni materia prima suficiente
para ofrecer todavia productos de mayor calidad al consumidor. La fortaleza es nuestra
mano de obra, la mano de obra de Cuenca es especializada, son muy diestras las personas
gue manejan maquinas y eso es una fortaleza. Otra fortaleza es que tenemos un grupo

humano que trabaja bien y por eso hacemos las cosas bien.
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15. Por altimo, ¢qué oportunidades y qué amenazas ha identificado en la

industria?

La amenaza seria nuevamente una pandemia que otra vez nos confine y volvamos
aempezar de cero. Otra amenaza seria una empresa multinacional que venga acé a ofrecer
productos muy econémicos como son los chinos, y que no podamos competir con ellos
porque ellos tienen materia prima muy barata y mano de obra muy barata. Y las
oportunidades, como dije anteriormente seria la mano de obra cualificada y el apoyo de
la tecnologia.

Entrevistada: Sonia Zhafiey - Referee
1. En primer lugar, quisieramos conocer un poco sobre los antecedentes de la

empresa.

La empresa funciona casi 25 afios. Es una empresa ecuatoriana, los productos los
realizamos aqui mismo, nos dedicamos plenamente a la ropa deportiva, y en julio y agosto
a la venta de uniformes para los colegios como la Salle, los corazones y la Enriqueta, se
espera este afio también realizar uniformes de la costa, pero nuestro fuerte es la venta de
ropa deportiva. Trabajamos para algunas instituciones que nos piden camisetas
deportivas, pero es minimo.

2. ¢Cudles son las barreras para fabricar y vender ropa deportiva?

La competencia, existen muchas empresas que se dedican a la venta de ropa
deportiva y cuentan con una buena calidad. Nosotros trabajamos con buena calidad de
tela, pero en cuanto a la competencia, hay prendas como licras a 5$ que en comparacién
a nosotros que nos cuesta un poco mas no es ventajoso, por la calidad de tela con la que
ellos trabajan. También el pago a los proveedores debido a que tiene que ser al instante,
si pedimos tela se debe hacer la transferencia ese momento de la mitad o a veces el 100%,
esperamos a que lleguen las facturas, se revisan las telas y se realiza el cuadre para
controlar que todo esté bien para poder seguir produciendo.

3. ¢Como aportan las empresas de la industria textil a la economia nacional en

cuanto a creacion de fuentes de trabajo y apoyo a empresas nacionales?

Realmente en ese tema, debido a la pandemia nosotros cerramos el local, por lo
que se dejo desempleados a muchos trabajadores en el area de ventas, produccion.
Muchas familias se quedaron sin hogar, otras chicas que fueron valientes compraron

maquinaria que teniamos en el local y se pusieron su propio negocio de mascarillas, trajes
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quirdrgicos etc., entonces poco a poco nos fue ayudando. Ahora con la nueva apertura
después de la pandemia hemos vuelto a contratar nuevo personal, e incluso algunos
antiguos que estan libres.

4. En el ultimo afio ¢considera que la compra o comercializacion de ropa

deportiva ha aumentado o ha disminuido en comparacién con otros afios?

Disminuyd un poco, si estan bajas las ventas, hablando del afio pasado nosotros
lo que nos salvé fueron las ventas de uniformes de la Salle ya que volvieron a los 3 afios
y necesitaban uniformes nuevos, de ahi lo que es el tema de ropa deportiva no, estuvo
bajo el afio pasado. Ahora sigue un poco bajo realmente, pero esperamos incrementar las
ventas por los uniformes de la costa. Esperamos que nos ayude los primeros 6 meses.

5. ¢A qué normas legales la empresa debe regirse para los procesos

productivos?

Nosotros estamos con una norma que nos manda el SRI y el ministerio de trabajo
también, y tratamos de cumplir con todos los parametros. Estamos ubicados a una cuadra
del SRI y estamos mas expuestos a que nos hagan una inspeccion de trabajo. Tratamos
de trabajar con todas las normas adecuadas como con el horario, con contratos, pago de
planillas para no tener problemas.

6. ¢De qué manera genera procesos productivos que disminuyan el impacto
ecologico? Porque conocemos que la industria textil es una de las que mas

contaminan

Nosotros, en lo que es patronaje se imprime un flote de casi dos metros entonces
sale el papel impreso en todo el tallaje para camisetas, entonces ese papel se reutiliza para
limpiar los vidrios o pisos, se trata de reutilizar. De igual manera los retazos que sobran
de las telas enviamos a los chicos de serigrafia que lo utilizan. Los que nos sirven a
nosotros para limpieza de polvos tratamos de volver a reutilizar o entregamos a los
sefiores que hacen guaipe que nos piden retazos; como si se produce bastante tenemos las
bolsas para ellos para entregarles.

7. Continuando con el tema de la tecnologia, ¢como considera que ha influido

el avance de la tecnologia en el negocio?

Ustedes saben que si no estamos al dia con la tecnologia nosotros no marchamos,
antes pagaban con efectivo, ahora mas rapido son las tarjetas de crédito o las

transferencias de banco a banco, tenemos que irnos actualizando. También, el sistema del
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SRI cambio mucho entonces tenemos que irnos capacitando en todo por el cambio de
leyes para estar al pie de lo que piden. En la parte de produccion como sublimado o
serigrafias igual estar al dia con los nuevos modelos, colores, tendencias que salen para
no quedarnos atras de los otros locales.

8. Para tratar el tema de proveedores, ¢los proveedores de la materia prima

que ustedes utilizan son nacionales o extranjeros?

La gran parte son nacionales como Lafayette y Patprimo, pero ellos traen telas de
Colombia. La fabrica original de Patprimo se encuentra Colombia y tiene la matriz en
Quito y Cuenca, pero en Cuenca tiene lo basico, ahora lo que son telas de modelos que
necesitamos estan en Quito, de ahi viene la gran parte de telas, botones, agujas y todo el
material que necesitamos que nos proveen.

9. ¢Considera que la calidad que ofrecen los proveedores aqui en Ecuador es

adecuada en comparacion a la extranjera?

Hay proveedores que si, no hablemos de todos, pero la gran parte si tienen su
grado de calidad, casi son las mismas calidades por tipo de cierre, pero hay algo que le
hace especial al otro por tipo de cliente y para satisfacer sus necesidades, aunque tenga
un precio un poco mas alto. La calidad es por lo que el cliente regresa a nosotros entonces
hay de todo, los proveedores con material bueno y los mas econémicos.

