UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y
ECONOMIA EMPRESARIAL

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

Tema: “Oportunidades de comercializacion y Estrategias de Marketing

Internacional de la ropa deportiva de la Microempresa Jhompitex”

Trabajo de Integraciéon Curricular previo a la obtencion del

titulo de Licenciado en Comercio Exterior

AUTOR: Esteban Alejandro Quisaguano Cuascota

TUTORA: Msc. Milena del Rocio Gutiérrez Villarreal

Tulcdn, 2025.



CERTIFICADO DEL TUTOR

Certifico que el estudiante Quisaguano Cuascota Esteban Alejandro con el nUmero
de cédula 1727538587 respectivamente ha desarrollado el Trabajo de Integracion
Curricular:  "Oportunidades de comercializacion y Estrategias de Marketing

Internacional de la ropa deportiva de la Microempresa Jhompitex”

Este trabajo se sujeta a las normas y metodologia dispuesta en el Reglamento de la
Unidad de Integracion Curricular, Titulaciéon e Incorporacion de la UPEC, por lo tanto,

autorizo la presentacion de la sustentacion para la calificacion respectivo.

Msc. Milena del Rocio Gutiérrez Villarreal
TUTORA

Tulcdn, junio de 2025



AUTORIA DE TRABAJO

El presente Trabajo de Integracién Curricular constituye un requisito previo para la
obtencion del titulo de Licenciado en la Carrera de comercio exterior de la Facultad

de Comercio Internacional, Infegracion, Administracion y Economia Empresarial

Yo, Quisaguano Cuascota Esteban Alejandro con cédula de identidad nUmero
1727538587 respectivamente declaro que la investigacion es absolutamente original,
auténtica, personal y los resultados y conclusiones a los que he llegado son de mi

absoluta responsabilidad.

/ /
/
s / y J

“/‘j’f v~ e ol

e

Quisaguano Cuascota Esteban Alejandro
AUTOR

Tulcdn, junio de 2025



ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

Yo Quisaguano Cuascota Esteban Alejandro declaro ser autor de los criterios emitidos
en el Trabajo de Integracién Curricular: “Oportunidades de comercializacién y
Estrategias de Marketing Internacional de la ropa deportiva de la Microempresa
Jhompitex” eximo expresamente a la Universidad Politécnica Estatal del Carchiy a

sus representantes de posibles reclamos o acciones legales.

Quisaguano Cuascota Esteban Alejandro
AUTOR

Tulcdn, junio de 2025



AGRADECIMIENTO

Este trabajo se la dedico a mi mama, quien estuvo ahi siempre en mi vida
formé&ndome para lograr ser la persona que soy ahora, gracias por todo por tu amor,
sabiduria, consejos, cuidados y orientacion que me diste eres una luchadora que me

ensend a ser un luchador igual ante la vida.

A mi papa, por ser quien me enseno responsabilidad y que agradezco todo lo que
tengo hoy por siempre darme consejos eres un ejemplo para mi, me ensenaste a no
dar un paso atrds, a no rendirme y que pase lo que siempre seguir hasta lograr una

meta tu eres el pilar y mi ejemplo de trabajo duro.

A mis hermanos quienes han estado presenten en varias etapas de mi vida y que son
mi ejemplo que gracias a sus acciones y experiencias me fueron formando para ser

mejor cada dia muchas gracias.

Mis sobrinos quienes me dan esa alegria para seguir quienes a pesar de su edad
también son mi motivo para seguir ddndolo todo muchas gracias por darme animos

en los momentos que mds necesita.

A mi amiga Erika por ayudarme en este proceso desde inicio hasta el final con su
paciencia y su conocimiento al igual ddndome consejos para seguir adelante en
cada situacién siendo una amistad importante en mi vida y un hombro en el que
puedo apoyarme y quien me demostrd que la amistad es importante en los

momentos dificiles.

Finalmente agradecer a todas las personas que me apoyaron siempre estuve
rodeado de buenas personas enserio gracias por todo por esto y por ayudarme a

completarlo que sin ustedes no habria llegado a nada.



DEDICATORIA

Agradezco a Dios por darme la fuerza para sobrevivir todo este proceso y fiempo
donde el camino estuvo repleto de caidas y problemas, pero siempre ddndome esa
fortaleza para levantarme y seguir. Parte de llegar aqui es gracias a él y por

iluminarme para alzar este objetivo.

A mi querida madre, Estherlia Cuascota, quien, con un cardcter fuerte, palabras de
aliento y paciencia para apoyarme en todo me daba las fuerzas para seguir
adelante ante cada situacion, ayuddndome a entender y comprender las
situaciones ensendndome que para alcanzar algo se debe luchar hasta conseguirlo,
siendo una persona que me da su amor y carino en cada momento para no rendirme

y poder alcanzarlo todo, siendo este logro por completo suyo.

Mi querido padre, Ramiro Quisaguano que entrego todo de si para darme cada
oportunidad, quien se deja el alma en su trabajo por su familia ensendndome que si
se quiere algo se debe dejar todo, gracias por todo siempre eres y serds un ejemplo

a seguir para mi. Esto logro igual es tuyo.

Mis hermanos Shaxayra, Luis y Xavier que fueron mi ejemplo donde cada uno me
nutrid con experiencia, conocimiento, consejos, carino siendo ellos la razén por la que
quise llegar lejos, ayuddndome a ser mejor persona animdndome siempre a dar lo

mejor de mi en cada situacion.

Finalmente, a la Universidad Politécnica Estatal del Carchiy la carrera de Comercio
Exterior y Negociacién Comercial Internacional doy mis sinceros agradecimientos por
la oportunidad de crecimiento tanto académico, profesional y personal,
Agradeciendo especial a la Msc. Milena Gutiérrez, mi tutora, por su guia profesional,
reconocimiento a Msc. Roberth Pérez, Msc. Lorena Ruano, Msc. Galo Almeida, Phd.
Jaime Moreno, Msc. José Arauz, quienes con profesionalismo y sabiduria que me

brindaron, han estado en las etapas de mi formacién académica.

Vi



iNDICE

RESUMEN ...ttt sttt se e se st s e s e st et st e sessessasatestsstsssesassnessesssssasnses 13
ABSTRACT ...ttt sesses e es st st e st s b e saesse s e st st s st st e b s s e sesasssasssessesssssessensessasns 14
INTRODUCCION ....oueniuneeneeneenesssesssesssessssesssesssesssesssesssesssessssesasesasesssesssessssssssssssesssesssessnees 15
I ELPROBLEMA ...ttt tetetesaessessee e st sstesasssessesssssesssssssstsnsesussssssesnesesnsas 16
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMAL...........oueiieeeeeeceeeeeccnneeeecsneeessssnneessssssneessssnnens 16
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA ...........oooorrrrrertereereeraesnesssssessessessesassaesassassassessens 17
1.3, JUSTIFICACION .....ucumrumnreneinetuesineeunseassesasesssesssessssssssesssesssesssesssesssssssesssesssesssessnees 17
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION ........cooevrerrrrerrereeneernereeressnsnsenees 18
1.4.1. OBJETIVO GENEIAI ..ttt e e e saaaae s 18
1.4.2. ObjetivOs ESPECIICOS ...uiiiiiiiiiciieeeeeeeeeteeee ettt eve e 18
1.4.3. Preguntas de INVestigQCION .........cuieveieiieieeeeeeeeeeeeee e 18

.  FUNDAMENTACION TEORICA ........ooevumrumermenmsensesasssisssssesssesssesssessssssssssssssssesssessesssess 19
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION .......oooviierieceeeeeeeeieneesssenessensssssssssssssans 19
2.1.1. Antecedente INVESHGACION ... 19
2.1.2. Antecedente INVESHGACION 2.......oioiiieeeee e 20
2.1.3. Antecedente INVESHGACION 3.......oooeiiieeeeeeee e 21
2.1.4. Antecedente iINVeSHIQACION 4........coveeiiecieeieeceeeeeeeeee e 22
2.1.5. Antecedente INVESHIGACION 5.......ocovveeiieiiieeieeeeeeee e 22
2.1.6. Antecedente iINVESHIGACION b.......ccouveeueieeriieieeieeeeeeee e 23
2.1.7. Antecedente iINVESTIGACION 7...c.eiiuieeiieieeeeeeeeete e 24
2.1.8. Antecedente iINVestigACION 8........ccveevieeviieieeeeeeeeeee e 25
2.1.9. Antecedente iINVESHIGACION P...cvvievieeieeieeeeeeeee e 26
2.1.10. Antecedente investigacion 10........cccvcciieiiieieeieeeeeeeeee e 27
2.1.11.  Antecedente iInvestigacCion 11 ......cccveiieiieeieceeeeeee e 27
2.1.12.  Antecedente iInvestigaCiON 12........ccvevuiieiiieieceeeeeeeeeeee e 28

2.2, MARCO TEORICO.....cuuuiueiincireesseessesasessssssssesssesssessssssssssssssssesasesssessssssssssssssssesas 29
2.2.1. Teoria de la Ventaja Competitiva de Michael Porter.........ccccvveveeanenee. 29



2.2.2. Nueva Teoria de Comercio INterNACIONAN ......eeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 30

2.2.3. Teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo.........cceeveeveenneeee. 30
2.3. MARCO CONCEPTUAL.....cccueetrertrreetrcneesnestrestsssesstessasssessssssssssesssessssssassssssssssssssens 31
2.3.1. Variable dependiente e independiente........cceeevieeecieeciee e, 31
2.3.2. Variable INAeReNIENTE .........oiieeiee e 31
2.3.3. Variable depeniENT.... .. e 34
. METODOLOGIA ....ueumeeunrreneemrecrmsensasessssesssesssssssessssessasessssessssssssssssessasessasessssessanees 38
3.1.  ENFOQUE METODOLOGICO........ocrrrerrrerrereessssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssseses 38
3.1.1. ENFOQUE ..ttt et e e e et e e e e 38
3.1.2.  TipO e INVESTIGACION.....oceeeeeeeee ettt e 39
3.2.  IDEA A DEFENDER .......cooiiiieieeirreetnentnneetecneeseeestseseessessessesssessesssssssesssessesssesnsanns 40
3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES ...........oovvmercrecrrnnne 41
3.4.  METODOS UTILIZADOS .....couvummrumnenmmnermmncrssesssssasessssesssnessssesssssssessanessssessasesssssanes 43
3.4.1.  METOdO ANAITICO ..ot 43
342, METOAO AEAUCTIVO ittt 43
K20 G T [ =T o o1 @ | J SRS PRSRN 44
344, ProCediMIENTO .ottt 46
3.4.5. PODBIACION Y MUESTTO .....eieiiiiieeieeee ettt e ens 46
3.4.6. Diagnostico del MErCAdO.......ccuiicuiieieeeieeeeee et 49
3.4.7.  Investigacion HOTSTEAE. .....ccuieiiiiiiceeeeeeeeee e 53
3.4.8. FOCTOIES PO QS ittt ettt ettt et e e e aeeveesaaeebeessaeensaans 56
3.4.9. Factores politiCOS [€GAIES.......occiiiieieeeeeeeeeee et 56
Iv. RESULTADOS Y DISCUSION .........ouemeeeeeeecrcestnsssessessssssessssssssessessssssssssssssssassnssssens 62
4.1. RESULTADOS .......oocteteetenteeeetretereetesseessessssestsssesssessssssessssssssssasssessssssassssssssssasssans 62
4.1.1. Perfil de oportunidades y amenazas (POAM) ......eeveveeeeieeecieeeee e 62
4.2. ANALISIS ESTUDIO DE MERCADO ........ccovuirmirrirrcnninnrinecieessesssessessesssesssessssssesseens 66
4.2.1.  Perfil eSTadOUNIAENSE ....coueeiiiiiiieiieieeeeetee e 66
422, SEOMENTACION .oiitiieiieteecee ettt ettt e aae e be e raeebeessseeaneans 67



4.2.3. Poblacion de Estados Unidos por EStAdOS........eevveeeeveeeeieeeeee e 68

424, Segmentacion CoONAUCTUQL .......ccuiiiiieiieciecieeeeeee e 69
4.2.5. Consumo NACIONAl APAFENTE ....ccocieeeiieeieeeee e e 73
4.2.6.  ESTUCIO TECNICO ittt ettt nae e 75
4.2.7. Propuesta estructura organizacionql..........cocueeeeveeecieeeciee e 76
4.2.8. Funciones de 105 TrabQAdOrES......ccuviieeeeiieee e 79

T T O ] 0 OSSP 80
4.3.2. (10 o)l | =SS 85
4.3.3. Seleccion del medio de franSPOrte.......cceeeceeeeiecieecieeeeee e, 88
4.3.4. Transporte INtErNACIONAL .......cuei i e 90
4.3.5. ESTUAIO fINANCIEIO ...t 93
4.3.6. Propuestas de estrategias de marketing internaciondl.............c.cceuee..... 96
43.7. EXOrtACIiON INAIrECTA ... 102

B4, DISCUSION ......ourummrumneemmenmmneemsecssssssessasessssessasesssssssessssessasessesessssessssssssssssessanesses 108
V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .........ccocurrirrreirnnenrenneesnessneeeneneesnessuesseesnes 11
5.1. CONCLUSIONES........ccceertruirreeirnneenteetreneestesstesseesseesssssesssssssessesssessssssssssasssesssssnes 11
5.2. RECOMENDACIONES.........ccoocvruirriirinirtinientenscntestsssessesstessesssessssssssssesssessessaes 112
VL. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .........ooveeereeerrreencrenseessessesessesssessssessessssessssssesaees 113
VIL  ANEXOS .....eiteteeeeteeteneeteeteeneesaessesssesssesssessssssessssssssssssssesssessasssssssassssssesssssssssses 116



iNDICE DE TABLAS

Tabla 1. Variable INAEPeNAIENTE ... 4]
Tabla 2. Variable dependiEnte......eeeiiiiieeece e 42
Tabla 3. EMPresas €ntreVistOAOS . ..o ee e 44
Tabla 4. PAr@metros de MUESTTA .......ccviiiiciiecieeeee et 45
Tabla 5. NUmero de empresas a nivel CantonQl........cceecveeiieeieecieecieeeecee e 47
Tabla 6. Microempresas, emprendimientos y negocios del cantén Pedro Moncayo 48
Tabla 7. ClasificaCiON AraNCEIANA . .....coeiiiieieeeeeee e 49
Tabla 8. Top 5 paises exportadores de la partida 6211.33.00.00.........cccovvveevreeeeieeeinneenns 49
Tabla 9. Top 10 paises exportadores de la partida 6211.33.00.00(en miles de ddlares)
.................................................................................................................................................. 50
Tabla 10. Top 10 paises importadores de la partida 6211.33.00.00 (en miles de ddlares)
.................................................................................................................................................. 50
Tabla 11. Andlisis arancelario de 10s paises seleCCIONATOS .......ccveeeevveeevveeeereeeeieeeeeeens 51
Tabla 12. Seleccidon de factores PONAEIAAOS .....coviiicvieeeeeeeeee e 52
Tabla 13. FOCTOres SOCIOCUITUIAIES ........coiiiiiiiieeieeteeeeeeeee e 55
TABIA T4, FOCTOIES ..ttt ettt sttt 56
Tabla 15. INAICAAOrES POITICOS.....uiieriieeeie e e eeaaeeens 56
Tabla 16. Factores politiCOS I8 QGAIES.......ccuievieieeeeeeeeeee e 57
Tabla 17. BArreras QranCeIANAS .....c..ueiveerierieeiie ettt 57
Tabla 18. BArreras NO AranCEIANOS .......eovieriieiieeieeeeeee et 58
Tabla 19. Perfil del CONSUMIAON.....cooiiiiiieeiee et 58
Tabla 20. INAICAAOres FINANCIEIOS ....c...eiiiiiiieiieeieeteetee ettt 59
Tabla 21. FACTOres tE€CNOIOGICOS ....cuviiieerie et e e e eaeeeeaaeeens 59
Tabla 22, FOCTOres CUTUIQIES. ...ttt e e saee e e e aree e e enaaeeeenes 60
Tabla 23. FACTOres geOGIrAfICOS. ....iiiieiieie et eeaaeeens 60
TADBIA 24. PODIGCION ...ttt sttt sbeeaeeneas 61
Tabla 25. Matriz deCiSION POAM .......ciiiiieeeeee et 66
Tabla 26. FOCTOres ECONOMICOS ....ocuivuiiiieiieiieieieriesteeeeteee ettt 69
Tabla 27. FOCTOres DEMOGIATICOS .....vviieriieeiee ettt et eve e e eaaeeens 70
Tabla 28. FOCTOres GEOGIAfICOS ....ccuuiiiieciieeiiecte ettt rae e eeeas 70
Tabla 29. Evaluacion POAM de 105 EE. UU ......cooiiiiiiiriniiieicieicieseeceeee e 71
Tabla 30. Resultado POAM de [0S EE. UU ..c...ooiiiiiiiiiieiceeeeeeeeeese e 72
Tabla 31. Jefe de PrOAUCCION .......oiieeieeee e e ens 79

10



o] o] [o B Y Y Yo (<) (o] (@ TN UUTOTR PP TPPP PR URTPTTION 79

TABIA 33. AreQ A VIGIONCIO .ttt eeeeenenas 80
Tabla 34.Andlisis FODA de la microempresa Jhompitex (Fortalezas y Oportunidades)
.................................................................................................................................................. 80
Tabla 35. Andlisis FODA de la microempresa Jhompitex (Debilidades y Amenazas) .80
Tabla 36.MATFHZ FODA ...ttt et ettt et et e s e e e e 82
Tabla 37.Embalaje Caja de cartdn reCiClable ..........oovieeeeeceeeeeeeeeeeeeeeeee e 85
Tabla 38. CAICUIO Ael CUDICOIE c..uviiieieeee e e 87
Tabla 39. Manipuleo en la aduana de SAlIAQ.......ueeiiieieiieieeeee e 89
Tabla 40. SelecCion de [0S INCOTEIMS .....c.viiiieeeeceeee e 90
Tabla 41.Precio infernacional INCOTEIMS ..o 92
Tabla 42. Perfil AE PUESTOS......eeieeeeeeee e et e et e e e 93
TAbIA 43. MATENO PIIMO ..ttt e et e e s te e e st eesreeessbeeesseeesseesnsseeans 93
Tabla 44. Proyecciones de 10s costos de produUCCION. ........ccovieeeeeeeceeeeceeeeee e 94
Tabla 45. Precio unitario del ProdUCTO. ... 95
Tabla 46. Proyecciones precio unitario del produCtO ......evveeeiiiiiieeciieeeeeeeeeeeeeee 95
Tabla 47. ESTAdO de reSUITATOS .....coouiiiiiiiiiieeecee et 95
Tabla 48.Estandares de calidad QPlCADIES.........coviiecieeeeeecee e 99
Tabla 49. Certificaciones para aumentar la ventaja competitiva......oveeeeecveeeneee. 100
Tabla 50. Seleccion del canal de distribUCION. ..ot 101
Tabla 51. Formas de COMUNICACION. ....ecuiiieieiiierieeiteeeeeeee ettt 103

11



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.
Figura 10
Figura 11
Figura 12
Figura 13

Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.
Figura 20.
Figura 21.
Figura 22.
Figura 23.
Figura 24.
Figura 25.

Anexo 1.
Anexo 2.

Anexo 3.

iNDICE DE FIGURAS

Variable dependiendo e independiente .......cccccvvveeeiiiiiiiiciiiieeeeeeeeeee, 31
Variable depenIENTE ... 34
Modelo de las dimensiones de hotstede ..o 53
Segmentacion de Ciudades €n EE.UU. .....oooviieiieieiieeeeeecceeeeee e 67
ESTOAO AE NEW JEISEY ...ttt ettt e e e e saaeee s 74
UbICACION A€ JNOMPITEX....uviiieeeie e 75
Microempresa JNOMPITEX ......uiieiiieeiieeceecte e e e 76
LOQO TIPO A€ JNOMPITEX ..uviiiieiiiiie ettt eesaaaee s 77
Distribucion de planta de prodUCCION ........ccuvivevieicieeceeeeeee e 78
. Estructura OrganizaCioNnQl ..........eee oo 78
. Flujograma del proceso de exportacCion ..........ccveeeeeeeieeeeciee e 83
B =4 1o 101 @ Lo Lo TSRS 84
BN OGUE e e e e 84

Caja de cartén renovables con requisitos de exportacion. ..., 85
PAIET ettt sttt et st 86
CONTENEAON .ttt sttt s 86
TrANSPOME INTEIMNO e et e e e 88
Transporte INTErNACIONAL .......ccuiiieiieeeeeeee e e e 90
MAIKETING MIX 1ttt e e e e e e ee e arra e e e e e e e eeenaarraneeeaeens 99

ECUQ. VAMEAAUES ..ottt et aaeee e s e e e e etasanssseseseeenenns 102

W AT W B0 e e e e e e 106

P OO CION e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e —araaeeas 108

iNDICE DE ANEXOS

Acta de la sustentacion de Predefensa del TIC ........ooveeveecveecieeceecceeeeeee. 116
Certificado del abstract por parte de idiomas .....oocevvveeeeiiiiieieiiieeeeeeeeeeas 116
Resultados de la entrevista y enCuestOs.........vvieeeiiiececieeecce e 119

12



RESUMEN

El presente trabajo de integracion Curricular analizdé sobre las oportunidades de
comercializacidon que posee la ropa deportiva de la microempresa Jhompitex en los
mercados internacionales. Dentro de este proyecto, se emplearon distintas
herramientas de recoleccién de informaciéon para determinar que el estado de New
Jersey es el mercado mds idéneo para la comercializacion de ropa deportiva.

Asimismo, se aplicaron encuestas al pais destino, las cuales permitieron reafirmar la
aceptacién que podria tener estos productos entre los clientes del mercado objetivo,
a su vez se utilizé dicha informacién para la realizacion de estrategias de marketing
que sirvieron para dar reconocimiento y lograr establecerse dentro del mercado
como adaptacion del precio, promociones del producto, creacion de pdginas Web,
modificacion y adaptacion del producto a las preferencias y necesidades de
publico.

Palabras clave: Oportunidades de comercializacion, Estrategias de marketing
Internacional, chdndales.
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ABSTRACT

This Curricular Integration Project analyzed the marketing opportunities for sportswear
from the microenterprise Jhompitex in international markets. Within this project, various
data collection tools were used to determine that the state of New Jersey is the most
suitable market for the commercialization of sportswear, specifically 'tfracksuits.'

Additionally, surveys were conducted in the target country, which helped confirm the
potential acceptance of these products among customers in the target market. This
information was also used to develop marketing strategies aimed at gaining
recognition and establishing a presence in the market. These strategies included price
adaptation, product promotions, website creation, and the modification and
adaptation of the product to meet the preferences and needs of the public.

Keywords: Marketing opportunities, international marketing strategies, tfracksuits.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion expone las oportunidades de comercializaciéon y
las estrategias de marketing para la ropa deportiva de la microempresa Jhompitex
en mercados internacionales. En el estudio se determind que el pais de destino para
la exportaciéon del producto serd Estados Unidos, especificamente la ciudad de New
Jersey. En esta localidad, se ha observado una creciente inclinacion de la poblacion
hacia la prdctica deportiva, ya que en los Ultimos anos ha cobrado gran relevancia
el cuidado de la salud fisica. Este proyecto tiene como objetivo aprovechar dichas
oportunidades mediante la oferta de prendas deportivas que se caractericen por su

comodidad y accesibilidad para los consumidores estadounidenses.