10. ¢ Considera que la industria de ropa deportiva en Cuenca es competitiva?

Ahorita por el tema de pandemia si, hay talleres de algunas compafieras de trabajo
o algunos lugares que saben lo que es produccion, como hacer una licra, un pantaléon,
entonces ellos saben del negocio y producen también entonces es competencia para todas
las marcas ya que venden a precios mucho mas bajos y la tela es casi la misma.

11. ¢ Qué factores diferencian a sus productos de la competencia?

Nosotros nos caracterizamos siempre por ser ropa deportiva, trabajamos siempre
con la mejor calidad, a veces vienen clientes de algunas empresas que buscan casacas de
cierto modelo o camisetas personalizadas. Tratamos de complacerle al cliente diciéndole
que tela le queda mejor para el modelo que esta pidiendo, se trabaja con disefios primero
para mostrarle al cliente como va a quedar y una vez que este de acuerdo pasar al proceso
de produccion, y si desean que cambiemos algin detalle lo hacemos. Realmente

trabajamos con una forma personalizada.
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12. En cuanto a la promocion, ¢cuéles son las principales estrategias de

promocién para la marca como tal y los productos?

Las promociones en el local se hacen en ropas de nifios o damas. En el mes del
dia de la madre se realizan promociones en la ropa de mujer y del dia del padre
promociones para la ropa de vardn, a veces con el 10% o 15%; si es en efectivo es mejor
para nosotros. Si es con tarjeta se realiza un descuento del 5% por la comision que se
lleva el banco. Pero siempre tratamos de darles promociones asi no sean en fechas
especiales, si no si llevan algunas prendas también ya que los clientes siempre buscan
algin descuento por la situacion econdémica en la que nos encontramos.

13. Para resumir un poco lo mencionado anteriormente, ¢cuales considera que

son las fortalezas y las debilidades de la industria?

Las fortalezas hacer un producto nacional fabricado en Ecuador, que no venga de
otro lugar. Hay competencias que son capaces de sacar productos iguales 0 mejores que
los de otro pais o alguna marca.

Las debilidades son que las politicas en el pais son un poco complicadas para los
que recién estamos empezando como los pagos de impuestos, nosotros queremos
progresar, pero ya tenemos un impuesto o una declaracion, entonces son valores que nos
toca pagar y asi un emprendedor pierde las ganas de seguir adelante con su negocio y de
producir

14. Por ultimo, ¢qué oportunidades y qué amenazas ha identificado en la

industria?

La oportunidad que tenemos es poder lanzar la marca de forma internacional,
hemos tenido las capacitaciones para hacerlo, pero significa un poco mas de inversion.
Como amenaza la competencia que nos afecta bastante; cada temporada hay nuevos
modelos entonces invertir en una o dos temporadas es un poco costoso. También hablando
de proveedores si no es el 100% de pago no hay tela, y sin tela no podemos producir.
Entrevistada: Sonia Ortega — Casa deportiva Ortega

1. Para conocer un poco sobre el entorno, en cuanto al &mbito politico, ¢cuéles
son las barreras politicas para fabricar y comercializar ropa deportiva en

Ecuador?

En realidad, no he encontrado barreras.
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2. ¢Como aportan las empresas de la industria textil a la economia nacional en

cuénto a creacion de fuentes de trabajo y apoyo a empresas nacionales?

Bueno, desde la pandemia en realidad nuestro aporte se redujo bastante, porque
se redujo la produccion. Ahora estamos recién comenzando a salir adelante con todo lo
que se quedd estancado cuando hubo la epidemia del COVID, se estancé ahi y se paraliz6
todo. Y mas aln nosotros que estamos en el area deportiva, porque no se podia hacer
nada. Los colegios no obligaban a utilizar uniformes, no habia deportes, no se podia hacer
ejercicio, por lo que la pandemia nos afectd bastante.

3. ¢Enelultimo afio, considera que el consumo de ropa deportiva ha aumentado

0 ha disminuido?

Si ha aumentado

4. ¢A qué normas legales debe regirse para los procesos productivos?

Hay ciertos ministerios que nos piden, por ejemplo, que las etiquetas vayan con
ciertos requisitos. En este momento esa es la norma a la que nos regimos.
5. ¢De qué manera genera procesos productivos que disminuyan el impacto

ecologico? Tal vez alguna manera de reciclar las telas que sobran.

Bueno, en realidad no nos sobran las telas, se trata de utilizar hasta el Gltimo
pedazo, ya sea para hacer bolsillos o algo pequefio. Sé que cuando sobran las telas de
algodon, se regalan para fabricar guaipe, pero nosotros no trabajamos con eso.

6. ¢Como ha influido el avance de la tecnologia en su negocio?

Me ha ido muy bien. Tengo algunas méaquinas que son nuevas, unas de sublimar,
otras de corte en vinil. Se ha mejorado bastante la produccién, porque es mas rapida y se
generan mejores terminados y acabados.

7. ¢Considera que la calidad que ofrecen los proveedores en Ecuador es la
adecuada?

Si, hay buena calidad. A mi me gusta trabajar con buena calidad para que el cliente
regrese. No me gusta dar productos con tela de pacotilla, porque no me gusta que me
reclamen. Solamente si el cliente me dice que no importa mucho la calidad de la tela, yo
trabajo con lo que sea. Pero no me quejo de la calidad que me dan mis proveedores.

8. ¢Sélo trabaja con proveedores nacionales?

Si, s6lo nacionales.
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9. Entonces, ¢califica a sus proveedores actuales como adecuados?

Si, yo trabajo siempre con buena calidad.

10. ¢ Qué tan competitiva es la industria de ropa deportiva en Cuenca?

Si hay bastante competencia, pero yo trabajo de todo, lo que el cliente me pida. Si
quiere de alta gama, de mediana gama, o bajo su responsabilidad, trabajo hasta el menor
precio posible.

11. Entonces, ¢se podria decir que uno de los factores que diferencian a sus

productos de la competencia es la personalizacion?

Si, personalizamos bastante los productos segun lo que deseen los clientes.

12. ¢ Algun otro factor de diferenciacion con el que se maneje?

La calidad que nosotros ofrecemos, siempre la calidad. Por ejemplo, en las
sublimaciones hacemos los colores nitidos, los colores claritos, y damos un muy buen
terminado a las prendas. Como le decia, en calidad le trabajamos lo mejor que se pueda.

13. ¢ Cudles son las principales estrategias de promocion de marca y de sus

productos?

Por redes sociales Unicamente.
14. Para finalizar, ¢cuales considera que son las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la industria?

En mi negocio, la fortaleza se encuentra en la calidad que realizamos los
productos. Eso es lo que nos da el camino para seguir adelante, porque yo sé que la gente
nos busca por la calidad. En cuanto a debilidades, seria la gran competencia que existe.

En oportunidades, existen muy buenos proveedores, pero también existen otros
con los que he tenido problemas porque hay telas que ya no hay, con las que ya no se ha
trabajo desde la pandemia, y yo a veces he ofrecido y las he buscado por todos lados, pero
no he encontrado. Esa es una de las cosas desfavorables de la industria, porque a veces se
ofrece a un cliente una tela o un color determinado, y el rato de fabricar no hay en ningun
lado, ni en Guayaquil, Quito, Loja, hay esas telas. Entonces los clientes me dicen que no
importa, que se les haga en otra tela, pero a mi me gusta trabajar siempre con buena
calidad. Si ya ofrezco una cosa, me gusta seguir manteniéndome con €so. Si no mismo se
puede, entonces hablo con el cliente y le explico la razén, y si me permiten trabajo en otra

tela, si no mismo se encuentra.
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Entrevista a vendedores de locales de ropa deportiva
Entrevistada: Veronica Cedillo — jefe de tienda Athletic
1. En primer lugar, para conocer un poco sobre la empresa, ¢cuantos afios tiene

el negocio?

Tiene 15 afios

2. ¢Por qué escogieron el Mall del rio?

Tengo entendido que como fue el primer centro comercial aqui en la ciudad de
Cuenca, entonces fue por lo que tiene mayor afluencia de gente. Por esta razon escogieron
este centro comercial, porque en si fue el primero que hubo en la ciudad de Cuenca.

3. ¢A gué segmento de mercado se dirige el negocio?

Se dirige a un segmento familiar, es una tienda donde méas se expande a familias
porque contamos con ropa, zapatos para todas las edades. Ademas, al ser el centro
comercial bien amplio para las familias entonces se presta para este tipo de personas. En
cuanto a la edad, seria de 30 a 40 afios. De nivel socioeconémico medio.

4. ;De ddonde surge el nombre del negocio?

Bueno eso fue idea netamente del duefio, por ser una tienda de ropa deportiva nace
el nombre Athletic. Ahora toda la gente quiere estar en el gimnasio, hacer todo tipo de
deporte, porque aqui se vende ropa deportiva, no es una tienda donde hay deportivo y
también ropa semicasual, si no que se dirige justamente a este tipo de ropa para que la
gente se enamore mas del deporte.

5. ¢Qué colores representan a la marcay por qué?

Ahi estamos un poco complicados porque el color era el tomate y el gris, pero
hicieron una remodelacion y como puede ver ahora es el gris y el negro.
6. ¢Cual es el producto con mayor rotacién de la linea de ropa deportiva de

tenis especificamente?

Las licras, los bividis y los tops.

7. ¢Con qué frecuencia los consumidores adquieren ropa deportiva de tenis?

Preguntan todos los dias, adquieren todos los dias. Son productos muy rotativos.
8. ¢Cuales son las caracteristicas de la ropa para tenis que mas valoran o buscan

los consumidores?
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Que sea ligera, fresca, y también se fijan bastante en la marca, porque la marca
define bastante las caracteristicas que buscan los clientes, y la tecnologia que lleve cada
prenda.

9. Entonces. ¢considera que la marca si es un factor relevante para elegir ropa

de tenis?

Las personas que se enfocan bastante en ese deporte como tal, ya tienen marcas
especificas de preferencia. Pero la ventaja de nosotros es que aqui somos abiertos a
cualquier tipo de marcas que ingresen y damos a conocer a los clientes, quienes gustan
de nuestros productos. Tal vez las personas netamente profesionales que practican ese
deporte, buscan que la prenda tenga la tecnologia adecuada y que sea de marca, pero hay
personas que solo juegan una vez a la semana, entonces ello ven que sea para tenis y no
se fijan en la marca.

10. Hablando de ese tema, ¢ cudl es la marca mas vendida de ropa de tenis?

Under Armour.
11. Se considera que en Cuenca los tenistas utilizan cualquier tipo de ropa
deportiva para practicar tenis, ¢ esta de acuerdo con esto, 0 mas bien buscan

ropa especializada?

Los que son propiamente profesionales en tenis, los que estan centrados y estan
en eso, buscan que sea ropa netamente para tenis.
12. ¢ Cuél seria la mejor estrategia para atraer a los consumidores que juegan

tenis?

La estrategia seria tener todo lo que ellos desean en inventario. También
estrategias de promocion, porque hay mucha gente que siempre esta en blsqueda de
descuentos porque la ropa de tenis de por si es cara.

13. ;De qué manera ha afectado el desarrollo del comercio electrdénico a las
ventas del local?

No ha afectado mucho, porque como el centro comercial es familiar la rotacion de
gente aqui es bastante alta, y netamente los papas, que son los consumidores de nuestros
productos, no les gusta buscar tiendas en internet para no salir, si no mas bien prefieren
ir al local, ademas, no son mucho de meterse a Internet porque piensan que la ropa no es

original. Entonces prefieren venir al local y comprar.
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14. Por altimo, ¢cudl considera que es la manera mas efectiva para fidelizar

clientes?

Atenderles bien, brindar un buen servicio al cliente. Eso pienso que es un plus y lo
principal para que la gente regrese. Porque si uno va a un local, y no es bien atendido,
uno no va a regresar ni para preguntar el precio de algo, pero si le atienden bien uno quiere
regresar por la atencion brindada.
Entrevistado: Mario Crespo — Marathon

1. Para empezar, algunos antecedentes de la empresa. ¢ Cuantos afios tiene la

empresa?

La empresa exactamente esta cumpliendo 42 afios de fundacion.

2. ¢Por qué razén escogieron el mall de rio para poner el local?

Particularmente estamos en todos los centros comerciales del pais, entonces
obviamente en Cuenca el local mas grande es en el mall del rio justamente por alcance de
mercado.

3. ¢Cual es el segmento de mercado al que se dirige la marca?

Tenemos un target de 23 a 55 afios.

4. ¢De dbonde surge el nombre del negocio?

El nombre como tal es como una mezcla de deportes. Significa varios deportes o
una competencia de deportes. Es un nombre creativo del Sefior Rodrigo Rivadeneira que
fue el fundador de la empresa.