El desarrollo del proyecto se estructura en distintos capitulos, cada uno de los cuales
recopila informacién clave para la formulacion de estrategias de marketing
orientadas a facilitar la entrada y posicionamiento de la marca Jhompitex en el
mercado de Estados Unidos. En el primer capitulo se abordaron la problemdtica, la
motivacion que dio origen al estudio los objetivos planteados vy la justificacion del
mercado objetivo. Asimismo, se formularon las preguntas que guiaron el desarrollo del

proyecto.

El segundo capitulo estuvo dedicado al andlisis de antecedentes investigativos que
respaldan el estudio, cumpliendo con el criterio de que el 70% correspondiera a
articulos cientificos y el 30% a trabajos de investigacion previos, como tesis. Ademds,
se establecié el marco tedrico, el cual definié los conceptos clave y proporciond la
base conceptual para sustentar la investigacion. En el tercer capitulo se presento el
enfoque metodoldgico. Se especificaron los tipos de datos utilizados, tanto primarios
como secundarios, y se detallaron las herramientas aplicadas para la recolecciéon de

informacion, como encuestas y entrevistas.

Para el proximo, se establecié la oferta exportable de la ropa deportiva hacia
mercados internacionales analizando las importaciones y exportaciones del sector
para identificar tanto los principales competidores como a los paises con mayor
demanda este andlisis permitid seleccionar un mercado objetivo adecuado. El
trabajo se dividid en tres ejes: Estudio de mercado, procesos logisticos y estrategias
de marketing. Ademds, se presentan los resultados obtenidos a partir de la

investigacion.
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. ELPROBLEMA
1.1.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun (Aguilar, 2020), la globalizacidn ha generado diversas inquietudes
relacionadas con sus efectos adversos. Entre los mds relevantes se encuentran el
aumento de las desigualdades sociales, la inestabilidad econdmica y cultural, y la
insuficiencia de normativas regulatorias. Estos factores han afectado negativamente
a distintos sectores, incluida la industria de la ropa deportiva, al provocar la pérdida
de empleos en determinadas regiones, fomentar condiciones laborales precarias,
intensificar la competencia por el uso de mano de obra mds econdmica y debilitar

los estndares ambientales y laborales en los procesos de produccion.

El fendbmeno de la globalizacion ha dado lugar a un entorno de competencia
desigual, lo que ha generado barreras para las microempresas, ya que muchas de
ellas no cuentan con conocimientos ni recursos para competir de manera justa
dentro de un mercado internacional. Para sobrevivir y destacar en este contexto, las
empresas deben adaptarse e innovar, incorporando nuevas tecnologias que les
permitan desarrollar estrategias de marketing orientadas a una mayor visibilidad y
posicionamiento de sus productos. Sin embargo, la creciente exigencia de los
consumidores por productos sostenibles y personalizados dificulta ain mads el ingreso

de las microempresas a los mercados internacionales.

Como lo menciona (Staff, 2024), en Latinoamérica la elaboraciéon de la ropa
deportiva ha sido dominada por grandes empresas lo que ha generado dificultades
para que las microempresas accedan a los mercados internacionales y logren
posicionarse en un entorno competitivo. Esta situacion también ha limitado su
capacidad para captar nuevos clientes, debido a la alta competitividad existente

en otros paises.

En Ecuador, muchas de las empresas del sector concentran sus esfuerzos Unicamente
en el mercado interno, descuidando las oportunidades de expansidn hacia paises
internacionales por el desconocimiento de los procesos de exportaciones y
documentacién necesaria para la comercializacion, el efecto llega a ser mds

negativo debido a los limitados recursos para financiar los costos de la produccioén,
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Se observd la necesidad de un nuevo enfoque estratégico que permita a las
microempresas textiles ecuatorianas, incrementar su presencia en mercados globales

logrando disminuir la desventaja que poseen con los demds paises competidores.

A nivel local, Jhompitex la cual comercializa sus prendas deportivas a nivel nacional,
quiso explorar nuevas oportunidades de mercado. Sin embargo, sus esfuerzos para
expandirse internacionalmente han sido limitados por diferentes factores como la
falta de conocimiento sobre los mercados objetivos, barreras comerciales,
diferencias culturales y una estrategia de marketing internacional poco desarrollada,

estas variables limitan su competitividad frente a grandes marcas de ropa deportiva.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

"El limitado acceso a los mercados internacionales y la falta de estrategias efectivas
de marketing internacional para la comercializacidon de ropa deportiva de la

microempresa Jhompitex, ubicada en la ciudad de Tabacundo”.
1.3.  JUSTIFICACION

En la actualidad, la industria textil ha orientado su enfoque hacia la confeccidn de
ropa deportiva, impulsada por el crecimiento de las actividades fisicas. Este auge ha
presentado una oportunidad significativa para que las microempresas se posicionen
en un mercado en constante expansidon. No obstante, muchas empresas, incluidas
aquellas en Ecuador, enfrentan obstdculos que limitan su proyeccion internacional,
como el acceso restringido a mercados externos y la falta de estrategias de

marketing eficaces.

En el caso de Ecuador, la industria textil dedicada a la ropa deportiva se caracteriza
por altos estndares de calidad, lo que permite responder a la creciente demanda
de economias desarrolladas, donde el consumo de este tipo de prendas se
encuentra en expansion. Para la microempresa Jhompitex, identificar y aprovechar
estas oportunidades constituye un paso fundamental hacia su crecimiento vy

posicionamiento en el mercado internacional.

La presente investigacién fue necesaria para que la microempresa Jhompitex logre
superar los desafios actuales que enfrenta en su camino hacia la internacionalizacion.

Este estudio contribuyd con la implementaciéon y contribucidon de estrategias que
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favorecieron su crecimiento econdmico. Al abordar problemdaticas como el limitado
acceso a mercados internacionales y la falta de estrategias efectivas de marketing,
la investigacion permitid identificar soluciones viables y adaptadas a las realidades
de la microempresa, con el objetivo de impulsar su crecimiento y competitividad en
un entorno global cada vez mds exigente donde es cada vez mas dificil entrar para

las empresas pequenas.
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo General

“Determinar las Oportunidades de comercializaciéon y Estrategias de Marketing
internacional para la ropa deportiva de la microempresa Jhompitex, ubicada en la

ciudad de Tabacundo”
1.4.2. Obijetivos Especificos

1.- Fundamentar bibliograficamente los datos analizados para las oportunidades de
comercializacién y estrategias de marketing internacional para la exportacion de la

ropa deportiva de la microempresa Jhompitex, ubicada en la ciudad de Tabacundo.

2.- ldenfificar la oferta y demanda de la ropa deportiva en los mercados
internacionales para la seleccidon del pais con mayor oportunidad de

comercializacion.

3.- Proponer estrategias de marketing orientadas a fortalecer la comercializacion

internacional de la ropa deportiva.
1.4.3. Preguntas de Investigacion

sEn qué paises existe una demanda creciente de la ropa deportiva?

3Cudles son los principales competidores de Jhompitex en el mercado internacional
de ropa deportivae

sCudles son las estrategias de marketing mdas efectivas?

sCudles son los canales de distribucion mds adecuados para la comercializacion
internacional?

s Qué factores influyen en la decisién de compra de la ropa deportiva en mercados

internacionales?
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Il. FUNDAMENTACION TEORICA
2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se visualizardn los datos recopilados por articulos, temas
de proyectos y estudios relacionados con el tema presentado en el trabajo de
titulacion para lo cual se dard a conocer los datos mds similares para que puedan
llegar a un estudio mucho mds preciso que estos mismos puedan ayudar a la

microempresa Jhompitex.
2.1.1. Antecedente investigacion 1

Titulacion: Estudio de factibilidad para la comercializaciéon de ropa deportiva de la

empresa SOFOS MULTISPORT de la ciudad de Tulcdn a mercados extranjeros
Autor: Michael Rolando Obando Fueltala

Universidad: Universidad Politécnica Estatal del Carchi

Fecha: 2019

Este proyecto analizd las oportunidades de internacionalizacion para una empresa
dedicada a la fabricacidon de ropa deportiva, identificando mercados con alto
potencial de consumo. Segun (Fueltala, 2019). A través de un estudio detallado de la
oferta y la demanda, se evaluaron las condiciones para la insercion de estos
productos en el comercio exterior. Como resulfado del andlisis, se determindé que
Estados Unidos representa un mercado favorable por su alta poblacion y preferencia
por este tipo de indumentaria, caracterizado por su comodidad y funcionalidad. La
investigacion aborda las estrategias de comercializaciéon y marketing internacional

mas efectivas para posicionar la marca en este entorno competitivo.

El presente proyecto brindo factores importantes que ayudaron con la investigacion,
no solo permitiendo identificar la demanda y oferta de este producto, sino también
para poder identificar las preferencias de los clientes hacia los productos en este caso
las prenda deportivas, teniendo esto en cuenta posee una gran variedad de

informacién no solo de datos y preferencias que aportaron con la seleccion del
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mercado meta sino tfambién que servirdn para realizar las estrategias de marketing

para un mayor impacto en los mercados internacionales.
2.1.2. Antecedente investigacion 2

Titulacion: Oportunidades de mercados intfernacionales para textiles del Centro de
Negocios y Servicios SARUMAKY del Cantdn lbarra — Provincia de Imbabura y el

fomento de las exportaciones

Autor: Manosalvas Ayala Nataly Gabriela

Universidad: Universidad Politécnica Estatal del Carchi
Fecha: 2021

Este estudio exploré el potencial de expansion internacional para los tfextiles
producidos por el Centro de Negocios y Servicios SARUMAY, analizando mercados
esfratégicos con alta demanda. Se identificaron paises como Estados Unidos y
Espana, donde el crecimiento delinterés por laropa deportiva, impulsado por hdbitos
de vida saludables, representa una oportunidad clave para la insercion de estos
productos. La investigacion evalud factores como la demanda, preferencias del
consumidor y condiciones de acceso, con el fin de desarrollar estrategias efectivas

de comercializacion.

Ademds, el tfrabajo abordd el impacto de la internacionalizacién en el desarrollo
econdémico local, promoviendo la exportacion como un mecanismo para fortalecer
el sector textil ecuatoriano. Se analizaron modelos de negocio, canales de
distribucion y herramientas de marketing internacional que faciliten la competitividad
de los productos en mercados extranjeros. Con esta base, se buscd establecer un
enfoque estratégico para consolidar la presencia de la marca en el dmbito global y

fomentar el crecimiento sostenible del sector.

La investigacion reveld datos relevantes sobre la demanda de ropa deportiva en
diversos paises que pueden considerarse estratégicos para la exportacion. Esta
informacion resultdé valiosa para el desarrollo del proyecto, ya que permitié analizar
estos mercados en aspectos como la cultura, la moneda vy las preferencias de diseno.
Estos elementos son fundamentales para estructurar estrategias de marketing que

hagan los productos mds atractivos y contribuyan al posicionamiento de esta marca
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emergente, que actualmente se da a conocer a nivel nacional y que posee un alto
potencial para expandirse internacionalmente. Ademds, se obtuvieron datos
concretos de un pais clave como Estados Unidos, considerado uno de los mercados
mds rentables a nivel global, lo que representa una gran oportunidad para empresas

que buscan iniciar su camino en el comercio exterior.
2.1.3. Antecedente investigacion 3

Titulacion: Propuesta de nuevas estrategias de marketing para la “casa deportiva

deneses & confecciones gaby” en el periodo 2022-2023.

Autor: Saida Karina Jiménez Calva

Universidad: Instituto Universitario Superior Tecnoldgico Bolivariano de Tecnologia
Fecha: 2022

El presente estudio proporciond informacion clave sobre las preferencias vy
comportamientos de compra de los clientes en distintas categorias de ropa
deportiva. Ademds, con el objetivo de mejorar su posicionamiento y competitividad
en el mercado. A lo largo de la investigacion, segun (Clava, 2022) se desarrollé un
plan de marketing basado en el andlisis de diversas estrategias utilizadas en el sector
de la ropa deportiva, considerando factores clave como la segmentacion del
mercado, la promocién de productos y la optimizacion de los canales de distribucion.
Asimismo, se estudiaron las preferencias y hdbitos de compra de los consumidores, lo

que permitié identificar las mejores herramientas para captar y fidelizar clientes.

Para el desarrollo del proyecto, se emplearon herramientas como encuestas,
entrevistas y andlisis de datos estadisticos, lo que permiti® obtener una vision
detallada de las expectativas de los clientes. Estos resultados fueron fundamentales
para disenar estrategias de marketing que fortalecerian la presencia de la marca y
optimizarian su alcance comercial. La investigacion evidencid la necesidad de
implementar tdcticas mds efectivas para consolidar la competitividad de la

microempresa en el sector de la ropa deportiva.
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2.1.4. Antecedente investigacion 4

Titulacion: Joint Venture internacional como estrategias de entrada hacia mercados
de la Unidn Europea para las exportaciones ecuatorianas de prendas vy

complementos de vestir

Autor: Diana Carolina Rosero Salazar

Universidad: Instituto Universitario Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil
Fecha: 2021

El proyecto permitié analizar las estadisticas de la oferta exportable de la ropa
ecuatoriana en los mercados internacionales, proporcionando una visidn clara de las
preferencias de los consumidores extranjeros. Ademas, el frabajo de (Salazar, 2021)
ofrecid una vision detallada de las exportaciones por provincia, lo que permitid
identificar las principales competencias a nivel nacional. Este enfoque facilité una
mejor comprension de los productos textiles exportados, permitiendo tomar
decisiones mds informadas sobre los mercados con mayor potencial de aceptacion

y crecimiento en ventas para el producto seleccionado en este estudio.

Este estudio nos ayudd a identificar los mercados y oportunidades para el producto
seleccionado, gracias a la recopilacion de informacion relevante sobre la demanda
observada en cada uno de los paises analizados. Ademds, permitié identificar como
esta actividad puede contribuir al empleo y generar nuevas oportunidades laborales
en Ecuador. Las estrategias de marketing se basan en la demanda existente, ya que
en muchos paises los consumidores adquieren el producto a pesar de tener un
conocimiento limitado sobre sus caracteristicas y beneficios. Por ello, saber cémo
llegar a estos clientes de manera efectiva es clave para incrementar la demanda.
Gracias a los datos estadisticos obtenidos en este estudio, es posible definir con mayor

precision un mercado meta y plantear estrategias mds acertadas para su entrada.
2.1.5. Antecedente investigaciéon 5

Titulacion: Estudio de factibilidad para la creacidén de una microempresa dedicada
a la confeccidon y comercializacion de prendas deportivas de algoddn con
tecnologia antifluido y proteccién uv, en la ciudad de Ibarra, provincia de Imbabura,

Ecuador.
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Autor: Evelyn Alexandra Arias Pasquel & Andrea Amparo Yanez Luna
Universidad: Universidad Técnica del Norte
Fecha: 2021

El estudio identificd claramente la demanda insatisfecha de ropa deportiva y como
esta puede experimentar un crecimiento significativo a través del comercio
electréonico. Ademdas, permitid conocer con mayor precision las preferencias de los
consumidores, facilitando la implementacion de estrategias de marketing eficaces
para alcanzar a un publico mds amplio interesado en este tipo de prendas. El
proyecto de (Pasquel & Luna, 2021) propone estrategias clave para la
comercializacion de productos textiles, destacando el uso de tecnologias digitales
como una herramienta fundamental para ampliar el alcance de la oferta. La
aplicacién de estas estrategias ha resultado especialmente beneficiosa en la ciudad
de lbarra, una zona con alta actividad comercial. Por ello, es esencial reconocer y
aplicar las tacticas mds adecuadas para fortalecer el posicionamiento del proyecto

en el mercado.

Se identificaron las herramientas necesarias para analizar el mercado de la ropa
deportiva y las estrategias aplicadas durante el periodo 2021, una etapa marcada
por el auge del marketing digital. Muchas empresas adoptaron nuevas tdacticas
promocionales, lo que permitid que la ropa deportiva ganara visibilidad y se
mantuviera vigente a pesar del contexto desafiante. En el caso de la microempresa
Jhompitex, la implementaciéon de herramientas digitales como pdginas web,
anuncios en linea y colaboraciones, estrategias contribuyd significativamente a
fortalecer su presencia y a generar una ventaja competitiva dentro del mercado

estadounidense.

2.1.6. Antecedente investigacion 6

Titulacién: Estrategia de inbound marketing para la empresa textil “You Sport”
Autor: Rodriguez Prado Wilson Stalin & Vinueza Cabascango Nelson Patricio
Universidad: Universidad Técnica del Norte.

Fecha: 2022
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La investigacion analizd la demanda insatisfecha, lo que permitié identificar el
producto textil en ropa deportiva mds adecuado para su exportaciéon hacia un
mercado internacional. A su vez, esto facilitd la definicion de la estrategia de
marketing mds efectiva, enfocada en canales digitales, o que incrementa las
oportunidades de venta. Ademds, se generaron multiples ideas relevantes para lograr
que el producto se diferencie de manera notable en el mercado. También se
presentaron andlisis de la competencia en distintas provincias del Ecuador, lo cual
derivd en un plan de expansidn orientado al dmbito digital, considerado un método
eficaz para el crecimiento empresarial. Finalmente, el estudio de mercado permitid
identificar que este tipo de ropa es ampliamente aceptado por personas entre los 18

y 49 anos, lo que representa un segmento clave para dirigir los esfuerzos comerciales.

Se analizé las preferencias de los consumidores a nivel nacional, lo cual serd Util para
comprender qué busca el cliente y coémo diferenciar la ropa deportiva de la
microempresa Jhompitex frente a la competencia, Asimismo, se evidencia cémo las
estrategias de marketing pueden contribuir al crecimiento de la demanda de los
productos, el propdsito es ofrecer una vision mds clara sobre el uso eficaz de diversas
herramientas tecnoldgicas, permitiendo asi un mayor alcance y conexidn con los

clientes.
2.1.7. Antecedente investigacion 7

Titulacion: Estudio de oferta y demanda para una asociacion de produccion textil y

costura

Autor:  Angela Fernanda Ludena Perez, Kendra Nicole Serdan Valencia & Oscar

Mauricio Romero Hidalgo
Universidad: UTE Revista
Fecha: 2022

Segun (Angela Fernanda Ludena Perez, 2022) en Ecuador, las prendas de vestir
tienen una alta demanda, en gran parte debido a la creciente popularidad de los
deportes. Las proyecciones del sector textil han mostrado un crecimiento constante,
especialmente en productos como camisas, conjuntos de ropa deportiva, blusas,

entre otros. La confeccion de estas prendas ha cobrado gran relevancia gracias a la
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innovacion en los disenos y la constante actualizacion de la moda. Teniendo esto en
cuenta, es fundamental analizar los factores necesarios para satisfacer las
preferencias de los consumidores, generando asi una competitividad significativa
para las franquicias y empresas del pais. La produccidén también representa una
fortaleza, ya que se emplean materiales como lana vy fibra sintética, lo que otorga

resistencia y calidad, aspectos valorados por los consumidores.

El frabajo que se presenta da a conocer informacion sobre las empresas ecuatorianas
y el crecimiento de las mismas esto debido a las caracteristicas del producto y las
estrategias de marketing para competir en una industriac muy demandante la cual en
los Ultimos anos ha tenido crecimiento dentro de Ecuador este servird para analizar
identificar de mejor manera los productos que pueden dar competencia a la
microempresa Jhompitex y tomar una mejor decision de la produccidn seleccionado
y estrategias clave para que se puedan ser reconocidas dentro del mercado meta

que se seleccionard.
2.1.8. Antecedente investigaciéon 8

Titulacién: Estrategias de marketing y su incidencia en la comercializacién de

productos: Empresas manufactureras de ropa, post estado de excepcidon
Autor: Vera Diaz Gema Monserrate, Cruz Arteaga Kerly Cecilia

Fuente: Revista cientifica

Fecha: 2023

La revista cientifica de (Monserrate, 2023) tiene un enfoque cuantitativo transversal,
ya gue se centra en la investigaciéon y recopilaciéon de datos de diversas empresas
dentfro del sector manufacturero para evaluar su valor comercial. Esto permite
identificar las empresas con mayor actividad en las diferentes provincias y analizar sus
estrategias de marketing empleadas para lograr el reconocimiento de sus productos
tanto en mercados locales como internacionales. Esta investigacion mide el nivel de
competitividad de cada empresa, basdndose en la ubicacién de las mismas, lo que
facilita determinar su posicion frente a las microempresas dedicadas al negocio

manufacturero.
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Las estrategias competitivas de Kotlery Porter sirven de base para analizar los factores
clave en el desarrollo de un modelo que permita a la empresa lograr un
posicionamiento sélido en el mercado, utilizando la segmentacién y la comunicacion

como elementos esenciales para obtener ventajas competitivas.

La revista cientifica reconoce las distintas herramientas clave para la elaboracion y
seleccion de mercados. Ademds, estas pueden utilizarse para la recoleccion de
datos estadisticos, con el fin de evaluar la competitividad de una empresa o
microempresa y determinar coémo contrarrestar sus desventajas con mediante
técnicas que mejoren el proceso comercial. Entre estas herramientas, se encuentran
las propuestas por los economistas Kotler y Porter, quienes enfocan sus estrategias en
el estudio del mercado para encontrar ventajas competitivas, sesgmentarlo y ofrecer
diferenciacién en el producto, permitiendo que se destaque frente ala competencia

y genere valor agrado.

2.1.9. Antecedente investigacion 9
Titulo: Guia de industria textil
Institucion: Revista Asobanca
Fecha: 2022

El trabajo presenta las estadisticas de produccién de la industria manufacturera
ecuatoriana, donde se puede observar los paises competidores como aquellos en los
que la demanda de los productos es mayor. En revista (Asobanca, 2022) se detallan
provincias con mayor concentracion de entidades textiles. Esto demuestra que, a
nivel de calidad y propiedades, el producto nacional es altamente competitivo,
ofreciendo una gran oportunidad dentro de los mercados internacionales. Ademds,
el informe incluye un andlisis detallado de los riesgos ambientales y laborales, asi
como una descripcion del proceso de elaboracion. Se especifican también los
requisitos y certificados necesarios para que el producto sea apto para el consumo

o la utilizaciéon en el dmbito internacional.

La investigaciéon analizd la competitividad que posee la industria manufacturera del
Ecuador permitiendo el reconocimiento de empresas y sus sectores donde estdn

ubicadas, esté fambién aportando con las certificaciones y documentos necesarios
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que necesitan los productos textiles para ser aptos para su venta ayudando con el
aporte de informaciéon tanto de su proceso de produccidn, estructura de empresarial

y la documentaciéon del producto como los certificados.
2.1.10. Antecedente investigacién 10

Titulo: Andlisis prospectivo estratégico del sector textil productivo ecuatoriano para

incrementar la competitividad en las exportaciones
Autores: Valdivieso Alexis, Siluk César, Claudia de Freitas
Institucion: Revista Cientifica

Fecha: 2022

El Arficulo estd enfocado las estrategias necesarias para incrementar la
competitividad en el mercado nacional como internacional para generar mayores
ingresos econdmicos este a su vez la informacion obtenida del banco central recalca
que las actividades en los Ultimos anos muestra que el sector textil estd en un
crecimiento con cada uno de los materiales los cuales demuestran que poseen una
calidad buena para los mercados infernacionales este a su vez sugiere estrategias
para el incremento de las ventas de la industria manufacturera, recalcado que la

industria deberia ser apoyada por el gobierno para un aumento de su productividad,

La investigacién brindo aporte al tfrabajo sobre el mercado textil ecuatoriano con las
exportaciones a ofros paises este a su vez brindo informacién relevante para medir la
competitividad del sector textil al igual que se puede observar las tendencias en
materiales para realizar o fabricar los productos siendo este los materiales sintéticos y
lana los que dominan este negocio siendo una de las requeridas. Ademds,
analizando las tendencias nos permitid reconocer el producto con mejor opcidn para
la exportacion de la empresa Jhompitex y encontrar la mejor demanda de este para

disminuir el riesgo de perder econdmicamente.
2.1.11. Antecedente investigacion 11
Titulo: Unisport. (s.f.). “marketing de ropa deportiva: elementos y estrategias”

Fuente: Unisport.es
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Fecha: 2022

Este articulo explora las estrategias esenciales para la promocién de ropa deportiva
en mercados nacionales e internacionales. (Unisport 2022) Analiza el impacto del
branding, publicidad digital, colaboraciones y la segmentacion del publico objetivo.
También destaca la importancia del posicionamiento en redes sociales para

aumentar la visibilidad de la marca en paises extranjeros.