5. ¢Queé colores representan la marca? ¢Por qué?

El azul y el rojo. Ademas de ser electos como tales, se estandarizan con la bandera
de Quito que es donde empez6 la empresa.

6. ¢Cuales son los productos de tenis de mayor rotacion en la tienda?

Raquetas, camisetas, pantalonetas, faldas.

7. ¢Con que frecuencia los consumidores adquieren ropa deportiva de tenis?

Todos los dias
8. ¢Cuales son las caracteristicas de los articulos para tenis que mas valoran los

consumidores?
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En el tema de la ropa, que no les haga sudar, que las costuras no les irriten la piel,
por lo que tenemos prendas con costuras planas. Por otro lado, la tecnologia de las
prendas, que dependeran de la marca, pero siempre son especializadas para que no suden
para que les mantengan frescos y puedan rendir mejor.

9. ¢Cual es la marca mas vendida de ropa de tenis?

Adidas y Nike, entre las dos.
10. ¢ Considera que la marca es un factor relevante al momento de elegir ropa

para tenis?

Por posicionamiento de marca si.
11. Se considera que en Cuenca los tenistas utilizan cualquier tipo de ropa

deportiva para entrenar tenis, ¢estd de acuerdo con esto?

No estoy de acuerdo, muchas veces varia. Hablando del mercado como tal, la
gente en Cuenca mas bien quiere parecer antes que ser, entonces no es tan comin como
en otros lados que un tenista que juega bien no le importa la ropa.

12. ;Cuél seria la mejor estrategia para atraer personas que juegan tenis, pero

no compran productos especializados para esta diciplina?

Mediante promociones.
13. ¢De qué manera ha afectado el desarrollo del comercio electrénico a las

ventas?

De ninguna manera. En cuanto a las ventas de comercio electrénico, nosotros
abrimos una pagina web posterior a la pandemia, muchas veces la gente podra decir que
€s0 nos quita ventas, sin embargo, esa misma pagina nos ayuda a que haya un efecto
rebote, porque muchas de las veces los clientes entran en panico por el tema de las tallas
0 modelos y prefieren venir a ver en las tiendas y escoger el producto presencialmente.
Eso nos ayuda ya que el cliente viene mentalizado a comprar.

14. ¢ Cual considera que es la manera mas efectiva para fidelizar clientes?

Hay muchas maneras. En las que nosotros nos enfocamos son en la calidad de los
productos, y sobre todo que haya una relacién precio y asesoria del producto al
consumidor final

Entrevista a entrenadores de tenis

Entrevistado: Rodrigo Uribe
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1. Enel dltimo afo, ¢la cantidad de personas que practican tenis ha aumentado

0 disminuido?

Ha aumentado

2. ¢Queé factores considera que han influido en este aumento/disminucion?

Nosotros nos independizamos, entonces ha habido muchas mejoras como el
arreglo de canchas e iluminaciones, como tal la infraestructura esta mejor entonces eso
ha atraido a mucha gente.

La pandemia a nosotros no nos afectd, al contrario, nos beneficid, todos
empezaron a hacer deporte y como el tenis es un deporte individual y no es bajo techo,
hay un buen distanciamiento, a nosotros se nos duplico la escuela después de la pandemia.

3. ¢Qué caracteristicas buscan los tenistas en la ropa de tenis?

Que sea suave, que no incomode al rato de sudar. Usar ropa pesada es dificil usar
por el sol, como ropa oscura por que se sofocan mas.
4. En base a su experiencia, ¢los tenistas utilizan ropa especializada para tenis
o0 de cualquier diciplina?

Ropa solo de tenis, muy rara vez se Ve a una persona que use otra ropa, si lo hacen
de pronto no saben de tenis o gente ajena. Todos los que juegan tenis usan ropa
especificamente para tenis.

5. ¢Lamarca es un factor relevante al momento de elegir ropa para tenis?

Si, las marcas mas elegidas son Adidas, Nike y Under Armour. Siempre se valoran
las marcas importadas. La razon por la que la gente no compra marcas nacionales puede
ser por calidad o porgue la gente desconoce. En el caso de nuestro deporte las marcas
importadas son las que mas se usan.

6. ¢Considera que el mercado de ropa de tenis tiene una amplia oferta?

No hay una amplia oferta. EI mercado de ropa de tenis es muy bajo en Cuenca.
Aqui se encuentra marathon y almacenes de tenis solo hay uno entonces hay muy poco.
En el caso de mujeres no se consigue casi nada, lo que viene son modelos antiguos.

7. ¢Considera que las marcas tienen un precio muy elevado?

Si, la ropa de tenis es cara.

Entrevistado: Fernando Garcia
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1. Para conocer un poco sobre la practica de tenis en Cuenca, en el ultimo afio
¢considera que el numero de personas que practican tenis ha aumentado o

ha disminuido?

Desde que empez0 la pandemia, el tenis es uno de los deportes que més ha crecido
por la seguridad que brinda el deporte en si. La escuela también aumentd en nimeros,
antes teniamos aproximadamente 50 nifios y ahora estamos con alrededor de 80 nifios.

2. ¢Qué otros factores considera que han influido en este aumento, ademas de

la pandemia?

En si, el tenis es un deporte muy completo, un deporte que nos ayuda a crecer en
todo sentido, en sentido mental para los chicos, ya que practicar tenis no sélo sirve para
hacer deporte, si no les va a servir para la vida cotidiana.

3. ¢Qué caracteristicas buscan los tenistas en la ropa de tenis?

Las caracteristicas que se buscan es que sea una ropa comoda. Por lo general, la
ropa antes era de algodon, pero esa tela es muy pesada con el sudor, ahora se buscan telas
de Dri-FIT, que el sudor ruede.

4. En base a su experiencia, ¢considera que los tenistas utilizan ropa

especializada para tenis, o utilizan ropa de cualquier disciplina?

No utilizan ropa de cualquier disciplina, ya que la ropa para tenistas es totalmente
diferente. Se necesita tener bolsillos en la parte de adelante para poder, en caso de los
varones, guardar las pelotas. En el caso de las mujeres, se utilizan unas faldas con licra
donde se pueden guardar las pelotas para poder jugar.

5. ¢Considera que la marca es un factor relevante al momento de elegir ropa

para tenis?

Si, la mayoria de gente prefiere las marcas Adidas y Nike porque es ropa muy
cdmoda, es ropa reconocida. Tenemos otras marcas como Reebook, Under Armour, pero
la ropa que mas se vende es la Nike y Adidas.