Jhompitex puede aplicar estas estrategias para fortalecer su presencia en el
mercado objetivo (New Jersey) a través de las campanas de marketing digital. Utilizar
redes sociales y anuncios en plataformas como Google Ads permitird a la empresa

llegar a un publico mds amplio y generar reconocimiento de marca.

Ademds, la colaboracion con los influencers deportivos locales de otros paises podria
aumentar la credibilidad de la marca y fomentar la confianza en los consumidores.
Esto acompanado con el diseno de pdaginas digitales, puede mejorar y ayudar a

diferenciarse en un mercado competitivo.

2.1.12. Antecedente investigaciéon 12

Titulo: SIS Internacional Research. “investigacion de mercado de ropa”
Fuente: sisinternational.com

Fecha: 2021

Segun el articulo de (Internacional, 2021) presenta la importancia que tiene la
investigacion de mercado dentro del sector de la ropa deportiva, destacando el
andlisis de las tendencias de consumo, los factores que pueden influir en los cambios
de la demanda y las oportunidades de crecimiento en diversos mercados
internacionales. Ademds, se aborda cdémo las empresas pueden recopilar datos
relevantes para conocer las preferencias de los consumidores, lo cual tiene un

impacto directo en el diseno y la comercializacion de los productos.

Para la microempresa Jhompitex, la investigacion la seleccién de un mercado
objetivo es fundamental para poder comprender los hdbitos de compra de los
consumidores estadounidenses y sus preferencias en ropa deportiva permitird a la

microempresa desarrollar una estrategia de marketing mas efectiva. La informaciéon
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que se obtenga del estudio serd clave para saber como definir las caracteristicas del
producto, como materiales, estilos y precios, asegurando que la ropa deportiva de
Jhompitex sean competitivos en el mercado extranjero, el conocer los segmentos de
clientes y su comportamiento de compra facilitara la toma de decisiones para la

distribuciéon y promocion del producto.
2.2. MARCO TEORICO
2.2.1. Teoria de la Ventaja Competitiva de Michael Porter

Una empresa fiene una ventaja competitiva cuando su rentabilidad es superior al
promedio de la industria, lo que se logra mediante la diferenciacion de productos y
una estructura de costos eficiente. Alcanzar esta ventaja implica la implementacion
de estrategias enfocadas en la creacion, innovacioén y promocion de sus productos,
garantizando una posiciéon sélida en el mercado. Aungue la reduccion de costos es
un factor clave, el objetivo es optimizar los recursos sin comprometer la calidad,
permitiendo asi una competencia efectiva y sostenible frente a otras empresas del

sector. (Porter, 1985)La ventaja competitiva: creary mantener un rendimiento superior

La teoria resultd fundamental para la investigacidon, ya que permitié a la
microempresa Jhompitex desarrollar nuevas técnicas orientadas a la innovacion y a
destacar sus productos frente a la competencia, tanto local como internacional. Esto
facilitd una diferenciacion afectiva y contribuyd al crecimiento empresarial mediante
una mejora en la comercializacion. Segun Eduardo Contreras Campos las empresas
buscan mejorar la eficiencia de la produccion a su vez dar mejores prdcticas de
gestidon empresarial dentro de las mismas, la estructura es vital debido a que toda la
ventaja competitiva se decide en la reduccién de costos o la diferenciacion del
producto, la gestidon no es estatica, ya que debe estar en contante vigilancia por los
cambios que puedan tener la competencia en cada sector, la evolucidon de cada
una de las empresas es algo que se espera y que es muy complicado seguir sin una

accién constante de mejora con el producto o la empresa. (Campos, 2010).

Por ofro lado, la teoria de competitividad de Michael Porter permiti¢ identificar
factores clave como la diferenciaciéon del producto, ofreciendo ropa deportiva con

disenos innovadores y de calidad, precios accesibles, y ayudd al desarrollo de

29



estrategias de marketing internacional, como promociones, descuentos y alianzas

como distribuidores en el lugar de destino para atraer y fidelizar clientes.
2.2.2. Nueva Teoria de Comercio Internacional

La teoria explica la implementaciéon de la comercializacidon moderna, considerando
la ubicacion estratégica de fdbricas y empresas, asi como el intercambio de bienes
y servicios entre paises desarrollados dentro de una misma industria. Ademds, aborda
el impacto de los oligopolios y las barreras de entrada en sectores estratégicos,
destacando la importancia de disenar estrategias clave que fomenten un comercio

equitativo y competitivo entre empresas. (Krugman, 1994).

La teoria destacd la forma de identificar las oportunidades de mercado y de formular
estrategias de marketing, lo cual permitid un estudio mdas preciso del mercado
destino, facilitando la eleccién y segmentacion con mayor detalle. A través de dicho
andlisis, fue posible elaborar estrategias que ayudaron al producto a posicionarse y
ser aceptado por el publico objetivo. Segun José Delfino (1998), el comercio no solo
se basd en ventajas comparativas, sino que las economias de escala o los retornos
crecientes en la produccion de los bienes o servicios generaron beneficios al
especializarse en un nUmero limitado de productos. Esta especializacion permitid
reducir costos y aumentar la eficiencia de las empresas. Ademds, Paul Krugman
sostuvo que la producciéon a gran escala dio lugar alinfercambio de bienes o servicios

similares.

La nueva teoria del comercio internacional aporté al desarrollo de este frabajo al
explicar cémo Jhompitex pudo competir en el mercado seleccionado mediante la
diferenciacion de productos y el aprovechamiento de las economias de escala. Esta
sostuvo que, mds alld de la ventaja comparativa tradicional, las empresas lograron
ingresar a mercados internacionales al especializarse y diferenciar sus productos.
Asimismo, hizo énfasis en la importancia de invertir en marketing y en la construcciéon

de marca para generar reconocimiento y fidelizacion.
2.2.3. Teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo

Como lo senald (Ricardo, 1817) los paises debieron ser conscientes de que podian
producir ciertos bienes a un costo mas bajo; sin embargo, lo relevante fue destacar

el costo de fabricaciéon para poder entregarlos de manera eficiente. En este sentido,
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Ricardo afirmd que el valor de los bienes entregados seria equivalente al valor de los

productos recibidos, haciendo énfasis en la importancia del valor del bien producido.

Como lo menciona (Santos, 2023) dentro de la economia productiva de cada pais
se debe tomar en cuenta cudl presenta la mayor oportunidad de importacién de
muchos de los paises los cuales poseen la produccién de un bien a un menor costo
de produccién de esta manera tanto empresarios como inversionistas pueden
analizar de manera mds clara si es mds beneficioso el comercio con dicho pais, una
nacién con la ventaja comparativa siempre tendrd una compensacion que valdrd la

pena.
2.3. MARCO CONCEPTUAL

2.3.1. Variable dependiente e independiente

Factores
Econdmicos

Comercializa
cion
Internacional

Ofertay
demanda

Oportunidad
de
comercializaci
on

Independiente

Figura 1. Variable dependiendo e independiente

2.3.2. Variable independiente
2.3.2.1. Factores econdmicos

Los factores econdmicos son aqguellos elementos que influyen en la actividad

econdmica de un pais o una region, afectando la produccion, distribucion vy
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consumo de bienes vy servicios. Estos factores incluyen el crecimiento del Producto
Interno Bruto (PIB), la inflacién, el tipo de cambio, el nivel de empleo, el poder
adquisitivo de los consumidores y la estabilidad financiera. Segun (Paul R. Krugman,
2015)"los factores econdmicos son determinados clave en el comercio internacional,
ya que afectan los costos de produccion, la competitividad de los productos vy la
demanda en los mercados externos”, Su impacto puede ser positivo o negativo
dependiendo la situacion econdmicay las politicas gubernamentales. En el comercio
internacional, estos factores determinan la competitividad de los productos, los
costos de exportacién y la capacidad de los consumidores para adquirir bienes

importados.

Estos factores juegan un papel importante en la viabiidad del negocio, un
crecimiento econdmico estable en Estados Unidos puede aumentar la demanda de
ropa deportiva, mientras que una inflacién alta podria reducir el poder adquisitivo de

los consumidores.
2.3.2.2. Ofertay demanda

Este es el proceso para entender la demanda de los consumidores los cuales se ven
atraidos por un producto o servicio que permite identificar las oportunidades de
crecimiento al igual que los posibles obstdculos y poder prevenirlos optimizando los

recursos (Torres, 2022).

El andlisis de la demanda ayudd a comprender las oportunidades que posee el
producto de la microempresa Jhompitex en los mercados internacionales donde se
detectaron factores como las tendencias deportivas, moda, compra y preferencias
de los consumidores en los paises seleccionados, alidentificar el tamano del mercado
objetivo y los factores de compra permitid desarrollar estrategias de marketing
efectivas, en la oferta se logré visualizar la competitividad en el mercado
internacional como la presencia de las marcas y las técnicas que utilizan para
diferenciarse de los demds productos, ademds nos sirvid para conocer las barreras

de enfrada y el costo de la exportacion.
2.3.2.3. Oportunidades

La identificacion de las oportunidades de mercado para el producto fue de vital

importancia para la microempresa, ya que no contaba con herramientas necesarias
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ni con un estudio de mercado que facilitara la salida de sus mercancias hacia paises
extranjeros. Al reconocer dichas oportunidades, se lograron crear estrategias de
marketing adecuadas para que los productos textiles se adaptaran alas necesidades
del publico objetivo. Las oportunidades representaron, para la empresa, posibilidades
de cambio, mejora y crecimiento; mienfras mds oportunidades tuvo, mayores fueron
sUs opciones para ingresar a nuevos mercados. Esto, a su vez, permitid obtener
informaciéon valiosa para implementar y aprovechar de mejor manera las

capacidades internas de la organizacion. (CORDONES, 2023)
2.3.2.4. Estudio de mercado técnico y financiero.

Este se pudo aclarar como el proceso en el que las empresas investigan el ambiente
comercial para crear y satisfacer a los clientes potenciales mediante estrategias de
comercializacion y aumentar la presencia en el mercado extranjero, ayudando a la
creacion de estrategias de marketing para una mayor oportunidad de crecimiento

dentro de mercados extranjeros. (Vargas, 2017)

El estudio de mercado permitid identificar las oportunidades de mercado de la ropa
deportiva de la microempresa, donde se evalud la capacidad productiva de la
microempresa este también analizd el proceso de produccion, logistica y la
normativa de calidad que posee para su salida al mercado internacional y el estudio
financiero ayudd a conocer el costo de la produccién, distribucion y marketing, asi

como los ingresos y rentabilidad que posee la microempresa
2.3.2.5. Acuerdos Comerciales.

Los acuerdos son fratados que los paises poseen con ofros para facilitar la
comercializacion entre ambos e incrementar las posibilidades de poseer beneficios
al momento de negociar. Sin embargo, son muy Utiles para lograr una ventaja en el
intfercambio de los bienes o servicios, esto ayudd a los paises para tener una ventaja
en las exportaciones o negocios, sin embargo, no es obligatorio para las
exportaciones, pero se debe tomar en cuenta para un menor costo y menos riesgos

comerciales. (Yesenia Elizabeth Sdnchez Torres, 2024)
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2.3.3. Variable dependiente

Administraciéon

Mercado

Pleaneacién
estrategica

Estrategias
de marketing
internacional

Dependiente

Figura 2. Variable dependiente

2.3.3.1. Economia.

Segun (Samuelson Paul A., 2021) Esta disciplina estudia cémo los individuos y las
sociedades utilizan los recursos escasos para producir bienes y servicios, y cémo los
distribuyen entre los diferentes agentes econdmicos. La economia analiza factores
como el crecimiento, la inflacidon, el comercio y las politicas que afectan la
produccion y el consumo, proporcionando herramientas para la toma de decisiones

en distintos dmbitos.

A través del andlisis de indicadores econdmicos, se determind el impacto del poder
adquisitivo de los consumidores en la demanda de ropa deportiva y la efectividad
de las estrategias de precios y promocién. Ademds, se consideraron factores
macroecondmicos, como la inflacidon y las tendencias de consumo, para disenar
estrategias de marketing mds adaptadas a la realidad del mercado vy los clientes del

pais y ciudad de destino.
2.3.3.2. Administracién.

Segun (Robbins/Coulter, 2005) en su libro administracion, esta disciplina se define
como el proceso de planificar, organizar, dirigir y confrolar los recursos de una

organizacion para alcanzar sus objetivos de manera eficiente y eficaz. La
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administracion es esencial para la foma de decisiones estratégicas, la optimizacion

de recursos y la mejora de competitividad en el mercado.

En este estudio, la administracion se utilizd para evaluar la gestion interna de
Jhompitex y su capacidad para implementar estrategias de marketing internacional.
Se analizaron factores como la planificacion de la exportacion, la organizacion del
equipo de frabajo y la asignacion de recursos para la comercializacion de la ropa
deportiva en mercados extranjeros permitiendo disenar estrategias que puedan
facilitar la adaptacion del producto a nuevas oportunidades de mercado en el

dmbito internacional.
2.3.3.3. Marketing internacional

El marketing internacional viene de saber entender el entorno al que se enviara el
producto como su idioma, cultura, rasgos sociales y econdmicos con el objetivo de
atraer a los clientes una vez investigados sus gustos y preferencias y de esta manera
lograr satisfacer sus necesidades a través del producto que estd ofertando en el pais
extranjero, a su vez servird para segmentar el mercado al que se quiere enviar el

producto y con esto lograr un mejor entendimiento de los consumidores (Pursell, 2023).

Es el proceso que permitid al producto darse a conocer dentro del mercado tanto
nacional como extranjero a su vez analizd los factores culturales del pais objetivo, las
estrategias manejadas usualmente son realizadas para un sector especifico y
adaptado a los resultados de la informacion que se ha ido obteniendo tanto de las
fuentes primarias como secundarias dando un producto satisfactorio para el

consumidor.
2.3.3.4. Estrategias de posicionamiento

Segun (Yépez-Galarza Génesis Dayana, 2021), son un conjunto de acciones
enfocadas en resaltar los tributos diferenciadores de un producto o servicio dentro
del mercado, con el objetivo de influir en la percepcién de los clientes y mejorar su
competitividad. Estas, pueden basarse en factores como la calidad, el precio, la
exclusividad o la sostenibilidad, y su implementacion adecuada, permitiendo a las

empresas alcanzar un posicionamiento solido en la mente de los consumidores.
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En el presente estudio sobre la comercializacidn de ropa deportiva de Jhompitex, las
estrategias de posicionamiento serdn clave para lograr una diferenciaciéon efectiva
en mercados extranjeros. Mediante el andlisis del marketing mix y la identificacion de
los valores que los consumidores buscan en las prendas deportivas, también se
podrdn realizar estrategias orientadas a destacar la marca por su calidad, innovacion

o sostenibilidad.
2.3.3.5. Canales de venta

Segun (Cardona, 2023), son los medios a fravés de los cuales una empresa
comercializa sus productos o servicios, permitiendo la interaccién con el publico y
facilitando la distribucion de bienes en el mercado. Estos canales incluyeron tanto
espacios fisicos como tiendas digitales, tales como plataformas de comercio
electréonico y redes sociales al seleccionar de manera adecuada el canal de
distribucién, se logré una comunicacion mads eficiente con los compradores, lo que

optimizo los costos y maximizé la rentabilidad.

En el tfrabajo de investigacion sobre la ropa deportiva de la microempresa Jhompitex
esta variable fue clave para identificar las opciones mds viables y efectivas para la
expansion de la marca en mercados internacionales. A partir del andlisis de
tendencias de consumo y hdbitos de adquisicion, se podrd determinar si la empresa

debe priorizar la venta a través de alianzas con distribuidores internacionales u otros.
2.3.3.6. Publicidad

Segun (Belinda De-Frutos-Torres, 2021), en plataformas digitales y redes sociales ha
evolucionado hacia estrategias mds sofisticadas, donde la interaccién de clientes y
vendedor es importante para lograr mensaje publicitario eficiente. La confianza en
las marcas y el nivel de participacion en actividades promocionales dentro de las
pdginas web y redes sociales estdn muy relacionados influyendo en la forma en que
los consumidores responden a los mensajes de marketing, a su vez se destaca el nivel
de implicacion que tienen las redes para fortalecer la receptividad de la promocion

en las personas siendo una herramienta efectiva para la comunicacion.

Para la variable de la publicidad serd fundamental para la elaboracion de
estrategias de marketing internacional que permitan aumentar la visibilidad y

posicionamiento de la marca. A partir de la informacion recolectada se pueden
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aplicar anuncios digitales orientados en la interaccion y participaciéon del
consumidor, utilizando redes sociales, influencers y contenidos atractivos para

generar interés a los clientes.
2.3.3.7. Segmentacion del Mercado

Permite a la recoleccion de informacién sobre el mercado objetivo para el desarrollo
del frabajo dando a conocer los datos relevantes de cada pais para seleccionar uno
con el que se tenga mayor oportunidad de comercializacion dando una ventaja
competitiva en el pais al que se desea enviar el producto siendo una de las
herramientas importantes para evitar el riesgo al momento de adaptar y enviar un
producto a un mercado exiranjero. Es una herramienta que se utiliza para la
realizacion de estrategias de marketing esta se enfoca en brindar apoyd a las
empresas para conocer a los clientes en cierto sector para poder recolectar
informacioén necesaria para el desarrollo del proyecto esté a su vez indica que puede
enfocarse en un solo objetivo que puede ser mds efectivo que concentrarse en varios
mercados consiguiendo mds ventaja competitiva al momento de presentar el

producto en un nuevo mercado internacional. (S&dnchez, 2025)
2.3.3.8. Canales de distribucion

De acuerdo con (Garcia, 2020), contar con un canal de distribucion bien
estructurado facilita la organizacion del proceso y optimiza los recursos,
contfribuyendo al éxito en la comercializacion internacional, los canales de
distribucién son fundamentales, ya que representan el medio a través del cual el
producto llegara al cliente final. Estos canales definen el recorrido del producto y se
dividen segun el tipo de bien, como bienes de consumo, bienes industriales o servicios.
Una correcta organizacion y seleccion de los canales de distribucion permite obtener
ventajas competitivas, asegurando que el producto llegue de manera eficiente al

mercado objetivo.

37



lll. METODOLOGIA
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

El presente frabajo de investigacion analizard los datos cuantitativos y cualitativos
para tener un énfasis de exportacion y tendencias de la ropa deportiva para poder

dar una mayor explicacion y validar las dos variables que se escogieron.
3.1.1. Enfoque
3.1.1.1. Enfoque cualitativo

Es un método de investigacion que busca comprender en profundidad fendmenos
sociales, comportamientos, percepciones y experiencias a través del andlisis
descriptivo e interpretativo. A diferencia del enfoque cuantitativo, no se basa en
datos numéricos, sino en informacién obtenida mediante entrevistas, encuestas
estudios de caso y andlisis de contenido, este método es utilizado para explorar
motivaciones de compra, percepciones de marca, tendencias de consumo vy
efectividad de estrategias para la comercializacién internacional, Segun (Baptista,
2010) "el enfoque cualitativo se basa en la obtencion de datos sin cuantificacion
numeérica, con el fin de identfificar o refinar preguntas de investigacion durante el

proceso de interpretacion”

En esta investigacion, el enfoque se aplicd a través de encuestas realizadas a los
consumidores, con el objetivo de comprender sus preferencias en cuanto a ropa
deportiva. La informacién recolectada permitié visualizar las percepciones de los
clientes y sus expectativas sobre el producto. Ademds, para complementar el andlisis
cualitativo con datos objetivos, también se utilizaron herramientas web como Cobus
y la OMC, que facilitaron datos cuantitativos sobre exportaciones del pais y el
desempeno que estos poseen como competidores. Estos datos fueron
fundamentales para la seleccion del mercado meta. Combinando asi los dos
enfoques, se pudo lograr una visién integral de la comercializacion internacional de

la ropa deportiva de Jhompitex.

38



3.1.1.2. Enfoque cuantitativo

La investigacion cuantitativa parte de la idea de que el conocimiento debe ser
objetivo, y que este se genera a través de un proceso deductivo. Mediante la
medicidn numérica y el andlisis estadistico inferencial, se realizan hipbtesis
anteriormente planteadas, en el dmbito del comercio y del marketing este enfoque
es clave para evaluar el comportamiento del consumidor, analizar la demanda del
mercado y medir la efectividad de estrategias comerciales a través de indicadores

cuantificables. (Herndndez, 2014).

En esta investigacion se adoptd un enfoque cuantitativo para el andlisis de encuestas
a los clientes, lo que permitid recolectar datos numéricos clave orientados a
identificar oportunidades de comercializacion de la ropa deportiva. Ademds, se llevd
a cabo una entrevista a la senora Gerente de la microempresa Jhompitex con el
propdsito de reconocer su conocimiento con respecto ala posibilidad de expandirse
al mercado internacional y determinar su grado de preparacion para exportar sus
productos. Este enfoque metodoldgico fomentd el desarrollo del proyecto al
responder interrogantes esenciales como 3Quién?, 3Cudndo? Y 3Dénde? Lo que
facilité la clasificacion y el estudio de la informacidén obtenida. En particular, se
presentaron estadisticas relevantes sobre las exportaciones y ventas dentro del
sector, aportando una base sélida y objetiva para la toma de decisiones estratégicas

en el proceso de comercializacion de Jhompitex.
3.1.2. Tipo de investigacion
3.1.2.1. Investigacién descriptiva

Este enfoque describid las caracteristicas del mercado y analizd las condiciones
actuales de la microempresa Jhompitex, incluyendo su oferta, competidores,
barreras de entrada y el comportamiento de los consumidores en posibles mercados
con potencial de comercializacion y permitié identificar estrategias mediante las
cuales la empresa podria fortalecer sus ventajas competitivas, con el objetivo de

posicionarse efectivamente en el mercado meta.

39



3.1.2.2. Investigaciéon documental

Esta investigacion nos sirvid para la utilizacion de la ficha bibliogrdfica donde se utilizé
datos estadisticos de las diferentes fuentes de informacién como lo fueron OMC,
BANCO MUNDIAL, DATOS MACRO y COBUS GROUP.

3.1.2.3. Investigacion de campo

Se enfocd para la investigacion de la microempresa Jhompitex y la recoleccion de
informacidn necesaria para la elaboracion de este proyecto. Ademds, se realizdé una
encuesta dirigida a la Sra. Marcia Pilatasig gerenta de la microempresa Jhompitex y
utilizacion de la matriz POAM para los consumidores en el pais seleccionado donde

se estudiard el consumo y compra de estos.
3.2. IDEA A DEFENDER

El andlisis de los mercados y la implementacion de estrategias de marketing
internacional permitird generar oportunidades de comercializaciéon de la ropa

deportiva de la microempresa Jhompitex, ubicada en la ciudad de Tabacundo.
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3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Tabla 1. Variable independiente

Variable Dimensidon Indicadores Técnica Instrumento
Fuentes bibliograficas
) ) Trademap
Demanda y oferta Proyecciones Entrevistas
Formulario de la entrevista
) Imagen empresarial
Independiente o » ) ) ]
Factores Econdmicos Produccion Entrevistas Formulario de la entrevista

Oportunidades

comercializacion

Organizacion empresarial

Comercializacién

internacional

Estudio de mercado
Factores sociales
Factores politicos
Factores econdmicos

Factores culturales

Andlisis bibliografico

Ficha bibliografica
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Tabla 2. Variable dependiente

Variable

Dimensién Indicadores

Técnica

Instrumento

Dependiente
Estrategias de Makerting
internacional para la

microempresa Jhompitex

Estrategias de
o Matriz POAM
posicionamiento

Andlisis bibliografico

Andlisis de datos

Data sur
Fuente bibliogrdficas

Paginas informativas

o Andilisis de las Encuestas a los
Publicidad ]
consumidores metas

Encuestas

Formulario de las encuestas

(consumidores)

Canales de venta Perfil del consumidor

Encuesta

Formulario de las encuestas

(consumidores)
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3.4. METODOS UTILIZADOS
3.4.1. Método analitico

El método analitico es utilizado para desglosar y comprender el objeto de estudio,
mediante una investigacion documental. Este enfoque, particularmente relevante en
las ciencias sociales y humanas, tiene como propdsito examinar diversas formas de
expresion, ya sea escrita, oral o de otro tipo (Manrique, Lopera, Pérez, Ramirez y
Henao, 2010). (PEREZ PATINO & LOPERA ARBELAZ, 2016)

En este trabajo se utilizd el método analitico para examinar en profundidad diversos
documentos, lo cual resultd esencial para abordar la variable de oportunidades de
comercializacion. Este exigié un andlisis sustentado en estadisticas e investigaciones
previas disponibles en fuentes especializadas, las cuales son fundamentales para
evaluar el potencial de comercializacién de ropa deportiva producida por la

microempresa Jhompitex.

En esta investigacion, el método analitico permitié recopilar y examinar informacion
clave sobre mercados internacionales, tendencias de consumo y estrategias de
comercializacion. Mediante el estudio de documentos especializados, se
identificaron datos que facilitaron la evaluacién de posibles destinos para la
exportaciéon de los productos de la microempresa Jhompitex. Este enfoque fue
fundamental para estructurar el andlisis de las oportunidades de comercializacion,
asegurando que las decisiones estratégicas se fundamentaran en informacioén

confiable y verificable.
3.4.2. Método deductivo

Este método permitié derivar conclusiones particulares a partir de afirmaciones
generales aceptadas (Luis, 2016). A través de la deduccidn, en esta investigacion se
buscd comprender y describir las caracteristicas del fendmeno estudiado, lo que
facilité la identificacion de problemas, leyes y consecuencias asociadas. Ayudando
con el planteamiento de las estrategias de marketing que necesitard la
microempresa para darse a conocer en el mercado internacional y que sus
consumidores se sientan atraidos hacia la ropa deportiva. El método deductivo se
utilizdé para identificar las caracteristicas de una realidad especifica, partiendo de

principios o leyes generales previamente establecidas en proposiciones cientificas.
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En la investigacion, el método deductivo permitié comparar los datos obtenidos de
cada pais analizado, proporcionando una perspectiva clara y detallada sobre la
recepcion de laropa deportiva en los mercados internacionales. Este andlisis es clave
para fundamentar el planteamiento de estrategias de marketing adecuadas, que
permitan a la microempresa Jhompitex darse a conocer en el mercado internacional
y atraer a los consumidores hacia sus productos. A partir de datos generales sobre el
comportamiento del mercado y las tendencias de consumo se pudieron extraer
conclusiones especificas sobre las oportunidades y desafios que enfrentara
Jhompitex en su proceso de internacionalizacion, Este enfoque resulto fundamental
para estructurar estrategias basadas en informacion concreta, maximizando asi las

probabilidades de éxito en la comercializacion de su ropa deportiva.
3.4.3. Técnicas
3.4.3.1. Enfrevista

La entrevista se realizé a la Sra. Marcia Pilatasig, gerenta de la microempresa
Jhompitex, asi como a representantes de ProEcuador, y diferentes empresas que se
dedican a la industria manufacturera, con el propdsito de conocer la oferta del
producto para el desarrollo de la investigacion, ademds de la busqueda de
documentos cientificos e informacién de fuentes secundarias como pdginas web
textos y documentos digitales ayudard a las observaciones y andlisis para el desarrollo

del proyecto.

Tabla 3. Empresas entrevistadas

N° de ; Cargo o
Identificacion Nombre de expertos ~
entrevista desempeno
Gerenta de
1 1718344649 Marcia Pilar Pilatasig Panchi
Jhompitex
Gerenta Textiles
2 0407929190 Alejandra Luna Padilla
Padilla
3 0400992376 Oscar Alejandro Ruano ProEcuador
Empleado en
4 0401913819 Brayan Alexander Cérdova Velasco producciéon S.J.

jersey
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La empresa Jhompitex mantiene una asociaciéon estratégica con Textiles Padilla, una
reconocida empresa del sector textil en la provincia de Pichincha. Esta compania es
propiedad de la senora Alejandra Luna Padilla, quien ha consolidado su posiciéon
como uno de los principales referentes en la elaboracién y distribucidon de uniformes
deportivos tanto a nivel nacional como internacional. Gracias a esta alianza,
Jhompitex ha logrado fortalecer su capacidad productiva y ampliar su alcance
comercial, beneficiGndose de la experiencia, infraestructura y red de distribucién que

posee Textil Padilla en el mercado textil ecuatoriano e internacional.

La entrevista realizada al senor Brayan Alexander Cérdova Velasco, representante de
SJ Jersey, permitié conocer que la empresa se dedica a la manufactura de tejido de
puntoy a la distribucion de telas. Ubicada en Quito, S.J Jersey se posiciona como una
de las mds importantes del sector, con una alta capacidad de produccion y
distribucién tanto a nivel local como mediante pedidos para el mercado

internacional.

Por otfro lado, la entrevista al sefor Oscar Ruano ofrecidé una perspectiva valiosa sobre
los desafios que implica incursionar en mercados exteriores. Sus aportes resultan clave

para la formulaciéon de estrategias y el desarrollo del proyecto de exportacion.
3.4.3.2. Encuesta

La encuesta se realizé a las personas del mercado objetivo (New Jersey) que permitié
realizar una recoleccién de la informacion clara y precisa de los gustos, cultura y
preferencia que poseen las personas al pais objetivo que se elegird para enviar el
producto esto permitié implementar la informacién recopilada al producto para que
sea aceptado por los clientes y de esta manera pueda ser llamativo, ademds esta
misma informacién serd utilizada para la elaboraciéon de estrategias de marketing
identificando las tendencias del consumidor. Para ello se utilizard la férmula para

poblacién finita.

Tabla 4. Pardmetros de muestra

Pardmetro Valor Descripcion
Poblacidn  estimada  del
N 9.267.130
estado de New Jersey
VA 1.96 Nivel de confianza del 95%
P 0.5 Proporciéon esperada (50%)
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Pardmetro Valor Descripcion
Q 0.5 Complemento de P (1-P)

E 0.05 Margen de error del 5%

Z2XPXQ XN
TE2(N-1)+2Z2xPxQ

n

_ (1.96)% X 0.5 x 0.5 X 9,267,130
= 0.05)2(9,267,130 — 1) + (1.96)2 x 0.5 x 0.5

_3.8416 x1x9,267,130
~0.0025 X 9,267,129 + 0.9604

n

_8899,260.7
"= 23167.82 + 0.9604

_8,899,260.7
~23,168.78

n = 384
3.4.4. Procedimiento

Para la investigacion se utilizd los datos primarios como lo fueron las encuestas para
recolectar informacidon que pueda servir para el desarrollo del proyecto estas
preguntas estuvieron dirigidas a los clientes del mercado meta que se eligid en la
segmentacion de mercado, los datos secundarios fueron investigados en pdaginas
web, revistas, trabajos de investigacion y articulos que ayudaron a establecer los
datos que permitieron a la investigacion reconocer a los paises con mayor consumo
de ropa deportiva y cual son los que mds venden, ademds que se analizaron factores
los cuales son econdmico, politico, social, cultural y demogrdficos para seleccionar
el pais y saber qué producto serd mayormente recibido, aportando con la
recoleccion de informacién para el desarrollo de estrategias que ayuden a la
microempresa a ser reconocida y que podria ayudar con la interacciéon de los

clientes y estd mismo.
3.4.5. Poblacion y muestra

Para el cumplir con el objetivo del estudio, se empled el muestreo no probabilistico

por conveniencia, ya que permite seleccionar muestras de fdcil acceso. En caso de
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que algunas empresas o personas no pudieran colaborar con la obtencién de datos,
se recurrid tanto a informacidon primaria como secundaria. Se identificd la existencia
de fres negocios en la zona, los cuales no demostraron contar con la misma
capacidad productiva que Jhompitex en la elaboracion de ropa deportiva, medias,

overoles y uniformes.
3.4.5.1. Demanda

La poblacidn de esta investigacion se compone de dos actores fundamentales. En
primer lugar, la microempresa Jhompitex, ubicada en Ecuador, que constituye la
unidad de andlisis principal de estudio. En segundo lugar, consumidores

internacionales potenciales ubicados en el estado de New Jersey, Estados Unidos.
3.4.5.2. Oferta

Jhompitex fue seleccionada para ser el caso de estudio que motiva el desarrollo de
la presente investigacion, mientras que la poblacion extranjera fue considerada

debido a su posible interés en adquirir ropa deportiva.

En cuanto al mercado objetivo, la muestra estuvo compuesta por 150 encuestas
vdlidas, aplicadas a personas mayores de edad residentes en Estados Unidos,
principalmente en el estado de New Jersey, por medio de un formulario digital. Se
utilizo un muestro no probabilistico por conveniencia, considerando la disposicion

voluntaria de los participantes y su afinidad con ropa deportiva.

Tabla 5. NUmero de empresas a nivel Cantonal

Cantén Porcentaje de empresas Cantidad de ventas

Quito 90.6% 197,7 millones
Ruminahui 5.1% 18,6 millones
Meijia 2.2%

Cayambe 1.2%

Pedro Moncayo 0.5% i

San Miguel de los Bancos 0.2% 3.8 milones
Pedro Vicente Maldonado 0.1%

Puerto Quito 0.1%

Fuente: Rendicion de cuentas 2024 Pichincha

Como se pudo observar en la tabla, el cantén de Quito concentraba el mayor

numero de empresas textiles, representando aproximadamente el 90% del total, con
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ventas que alcanzaron los 197,7 millones de ddlares. Le seguia el cantén Ruminahui,
conun 5,1% de participacion y ventas por 18,6 millones de ddlares. En contraste, entre
los cantones con menor presencia del sector textil se encontraba Predo Moncayo,
donde se localizaba la fabrica de la microempresa Jhompitex, y que contaba con

apenas el 0,5% de las empresas, muchas de ellas pequenos negocios.

Dentro del cantén Pedro Moncayo se identificaron las parroquias de Tabacundo, La
Esperanza, Malchingui, Tocachi y Tupigachi. La fdbrica Jhompitex se ubica
especificamente en la parroquia de Tupigachi, siendo la Unica empresa establecida
en este sector dado que muchas de las fiendas ubicadas son emprendimientos
dedicados a la elaboracién de overoles, uniformes de frabajo y medias, o que

representaba una ventaja estratégica al no existir competencia directa en la zona.

Tabla 6. Microempresas, emprendimientos y negocios del cantén Pedro Moncayo

Negocios en Pedro Moncayo Ubicacién Especializados
INTICOFECCIONES Parroquia Tabacundo Tienda de ropa

Elabora overoles, ropa de
DIMPATEX Parroquia Tabacundo

frabajo y uniformes escolares

) Ropa deportiva, medias vy

ASOCOMUTA (RC TEXTIL) Parroquia Tabacundo

bordados

Ropas  deportivas, medias,
JHOMPITEX Parroquia Tupigachi overoles, uniformes, conjuntos,

uniformes para equipos.

Para la poblacion se realizd un estudio de mercado para reconocer el mejor pais al
que se enviod el producto consultando sus importaciones y exportacion al igual que la
poblacidon que pueden ser los clientes potenciales una vez se identificaron dicha
poblacion, se estratificd utilizando la herramienta de Google Trends donde se puede
observar las mayores busquedas que se hicieron con referencia a un producto o
material en este caso la ropa deportiva y asi analizar en que estados de EE.UU tiene
mayor busqueda para seleccionar la ciudad donde se enviaran las mercancias, se
identificaron diferentes empresas Ecuatorionas que puedan ayudar con la
distribuciéon y venta del producto esto para lograr una mejor comunicacion al igual
que seleccionar las mejores segin su ubicacion, posteriormente se realizaron
encuestas en la ciudad seleccionada para comercializar esto con el objetivo de

saber si serdn bien recibidas las prendas por parte del consumidor.
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3.4.6. Diagnodstico del mercado
3.4.6.1. Posicidn arancelaria

Para desarrollar el andilisis estadistico, fue fundamental contar con la posicion y
clasificaciéon arancelaria del producto que serd objeto de estudio. Esta informacion
permite identificar de manera especifica las caracteristicas del articulo, conocer los
requisitos de comercio internacional aplicables y acceder a datos relevantes en
bases de informacién aduanera. Ademdas, facilita la comparacion de estadisticas de
importacion y exportacion, asi como la evaluacion de oportunidades de mercado

en diferentes regiones.

Tabla 7. Clasificacidn arancelaria

Arancel Detalle
Seccion Xl Materiales Textiles y sus manufacturas
Capitulo 62 Prendas y complementos (accesorios), de
vestir Excepto los de punto
6211 conjuntos de abrigo para entrenamiento
Partida Arancelaria o deporte, monos (overoles) y conjuntos de
esqui: las demds prendas de vestir
Sub-Partida Arancelaria 6211.33.00.00 De fibras sintéticas o artificiales
Ecuador

Fuente: (Resolucion N° 006 2025).

Tabla 8. Top 5 paises exportadores de la partida 6211.33.00.00

Ecuador con el mundo

Pais 2020 2021 2022 2023 2024 Tasa de
crecimiento
Estados 124320 1,037.72 12.50 60.00 0.00 1.133523534

Unidos

Pery 21354  3,688.48 663236  9,977.56 27.00 -0.245490779
Paraguay  66,559.20  5,821.00 0.00 0.00 0.00 2.381467729
Chile 7.677.44 0.00 105,139.54 496.00 0.00 0.983506777
Colombia 36.00 0.00 0.00 0.00 0.00  2.654525353

Fuente: Cobus Group

Los datos recopilados en la herramienta pdgina Cobus Group muestra las actividades
comerciales de la parfida 6211.33.00.00 las exportaciones de los 5 anos anteriores son

necesarias para saber si Ecuador exporta este producto continuamente a su vez se

49



muestra que Colombia es uno de los mercados donde hubo una disminucién de las
exportaciones. Sin embargo, en paises como Estados Unidos, PerU y Paraguay existen
exportaciones de este producto dando una ventaja para entrar en estos paises, en
el ano 2020 se pudo observar una reduccién de las exportaciones siendo la
temporada donde las compras online incrementarian y el registro de exportaciones

bajaria, siendo que los clientes ahora pueden ordenar todo a través de pdginas Web.

Tabla 9. Top 10 paises exportadores de la partida 6211.33.00.00(en miles de ddlares)

Mundo
Pais 2019 2020 2021 2022 2023 2024 crli?;gfﬂo
China 1,061,963 964,127 1,066,829 1,438,416 1,389,383 1,442,979 -0.05
Vietnam 322,436 314700 313,656 462,348 498,575 0.00 -0.08
Tonez 119,537 100,740 110,912 77,244 102,361 0.00 0.03
Bangladesh 55,625 54,251 75307 117,555 100,590 0.00 0.1
Myanmar 9,537 5841 27,444 80,675 96,079 6,558 -0.36
México 89,774 69,065 80,000 89,918 93,731 6,090 -0.01
Marruecos 71,029 53,393 67,180 58,146 81,992 98,389 -0.03
Alemania 61,198 58,880 66,359 70,192 79,011 70,602 -0.05
ltalia 59,366 52,979 58,423 73,961 76,250 60,478 -0.05
Estados
Unidos de 66311 58267 59,486 62,330 71,135 61,258 -0.01
América

Fuente: Cobus Group

El andlisis muestra las exportaciones a nivel mundial para observar a los paises
competidores que exportar la partida 6211.33.00 que son ropa deportiva
demostrando que China, Vietnam, TUnez son los 3 paises con mayor exportacion a
nivel mundial esta informacion también serd de ayuda para la seleccién del pais
destino, ya que se visualiza mucha competencia por parte de esos mercados y a su

vez tener en cuenta que pueden ser problema a la hora de exportar.

Tabla 10. Top 10 paises importadores de la partida 6211.33.00.00 (en miles de

ddlares)
Mundo
Pais 2019 2020 2021 2022 2023 2024 Tasa de
crecimiento
Estados 550050 277.038 344734 451173 378371 412,501 7
Unidos
Japén 425163 375888 336,107 366,470 368,717 347,692 2
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Mundo

Pais 2019 2020 2021 2022 2023 2024 Tasa de
crecimiento
ggrseﬁ 220,880 203,213 241,769 306,903 297,776 296,252 2
Francia 126212 128,188 150,881 164,609 166,793 150,656 1
China 164234 214,484 210,745 208,047 155385 145,486 1
Arabia 86,787 64,990 55,618 77778 152,833 0.00 !
Saudita
Reino
oo 143,569 120,282 114,527 146,696 128,445 137,677 2
Alemania 107,423 106,653 103,118 120,754 121,278 110,730 -3
Iraq 49,925 56,106 57,828 82,325 84,338 0.00 6
PBZ'J.S;S 119,234 100,814 103,452 83,506 77,014 0.00 12

Fuente: Cobus Group

Los datos analizados corresponden a las importaciones de ropa deportiva a nivel

mundial, informacién clave para el desarrollo de este proyecto. Estos datos fueron

obtenidos de la plataforma Cobus Group y permiten identificar a los cinco principales

paises importadores a nivel global, basdndose en los Ultimos cinco anos comerciales.

Entre los mayores importadores de ropa deportiva destacan Estados Unidos, Francia

y Corea del Sur. Esta informaciéon serd fundamental para la seleccion del pais

objetivo, la cual se realizard mediante un andlisis PESTEL, considerando factores

politicos, sociales, culturales, econdmicos y tecnoldgicos, una vez definidos los tres

paises con mayor potencial.

Tabla 11. Andlisis arancelario de los paises seleccionados

Top Pais Arancel

1 Estados Unidos 16
2 Japdn 6.8
3 Corea 20
4 Francia 12
5 China 16.1
6 Arabia Saudita 4.5
7 Reino Unido 3.4
8 Alemania 4.3
9 Iraq 22
10 Paises Bajos 43

Fuente: Cobus Group
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Tabla 12. Seleccidon de factores ponderados

Pais Td‘f‘a .de Puntos Arancel Puntos
crecimiento

Estados Unidos 7 2 16 1
Japoén -2 0 20 2
Corea 2 1 12 2
Francia 1 1 4.3 1
China -1 0 16.1 1
Arabia Saudita 1 0 4.5 2
Reino Unido -2 0 3.4 3
Alemania -3 0 4.3 2
Iraq 10 3 22 -1
Paises Bajos -12 0 4.3 2

Fuente: Cobus Group

El sector manufacturero ofrece un amplio margen de oportunidades para que
pequenas y medianas empresas incursionen en mercados intfernacionales. En la
presente investigacion, se utilizd una matriz de evaluaciéon para identificar los paises
con mayor potencial de importacion de ropa deportiva, basada en dos criterios
principales: participacion en el mercado internacional y nivel arancelario aplicado a

este tipo de productos. La asignacion de puntajes se realizé de la siguiente manera:

e Igual o superior al 8%: 3 puntos
e Entre 4%y 7%: 2 puntos

e Entre 1%y 3%: 1 punto

e 0%: 0 puntos

e Nivel arancelario aplicado

e 0%: 3 puntos

e Entre 1%y 4%: 2 puntos

e Enfre 5%y 14%: 1 punto

e Superior al 15%: -1punto

Con base en los resultados obtenidos, los paises que alcanzaron los puntajes mds altos
fueron Estados Unidos, Francia y Corea del Sur, los cuales fueron seleccionados para
continuar con la evaluacion a través del andlisis PESTEL, con el objetivo de determinar

el mercado meta mds adecuado.
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3.4.7. Investigacion Hotstede.
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Figura 3. Modelo de las dimensiones de hotstede

La figura presentada estudia son: la distancia de poder, individualismo o colectivismo,
masculinidad y feminidad, evasidon a la incertidumbre, orientacion a largo plazo,

indulgencia. Esto es para medir factores de la poblacion de los paises seleccionados.
3.4.7.1. Distancia de poder

Este factor evalua la jerarquia empresarial y la naturaleza de la relacion entre
empleadores y empleados. Un nivel bajo indica relaciones laborales mds horizontales
y colaborativas, mientras que un nivel alto refleja estructuras organizativas mds rigidas

y jerdrquicas, donde predomina el respeto formal hacia la autoridad.

El andlisis revela que paises como Francia y Corea del Sur presentan una jerarquia
organizacional elevada, lo cual refleja una cultura laboral basada en el respeto a la
autoridad y normas establecidas. En contraste, Estados Unidos muestra un nivel
jerdrquico mdas bajo, lo que sugiere un entorno laboral flexible y caracterizado por

relaciones laborales mds igualitarias.
3.4.7.2. Individualismo o colectivismo

Este factor permite analizar la mentalidad empresarial o nacional en términos de
individualismo y colectivisimo, asi como su impacto en el desarrollo y apoyo de

actividades econdmicas laborales.

Francia presenta una marcad orientacion individualista, donde las personas priorizan
el beneficio personal. En confraste, Estados Unidos y Corea presentan un enfoque
mas equilibrio, combinando la cooperacién grupal con la busqueda de logros

individuales en partes iguales.
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3.4.7.3. Motivacion hacia el logro y el éxito

Este factor evalia la competitividad y el nivel de apoyo entre personas de ambos
géneros. Un puntaje alto indica una sociedad orientada a rivalidad y el logro
individual, mientras que un puntaje bajo refleja un enfoque basado en la

cooperaciéon y la calidad de vida.

En Estados Unidos, la motivacion por el éxito es elevada, combinando colectivismo y
solidaridad para alcanzar objetivos. En contraste, Franciay Corea presentan puntajes
inferiores al 50, lo que sugiere una mayor dependencia de la colaboracion para
lograr metas, priorizando un enfoque mds individualista sin una orientacion hacia

objetivos colectivos como en Estados Unidos.
3.4.7.4. Evasion a la incertidumbre

La evasion a la incertidumbre mide la reaccion de los paises ante el cambio y el nivel
de temor de sus habitantes frente a lo desconocido. Este factor refleja el grado de
amenaza percibida ante situaciones inciertas y las estrategias adoptadas para

afrontarlas

Francia y Corea muestran una baja tolerancia al cambio, priorizando la estabilidad y
la seguridad sobre la innovacion. Sus sociedades evitan fransformaciones abruptas y
carecen de una planificacion a largo plazo. En contraste. Estados Unidos fiene una
alta apertura al cambio y la innovacioén, favoreciendo la adopcién de nuevos bienes
y servicios. Esto lo convierte en un mercado con gran potencial para la
comercializacién y negociacion de los productos ecuatorianos, ya que su poblacién

estd dispuesta a consumir novedades.
3.4.7.5. Orientacién a largo plazo

Este factor analiza cémo los paises enfrentan los problemas considerando su cultura
e historia, lo que influye en la toma de decisiones y la prioridad de sus objetivos a
futuro. Un nivel bajo indica que las sociedades mantienen sus costumbres y valores en
sus actividades, mientras que un nivel alto refleja una tendencia hacia el ahorro y la

planificacion estratégica a largo plazo.