6. ¢Considera que el mercado de ropa de tenis en Cuenca tiene una oferta

amplia?

Justamente aqui en la ciudad, y en todo el pais, sucede que no hay mucha ropa de

tenis, hay muy pocas tiendas que venden ropa de tenis. Ahora tenemos una nueva marca
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de ropa llamada Danthletic que esta introduciendo ropa deportiva de tenis, especializada
para tenis.

7. ¢Considera que se valoran més las marcas nacionales o importadas?

Importadas, marcas de fuera. Se valoran mucho mas estas marcas como Nike,

Adidas, Under Armour, son marcas que se valoran mas que las nacionales.

Entrevistas a profundidad
Entrevistado: Sergio Pozo, 18 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva practicando tenis?

Llevo practicando tenis por 4 afios y medio.

2. ¢Se dedica a practicar tenis como pasatiempo o de manera profesional?

AUn no al nivel profesional, pero si he participado en varias competencias aqui en la
ciudad y también a nivel nacional.
3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina, o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Utilizo ropa especificamente de tenis, ya que tiene caracteristicas distintas a la ropa
deportiva de otras disciplinas, que son necesarias para practicar este deporte.
4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock, o personalizarlas a su

gusto?

Al comprar ropa de tenis voy a una tienda y compro lo que hay, nunca he
personalizado mi ropa, en ese momento elijo lo que me gusta, que tenga buen precio, y
lo compro.

5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?

En Cuenca no hay casi nada de ropa de tenis, no se encuentra mucha ropa para este
deporte. Existen muy pocos locales dedicados a vender ropa especificamente de tenis.
6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

Prefiero las marcas importadas, sobre todo porque la calidad es mucho mejor en
comparacion con las marcas nacionales. Por eso prefiero comprar ropa importada o
comprar en otro pais.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ;Por qué?
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Prefiero la marca Nike porque me gustan mas sus disefios, la textura y calidad de la
ropa, y me gusta su logo, es lindo y queda bien en la ropa.

8. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

No soy de comprar ropa solo de una marca en especifico. Cuando compro ropa, si el
modelo de la prenda es bonito y si la marca es reconocida, me compro a pesar de que no
sea de mi marca favorita. Pero si intento buscar marcas reconocidas por su calidad y que
tengan disefios que las distingan.

9. ¢Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Para mi, es muy importante que la ropa sea elegante, que se vea bien, que tengan
disefios bonitos y Ilamativos. También que las prendas duren. Ademas, existen algunas
reglas para la ropa de tenis que se deben cumplir cuando se juega campeonatos nacionales.
Por ejemplo, el logo en las camisetas no puede medir més de 10 centimetros, entonces
para mi es muy importante tomar en cuenta esos detalles.

10. ¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

En realidad, tengo ropa de marca, pero también he comprado en Amazon ropa de
marcas gue no son conocidas, pero de buena calidad. Tengo bastante ropa de estas marcas.
Entonces creo que no es un factor muy importante para mi.

11. ;Cémo califica la calidad de los productos de tenis en Cuenca?

La verdad no he comprado en mucho tiempo ropa de tenis aqui en Cuenca, entonces
no sabria decir que tan buena es la calidad. Pero en mi percepcion, la calidad no es buena
entonces prefiero comprar ropa importada.

12. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?

No, el precio de la ropa de tenis en Cuenca es muy alto, la ropa es muy cara.

13. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢ Por qué?

Prefiero adquirir ropa de manera fisica, porque es muy importante probarse las
prendas antes de comprarlas. Yo soy muy flaco, entonces muchas veces cuando pido ropa
en linea las camisetas me quedan muy grandes, entonces prefiero comprobar que la talla
sea la correcta antes de comprar.

14. ¢ En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?
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Yo he comprado bastante ropa en una tienda Ilamada Tennis Warehouse. Por ejemplo,
estos zapatos que estoy utilizando los compre ahi. Esa tienda esta en Estados Unidos.
También me gusta comprar por Amazon, y mi papa me ha traido igual ropa de Espafia,
Italia, y también los bolsos y raquetas. Aqui en Cuenca compré en Marathon unos
zapatos hace un tiempo, pero no me duraron casi nada por lo que prefiero comprar en
las tiendas que mencioné antes.

15. ;Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentra

promociones facilmente?

A nivel internacional si hay bastantes promociones en la ropa deportiva, aqui en
Ecuador no he visto muchas. Por ejemplo, estos zapatos compré en descuento, creo que
estaban en $150 y compramos en $120.

16. ¢ En qué medida influyen las promociones en ropa de tenis en su decision de

compra?

Influyen bastante, con mi papa siempre estamos al acecho de las promociones, ya que
es una buena manera de ahorrar dinero y comprar productos de calidad a un menor precio.
Entrevistado: Andrés Vasquez, 38 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva practicando tenis?

Ya son méas 0 menos unos 20 afios desde que empecé a jugar tenis.

2. ¢Se dedica a practicar tenis como pasatiempo o de manera profesional?

Como pasatiempo. Solo pasa tiempo. S6lo he competido en los torneos que hacen
aqui en el Tenis Club, pero no es mayor cosa.
3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina, o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Lo que son los zapatos es obligacion usar zapatos para tenis, pero ya lo que es el resto
de indumentaria puede ser de cualquier otro deporte.
4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock, o personalizarlas a su

gusto?

No, siempre compro la ropa que hay en las tiendas, es decir, las prendas existentes en
stock. Nunca he personalizado mi ropa de tenis.

5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?
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No, no hay mucha oferta de ropa de tenis. Es dificil encontrar un local aqui en Cuenca
que venda ropa de tenis.
6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

La verdad es que no hay mucha marca de ropa deportiva nacional. Es por eso que la
ropa que mas se usa es de marcas internacionales, las cuales se destacan por su buena
calidad. Considero que las marcas importadas tienen una mejor calidad.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ;Por qué?

Las marcas que mas compro son Nike, Head, Babolat, esas son las principales.

8. ¢Por qué prefiere esas marcas?

Porque realmente son ropa especializada en tenis, la calidad de la prenda es buena y
dura bastante tiempo.

9. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

Si, prefiero comprar ropa de marca, realmente. Las marcas que mencioné en la
anterior pregunta son conocidas por su buena calidad, por eso prefiero comprar esas
marcas siempre, porque ofrecen muy buenos productos.