Los paises buscan planificar y ahorrar con una vision de futuro. Sin embargo, Francia

y Estados Unidos lo hacen de manera mds pausada, priorizando un desarrollo
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progresivo. En contraste, Corea adopta una planificacién mds acelerada, aunque

con un enfoque menos nacional y sostenible en el tiempo.
3.4.7.6. Indulgencia

Este factor evalUa el nivel de bienestar, disfrute y calidad de vida de los habitantes
en cada pais. Un puntaje bajo indica una sociedad que restringe la satisfaccion
personal y ejerce presion sobre sus ciudadanos, mientras que un puntaje alto refleja
un entorno que promueve el equilibrio entre el tfrabajo y la vida personal, fomentando

el deporte, el ocio y el bienestar general.

En Corea la tasa de ocupacion laboral es extremmadamente alta, lo que lleva a
muchos habitantes a priorizar el trabajo sobre su vida personal. En contraste, en
Estados Unidos, existe mayor flexibilidad, permitiendo a las personas enfocarse en su

familia, relaciones y bienestar sin una presion excesiva que afecte su calidad de vida.

Tabla 13. Factores socioculturales

Pais Valores Religién Lenguaje Costumbres

Son personas

Estados Unidos o muy religiosas y
I Esfuerzo Catdlicos Ingles
Sy L _ toman SUS
S Determinacion Mormones Espanol o
) festividades son
— libertad Musulmanes .
I de |GS mas
importantes.
o Valoran mucho
Corea del sur Disciplina o
o o la disciplina, la
/ o, Colectivismo Cristianismos Coreano . .
/4 2\ N ) jerarquia  y el
\ . Familia Budismo Ingles .
O e esfuerzo
D L7 "
N ’ Responsabilidad
personal.
Son muy
Francia La cortesia, L . apegados a la
B Catolicismo Francés “
amabilidad, ) gente familia y
. Islam Aleman )
libertad e o ) amigos y
) Sin religion Occitano )
igualdad festejan muchas
fiestas.

Fuente: Datosmacro

En la tabla se evidenciaron las caracteristicas socioculturales de los paises

seleccionados, demostrando que estos presentaban factores relevantes para la
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eleccion del pais meta. Se observé que la religidon y el lenguaje constituian aspectos
fundamentales para lograr una adecuada insercion del producto en el mercado,
permitiendo dirigirlo de manera respetuosa hacia clientes finales. Estados Unidos se
destacd como el pais con mayor probabilidad de ingreso debido a sus costumbres,
su idioma y la diversidad de religiones conocidas, o cual favorecié a su seleccion

como mercado objetivo.

Tabla 14. Factores

Sociocultural-

no arancelarias

e Balanza
comercial

e Riesgo pais

Politico - legal Econémico Tecnoldgico Geogrdficos
Hofstede
e PIB e Superficie
e PIB per e Localizacion
cdpita e Litoral
Acuerdos
) e Tasade e Clima
comerciales ) e Valores e Patentes
inflacion i i e Distancia
Organismos e Religion e Exportacion
e Tasade desde
pertenecientes e Lenguagje de
desempleo . Ecuador
Barreras ] e Costumbre tecnologia
) e Tipode e Aduanade
arancelarias y . e |+D
moneda destino

e Recursos
minerales

e Relieve

La tabla presentd los factores considerados en el proyecto para la elaboracion del
andlisis POAM, junto con sus respectivas calificaciones, con el objetivo de facilitar la
seleccion del pais meta. Asimismo, expuso las principales caracteristicas de los paises
evaluados, permitiendo evidenciar el estado de cada uno y determinar cudl de ellos

ofrece mayores ventajas para la comercializacion de ropa deportiva.

3.4.8. Factores por pais

3.4.9. Factores politicos legales

Tabla 15. Indicadores politicos

Indicadores Estados Unidos Corea del Sur Francia
indice de Estado de Derecho 1,37 1.16 -1,75
indice Efectividad Gubernamental 1,26 1.35 -1.30
Control de Corrupcion 1.1 0,75 -1.21

(-2,5 débil; 2,5 fuerte)

Fuente: Datosmacro
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Dentro de la tabla se observaron los indicadores politicos, tales como el estado de
derecho, la efectividad gubernamental y el control de la corrupciéon. Estos factores
considerados de gran importancia, ya que reflejaron la manera en que cada pais
era gobernado, permitiendo anficipar posibles problemas relacionados con la

administracién publica o con el respeto a los derechos establecidos dentro de cada

gobierno.
Tabla 16. Factores politicos legales

Pais Politica comercial

Estados Unidos El arancel de la nacional mds favorecida (NMF), establecido a
los bienes provenientes de todos los paises miembros.

Corea del sur El arancel de la nacional mds favorecida (NMF), establecido a
los bienes provenientes de todos los paises miembros.

) El arancel de la nacional mds favorecida (NMF), establecido a
Francia

los bienes provenientes de todos los paises miembros.

Fuentes: OMC

Dentro de la tabla se presentaron las politicas comerciales de cada pais que podian
favorecer el intercambio de bienes entre naciones. Dichas politicas ofrecieron ciertas
ventajas en el proceso de seleccion; sin embargo, en el caso de los tres paises
analizados, no se identificaron diferencias significativas, ya que todos contaban con
el arancel de la nacidn mds favorecida, mostrando de esta manera condiciones

comerciales similares entre si.

Tabla 17. Barreras arancelarias

Pais Arancel
Estados Unidos 16%
Corea del sur 20%

Francia 12%
Fuente: OMC

Esta seccidn presentd una de las ventajas competitivas que se identificaron frente a
otfros paises: la existencia de barreras arancelarias mds bajas. Mientras menor fuera el
arancel, menores serian los costos a pagar al momento de ingresar las mercancias.
Se observd que Francia contaba con un arancel del 12%, seguido de Estados Unidos

con 16% vy, por ultimo, Corea del Sur, que presentd uno de los aranceles mds altos.
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Tabla 18. Barreras no arancelarias

Pais Barreras Arancelarias

Nombres genéricos de las fibras texfiles segin las normas

infernational standard organization (ISO)

Estados Unidos

Salvaguardias (SG)
Requerimiento de etiquetado del pais de origen (CBP)

Conocimiento del embarque

Solicitud de despacho aduanero

Factura comercial

Preocupacién comercial especifica en material MFS

Preocupacion comercial especifica en material OTS

Nombres genéricos de las fibras textiles segin las normas

Corea del Sur
infernational standard organization (ISO)

\Y
///.‘\\ Requerimiento de etiquetado del pais de origen (CBP)
\§ ,,’,’I Conocimiento del embarque

Solicitud de despacho aduanero
Factura comercial
Salvaguardias (SG)
Salvaguardias (SG)
' Nombres genéricos de las fibras textiles segin las normas
Francia international standard organization (ISO)
Requerimiento de etiquetado del pais de origen (CBP)
Conocimiento del embarque
Solicitud de despacho aduanero

Factura comercial

Fuente: OMC

En la tabla presenta un andlisis de los documentos, reglamentos y disposiciones
obligatorias que deben cumplir los productos en los paises seleccionados. Estas
normativas son esenciales para garantizar el ingreso sin inconvenientes al mercado
de destino. Cabe destacar que algunos paises exigen requisitos adicionales, los
cuales pueden representar una barrera para ciertos productos que se deseen

exportar.

Tabla 19. Perfil del consumidor

Perfil del consumidor Esk:.:dos Corea del Sur Francia
Unidos

Paridad del poder adquisitivo (Unidad

monetaria local por USD) 1 765.84 1.30
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Estados

Perfil del consumidor . Corea del Sur Francia
Unidos
ﬁ(gsDT)os de consumo de los hogares per cdpita 14.182.413.00 15766 2012.778.00
SMI - Salario Minimo Interprofesional 2,736.00 2,884.00 1,938.80

Fuente: Santandertrade

Dentro de esta tabla se analizé el factor salarial de los diferentes paises, siendo

Estados Unidos el que destacd en este apartado debido al poder que su moneda

posee a nivel internacional. En el caso de Ecuador, al utilizar también el ddlar como

moneda oficial. Se identificd una ventaja significativa al momento de realizar

transacciones y pagos, facilitando asi las operaciones comerciales.

Tabla 20. Indicadores Financieros

Indicador Estados Unidos Corea del Sur Francia

PIB (miles de millones de ddlares)  $27,360,935.00 $1,713,120.00 $3,051.83
PIB per Cdpita $81,695.20 $33,128 $46,305
Tasa de Inflaciéon 3.6% 2.10% 5.50%
Tasa de Desempleo 4.10% 2.20% 7.60%
Tipo de moneda délares el Won surcoreano euros
Balanza Comercial -1,152,972.30 -10,346.3 $-137,403.6 (déficit)
Riesgo pais 11.10% 13% 15.40%

Fuente: Datosmacro

Los datos establecidos en la tabla describieron la economia de cada pais, detallando

el riesgo pais, la tasa de inflacion y la balanza comercial. Se observéd que el Producto

Interno Bruto (PIB) mdas elevado correspondid a Estados Unidos, donde la economia

presentd un nivel de estabilidad significativamente mayor en comparacién con los

demds paises analizados.

Tabla 21. Factores tecnoldgicos

Pais Estados Unidos Corea del Sur  Francia
indice de innovaciones 63.53 (agujas)  58.6 (agujas)  56.02 (agujas)
exportaciones de alta tecnologia (manufactura) 17.85% 16.98% 20.76%
Patentes 262,244.00 186,245.00 13,386.00

Fuente: Datosmacro
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La tabla muestra el nivel de desarrollo tecnoldgico de los fres paises seleccionados,

considerando tanto la generacién de patentes como las innovaciones disponibles.

Estados Unidos destaca como uno de los paises con mayor avance tecnolégico en

los Ultimos anos, lo que ha construido significativamente a la promocion y

comercializacion de diversos productos.

Tabla 22. Factores Culturales

Pais Estados Unidos Corea del Sur Francia
Cultura Promedio 117.83 111.52 119.58
indice de Felicidad 6.69% 5.95% 6.61%
Religiéon 18.7 44.8 2.4
Leguaje Ingles Coreano Frances

Fuente: Datosmacro

La tabla analiza los factores culturales de los paises seleccionados, incluyendo

aspectos como la religion, el idioma y el indice de felicidad. Estos elementos son

fundamentales para desarrollar un producto que se adapte adecuadamente a las

preferencias y necesidades del consumidor local. En general, los paises avaluados

presentan un alto nivel de identidad cultural, reflejado en el respecto y la adherencia

a sus tradiciones y costumbres.

Tabla 23. Factores geograficos

Pais Estados Unidos Corea del Sur Francia
superficie 9,831,510 km2 100,410 km?2 iﬁjéow
Densidad 36 habitantes/km? 530 hab./km? 124 habit.

antes/km
Clima Nublado Monzdnico Templado
Distancia
desde 5,365 km 15256 km. 15259 km
Ecuador
Montes Apalaches, Sistema occidental, Lianuras con monfanas, cordilleras
. . . . . o - valles, llanuras,
Relieve interiores, Sierras litorales del Pacifico, Montanas , llanuras
. S costas y formas
Rocosas, Sierra Nevada, Grandes Planicie o y costas
volcdnicas
Poblacid
n _ 49.40% 50.00% 50.60%
masculin
aen%
Poblacié
no 50.60% 50.10% 49.60%
femenina
en%
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Pais Estados Unidos Corea del Sur Francia

Poblacid
n urbana
Poblacié
n rural
Crecimie
nto 0.40% -0.23% 0.30%
natural:

83.08% 81.40% 81.50%

16.92% 18.60% 16.60%

Fuente: Datosmacro

La tabla analizé la distancia, el nivel y la densidad geogrdfica de los paises evaluados,
factores relevantes para el tipo de producto que se desea exportar. Estados Unidos
destaca por contar con la mayor superficie y una alta densidad poblacional,
representa una mayor concentracion de posibles consumidores por Km cuadrado.
Estas caracteristicas geogrdficas lo posicionan como el pais con mayor potencial

para captar clientes en el mercado de ropa deportiva.

Tabla 24. Poblacién

Poblacién total Estados Unidos Corea del Sur Francia
2019 328,547,000 51,765,000 67,473,651
2020 331,269,000 51,836,000 67,728,568
2021 332,330,000 51,770,000 67,957,053
2022 333,508,000 51,673,000 68,172,977
2023 335,135,000 51,713,000 68,401,997
tasa de crecimiento % 0.4% -0.02% 0.27%

Fuente: Datosmacro.

La situacion poblacional varia significativamente entre los paises analizados, en el
caso de Estados Unidos, se ha registrado un crecimiento poblacional del 0,4% en los
Ultimos anos, consoliddndose como el pais con la mayor poblacidon entre los tres
seleccionados. Esta caracteristica representa una ventaja potencial, ya que implica
un mercado mds amplio y, por tanto, mayores oportunidades para la

comercializacién del producto.
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4.1. RESULTADOS

IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1.1. Perfil de oportunidades y amenazas (POAM)
Estados Unidos Corea del Sur Francia
Factores sociales Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza
Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos
Poblacién Alto 3 Bajo 1 Medio 2
tasa de desempleo Medio 2 Bajo 1 Alto 3
Paridad del poder
adquisitivo (Unidad ) )
monetaria local por Medio 2 Alto 3 Balo ]
usD)
Gastos de consumo
de los hogares per Alto 3 Bajo 1 Medio 2
cdpita (USD)
Salario Minimo i i
Inferprofesiond Bajo 1 Medio 2 Alto 3
Suma 9 Suma 2 Suma 7 Suma 1 Suma 8 Suma 3
Promedio 1.80 Promedio 0.40 Promedio 1.40 Promedio 0.20 Promedio 1.60 Promedio 0.60
Factores politicos Estados Unidos Corea del Sur Francia
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Oportunidad Amenaza Oportunidad Oportunidad Amenaza Oportunidad
Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos Nivel Puntos
Acuerdo Comerciales Medio 2 Medio 2 Medio 2
indice de Estado de Derecho Alto 3 Bajo 1 Medio 2
Control de Corrupcién Medio 2 Bajo 1 Alto 3
Barreras Arancelarias Medio 2 Alto 3 Bajo 1
Barreras No Arancelarias Medio 2 Medio 2 Medio 2
Suma 5 Suma 6 Suma 3 Suma 6 Suma 4 Suma 6
Promedio 1 Promedio 1.2 Promedio 0.6 Promedio 1,2 Promedio 0.8 Promedio 1.2

Estados Unidos Corea del Sur Francia
Factores econémicos Oportunidad Amenaza Oportunidad Oportunidad Amenaza Oportunidad

Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos
PIB Alto 3 Bajo 1 Medio 2
PIB per cdpita Alto 3 Bajo 1 Medio 2
Tasa inflacién Medio Bajo 1 Alto 3
Saldo Comercial Alto 3 Bajo 1 Medio 2
Riesgo pais Bajo 1 Medio 2 Alfo 3
Tipo de moneda Alto 3 Bajo 1 Medio 2

Suma 10 Suma 5 Suma 5 Suma 2 Suma 9 Suma 5

Promedio 1.67 Promedio 0.83 Promedio 0.83 Promedio 0.33 Promedio 1.50 Promedio 0.83
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Estados Unidos Corea del Sur Francia
; Oportunidad Amenaza Oportunidad Oportunidad Amenaza Oportunidad
Factores tecnologicos
Punto Punto Punto Punto Punto Punto
NNivel Nivel Nivel Nivel Nivel Nivel
S s s s s s
indice de innovaciones Alto 3 Medio 2 Bajo 1
exportaciones de alta tecnologia
Medio 2 Bajo 1 Alto 3
(manufactura)
Patentes Alto 3 Medio 2 Bajo 1
Suma 8 Suma 0 Suma 5 Suma 0 Suma 5 Suma 0
Promedi Promedi Promedi Promedi Promedi Promedi
2.67 0.00 0.67 0.00 1.67
o o o o o o
Estados Unidos Corea del Sur Francia
Factores culturales Oportunidad Amenaza Oportunidad Oportunidad Amenaza Oportunidad
Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos  Nivel Puntos
Cultura Promedio Medio 2 Bajo 1 Alto 3
indice de Felicidad Alto 3 Bajo 1 Medio 2
Religion Medio 2 Alto 3 Bajo 1
Suma 7 Suma 0 Suma 5 Suma 0 Suma Suma 0
Promedio 23 Promedio 0 Promedio 1.7 Promedio 0 Promedio 2.0 Promedio 0
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Estados Unidos Corea del Sur Francia

Factores geogrdficos Oportunidad Amenaza Oportunidad Oportunidad Amenaza Oportunidad
Superficie Alto 3 Baja 1 Media
Densidad Bajo 1 Alto 3 Media
Clima Medio 2 Medio 2 Medio
Distancia desde Ecuador Bajo 1 Medio 2 Alto
Relieve Medio 2 Medio 2 Medio
Suma 4 Suma 5 Suma 4 Suma 6 Suma 4  Suma
Promedio 0.8 Promedio 1 Promedio 0.8 Promedio 1.2 Promedio 0.8 Promedio

B NN N



Después de realizar el andlisis de los diferentes factores por parte de los tres paises
seleccionados se realizd un perfil de amenazas y oportunidades teniendo en cuenta
la calificacion que tuvo cada uno en los factores politicos, sociales, culturales,
tecnoldgicos y geogrdficos, estos al analizar cada uno de los paises pueden llegar a
afectar la manera que puede llegar el producto a dicho pais o al consumidor final,
mostrando que el pais con mayor oportunidad para la comercializacién de ropa
deportiva es Estados Unidos seguido por Francia y por Ultimo Corea del Sur dando
como resultado el pais destino en el que se enfocard el proyecto para la

comercializacién de la ropa deportiva de la microempresa Jhompitex.

Tabla 25. Matriz decision POAM.

Estados Unidos Corea del Sur Francia
Fact i i
actores Oportunidad Amenaza OporLunlda Amznuz OporLumda Amznaz
Factores sociales 1.80 0.40 1.40 0.20 0.60 0.60
Factores politicos 1.00 1.20 0.60 1.20 0.80 1.20
Factores econémicos 1.67 0.83 0.83 0.33 1.50 0.83
Factores 2.67 0.00 0.67 0.00 1.67 0.00
tecnologicos
Factores culturales 2.30 0.00 1.70 0.00 2.00 0.00
Factores geogrdficos 0.80 1.00 0.80 1.20 0.80 1.40
Suma 10 3 6 3 7 4
Promedio 1.71 0.57 1.00 0.49 1.23 0.67
Total 1.14 0.51 0.56

La conclusion del Perfil de Oportunidades y Amenazas del Mercado (POAM) se basa
en los valores promedio obtenidos a partir del andlisis de los factores externos,
considerando tanto las oportunidades como las amenazas identificadas. Los
resultados muestran que Estados Unidos obtuvo un puntaje de 1.14, seguido por

Francia con 0.56 y Corea del Sur con 0.51.

En este contexto, el pais con el mayor puntaje representa el mercado con mayores
oportunidades para la comercializacién de ropa deportiva. Por lo tanto, se concluye
que Estados Unidos es el mercado mas favorable para continuar con el desarrollo de

estrategias de exportacion.
4.2. ANALISIS ESTUDIO DE MERCADO

4.2.1. Perfil estadounidense

Perfil estadounidense

Jefe de Gobierno Donald John Trump

66



Perfil estadounidense

Forma de gobierno Republica General

Capital Washington D.C.

Superficie Territorial 9,147,420

Ubicacion Américg del Norte, Frontera con México y
Canadd

Poblacién Total 346,163,343

Clima Variado

PIB 27,360,935

PIB per Cdpita 81,695.20

Tasa de inflacién 3.40%

indice de desarrollo humano 0.926

indice Global de innovacién 82.4

PEA 170,548,900

Tasa de Desempleo 3.80%

Moneda Délar estadounidense

Fuente: World Population Review (2024).

Estados Unidos es una de las principales potencias mundiales, poseen la capacidad
de ofrecer una alta calidad de vida a los habitantes donde sus ingresos altos son uno
de los factores los cuales son claves debido a su forma de adquirir productos de
manera abundantes de ropa deportiva, una evidencia de esto es el crecimiento que
tuvo en la industria de la ropa en los Ultimos anos (Modes information. 2021).
Evidenciando que su consumo de estas prendas de ropa se ha disparado, generando
una gran oportunidad para la comercializacion de la ropa deportiva de la

microempresa Jhompitex.
4.2.2. Segmentacion

1 Florida

2 MNueva Jersey

¥ 3 Distrito de Columbia

# _'_‘ 4 Texas

5 Nueva York

Figura 4. Segmentaciéon de Ciudades en EE.UU.

Fuente: Google Trends

Para la segmentacion del mercado meta se utilizd la herramienta Google Trends, con

el fin de identificar las regiones con mayor interés en ropa deportiva. Esta herramienta
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permitié realizar un andlisis mds especifico del comportamiento del consumidor,
evidenciando un alto nivel de buUsquedas relacionadas con prendas deportivas, lo
que refleja un notable interés y consumo por este tipo de productos en el pais. Entre
los estados con mayor demanda destacan Florida, que lidera en volumen de
busquedas, seguido por Nueva Jersey, lo cual respalda su seleccion como mercados

potenciales para la exportacién de ropa deportiva por parte de Jhompitex.

4.2.3. Poblacion de Estados Unidos por Estados

Pais Poblacién
California 39,431,263
Texas 31,290,831
Florida 23,372,215
Nueva York 19,867,248
Pensilvania 13,078,751
lllinois 12,710,158
Ohio 11,883,304
Georgia 11,180,878
Carolina del Norte 11,046,024
Michigan 10,140,459
Nueva Jersey 9,500,851
Virginia 8,811,195
Washington 7,958,180
Arizona 7,582,384
Tennessee 7,227,750
Massachusetts 7,136,171
Indiana 6,924,275
Maryland 6,263,220
Misuri 6,245,466
Wisconsin 5,960,975
Colorado 5,957,403
Minnesota 5,793,151
Carolina del Sur 5,478,831
Alabama 5,157,699
Luisiana 4,597,740
Kentucky 4,588,372
Oregdn 4,272,371
Oklahoma 4,095,393
Connecticut 3,675,069
Utah 3,503,613
Nevada 3,267,467
lowa 3,241,488
Arkansas 3,088,354
Kansas 2,970,606
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Misisipi 2,943,045

Nuevo Mexico 2,130,256
Nebraska 2,005,465
ldaho 2,001,619
Virginia Occidental 1,769,979
Hawdi 1,441,553
Nuevo Hampshire 1,409,032
Maine 1,405,012
Montana 1,137,233
Rhode Island 1,112,308

Fuente: Datosmacro

La tabla presenta la poblacion de Estados Unidos, lo que permite identificar con
mayor precisidon aquellos con mayor tamano y potencial de consumo. Al ser un pais
con una poblacién considerablemente alta, se generan oportunidades comerciales

relevantes para la introduccién de productos como la ropa deportiva.
4.2.4. Segmentacién conductual

El consumo es muy alto como lo demuestra en la pdgina de Statista, donde se
consumen 7.700 millones de prendas deportivas en el ano 2023 estos resultados estan
divididos en mujeres, hombre y ninos donde los hombre cuenta con un consumo de
3.000 millones de prendas deportivas por ano, las mujeres con un total de 3.200
millones de prendas al ano y en los ninos una cantidad de 1.500 millones de prendas
al ano esto a su vez se ve representado con su edad donde los hombres consumen
esto desde los 8 anos hasta los 65 anos de edad, las mujeres entre los 12 hasta la edad

de 65 anos y los ninos empezando a usarlas desde los 8 anos en adelante.

Tabla 26. Factores Econdmicos

Factores Econémicos

Indicadores Florida Rhode Island Nueva Jersey

PIB 2024 1,480,450 71,741 746,014
PIB per Cdpita 65,476 65,460 80,296
Tasa de empleo 4.10% 4.10% 4.70%
Tasa de Desempleo 6.30% 4.60% 4.70%

Fuente: Datos macro 2024

En la tabla permitid analizar la situacion economia actual de los tres estados
seleccionados para lograr identificar su PIB del 2024. El estado de Florida registro el PIB

mds alto, seguido de Nueva Jersey. Sin embargo, el PIB per Cdpita mds alto es en
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Nueva Jersey seguido por Florida, en cuanto a la tasa de empleo es mucho mayor
en Nueva jersey y con un porcentaje de 4.10% en los dos estados, y por Ultimo la tasa
de desempleo donde la menor tasa de desempleo estd en Rhode Island y Nueva
Jersey y con la mayor tasa de desempleo esta Florida debido a la catdstrofe que tuvo

por el fornado que arazd con este estado.

Tabla 27. Factores Demogrdaficos

Factores Demogrdficos

Indicadores Florida Rhode Island Nueva Jersey

Habitantes 22,610,726 1,095,962 9,290,841
Personas edad De 9 a 60 De 9 a 60 De 9 a 60
Tasa de natalidad 10.09% 9.60% 10.50%
Tasa de mortalidad 9.80% 9.80% 9.10%

Fuente: Datos macro 2024

La tabla identificd las caracteristicas demogrdficas de los paises analizados,
informacion clave para evaluar el mercado objetivo. Conocer la cantidad de
habitantes y la distribucién por edades resulta fundamental para estimar la posible
aceptaciéon del producto a exportar. En este andilisis, el estado de Florida registra la
mayor poblacién, seguido por Nueva Jersey, el cual destaca ademds por tener una
tasa de natalidad superior, lo que puede presentar una ventaja al proyectar la

demanda futura del producto.

Tabla 28. Factores Geograficos

Factores Geogrdficos

Indicadores Florida Rhode Island Nueva Jersey
Superficie 170,312 km2 4,001 km2 2,591 km?2

Clima Tropical Ocednico continental Templado humedo
Distancia a Ecuador 3.297 km 4.871 km 4.671 km

Fuente: Datosmacro

Dentro de la tabla se presentd el resultado de la zona geogrdfica, Florida con 170,312
km2, Rhode Island con 4,001 km2 y Nueva Jersey con 2,591 km2 donde cada uno de
los estados tiene diferente clima lo cual se debe tomar en cuenta siendo Florida de
clima tropical, Rhode Island de Ocednica continental y Nueva Jersey Templado cada
uno posee una distancia considerable con el Ecuador siendo Florida el mds cercano
y seguido por Nueva Jersey teniendo cada uno una ventaja sobre ofro siendo la

ventaja de nueva Jersey su Puerto y Aeropuerto comercial y zona estratégica.
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Tabla 29. Evaluacion POAM de los EE. UU

Factores

Factores Econdmicos
PIB 2024

PIB Per Cdpita

Tasa De Empleo

Tasa De Desempleo
Suma

Promedio

Factores Demogrdficos
Habitantes

Personas De 65 Anos (%)
Tasa De Natalidad
Tasa De Mortalidad
Suma

Promedio

Factores Geogrdficos
Superficie

Clima

Distancia

Suma

Promedio

Florida Rhode Island Nueva Jersey
Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza
Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal.
Alto 3 Medio 2 Bajo 1
Medio 2 Bajo 1 Alto 3
Bajo 1 Medio 2 Alto 3
Alto 3 Bajo 1 Medio 2
6 3 5 1 7 2
1.5 0.75 1.25 0.25 1.75 0.5
Val. Cal. Val. Cal. val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal.
Alto 3 Bajo 1 Medio 2
Alto 3 Alto 3 Alto 3
Medio 2 Bajo 1 Alto 3
Alto 3 Medio 2 Bajo 1
3 5 2 1
0.75 1.25 0.5 0.25
Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. Val. Cal. val. Cal. val. Cal.
Alto 3 Medio 2 Bajo 1
Alto 3 Medio 2 Bajo 1
Bajo 1 Alto 3 Medio 2
3 4 2 5 1 3
1 1.33 0.67 1.67 0.33 1
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Tabla 30. Resultado POAM de los EE. UU

Florida Rhode Island Nueva Jersey
Oportunida Amenaz Oporfunida Amenaz Oportunida Amenaz
Factores
d a d a d a

Factores Econémicos 1.5 0.75 1.25 0.25 1.75 0.5
Factores

. 1.25 0.75 0.5 0.5 1.25 0.25
Demograficos
Factores Geogrdficos 1 1.33 0.67 1.67 0.33 1
Suma 3.75 2.83 2.42 2.42 3.33 1.75
Promedio 1.25 0.94 0.81 0.81 1.11 0.58
Cdlificacién 0.31 0 0.53

Los resultados POAM han demostrado que el estado de New Jersey es mds atractivo

para comercializar la ropa deportiva contando con una cadlificacién de 0.53

indicando que posee ventaja para una exportacion favorable, como segundo

estado queda Florida con un puntaje de 0.31 siendo el segundo pais con el puntaje

mayor. Sin embargo, ha tenido ciertos desafios y catdstrofes ambientales de los

cuales apenas se estd recuperando y no posee aun una buena capacidad para la

venta de la ropa deportiva, este andlisis ha sido necesario para identificar las

diferentes dindmicas que pueden influir en las diferentes relaciones comerciales entre

los paises.
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4.2.5. Consumo nacional aparente

3 Consumo Deficit de Poblacién Demanda Produccién
Produccién 3 3 Recomendado Cobertura kg
Ano M X CNA/m3 Poblacion Per Capita consumo estratificada insatisfecha dela
m3/tm (ropa por kg) . %
(kg) (kg) 70%(poblacion) kg empresa

2019 0 327,059.00 66,311.00 393,370.00 328,547,000 1.2 2 0.8 6,481,162.80 5,202,416.03 5,920.00 0.11%
2020 0 277,038.00 58,267.00 335,305.00 331,269,000 1.01 2 0.99 6,490,182.30 6,411,109.47 10,021.00 0.16%
2021 0 344,734.00 59,486.00 404,220.00 332,330,000 1.22 2 0.78 6,487,572.70 5,084,173.66 11,230.00 0.22%
2022 0 451,173.00 62,330.00 513,503.00 333,508,000 1.54 2 0.46 6,483,189.30 2,984,197.80 11,600.00 0.39%
2023 0 378,371.00 71,135.00 449,506.00 335,135,000 1.34 2 0.66 6,486,394.60 4,272,792.81 12,255.00 0.29%
2024 0 412,501.00 61,258.00 473,759.00 336,254,500 1.41 2 0.59 6,486,741.10 3,834,119.08 13,044.50 0.34%
2025 0 464,132.30 67,784.50 531,916.80 337,532,100 1.58 2 0.42 6,487,088.30 2,751,174.85 13,751.70 0.50%
2026 0 470,219.64 69,056.20 539,275.84 338,809,700 1.59 2 0.41 6,487,435.50 2,648,964.66 14,458.90 0.55%
2027 0 472,435.76 69,343.31 541,779.07 340,087,300 1.59 2 0.41 6,487,782.00 2,640,145.68 15,166.10 0.57%
2028 0 513,286.39 68,979.85 582,266.24 341,364,900 1.71 2 0.29 6,488,129.20 1,909,454.00 15,873.30 0.83%
2029 0 517,438.12 69,759.25 587,197.37 342,642,500 1.71 2 0.29 6,488,476.05 1,857,443.88 16,580.50 0.89%
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La empresa mostrd un crecimiento positivo en su producciéon, aldn tiene una presencia
muy reducida en el mercado nacional. Esto refuerza la necesidad de establecer
estrategias de expansion mds agresivas, ya sea a fravés del aumento de su
capacidad instalada, alianzas con distribuidores o la implementacion de estrategias
de exportaciéon indirecta hacia mercados como el de New Jersey, donde existe
potencial de crecimiento. La gran demanda insatisfecha y el consumo per capita en
ascenso configuran un escenario favorable para la expansion de Jhompitex si logra

consolidar su posicionamiento y mejorar su cobertura.

4.2.5.1. Segmentacion del mercado Estados Unidos — New Jersey

MASSACHUSETTS * Boston

*'Providence
CONNECTICUT RHODE

ISLAND
New Haven *

PENSILVANIA /
' Nueva York

MARYLAND
*'Baltimore

Washington DC

DELAWARE

# Ocean City

Figura 5. Estado de New Jersey

Fuente: Google Maps (2024)

En New Jersey existen una variedad de tiendas que pueden servir como intermediario
para la comercializacion de laropa deportiva como lo es Ecuavariedades y el surtido
ecuatoriano dichas tiendas se encargan de deber productos ecuatorianos también
poseen una ventaja muy grande al encontrarse cerca de una zona comercial que
puede ayudar con la demanda haciendo que muchas de las personas que vivan en

el lugar puedan ver la ropa deportiva.
4.2.5.2. Requisitos para entrar al mercado de nueva Jersey

Para ser considerado exportador en Ecuador se debe tener en cuenta una serie de

requisitos estos son:
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4.2.5.3. Requisitos para la exportacion de ropa deportiva
e Obtener el Registro Unico de contribuyentes (RUC)
e Tramitar un certificado digital para firma electrénica
e Registrarse en el sistema del ECUAPASS como exportador

e Tramitar la declaracion juramentada de origen (DJO)

La informaciéon serd necesaria para la microempresa Jhompitex enfre otros, para
identificar los requisitos que se deben tener para realizar la exportacion de sus

productos al mercado internacional
4.2.6. Estudio técnico

4.2.6.1. Localizacion de la microempresa Jhompitex

v
.

I
JHOMRITEX FACTOR!

-

Figura é. Ubicacion de Jhompitex

Fuente: Google Maps (2024).

La microempresa estd ubicada en la provincia de Pichincha en el cantén de
Tabacundo con tiendas en Otavalo y Cayambe, siendo muy popular con uniformes
y disenos de ropa deportiva que son llamativos para los jdbvenes y clubes de deporte
en el sector para sus entrenamientos ha sabido como darse paso en una industria
como estd dando una posibilidad alta de una comercializacion al exterior para un
mayor reconocimiento de la industria ecuatoriana, ademds de poseer en sus fabricas
tecnologia que permite mantener una calidad muy alta en sus productos siendo esta

una gran ventaja y por la cual ha logrado crecer.
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4.2.6.2. Estructura de la industria

La microempresa estd formada por diferentes herramientas que le ayudan en el
proceso de elaboracion de las prendas a su vez cuenta con una fabrica con buena
infraestructura de trabajo, tomando en cuenta la eficiencia y el espacio necesario
para la optimizacion del espacio, ya que las mercancias no permanecen mucho

dentro de la fdbrica.

Figura 7. Microempresa Jhompitex

4.2.7. Propuesta estructura organizacional

La microempresa Jhompitex cuenta con el Ruc 1718344649001 no obligado a llevar
contabilidad siendo este realizado por la gerente de la microempresa esto llevando
a la venta al por menor de la ropa ya sea en sus tiendas o vendiéndolas a
establecimiento especializados, estd a su vez no posee experiencia en la
comercializaciéon internacional por lo que se ha realizado una propuesta para este

proyecto.
4.2.7.1. Misidn

Jhompitex es una microempresa dedicada a la fabricacidon de ropa deportiva
dirigida a todo tipo de publico, con el objetivo de mejorar la experiencia de sus

clientes durante la practica de actividades fisicas.
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4.2.7.2. Visidn

Lograr que la empresa que la ropa deportiva sea reconocida por su calidad,
innovacion y sostenibilidad, con presencia en mercados nacionales e

internacionales.

4.2.7.3. Valores

Respeto

Integridad

¢ Responsabilidad

Compromiso
4.2.7.4. Logotipo actual

El logo de la microempresa fue creado en sus inicios, cuando la produccion se
centraba en uniformes escolares y de frabajo, que representaban una de sus
principales fuentes de ingreso. Este diseno fue elaborado por la actual gerente de la

empresa y su esposo.

JHOHPITEX

Figura 8. Logo fipo de Jhompitex

4.2.7.5. Propuesta distribucion de la planta de produccidn

La microempresa posee una fabrica en el cantén Tabacundo, el cual posee una
infraestructura donde se encargan de la fabricacion de la ropa deportiva, al igual
que los estampados. Sin embargo, posee muy poco espacio de almacenamiento
donde en la entrevista realizada a la duena de la microempresa supo manifestar que
estd realizando un andlisis para ampliar la fdbrica, siendo necesario para almacenar

y no sobrecargar las bodegas de los puestos o locales, esto es debido la ropa es
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empaqguetaday enviada a su tienda ubicada en Cayambe y Otavalo a veces siendo

almacenada en dichos lugares.

ExF

BARCS

RECEPCION DE MATERIA
L PRIMA

EXIT

PRODUCTOS EN STOCK ©
EXIT
ZONA DE PRODUCCION
AREA LOGISTICA
ZONA DE CORTE ¥
CONFECCION
AREA PUNTODE | ™ 750a DE DESPACHD

FINANCIERA EXIT VEMNTA
EXIT

Figura 9. Distribucion de planta de produccion

4.2.7.6. Propuesta de estructura organizacional

La estructura organizacional de la microempresa no es muy compleja, pero es muy

buena para que esta pueda garantizar eficiencia y orden en la empresa.

VR

Gerente general

-
= N N

produccion

N NS N S

Area de vigilancia Secretarias

I N

Atencion al cliente

N

| N
Contabilidad

NS

Figura 10. Estructura Organizacional
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4.2.8. Funciones de los trabajadores

Nombre del puesto Gerente general
Experiencia minima 5 anos en puestos similares
Idioma Ingles

Encargada de dirigir a los empleados y
supervisar las actividades.

Rol Convocar reuniones
Aprobar actas

Aprobar informes econdmicos

Es lider méximo dentro de una organizacién, encargado de dirigir y supervisar a los
empleados, fomando decisiones estratégicas para garanfizar el buen
funcionamiento de la empresa y alcanzar sus objetivos. A nivel organizacional, es

quien aprueba las decisiones clave y supervisa la gestion de los informes econdmicos.

Tabla 31. Jefe de produccion

Nombre del puesto Jefe de produccion
Experiencia minima 3 anos en puestos similares
ldioma Ingles

I Responsable de la produccién
Ro
Reordenar la linea de producciones

Este puesto es responsable de la planificacion y supervision de la produccion,
asegurando que los procesos se lleven a cabo de manera eficiente y dentro de los
plazos establecidos. Es clave en la optimizacion de la linea de producciéon y en la

mejora continua de los procesos productivos.

Tabla 32. Secretarias

Nombre del puesto Secretarias
Experiencia minima 4 anos en puestos similares
Idioma Ingles

Es responsable de todas las

contrataciones generales

Encargada de la contabilidad de la
Rol microempresa

Dirige la documentacion de la

microempresa
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Son las personas encargadas de manejar la comunicacion interna y externa de la
empresa, realizar tareas administrativas y apoyo de resto del equipo. Su rol incluye la
organizacion de documentos, la gestion de contratos y el manejo de contabilidad

de la empresa en términos administrativos.

Tabla 33. Area de vigilancia

Nombre del puesto Area de vigilancia

Experiencia minima 4 anos en puestos similares

Idioma Espanol

Rol Encargado de la vigilancia de la fabrica

Este puesto se refiere a la persona encargada de supervisar y asegurar la seguridad
dentro de la empresa o en el drea de produccion. Su responsabilidad abarca la
vigilancia de las instalaciones, asi como la supervision de la seguridad del personal y

las operaciones de la fabrica.
43. FODA

Tabla 34. Andilisis FODA de la microempresa Jhompitex (Fortalezas y Oportunidades)

Fortalezas Oportunidades

) ) O1. Aumento sostenido de la demanda de
F1. Uso de materiales de alta calidad vy . )
o B ropa deportiva en mercados nacionales e
durabilidad en la confeccion de prendas ) )
» o internacionales.
F2. Gran adaptacion los disefos a las ]
. . O2. Incremento del interés por los deportes a
tendencias locales y a las necesidades del .
) nivel internacional
consumidor. L o
) L O3. Utilizacion de plataformas digitales para
F3. Capacidad de personalizacidn en
. ) ) obtener ventas
modelos y tallas segun el perfil del cliente e ) o
o » ) Ob. Posibilidad de alianzas estratégicas con
F4. Revision de la produccidn que permite
. distribuidores internacionales.
mayor control de calidad en cada prenda

Tabla 35. Andlisis FODA de la microempresa Jhompitex (Debilidades y Amenazas)

Debilidades Amenazas

’ ] Al. Competitividad con marcas deportivas.
D1. Desafios para competir con marcas )
o ) ) _ A2. Cambio en las tasas de costos de
D2. Restriccion para financiar las campanas »
) exportacion.
de marketing
] A3. Constante cambio en las preferencias de
D3. Desconocimiento del proceso logistico y ]
. B los clientes.
normativas de exportacion
A4. Incremento de aranceles internacionales.
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Debilidades Amenazas

La tabla identifica las oportunidades, fortalezas, debilidad y amenazas que posee la
empresa estructurada en el andlisis FODA estas, a su vez, son enfocadas en el
producto que se comercializard. Las oportunidades y fortalezas son enfocadas a los
factores que se pueden aprovechar para que el producto pueda salir de manera
segura al mercado internacional, las debilidades y las amenazas son aquellas
identificadas que pueden causar que el producto tenga dificultades para entrar en
un mercado teniendo en cuenta competencias, clientes y restricciones econdmicas
estas observaciones son necesarias para realizar estrategias que permitan a la

microempresa lograr la exportacién a paises extranjeros.
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Tabla 36.Matriz FODA

Oportunidades

O1. Aumento sostenido de la demanda de
ropa deportiva en mercados nacionales e
infernacionales.

O2. Incremento del interés por los deportes
a nivel intfernacional

O3. Utilizacion de plataformas digitales para
obtener ventas

Amenazas

Al. Competitividad con marcas deportivas
A2. Cambio en las tasas de costos de
exportacion

A3. Constante cambio en las preferencias
de los clientes

A4, Incremento de aranceles

internacionales.

Fortalezas

Debilidades

F1.Uso de materiales de alta calidad y durabilidad en
la confecciéon de prendas

F2. Gran adaptaciéon los disenos a las tendencias
locales y a las necesidades del consumidor.

F3. Capacidad de personalizacion en modelos y
tallas segun el perfil del cliente

Estrategias FO

e Adaptar el producto con nuevos disenos

para atraer a nuevos clientes

e Potenciar el comercio electronico para

aumentar la demanda

Estrategias FA
e Adaptacion de los productos para competir
mercados

con los infernacionales vy

nacionales
resistentes

e Uso de materiales para la

preferencia de los clientes

D1. Desafios para competir con marcas

D2. Restriccién para financiar las campanas de marketing

D3. Desconocimiento del proceso de exportacion.

Estrategias DO

e Lograr una dlianza estratégica para aumentar la

capacidad de posicionarse en mercados

internacionales

e Utilizacién de herramientas digitales para las
campanas de marketing

Estrategias DA

e Identificar herramientas que disminuyan los costos

para realizar el marketing para la microempresa

e Estrategias de comercializacién y marketing que
ayuden con la competitividad con empresa

internacionales.
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El andlisis FODA evidencio el potencial que tuvo la ropa deportiva para incursionar en

mercados intfernacionales. Este se vio impulsado por las oportunidades y fortalezas del

producto, destacando su calidad y diseno, los cuales permitieron su adaptaciéon a los

gustos y preferencias de los consumidores. Las oportunidades de mercado para esta

linea crecieron notablemente en anos recientes debido al aumento en la demanda

por parte del publico.

4.3.1.1. Flujograma de exportacion
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Figura 11. Flujograma del proceso de exportacion

El flujograma fue elaborado en funcidén de las operaciones de la microempresa,

considerando las etapas clave del proceso de exportacién. Es fundamental tener en

cuenta el Incoterm seleccionado, ya que este regula las responsabilidades y

obligaciones entre el comprador y el vendedor durante la tfransaccién internacional.
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4.3.1.2. Propuesta de etfiquetado

FOMPIIEX

B =X K

Programa normal a Prohibicién de Prohibido el secado
40°C planchado en secadora

75% Poliéster, 20% Elastano, 5% Algodon
TallaS

—— e

MADE IN ECUADOR

Figura 12. Efiquetado

La propuesta de etiquetado de la marca Jhompitex presenta un diseno funcional y

visualmente atfractivo, que integra informacién técnica esencial como los simbolos

de cuidado de la prenda, la composicion textil (75% poliéster, 20% elastano y 5%

algoddn), talla y el pais de origen. Estos elementos permiten al consumidor identificar

faciimente cdmo mantener la prenda en buen estado, al tiempo que refuerzan la

identidad de la marca con un logotipo destacado vy la frase “Made in Ecuador”

acompanada de la bandera nacional. Este enfoque no solo cumple con los requisitos

bdsicos para la comercializacion, sino que también aporta valor agregado al

producto, lo cual resulta clave para su posicionamiento en mercados internacionales

como el estadounidense.

4.3.1.3. Propuesta de empaque (bolsas)

30cm

60cm

Figura 13. Empaque
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El envase que es propuesto para la comercializacion de ropa es de una bolsa sellada
al vacio para conservar y garantizar que este pueda ser mds protegido de cualquier
estado de clima que posea el exterior, su vez ayudara a una mejor colocacién para

su enviod siendo mucho mas facil de transportar.
4.3.2. Cubicaqje

Tabla 37.Embalaje Caja de cartdn reciclable

Cdlculo del cubicaje Empaque unidad Embalaje caja
N° de unidades 13,751 306

Largo 60 cm 60cm

Ancho 30cm 40 cm

Alto 30cm 80 cm

Informacion de destinatario
Puerto de entrada y salida
Numero de pedido
Nombre del exportador

.« o = o

Indicador peso-

Pictograma de mangjo
y manipulacion

Pais de origen

Figura 14. Caja de cartdn renovables con requisitos de exportacion.

La tabla presentada mostrd el cdiculo de cubicaje tanto para el empaque unitario
como para el embalaje en la caja, con el objetivo de estimar la logistica necesaria
para la exportacion. Se detalld que el nUmero fotal de unidades fue de 13.751
agrupadas en 306 cajas, lo que implicd un promedio aproximado de 45 unidades por
caja. En cuanto a las dimensiones, el empaque unitario presentd medidas de 60cm

de largo, 30cm de ancho y 30cm de alto. Por su parte, las cajas utilizadas para el
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embalaje contaron con dimensiones de 60cm de largo, 40cm de ancho y 80cm de
alto, lo gque resulté adecuado para contener multiples unidades de producto.
Ademds, se empled cartdn reciclable, y los embalajes incluyeron la informacién
necesaria para cumplir con los requisitos de comercializacién y exportacién hacia

Estados Unidos.