10. ¢ Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Lo mas importante es que las prendas sean comodas, que sean durables, y que tengan
un buen disefio, prefiero que sean de colores vistosos.
11. ¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

En lo posible, si es que hay, claro que prefiero tener ropa exclusiva. Hay marcas
francesas, por ejemplo, que son costosas, pero son muy buenas marcas y sus productos
tienen una muy buena calidad. Esas marcas no se encuentran mucho aqui en el pais, por
lo que cuando tengo la posibilidad me gusta comprar esa ropa.

12. ¢ Como califica la calidad de los productos de tenis en Cuenca?

Bajo. Bajo, bajo. No hay muy buena ropa aqui en Cuenca. La mayoria se trae a través
de tiendas grandes como Amazon, cosas asi. Las telas no son tan buenas si se las compara
con marcas internacionales, y generalmente las tallas que se venden aqui son muy
pequefias, por eso prefiero el producto importado.

13. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?
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No, es demasiado costoso. Es preferible traer la ropa a través de correos 4x4, u otras
empresas de correos, que sale mejor que comprar la ropa aqui. El precio no tiene
comparacion con el precio en otros paises o ciudades, aqui en Cuenca la ropa se vende
muy caro.

14. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢ Por qué?

Ahi, yo diria que un 50 por ciento, 50 por ciento, porque hay veces gque se consigue
ropa aqui, pero también se trae de otros lados a través de correos. Yo preferiria que aqui
haya méas variedad de opciones, ya que, si la ropa esta disponible aqui, es mucho mas
comodo y facil ver la ropa en la tienda fisica.

15. ¢ En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?

En los locales de ropa deportiva, porque hay méas variedad. Aqui en Cuenca, los
mejores locales de ropa deportiva en mi opinién son Marathon y Kao Sport, cualquiera
de esos.

16. ¢Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentra

promociones facilmente?

Antes habia muchas mas promociones, antes de la pandemia habia bastantes
promociones. Este rato no hay promocion en ningun lado, es muy dificil encontrar un
local que ofrezca promociones en ropa deportiva. O sea, la ropa siempre es muy cara.

17. ¢ En qué medida influyen las promociones en ropa de tenis en su decision de

compra?

Influyen en gran medida, porque cuando hay promociones se aprovecha y se compra.
Generalmente en los meses de noviembre, diciembre salen con promociones. Ahi se
compra para todo el afio.

Entrevistado: Andrés Cordero, 25 afios

1. ¢Cuénto tiempo lleva practicando tenis?

Llevo jugando tenis y practicando este deporte desde que tengo seis afios de edad.
Entonces ya son varios afios que me dedico al tenis.

2. ¢Se dedica a practicar tenis como pasatiempo o de manera profesional?

Si, me dedico al tenis, como practicamente profesional se podria decir. Perteneci a
una universidad en Estados Unidos de Division 1, que se considera deporte profesional.

También he participado en varias competencias.
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3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina, o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Si utilizo ropa especificamente para esta disciplina, para el tenis, debido a los
materiales y a las prestaciones que me presta esta ropa al momento de usarla.
4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock, o personalizarlas a su

gusto?

Prefiero personalizar mi ropa, prefiero personalizar mis prendas, ya que las hago con
mis colores favoritos, mis disefios favoritos y etcétera.

5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?

No, en Cuenca existe una muy corta gama de ropa de tenis. Es mas, casi no existe
ropa de tenis en nuestra ciudad.

6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

Prefiero las marcas importadas, ya que son de mejor calidad, hay gama mas amplia
en disefios, en colores, en materiales y en calidad de materiales también.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ;Por qué?

Prefiero por mucho la marca Nike, me gusta mucho esa marca desde que era pequefio.
La calidad de su tela es excelente, los disefios son muy buenos y la calidad de su textil es
impresionante.

8. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

Si es un factor relevante ya que prefiero comprar ropa de marcas que conozco que su
calidad es buena y que sea reconocida.

9. ¢Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Busco que sea una tela ligera, que no se pegue al cuerpo para que no incomode al
momento de jugar un partido, que no me produzca alergia y sobre todo que sea bastante
ligera. La comodidad es lo mas importante para mi cuando elijo una prenda.

10. ¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

Considero importante la exclusividad, pero no es algo que sea prioridad en mi, que
los disefios o los productos que los tenga o que los adquiera nadie mas los tenga. Es algo
que todo el mundo lo puede adquirir y no es prioridad para mi la exclusividad.

11. ¢ Como califica la calidad de los productos de tenis en Cuenca?

113



Califico en un 9 0 10 la calidad, ya que las marcas y lo poco que llega aca, digamos
asi, de Nike, Adidas o entre otras marcas internacionales, llega buena, llega a la gama alta
en ciertas ocasiones y a veces llega a la gama media. Pero bueno, considero del 1 al 10
un 9 o 10. En cuanto a marcas nacionales, la verdad nunca he comprado ropa de tenis
nacional, por lo que no conozco si su calidad es buena o no.

12. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?

No, el precio de la ropa es excesivo aca, obviamente es por el tema de los impuestos
y todo, pero la ropa de tenis que nos llega acé a la ciudad es excesivamente costosa. Por
ejemplo, es una relacion dos a uno a Estados Unidos, podemos decir, que es el doble de
precio.

13. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢Por qué?

Prefiero fisica porque puedo tocar el material, puedo sentir la calidad del producto y
puedo probarme. En linea la mayoria de veces pides una cosa y resulta que no ha sido tu
talla o no te da bien, y bueno, ya no puedes hacer nada. En cambio, fisico puedes probarte
el producto y testearlo.

14. ; En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?

Aqui en Cuenca prefiero Maraton, ya que tiene todas las marcas y puedo escoger entre
la variedad.
15. ;Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentra

promociones facilmente?

No, en los locales no se encuentran promociones para nada féacil, ya que, como
mencioné antes, son marcas internacionales o marcas costosas y muy pocas veces
encontramos promociones o descuentos en estos productos.

16. ¢ En qué medida influyen las promociones en ropa de tenis en su decision de

compra?

Obviamente, si es que hay descuentos o promociones, puede ser que compre un poco
mas de ese producto o en mas disefios. Pero tengo claro y tengo en cuenta que no hay los
descuentos por los impuestos que el pais obviamente pone la ropa extranjera al llegar aca,
asi que sé que no voy a tener descuento y tengo en mente que el tener un deporte costoso
y lastimosamente, me toca comprar la ropa sin descuento.

Entrevistada: Martina Garcia, 21 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva entrenando tenis?
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Llevo practicando tenis 14 afios

2. ¢Se dedica a practicar tenis como un pasatiempo o de manera profesional?

No juego de manera profesional, pero juego tenis en el equipo de la universidad, es
mas como entrenamiento y por beca.
3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Para entrenar necesito ropa deportiva y no tiene que ser necesariamente de tenis, pero
para los partidos de competencia si.
4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock o personalizarlas a su

gusto?

No personalizd mis prendas porque es mas complicado y no sé donde podria hacerlo,
solo me pido en linea 0 me compro algo que ya esté en el almacén

5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?

En cuenca no creo que hay mucha ropa de tenis, nunca encuentro nada porque no hay
muchos almacenes de tenis y de deportes en general. Prefiero comprarme en linea o ir a
otra ciudad y comprarme ahi como en Estados Unidos.

6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

Prefiero marcas importadas, normalmente me compro en Estados Unidos.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ;Por qué?

Me gusta Nike, esa es mi favorita. Me gusta Adidas también, pero prefiero nike, todo
lo que tengo es de esa marca, creo que tiene la mejor calidad y también me encanta el
estilo y los colores, es medio caro, pero de vez en cuando me compro alguna prenda.

8. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

Si porque siempre hay que tomar en cuenta la calidad y no quiero que después de
algunas lavadas o usadas se darie, se salga el color o se dafie la textura. Tiene que ser una
marca que yo conozca y la gente conozca porque me gusta estar a la moda.

9. ¢Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Tiene que ser comoda de tela suave, que no me haga sudar, de buena calidad para que
no esté incomoda mientras juego, también me gusta que sea fashion, que los colores

combinen bien y sean fuertes y llamativos.
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10. ¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

No me preocupa mucho, pero si prefiriera que no se repitan. Igual, es medio dificil
gue pase eso, seria una gran coincidencia.

11. ¢ Como califica la calidad en los productos de tenis de Cuenca?

Nunca he visto ni he comprado ropa de tenis que se haya hecho en Cuenca, si que
importan y venden en la ciudad, pero no que se hayan hecho aqui.
12. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?

Pienso que los precios son muy caros, para mi es imposible comprar algo aqui porque
cada prenda cuesta 40 o 50 délares y si es un vestido cuesta como 100 ddlares o méas. En
internet es un poco mas barato y ofrecen una amplia variedad de productos.

13. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢ Por qué?

Me gusta comprar en linea porque no tengo que ir al local, igual me gusta el shopping
pero para mi es méas divertido buscar en lineay como ya se mis tallas en todas las prendas
no necesito probarme, ya se el estilo de ropa que me queda bien entonces me parece mas
coémodo, rapido y eficiente comprar en linea.

14. ; En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?

Me gusta comprar en Nike, me gustan los modelos que tienen y sus colores, me gusta
todo.
15. ;Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentran

promociones facilmente?

No hay muchos descuentos al menos de lo que yo he visto, generalmente lo que esta
en promocion es algo que no me gusta tanto, lo que me gusta o esta de moda se encuentra
al mismo precio.

16. ¢ En qué medida influyen las promociones de ropa de tenis en su decision de

compra?

Si hay promociones y si me gusta al mismo tiempo me compro, pero Si esta en
promocion y no me gusta no me compro, prefiero esperar un tiempo y ver que mas sale o
Ver que mas se pone en promocion.

Entrevistado: Edgar Ochoa, 43 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva entrenando tenis?
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Llevo practicando tenis mas de 15 afios

2. ¢Se dedica a practicar tenis como un pasatiempo o de manera profesional?

Ahora solo como pasatiempo
3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Solo utilizo ropa de tenis
4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock o personalizarlas a su
gusto?

Yo veo en la pagina web de Tennis Warehouse de Estados Unidos, pido por ahi y de
ahi me llegan aca.
5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?

No hay mucho, lo Unico que he visto es en Marathon, ahi si hay opciones

6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

Importadas por la calidad que tienen las prendas, para practicar tenis es muy
importante considerar la calidad.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ¢Por qué?

Yo juego con Adidas, Lacoste y para los zapatos uso la marca Easy

8. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

Para mi si es importante

9. ¢Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Que sea comoda y antitranspirante, que me dé la facilidad para que el sudor salga lo
mas rapido posible
10. ¢Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

Si busco algo que no haya en el medio y cuando adquiero Lacoste es muy dificil que
haya en Cuenca.
11. ¢ Como califica la calidad en los productos de tenis de Cuenca?

Yo me he ido a Marathon y he adquirido ropa Adidas ahi y si es buena, pero no he
adquirido ropa de una marca Cuencana nunca.

12. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?
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En Cuenca no he comprado, solo compro por la pagina web.

13. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢ Por qué?

Prefiero adquirir ropa de tenis en linea siempre.

14. ; En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?

En tenis Warehouse siempre compro la ropa para tenis, todo lo que uso, el bolso, las
raquetas. Ahi tengo un casillero y ahora hay varias chicas que viajan y me traen, me da el
numero donde ellas van a estar y les dejan mi pedido y me cobran por libra, el Gltimo
pedido que hice fue de aproximadamente 30 ddlares por 2 raquetas.

15. ¢Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentran

promociones facilmente?

En la pagina que compro si hay buenas promociones, hay veces que consigo en 65
ddlares y son excelentes, en cambio aqui lo mismo pasa de 100 ddlares.
16. ¢ En qué medida influyen las promociones de ropa de tenis en su decision de

compra?

Yo si aprovecho y compro inmediatamente, justo porque la ropa de tenis siempre tiene
precios elevados, ahora me traje dos pares de zapatos que estaban en promocion en 60
dolares.

Entrevistada: Catalina Batallas, 40 afios

1. ¢Cuanto tiempo lleva entrenando tenis?

Yo jugaba de joven unos 4 afios, y ahora regrese desde hace 3 afios, he jugado 7 afios
en total.

2. ¢Se dedica a practicar tenis como un pasatiempo o de manera profesional?

Practico como pasatiempo por mi edad.
3. Para practicar tenis, ¢utiliza ropa especificamente para esta disciplina o

cualquier tipo de ropa deportiva?

Utilizo Gnicamente ropa para tenis, tiene que tener bolsillos el short, que tenga
relacién con el tema de la transpiracion, los zapatos tienen que ser comodos y si no son
de tenis te puedes caer.

4. ¢Prefiere adquirir las prendas existentes en stock o personalizarlas a su

gusto?

Yo siempre compro marcas conocidas que ya estan en stock
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5. ¢Considera que en Cuenca existe una amplia oferta de ropa de tenis?