Tabla 38. Paletizacion

Cdilculo del cubicaje Empaque unidad Pallet
N° de unidades 306 39
Largo 60 cm 100 cm
Ancho 40 cm 120 cm
Alto 80 cm 15¢cm

Figura 15. Pallet

La tabla presenta un andlisis detallado sobre la distribucion del empaque en un pallet
estdndar, permitiendo una optimizacion del espacio para el almacenamiento y
transporte de mercancias. Se observa que cada pallet puede contener hasta 8
unidades de embalaje y que, en total, se pueden acomodar 39 pallets en el drea

destinada lo que equivale a 306 unidades.

2,59m

Figura 16. Contenedor
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Tabla 39. Cdlculo del cubicaje

Cdlculo del cubicaje Empaque / embalagje pallets Unidad de carga contenedor
N° de unidades 39 4

Largo ITm 6.10m

Ancho 1.20m 2.44m

Alto 0.15m 2.59m

Para la exportacién de la ropa deportiva se utilizard un contenedor LCL de 40 pies
que mide un alto de 2,59meftros, 2,44 metros de ancho y 6,10 metros de largo el
contenedor tendrd una gran capacidad para él envid de la ropa desde el puerto de
Guayaquil hasta el puerto de New Jersey, este contenedor es adecuado para que

llegue de forma segura.

Tabla 40. Datos del embarque

Nombre técnico del producto Ropa deportiva
Partida arancelaria 6233.00.00.00
Unidad comercial de venta Unidad

Moneda de fransacciéon Délar americano
Precio 25%

La presente informacioén de la tabla muestra datos de la ropa deportiva. Se establece
que la unidad comercial de venta es por unidad, lo que indica que la fransaccidn se
realiza por cada pieza individual. La moneda de transaccion es el ddlar americano,
lo que facilita el comercio internacional. Ademds, se menciona el valor de las prendas
que se encuentran en 25 ddlares, lo que implica que el precio cubre Unicamente el

costo del producto en el pais de origen, sin incluir gastos de transporte ni otros costos

logisticos.
Tabla 41. Informacion bdsica del embarque
Informacién bdasica del embarque por mes
Punto de embarque Guayaquil-Ecuador
Punto de destino Nueva Jersey- Estados Unidos
Frecuencia Mensual
N° total de prendas 1,146
N° de cajos 26 cajas de 45 prendas cada una
N° de pallets 4 pallets por mes
Tipo de contenedor 20 pies
Peso total 1,146 x 0.4kg= 458.4kg
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4.3.3. Seleccion del medio de transporte

4.3.3.1. Transporte interno

i) o Ibara

(= 9 h 51 min

! A IO Cayambe
\

£
T
Manta'©,
lo'Portoviejo
7 = 4 g Ambato
o Jipiapa /
Ecuador-. le..
i / ORiobamba.
o1 // 5
O fPardle samanes
o’ /' L =} e
= (Seiona
o'Salinas ayaquil : Sangay

Figura 17. Transporte interno

Fuente: Google Maps 2025.

El tfransporte interno de las mercancias serd gestionado por la microempresa
Jhompitex, partiendo desde su sede en Cayambe hasta el Terminal Maritimo de
Guayaquil, donde se entregardn los productos para su exportacion. La carga
consistird en ropa deportiva, la cual serd empacada en fundas de vacio con el
objetivo de brindar mayor proteccién contra factores externos. Este tipo de embalaje,
ademdads de preservar la calidad de las prendas, permite mantenerlas compactas y
firmes dentro de las cajas de cartén, reduciendo al minimo el riesgo de danos durante

el fransporte hacia se destind final.

Tabla 42. Manipuleo en el local del exportador

Manipuleo de la mercancia en la empresa exportadora

Descripcion Cargue al vehiculo
Cantidad 13,751.70
Tiempo en horas 0
Tiempo total dias 8h 51minutos
Costo total USD 1.512.69

Se estima un costo de 1,512.69 ddlares por concepto de manipuleo, el cual
corresponde a la cantidad de mercancias movilizada dentro de un periodo de

tiempo especifico. Este valor constituye un dato relevante para el andlisis financiero,
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ya que permite evaluar cémo gestionar eficientemente este gasto dentro del

proceso logistico de exportacion.

Tabla 43. Documentacion

i Tiempo en Tiempo en Costos de
Descripcion Costo unitario Cantidad 3 i

horas dias operacion
Factura comercial 0 3 3 0.37 0
Lista de empaque 0 3 1.5 1.87 0

Certificado de
10 3 6 0,75 30
Origen

INEN 0 0 0 1 0
Bill of Lading 8 0 0 24
Oftros 10 3 0 0 30
TOTALES 10.5 3.99 84

Se identificaron los costos y tiempos asociados a la gestion de la documentacion
requerida para la movilizacion de mercancias dentro del pais, previa a su
exportaciéon. Entre los documentos considerados se encuentran la factura comercial,
lista de empaque, certificado de origen, Bill of Lading, registro ante el INEN y ofros

requisitos adicionales, generando un costo total de 84 ddlares y un tiempo de 10,5

horas.
Tabla 44. Transporte interno
Transporte Interno
Descripcion Precio (unidad) Cantidad Tiempo (dias) Precio Total
Fle’rg inferno 180 1 1 180
vehiculo
Totales 1 180

El costo total para movilizar la mercancia desde Cayambe hasta el Terminal Maritimo
de Guayaquil serd de 180 ddlares. En ciertos casos, los propietarios podrian optar por

frasladarla por cuenta propia, si cuentan con los medios necesarios.

Tabla 45. Manipuleo en la aduana de salida

Manipuleo en la aduana de salida

. Precio . Tiempo Precio
Descripcién (unidad)  Contidad Hora (dias) Total
Cargue las cajas 90 1 4 0.291 90
al barco
Totales 0.291 90
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El costo asociado que tendrd la mercancia al momento de ser transportada al buque
serd de 90 ddlares, correspondiente a los valores de manipulacién realizadas por la
maquinaria encargada de cargar el contenedor. El procedimiento forma parte de la

etapa de preparacion y puede requerir varias horas para su ejecucion.

4.3.4. Transporte internacional
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Figura 18. Transporte internacional .

Fuente: Google maps (2024)

El fransporte internacional se realizard desde el Terminal Maritimo de Guayaquil hasta
el puerto de Newark, ubicado en el estado de New Jersey, Estados Unidos. Este puerto
ha sido seleccionado por ser uno de los mds cercanos y accesibles al drea objetivo
de comercializacion lo que permite optimizar tiempos de entrega y reducir costos
logisticos. La cercania del puerto de Newark con zonas urbanas de alta densidad
poblacional, como Nueva York y el noreste estadounidense, facilita una distribucidon
eficiente de la mercaderia hacia los locales ecuatorianos establecidos en la region.
La eleccidén de ruta presenta una estrategia logistica clave para Jhompitex, al permitir
un posicionamiento mdas competitivo en el mercado internacional con menores

gastos operativos y mayor eficacia en la entrega final.

Tabla 46. Seleccién de los incoterms

FAS (Franco al costado
FOB (Libre a bordo) EXW (Ex Works)
del Buque)

El vendedor tiene Ia
B El vendedor tiene la
. responsabilidad que la El vendedor es responsable
Descripcion ; responsabilidad hasta el
mercancia llegue hasta . . desde que sale de la fabrica
) B puerto del pais de origen
subir a la embarcacion
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FOB (Libre a bordo)

FAS (Franco al costado

del Buque)

EXW (Ex Works)

Ventajas

Desventajas

Requisitos

e Menos
responsabilidades
para el vendedor

o El comprador

fiene confrol
sobre la
mercancia

e Comprador
puede ahorrar

costos al elegir su

ruta

e |a
responsabilidad

de la mercancia

recae en el
comprador
o El comprador

puede o no pagar
los costos totales

e Elseguro debe ser
elegido por el

comprador

El vendedor debe haber
realizado el despacho de
exportacion en el puerto
de embarqgue, y tener los
de

para el fransporte

requisitos seguridad

El comprador debe pagar

el flete maritimo
internacional, las
mercancias, gastos de

o [l comprador
‘ouede elegir el
fransporte

e La

responsabilidad

del vendedor
tfermina en el
barco

e FEl vendedor
posee una
menor

responsabilidad

sobre las
mercancias

e El costo de
carga es

responsabilidad

del comprador

e Si el fransporte
(buque) se
retrasa, las

mercancias
pasaran a estar
en espera

e La

responsabilidad

de las
mercancias
recae en el
comprador

El vendedor serd el

encargado de pagar
todos los gatos hasta que
la mercancia este junto
al bugue en el puerto.

El comprador debe
pagar todos los gatos de
salida y hasta que esta
llegue al comprador

(flete maritimo, gastos de

e E comprador

puede controlar al

completo el

manejo de las
mercancias para su
fransporte

e Reduce los gastos
de envid para el
vendedor

e Evita refrasos en la

seleccion del

e Los vendedores no
del

de la

se encargan
despacho
exportacion

o El comprador

puede ferminar

pagando mds de lo

esperado
o El comprador
asume fodos los

riesgos y costos.
e Esnecesario tener a
de

uno SUS

empleados dentro

del pais de destino.

Empaquetar las mercancias
Etiquetar las mercancias
Comunicar estado y

ubicacion de las
mercancias

Proporcionar el certificado
de

origen y factura

comercial
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FAS (Franco al costado

FOB (Libre a bordo) EXW (Ex Works)

del Buque)

llegada, despacho de llegada, despacho de

aduana de

destino, aduna de destino.

impuestos y aranceles, vy

fransporte interior

Se tomd en consideracion el incoterm FOB para que el comprador pueda reducir sus

costos al transportarlo al pais destino y para el vendedor siendo recomendable para

una microempresa en sus primeras ventas al mercado exterior, en este tfrayecto se

recorrerd en un transcurso de 13 a 16 dias para poder llegar al destino final.

Tabla 47.Precio internacional Incoterms

Incoterms 2025 2026 2027 2028 2029
Precio 23.69 24.40 25.13 25.89 26.66
Cantidad en KG 13,696.73 14,381.56 15,100.64 15,855.67 16,648.45
Valor del embarque 324,475.42  350,920.16  379,520.15  410,451.05  443,902.81
Etiquetado 2,054.51 2,157.23 2,265.10 2,378.35 2,497.27
Embalaje/empaque 5,478.69 5,752.62 6,040.26 6,342.27 6,659.38
Manipuleo en planta 1,506.64 1,581.97 1,661.07 1,744.12 1,831.33
Inspeccion 39.00 40.00 41.00 42.00 43.00
EXW 347,274.67  374,857.95  404,653.35  436,839.35  471,608.91
EXW unitario 25.35 26.07 26.80 27.55 28.33
Transporte interno 180.00 183.00 186.00 189.00 192.00
FCA/FAS 347,454.67  375,040.95  404,839.35  437,028.35  471,800.91
FCA/FAS Unitario 25.37 26.08 26.81 27.56 28.34
Almacenaje previo a embarque 55.00 60.00 65.00 70.00 75.00
Manipuleo Embarque 90.00 91.00 92.00 93.00 94.00
Documentos de transporte 84.00 84.00 84.00 84.00 84.00
Agentes 238.00 248.00 258.00 268.00 278.00
FOB 347,921.67  375,523.95  405,338.35  437,543.35  472,331.91
FOB unitario 25.40 26.11 26.84 27.60 28.37
Flete internacional 1,100.00 1,122.00 1,144.00 1,166.00 1,188.00
CFR 349,021.67  376,645.95  406,482.35  438,709.35  473,519.91
CEFR unitario 25.48 26.19 26.92 27.67 28.44
Seguro Internacional 1,736.37 1,874.29 2,023.27 2,184.20 2,358.04
CIF 350,758.04  378,520.24  408,505.62  440,893.55  475,877.95
CIF unitario 25.61 26.32 27.05 27.81 28.58
Manipuleo desembarque 130.00 132.00 134.00 136.00 138.00
DAP 350,888.04  378,652.24  408,639.62  441,029.55  476,015.95
DAP unitario 25.62 26.33 27.06 27.82 28.59
Transporte inferno 180.00 183.00 186.00 189.00 192.00
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Incoterms 2025 2026 2027 2028 2029

Descarga en el destino 143.00 149.00 155.00 161.00 167.00
DPU 351,211.04  378,984.24  408,980.62  441,379.55  476,374.95
DPU unitario 25.64 26.35 27.08 27.84 28.61
Almacenamiento temporal 301.00 314.00 327.00 340.00 353.00
Aduaneros 3.341.00 3.421.00 3.501.00 3,581.00 3.661.00
DDP 354,853.04 382,719.24  412,808.62  445,300.55  480,388.95
DPP unitario 25.91 26.61 27.34 28.08 28.85

Se escogid el incoterm FOB porque permite tener el control de la mercancia tanto al
comprador como al vendedor reduciendo los costos para ambos siendo el vendedor
responsable de asumir los costos infernos como fransporte documentacion y carga
con un costo FOB de 25.40 se garantiza la transparencia de precios y la reduccion de

riesgos, ya que la responsabilidad del vendedor termina en el puerto de embarque.

4.3.5. Estudio financiero

Tabla 48. Perfil de puestos

Gastos Canfidad  YOlor 2024 2025 2026 2027 2028
administrativos mensual
Tofal 1 2960 35520 3715952 38,799.04 40,438.56 4207808

El cuadro de gastos administrativos proyecta el crecimiento de los costos salariales de
la empresa entre 2024 y 2028. Este crecimiento requiere un andlisis estratégico para
asegurar que los ingresos compensen el aumento de costos y mantener la

rentabilidad del negocio.

Tabla 49. Materia prima

Materia prima 2019 2020 2021 2022 2023

Cantidad 5,400.00 6,000.00 6,000.00 6,480.00 6,600.00

Metros de tela de licra Precio 5.26 7.18 5.26 5.26 5.26

Subtotal 28,404.00 43,080.00 31,560.00 34,084.80 34,716.00

Cantidad 4,800.00 5,400.00 5,760.00 6,000.00 6,120.00

Metros de felade  pgqiq 3.5 4 35 35 3.5
Poliéster

Subtotal 16,800.00 21,600.00 20,160.00 21,000.00 21,420.00

Cantidad 90 110 100 100 110

Algoddn Estampado  Precio 6.29 6.29 6.15 6.29 6.29

Subtotal 566.1 691.9 615 629 691.9

Cantidad 5,920.00 10,021.00 11,230.00 11,600.00 12,255.00

Cierres Precio 0.5 0.5 1 1.5 1.5

Subtotal 2,960.00 5,010.50 11,230.00 17,400.00 18,382.50
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Materia prima 2019 2020 2021 2022 2023

Cantidad 500 550 500 500 550

Papel de estampado Precio 8 8 7 8 8

Subtotal 4,000.00 4,400.00 3,500.00 4,000.00 4,400.00

Cantidad 1,000.00 1,100.00 1,100.00 1,000.00 1,200.00

Hilo de poliéster Precio 2.88 2.7 2.8 2.88 2.88

Subtotal 2,880.00 2,970.00 3,080.00 2,880.00 3,456.00

Cantidad 1,000.00 1,100.00 1,100.00 1,000.00 1,200.00

Hilo de coser Precio 0.9 1 0.9 0.9 0.9

Subtotal 900 1,100.00 990 900 1,080.00

Cantidad 120 122 130 135 140

Eldsticos Precio 65 65 65 65 65

Subtotal 7,800.00 7,930.00 8,450.00 8,775.00 9,100.00

Cantidad 20 15 20 22 22

Agujas Precio 0.1 0.12 0.1 0.1 0.1

Subtotal 2 1.8 2 2.2 2.2

Total 64,312.10 86,784.20 79.587.00 89.671.00 93,248.60

Tabla 50. Proyecciones de los costos de produccion.

Materia prima 2024 2025 2026 2027 2028 2029

Cantidad 6,960.00 7.164.00 7,483.20 7.708.56 8,005.25 8.254.72

Metros de tela de licra Precio 5.07 4.34 4.43 4.09 3.75 3.47

Subtotal 35,457.60 32,153.04 34,361.95 33,552.08 33,021.09 32,666.96

Cantidad 6,588.00 6,794.40 7,049.52 7,342.42 7,650.77 7,887.09

Metrosde telade o 3.45 3.26 3.8 3.2 311 3.03
Poliéster

subtotal 22,788.00 22,484.40 23,501.52 24,059.02 24,648.05 25,084.61

cantidad 111 109.8 115.34 118.37 119.23 122.26

Algodén Estampado  precio 6.26 6.28 6.33 6.31 6.32 6.35

subtotal 695.08 689.72 729.56 746.74 753.94 775.73

cantidad 13,044.50 13,751.70 14,458.90 15,166.10 15,873.30 16,580.50

Cierres precio 1.9 2.27 2.52 2.78 3.14 3.42

subtotal 24,784.55 31,216.36 36,378.59 42,128.39 49,909.46 56,713.47

cantidad 535 533 553.9 561.62 559.35 571.77

Papel de estampado  precio 8 8.1 8.48 8.43 8.61 8.79

subtotal 4,280.00 4,317.30 4,697.07 4,736.70 4,814.40 5,025.12

cantidad 1,170.00 1,186.00 1,233.80 1,294.04 1,292.33 1,341.05

Hilo de poliéster precio 2.88 2.96 2.98 3 3.04 3.08

subtotal 3,369.60 3,510.56 3,671.79 3,877.98 3,925.38 4,124.46

cantidad 1,170.00 1,186.00 1,233.80 1,294.04 1,292.33 1,341.05

Hilo de coser precio 0.89 0.85 0.86 0.84 0.82 0.81

subtotal 1,042.00 1,014.60 1,062.68 1,097.84 1,076.34 1,104.27
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Materia prima 2024 2025 2024 2027 2028 2029
cantidad 145.3 151.44 156.3 161.82 167.37 172.8

Eldsticos precio 65 65 65 65 65 65
subtotal 9,444.50 9,843.60 10,159.63  10,518.40  10,878.81 11,232.01

cantidad 23.1 25.88 26.45 27.72 29.47 30.9

Agujas precio 0.1 0.09 0.09 0.09 0.08 0.08
subtotal 2.28 2.44 2.52 2.59 2.71 2.81

TOTAL 101,863.61 105,232.02 114,565.31 120,719.75 129,030.18 136,729.44

La tabla muestra la variacién en el consumo y costo de materia prima entre 2019 y

2023 incluyendo tela de licra, poliéster, hilo de coser, eldsticos y agujas, se observa

fluctuaciéon en las cantidades adquiridas y estabilidad en los precios, salvo en el hilo

de coser. El costo total aumentd en 2020 (86.784,20) pero disminuyd en 2021 y 2022,

alcanzando un pico de 79.587,00 y cerrd en 93.248,60 en 2023. Estos datos permiten

analizar estrategias para optimizar costos sin afectar la calidad del producto.

Tabla 51. Precio unitario del producto

Ano 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Precio unitario 20.00 21.00 21.00 20.00 20.00 25.00
canfidad en kg 5,920.00 10,021.00 11,230.00 11,600.00 12,255.00 13,044.50
Total 118,400.00 210,441.00 235,830.00 232,000.00 245,100.00 326,112.50
Tabla 52. Proyecciones precio unitario del producto
Ano 2025 2026 2027 2028 2029
Precio Unitario 23.69 24.40 25.13 25.89 26.66
Cantidad en kg 13,696.73 14,381.56 15,100.64 15,855.67 16,648.45
Total 324,475.42 350,920.16 379,520.15 410,451.05 443,902.81

Estos datos sugieren una proyeccion optimista para la microempresa, con un

aumento sostenido en ventas y precios que pueden estar impulsados por una mayor

demanda o mejoras en la estrategia comercial. Sin embargo, es importante analizar

factores externos como la competencia y los costos de produccion para asegurar la

rentabilidad.
Tabla 53. Estado de resultados
Estado de Resultados
Detalle 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Ventas 326,112.50 319,956.22 347,656.22 382,500.28 421,790.81 455,093.92
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Estado de Resultados

Detalle 2024 2025 2026 2027 2028 2029

Cantidad 13,044.50 13,696.73  14,381.56 15,100.64  15855.67  16,648.45
Precio FOB 23.00 23.69 24.40 25.13 25.89 26.66

- Costo de produccion 101,863.61 105,232.02 114,565.31 120,719.75 129,030.18 136,729.44
Utilidad bruta en ventas 224,248.89 214,724.20 233,090.91 261,780.52 292,760.63 318,364.49
- Gastos Operacionales 62,640.00 65,555.64  68,471.28  71,386.92 74,302.56 77,218.20
Gastos administrativos 62,640.00  65,555.64  68,471.28  71,386.92  74,302.56 77,218.20
Utilidad operacional 161,608.89 149,168.56 164,619.63 190,393.60 218,458.07 241,146.29
- Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Interés Bancario 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UT.Al 161,608.89 149,168.56 164,619.63 190,393.60 218,458.07 241,146.29
15% Particip. trabajadores  24,241.33  22,375.28  24,692.94  28,559.04  32,768.71  36,171.94
Utilidad antes de impuestos 137,367.55 126,793.27 139,926.69 161,834.56 185,689.36 204,974.34
25% Impuesto a la renta 34,341.89  31,698.32  34,981.67  40,458.64  46,422.34  51,243.59
Utilidad Neta 103,025.67  95,094.96 104,945.01 121,375.92 139,267.02 153,730.76

La tabla de estado de resultados muestra un crecimiento constante en las ventas
desde 2024 hasta 2029, con un incremento significativo en la cantidad vendida vy el
precio FOB. Sin embargo, los costos de produccion y los gastos operativos también
aumentan ano con ano, lo que sugiere que la microempresa aumente su operacion
y, en consecuencia, invirtiendo mds en recursos. A pesar delincremento en los costos,
la utilidad operativa también crece progresivamente, o que indica una gestion

eficiente de los mdargenes y un control adecuado de los gastos administrativos.

En cuanto a utilidad neta, se observa una tendencia positiva, pasando de 103.025,67
en 2024 a 153.730,76 en 2029. Esto se refiere, a que los impuestos y las participaciones
de trabajadores aumentan, la utilidad antes de impuestos sigue en ascenso. El hecho
de que no haya costos financieros por intereses bancarios sugiere que la
microempresa no posee deudas externas, lo que es una ventaja para su estabilidad
financiera, lo que da como resultado una empresa en crecimiento con una

rentabilidad sostenible a largo plazo.
4.3.6. Propuestas de estrategias de marketing internacional
4.3.6.1. Tipos de estrategias

El marketing es una funcidn organizacional y un conjunto de procesos para crear,

comunicar y entregar valor a los clientes. (American Marketing Association, 2004).
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4.3.6.2. Estrategia corporativa

La estrategia corporativa son las decisiones y acciones que una empresa implementa
para alcanzar sus objetivos a largo plazo, definir su posicionamiento en el mercado y
coordinar las unidades de negocio. El objetivo de este es generar valor, optimizar

recursos y garantizar el crecimiento y sostenibilidad de la organizacién en su industria.
4.3.6.3. Estrategia competitiva

Segun Jiménez S. (2022), el objetivo principal es generar una ventaja sostenible que
le permita diferenciarse de sus competidores y captar la preferencia del consumidor.
Para lograrlo, se basa en un andlisis detallado del entorno, incluyendo las tendencias
del mercado, el comportamiento del consumidor y las estrategias de la
competencia. A partir de esta informacion, la empresa desarrolla téacticas enfocadas
en la optimizacion del precio, la diferenciacion del producto, la eficiencia en la

distribucion y la implementacion de campanas de promocion estratégicas.
4.3.6.4. Estrategia funcional

Segun Jiménez S. (2022), el objetivo de generar un impacto significativo en su
beneficio. En momentos en los que la competencia enfrente adversidades, es crucial
que la empresa aproveche esas situaciones para diferenciarse y posicionar su
producto de manera Unica. Este enfoque debe estar relacionado con los objetivos
de la estrategia corporativa, que busca expandir la presencia de la empresa en

nuevos mercados y atraer a un mayor nUmero de clientes potenciales.
4.3.6.5. Marketing Mix

El marketing mix es un conjunto de estrategias y herramientas que una empresa utiliza
para posicionar su producto o servicio en el mercado y satisfacer las necesidades de
los consumidores, 4P desarrolladas por Jerome McCarthy estdn divididas de la

siguiente manera.
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Tabla 54. Seleccion de la estrategia

Tipos de estrategias

Descripcion breve

Aplicacién en el

proyecto.