No hay nada, es minimo, por eso nunca he comprado ropa de tenis en la ciudad. Una
vez en un torneo de mis hijos vi ropa de una empresa que estaba promocionando, pero no
la conozco.

6. ¢Prefiere las marcas de ropa de tenis importadas o nacionales?

Prefiero que sean importadas y conocidas.

7. ¢Qué marca prefiere cuando compra ropa de tenis? ¢Por qué?

Yo tengo 3 marcas preferidas, Nike, Adidas porque son marcas buenas y me han
funcionado bien. Yo viajo a Espafia y cuando voy compro una marca que se llama ...
marca propia espariola solo de tenis.

8. ¢Lamarca es un factor relevante a la hora de comprar ropa de tenis?

Muy relevante, si no tiene la marca ropa de tenis y no es conocida, no la compro.

9. ¢Qué caracteristicas o atributos busca en la ropa de tenis?

Que sea cOmoda, bonita y muy practica para este deporte.
10. ;Qué tan importante considera la exclusividad en los productos que

adquiere?

Si claro, es una de las cosas en las que me fijo bastante al comprar.

11. ¢ Como califica la calidad en los productos de tenis de Cuenca?

Mala, no hay nada no se encuentra nada para este deporte.

12. ¢ Considera que el precio de la ropa de tenis en Cuenca es adecuado?

No, es demasiado caro, justamente porque no hay variedad.

13. ¢ Prefiere adquirir ropa de tenis de manera fisica o en linea? ¢ Por qué?

Lo he hecho de las dos maneras. Fisica cuando son productos que tienes que probarte,
y en linea cuando es algo que sabes la calidad, como bolsos o raquetas, por esa razén la
ropa prefiero comprar en locales fisicos la mayoria de veces.

14. ¢ En qué local prefiere comprar ropa de tenis? ¢Por qué?

En lugares deportivos que sean especificos de tenis, o en locales que tengan marcas
para este deporte. En cuenca solo en Marathon y en un local por el coliseo, pero es muy

bésica la ropa, poca variedad y a precios muy elevados.
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15. ¢Considera que dentro de los locales de ropa de tenis se encuentran

promociones facilmente?

En Cuenca no, solo cuando compro en Estados Unidos o Espafia si encuentro buenas

promociones.

16. ¢ En qué medida influyen las promociones de ropa de tenis en su decision de

compra?

Bastante, cuando voy a Estados Unidos o Espafia y veo cualquiera de las 3

marcas que me gusta compro la que esta en promocion.

Encuesta consumo de indumentaria de tenis

1. Sexo

Hombre
Mujer

2. Edad

18 a 24 afos
25 a 29 afos
30 a 34 afos
35 a 39 aflos
40 a 45 afos
Mas de 45 afios

3. Nivel de ingresos

Menos de $450
$450 a $700
$700 a $950
$950 a $1200
$1200 a $1500
Mas de $1500

4. ¢Juega tenis?

Si (continua la encuesta)
No (finaliza la encuesta)

5. ¢Considera que adquirir ropa especializada de tenis en Cuenca es facil?

Si
No

6. De las siguientes marcas internacionales, ¢cudl es su preferida al adquirir

ropa de tenis?
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Adidas

Nike

Under Armour
Lacoste

Asics

Babolat

Head

Otra

7. De las siguientes marcas nacionales, ¢cudl seria su primera opcion de
compra?

Rodeport

Casa deportiva Ortega

Referee

Pasa

Fitness Tech

Frada Sport

Otra

No conozco marcas nacionales de ropa deportiva

8. Al escoger una marca deportiva, ¢cual de estas variables considera mas
importantes? Escoja tres

Calidad
Comodidad
Disefio
Exclusividad
Durabilidad
Precio

9. ¢Prefiere comprar ropa de tenis en linea o de manera fisica?

En linea
Tienda fisica

10. ¢ En qué plataforma en linea realiza sus compras?

Amazon
Marketplace
Mercado libre
Redes sociales
Otro:

11. ¢ Por qué prefiere la pagina seleccionada?

Seguridad

Facilidad de compra

Facilidad de pago

Variedad de productos

Tiempo de entrega del producto
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12. ¢ En qué tienda fisica de ropa deportiva realiza sus compras?

Rodeport
Marathon

Kao Sport Center
Athletic

Nike

Adidas

Otro:

13. ¢ Por qué prefiere comprar en la tienda seleccionada?

Ubicacion ideal
Ambiente de la tienda
Experiencia de compra
Atencion al cliente
Variedad de productos

14. ; Con qué frecuencia compra ropa de tenis?

Cada 3 meses
Cada 6 meses
Una vez al afo

15. ¢Cual es la prenda de tenis que méas compra?

Camiseta
Short
Falda
Vestido
Licra
Zapatos
Otra

16. ¢ Por qué medios se entera de las novedades de su marca favorita?

Redes sociales

Medios convencionales (TV, radio, prensa)

Revistas

Medios fisicos (banners, carteles, pancartas, pantallas led)

Boca a boca

En los siguientes items, colocar del 1 al 5 que tan de acuerdo esta con cada

afirmacion, siendo 1 en desacuerdo y 5 totalmente de acuerdo.

17. La calidad de la indumentaria tiene una influencia directa en el desempefio

del jugador
En desacuerdo
1
2
3
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4
5
De acuerdo

18. Es importante lucir ropa de marca en un partido

En desacuerdo

o wN e

e acuerdo

19. Influye en su decisién de compra que una figura reconocida del tenis utilice

cierta marca

En desacuerdo

U s wN R

e acuerdo

20. El precio de la ropa de tenis en Cuenca es elevado

En desacuerdo

o wN e

e acuerdo

21. Las promociones en ropa de tenis impulsan la compra

En desacuerdo

U wN e

e acuerdo

22. Es imprescindible utilizar ropa especializada para tenis al practicar este

deporte

En desacuerdo
1
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2
3
4
5
De acuerdo

23. Califique del 1 al 5 el siguiente logo siendo 1 la calificacion mas bajay 5 la

calificacién mas alta:

g B~ W N -

24. Califique del 1 al 5 el nombre "'Spin Outfits" siendo 1 la calificacion mas baja
y 5 la calificacién maés alta:

aa B~ W N -

25. Spin Outfits es una marca local que quiere posicionarse en el mercado de
tenis en Cuenca con calidad y disefio. ¢ Estaria dispuesto a probar nuestros

productos?
Si
No
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