¢Por qué?

Estrategia Corporativa

Estrategia Competitiva

Estrategia Funcional

Marketing Mix

Define la direccién de la

empresa como:
decisiones de
crecimiento o

diversificacion.

Centrada en cémo la
empresa compite en su
mercado (costos,
diferenciacién,

enfoque)

Establece como cada
drea funcional
(marketing, produccién,
finanzas) contribuye a la

estrategia competitiva.

Estrategia centrada en
producto, precio, plaza
y  promocién para
infroducir y posicionar
un producto en el

mercado

Puede guiar la visidon del

negocio Jhompitex a

largo plazo.

Ayuda a identificar
como  posicionar la
marca frente a
competidores.

Apoya la ejecucién
dentro del drea de

marketing, pero requiere
una guia tdctica mds

detallada.

Fue aplicada para
definir el enfoque
tdctico de

comercidlizacion de la
ropa  deportiva  de

Jhompitex en EE. UU.

No se elegio porque el
proyecto se enfoca en
la comercializacién de
un producto especifico,
no en decisiones

corporativas amplias.

Fue considerada, pero
no es tan especifica
para el desarrollo
tdctico del producto en

el mercado objetivo.

Aporta valor, pero no
abarca todos los
elementos tdcticos de
producto, precio, plaza

y promocién.

Se eligié por ser la mdas
adecuada para
planificar y ejecutar la
enfrada de un producto
al mercado
internacional de forma

estructurada

Del andlisis de las distintas estrategias evaluadas para el proyecto de
internacionalizacion de Jhompitex, se determind que la estrategia de Marketing Mix
eslamds adecuada para guiar la entrada del producto al mercado estadounidense.
A diferencia de las estrategias corporativas, competitivas o funcionales, que ofrecen
enfoques mds generales o internos, el Marketing Mix permite una planificacion tactica
concreta centrada en los cuatro pilares fundamentales del marketing: producto,

precio, plaza y promociéon
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PRODUCTO
¢Que vendo?
éQue
necesitamos
cubrir?

PRECIO

¢Cuanto esta

PROMOCION dispuesto a
Dar a conocer un . . comprar
producto o AT cIienpte?

servicio ¢Que precio
tiene tu

pmpetencig

Figura 19. Marketing mix

o Estrategias de producto y adaptacion

Implementar estédndares y normas de calidad en la produccion de la ropa deportiva
y garantizar que cumplan con los requisitos del mercado internacional. Para Estados

Unidos se pueden seguir los siguientes pasos.

Tabla 55.Est&ndares de calidad aplicables

Estandares de calidad aplicables

Sistema de gestién de calidad
ISO 9001 para garantizar  procesos

eficientes

Normas ambientales en la

ISO 14001 i
produccion textil
Garantiza que los ftextiles
9 OEKO-TEX®
OEKO-TEX estdndar 100 estén libres de sustancias CONFIDENCE 1N TEXTILES

STANDARD 100

nocivas
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Estdndares de calidad aplicables

Normas de comisibn de Regulan la normativa de la

seguridad de productos del seguridad

consumidor (CPSC, E.E.U.U.)

importada.

en la ropa

UNITED STATES OF AMERICA
CONSUMER PRODUCT
SAFETY COMMISSION

Fuente: OMC

Para lograr un mejor recibimiento en los mercados internacionales se deben poseer

las siguientes certificaciones para una ventaja sobre otros productos textiles, los

cuales no poseen certificaciones sobre el medioambiental o que sean libres de

sustancias quimicas.

Tabla 56. Certificaciones para aumentar la ventaja competitiva.

Certificaciones y cumplimiento legal para exportacion

) (consumer
Registro en la
producto safety

CPSC )
commussion)
Informacién de

Etiquetado materiales, pais

adecuado origen y cuidades

de lavado.

FOMPIIEX

o =2 B

Prohibido el secado
en secadora

Programa normal a Prohibicién de
40°C planchado

75% Poliéster, 20% Elastano, 5% Algodon
Talla S

——

MADE IN ECUADOR
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Certificaciones y cumplimiento legal para exportacion

Normativa de » Incicacor peso-
) Proteccion contra
embOlG]e _ , » Pictograma de manejo
danos en él envid y manipulacién
fransporte

+ Informacion de destinatario
+ Puerto de entrada y salida
¢ Numero de pedido

* Nombre del exportador

Pais de origen ..,

e Puntos de venta

Tabla 57. Seleccion del canal de distribucion.

i Exportacion Indirecta
Criterio Exportacion Directa Piggyback
(Recomendada)
Alto: Control total sobre Medio: Conftrol  parcial
Bajo: El control se delega al
Control decisiones, marketing y o compartido con la empresa
infermediario.
operaciones. asociada.
Alta: Requiere
; Media: Menor inversion al
Inversion infraestructura propia, Baja: El infermediario asume
o ) usar la red de la empresa
Inicial logistica y  marketing gran parte de los costos. ]
) ) asociada.
internacional.
Alfo: La empresa asume ) ) ) o )
. Bajo: Riesgos compartidos Medio: Riesgos compartidos
Riesgo todos los riesgos
con el intermediario. con la empresa asociada.
financieros y operativos.
Medio: Acceso
Largo: Toma  fiempo .
Corto: Se aprovecha la red relativamente rapido
Tiempo establecer la red vy
o existente del intermediario. usando la red de la
posicionarse. )
empresa asociada.
) ) ) o Bajo: Depende del
Alto: Requiere conocer a Bajo: El intermediario posee o
Acceso al o o conocimiento de la
fondo el mercado  experiencia y conocimiento .
Mercado empresa asociada sobre el
objetivo. del mercado local.

mercado meta.

A partir del andlisis comparativo entre los distintos métodos de internacionalizacion,
se concluye que la exportaciéon indirecta representa la opcidn mds adecuada para

Jhompitex. Esta alternativa se caracteriza por requerir una inversiéon inicial baja, ya
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que el intermediario asume los costos principales de logistica y comercializacién
internacional. Ademds, permite un acceso rdpido al mercado gracias a la red
previomente establecida por el socio intermediario, reduciendo significativamente el
tiempo de posicionamiento. El riesgo financiero y operativo también se minimiza al ser
compartido, lo que disminuye la exposicion directa de la empresa a posibles
pérdidas. Aungue el confrol sobre las operaciones se ve reducido, esta limitacion es
compensada por la experiencia y conocimiento del intermediario sobre el mercado
objetivo, lo que facilita una insercion estratégica en el entorno internacional sin

necesidad de contar con una infraestructura propia en el exterior.
4.3.7. Exportacion indirecta

En este caso, la exportacion se dirigié a tiendas dentro de la ciudad, que funcionarian
como los principales distribuidores, ya sean comercios locales o minimarkets
ecuatorianos. Este enfoque facilita la comunicacion comercial y optimiza las
negociaciones. Ademds, su ubicacién estratégica cerca de los puertos de New
Jersey y New York permite reducir costos logisticos, agilizando el transporte y

mejorando la eficiencia en la entrega al destino final.

4.3.7.1. ECUA. VARIEDADES

—— Small Grocery
Store Ecuatoriano

La tienda estd ubicada cerca del puerto de Newark lo que lo hace que mds serca
del puerto de donde llegara la mercancia mucho mas rdpido y con el menos costo

en el transporte interno dentro del pais de destino.

Direccidn: 13 Centre St, Elizabeth, NJ 07202, Estados Unidos
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4.3.7.2. Surtido Ecuatoriano

? - ¢
sﬁ‘—\.—vmllsxde_.\

»

o

e

Figura 21. Surtido Ecuatoriano

El surtido ecuatoriano estd ubicado dentro del mismo sector, siendo una tienda con
mds cercania a los puertos y estando una zona comercial, resulta ser una tienda muy
transitada con mucho potencial para las ventas de productos como se puede

visualizar en la imagen.
Direccion: 1370 Springfield Ave, Irvington, NJ 07111, Estados Unidos
4.3.7.3. Estrategias de comunicaciéon y promocion

Propdsito: al ser los jdbvenes los principales usuarios de redes sociales, este grupo serd
clave para la difusion del producto a través de anuncias digitales. Su interaccion
constante con estas plataformas les, permitird convertirse en promotores naturales de
la marca, ayudando a generar reconocimiento y alcance, de esta maneraq, se busca
que el publico objetivo impulse la visibilidad y posicionamiento de la ropa deportiva

en el mercado internacional.

Tabla 58. Formas de Comunicacion.

Recursos . .,
Formas . Mes de ejecucion Costo Responsable
necesarios

Instagram y TikTok

Abrir  perfli a confenido
Gerente general

Jhompitex en las publicitario como  Primer mes 0% L
. . o publicitario
redes sociales banners, video y
textos

Anunciante con Dinero, Google
) B ) Gerente general
anuncios en Adsy conexidn a Primer mes 300% S
) o publicitario
Google internet
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Recursos ] .,
Formas . Mes de ejecucion Costo Responsable
necesarios

Crear pdginas ] )
Wix o paginas

Web y que su ) Gerente o}
parala creaciony Primer mes 17%

interfaz sea facil y ) publicitario
dinero.

segura

En el andlisis de las estrategias de comunicacion propuestas para Jhompitex, se
observa una implementacion inicial enfocada en el entorno digital, con énfasis en
redes sociales, publicidad pagada y desarrollo web. La creacidén de perfiles en
plataformas como Instagram y TikTok representa una accién de bajo costo, pero alto
potencial de alcance, orientada a generar presencia en el mercado. Paralelamente,
se contempla la inversion en campanas a través de Google Ads, lo cual permite
segmentar audiencias y aumentar la visibilidad de la marca mediante anuncios
estratégicos. Ademds, el diseno de una pdagina web funcional y segura mediante
plataformas como Wix refuerza la credibilidad de la empresa y facilita el acceso de
los consumidores a la oferta de productos. Todas estas acciones estdn programadas
para ejecutarse en el primer mes y son responsabilidad del gerente general o del
encargado publicitario, lo que refleja una estructura organizativa flexible y adaptada

a los recursos disponibles.

4.3.7.4. Pagina Web

%5 editorwixcom/html/
WIX &0 Ahora estés en el modo Vista previa Volver al Editor

a
Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix ( Hacer Upgrade I

Inicio  Tienda
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WIX 0 Anora estés en el modo Vista previa Volver al Editor

a
Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix ( Hacer Upgrade

sweew (GL ) *

N s

\ [ Sponsor =

Camiseta Deportiva Ligera Chandal Deportivo Naranja Sudadera Deportiva
$10,00 $25,00 $18,00

Figura 22. Diseno de la pagina Web

El diseno de la pdgina sigue un estilo moderno que resalta sus colores y la hace
visualmente atractiva. Ademds, es intuitiva y facil usar, permitiendo a los clientes
explorar los productos de manera sencilla. Los medios de pago son accesibles para
todos, y la plataforma ofrece atenciéon al cliente en tiempo real, garantizando una

comunicacion directa y eficiente con la empresa.
4.3.7.5. Estrategias de precio
Ajuste del precio basdndonos en la competencia y centros comerciales de EE.UU.

Temu: Al investigar la pdgina de Temu la cual es la pdgina hoy en dia con mas
popularidad por sus precios, es necesario a analizar para saber si el precio de nuestro
producto serd bien aceptado en el mercado meta teniendo en cuenta la

competenciay su precio de 24,07.

@ b Ms vendidos KB Sestrellas € Bueno Bonito y Barato  Recién llegados ~ Categorias Gcnso\a de videojuegos @ ef::::sy @ Auda O

||

|
Comprados juntos frecuentemente

m m m » ‘
Conjunto d 0 d

Conjunto de traje de de..  Conjunto de Traje Depo...  Conjunto de 2 piezas: C.

o

Figura 23. Temu

Fuente: Temu
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Wallmart: Es una tienda fisica en Estados Unidos con una popularidad grande para
las compras de cualqguier ciudadano a su vez contando con una tfienda virtual
podemos explorar los precios que esta posee siendo unos precios muy altos para una
prenda deportiva siendo de 34 ddlares en el saco y con 29 ddlares los pantalones y

con un total de 30 ddlares un conjunto de calidad media.

B8 Departamentos V88 Servicios V| Ahoros  ConsumiblesyBasicos  EntregadeFarmacia  DiasdeBebé  NuevoyenTendencia ~ Moda  Hogar  Electronicos
Departamentos Y © o
Marca v
Precio v
Rapidez v
Disponibilidad v
Ofertas Especiales v $29%° $34%° $349° $2999

PP Opciones desde $34.99 - $39.95 Masopcionesdesde$2999  ,uaunon

Figura 24. Walmart Web

Fuente: Walmart web

Amazon: Una de las tiendas online mds reconocidas por todos Amazon la cual cuenta
con tiendas fisicas en EE. UU. y que muchos de los estadounidenses visitan, posee ropa
deportiva a un costo superior como se analizd al igual que las anteriores posee una
tienda online donde se pueden observar precios de 39 ddlares hasta los 41 ddlares
siendo precios extremadamente altos para una poblacion que adquiere de 4 a 6

veces por ano.

Enviara - ” . Hola, Identificate Devolucione:
amazon ®© Ecuador Todes ~  indumentaria deportiva chandale Cuentay Listas -y Pedidos

[_] Elegible para Envio Gratis

Género

["J Hombre

[ unisex

Talla de ropa para hombre

[xxsJ[xs J[ s J[M ][ L

Patrocinado @
Lo Rdruko Conjunto deportivo de TBMPOY Conjunto deportivo GXAMOY Conjunto deportivo Conjunto deportivo casual de
Opiniones de los clientes 2 piezas para hombre, para hombre, 2 piezas, casual, deportivo de 2 piezas para manga larga para hombre,
* A A K17 omas deportivo, casual, con atlético, para correr, calentar, hombre, casual, con cremallera  sudadera con cremallera
cremallera completa con cremallera completa completa, para correr,... completa, chaquetayy...
‘”T":Z ok frv 121 *dekdedr v 9,017 Fdek Aoy 795 Fok ok frv 1,093
adidas
[C] cooranpy Us$3Qs9 Tipico: US4 Us$41% 1ipico N UssZ3 86 Us$ 3399
E‘ ban(:::i,mw, ' :::s';:‘:i:/:m:;’;;f“ Entrega GRATIS el mar, 18 de mar  Entrega GRATIS el mar, 18 de mar l"‘:"l"‘:'d";f % con cupn (talles/colores
I NIKE a Ecuador en US$99 de articulos a Ecuador en US$99 de articulos
D verdiica Entrega GRATIS el mié, 19 de mar elegibles elegibles Entrega GRATIS el lun, 17 de mar
= i a Ecuador en US$99 de articulos a Ecuador en US$99 de articulos v

Fuente: Amazon
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Una vez analizado tres de las pdginas mds importantes hoy en dia de la
comercializacion y venta de productos se puede tomar en cuenta que el precio de
23,27 tiene gran potencial siendo un producto con calidad y que se puede obtener
en las tiendas fisicas donde las distribuiremos siendo que nuestro producto posea

mayor oportunidad de comercializacion.

4.3.7.6. Promociones y descuentos para la exportacion de la ropa deportiva a EE.
uu.

Estas herramientas buscan influir en el comportamiento del consumidor al generar
una sensacion de urgencia y atractivo en la adquisicion del producto. Ademds,
permiten a las empresas aumentar sus ventas, captar nuevos clientes y fortalecer la
relacion con los compradores recurrentes, logrando asi un mayor posicionamiento en

el mercado.

Las promociones y descuentos serdn una estrategia clave para la infroducciéon de la
ropa deportiva de Jhompitex al mercado de New Jersey. Para captar la atencién de
los consumidores y competir con marcas establecidas, se implementardn descuentos
por lanzamiento, primera compra, cantidad de compra y eventos del ano donde
hace que muchos compradores adquieran el producto, otra técnica importante son
los cupones de descuento que se pueden ofertar en las diferentes redes sociales o
adquirir en la pagina fomentando la compra directa y generando fidelizacién con los
clientes. Estas estrategias no solo ayudardn a incrementar las ventas, sino que
también permitirdn dar a conocer la calidad y el valor diferencial de la ropa

deportiva de Jhompitex en el mercado intfernacional.
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Figura 25. Promocioén

4.4. DISCUSION

El presente estudio se llevd a cabo un andlisis del mercado objetivo para la
comercializacion de ropa deportiva, especialmente ropa deportiva, producidos por
la microempresa Jhompitex. Este estudio se fundamentd en una revision detallada de
trabajos de investigacion y articulos académicos elaborados por diversas personas
que estudiaron el campo del marketing y el comercio internacional. El objetivo
principal de la investigaciéon fue desarrollar estrategias de marketing efectivas que

permitan a la microempresa ingresar al mercado seleccionado con éxito.

El primer objetivo, en el presente estudio evidencid que el producto cuenta con un
alto potencial de comercializacion, lo que refuerza la de idea de que muchos
productos ecuatorianos, debido a su calidad, son bien recibidos en mercados
infernacionales. En este sentido, la investigaciéon realizada por Obando Fueltala
Michael Rolando (2019) respalda esta afirmacion, al demostrar que los productos
textiles ecuatorianos gozan de gran aceptacion en el extranjero, precisamente por
la calidad de su manufactura. Este hallazgo concuerda con los resultados obtenidos
en trabajo de infestacién, donde se confima que la ropa deportiva puede
posicionarse favorablemente en mercados internacionales, siempre que se garantice

un alto estdndar de produccion.

Los resultados obtenidos de esta investigacion estdn de acuerdo con este proyecto

debido a la importancia de la calidad del producto siendo un factor determinante
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en su aceptacidbn en mercados internacionales. En el caso de los textiles
ecuatorianos, se ha demostrado que la manufactura de alta calidad genera
confianza en los consumidores extranjeros, lo que abre oportunidades de
comercializacion. Ademds, en nuestro estudio hemos identificado que la ropa
deportiva, al ser un producto funcional y de uso frecuente, debe cumplir con
estdndares de resistencia, comodidad y diseno para competir a nivel internacional.
Si se garantiza un alto estdndar de produccion, es posible posicionarse en mercados
como el de Estados Unidos, donde la demanda por prendas deportivas de calidad
es constante y creciente. Esto refuerza la idea de que, con una estrategia adecuada,

los productos ecuatorianos pueden consolidarse en el exterior.

Segundo objetivo, en el andlisis de los datos recopilados en la investigacion de
Manosalvas Ayala Nataly Gabriela (2021), demostré que la calidad de los textiles
ecuatorianos tiene un alto potencial en mercados internacionales, y esto también es
aplicable a la ropa deportiva. La creciente demanda de prendas deportivas con
caracteristicas diferenciadoras, como disenos personalizados y materiales de alta
calidad, representa una oportunidad clave para la internacionalizacion de estos
productos. Estos hallazgos respaldan la importancia de fortalecer la capacitacion en

comercio exterior y estrategias de marketing para la exportacion de ropa deportiva

El tercer objetivo mostrd el andlisis de la situacion de la casa deportiva Daneses &
confecciones Gaby permite evidenciar que el marketing digital es un factor clave en
la comercializacién de la ropa deportiva. La ausencia de estrategias de promocion
ha sido una de las principales barreras para el crecimiento de la empresa, lo que
indica que una correcta implementacion de estrategias de marketing digital podria
representar una solucion viable. La creaciéon de contenido digital atractivo, la
optimizacion de redes sociales y el uso de plataformas de comercio electrénico

pueden potenciar la visibilidad y las ventas del negocio.

Por ofro lado, el frabajo analizado, demuestra con datos concretos la relevancia de
las estrategias de marketing en el sector de la ropa deportiva. La investigaciéon resalta
la necesidad de adaptarse a las tendencias digitales y fortalecer la presencia en el
mercado para mejorar la rentabilidad del negocio. Este enfoque es clave para que
empresas pequenas y medianas del sector que puedan competiry expandirse a nivel

nacional e internacional.
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El cuarto objetivo de los resultados obtenidos en el estudio de Evelyn Alexandra Arias
Pasquel & Andrea Amparo Yanez Luna (2021) se confirmé la importancia de la ropa
deportiva en la actualidad, no solo por su funcionalidad y comodidad, sino también
por su alto nivel de aceptacidén en el mercado. La tendencia creciente de los
consumidores hacia prendas con tecnologia antifluido y proteccién UV respalda la
necesidad de innovar en los materiales y disenos. Ademds, el hecho de que una parte
significativa de la demanda permanezca insatisfecha resalta la oportunidad para los
empresarios textiles de expandir su produccién y mejorar su posicionamiento en el

mercado.

En este sentido, los hallazgos del estudio demuestran que el sector de la ropa
deportiva tiene un gran potencial de crecimiento si se implementan estrategias de
marketing adecuadas. La identificacion de segmentos de consumidores, la
diversificacion de productos y el uso de plataformas digitales para la
comercializacion pueden ser herramientas clave para maximizar las oportunidades
de negocio en este sector. Ademds, la disposicidn de los clientes a pagar precios
competitivos por productos de calidad sugiere que la rentabilidad del sector puede

fortalecer con una correcta gestion de costos y precios.

El quinto objetivo presentando en el estudio de Rodriguez Prado Wilson Stalin &
Vinueza Cabascango Nelson Patricio (2022) se realizé la importancia de la
implementacién de estrategias de marketing digital en la industria textil ecuatoriana,
especialmente para pequenas empresas como YOU Sport. En un sector altamente
competitivo, la diferenciacion a traves de estrategias de Inbound Marketing es crucial
para atraer clientes y aumentar la fidelizaciéon. La metodologia empleada, basada
en la creacion de contenido atfractivo y el uso de plataformas digitales como
Facebook, Instagram y WhatsApp, facilita la captacion de clientes y su conversion en
compradores recurrentes. Sin embargo, para asegurar el éxito a largo plazo, es
fundamental que la empresa mantenga una constante innovacion en sus estrategias
de marketing y una evaluacion continua del comportamiento del consumidor.
Factores como las tendencias de moda, los cambios en el consumo y la competencia
deben ser monitoreados de manera continua para ajustar las estrategias y garantizar

la sostenibilidad del negocio.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

La presente investigacion ha permitido evidenciar que la ropa deportiva
ecuatoriana, fabricada por la microempresa Jhompitex ubicada en la ciudad de
Tabacundo, posee un alto potencial de comercializaciéon para llegar a los mercados
internacionales, este hallazgo se sustenta en diversos factores clave que demuestran

la viabilidad para su exportaciéon y posicionamiento en el extranjero.

Se confimd que la calidad de manufactura de Jhompitex, es un aspecto
fundamental que influye en la aceptacién de los productos textiles ecuatorianos en
mercados fordneos, demostrando que la industria textil del pais ha logrado
reconocimiento gracias a su alto estdndar de produccidn. Los resultados obtenidos
en esta investigacion refuerzan dicha afirmacién, indicando que los consumidores
internacionales valoran la resistencia, comodidad y diseno de las prendas deportivas,

lo que representa una ventaja competitiva para las empresas ecuatorianas.

Se identificd que el mercado estadounidense, especialmente en el estado de New
Jersey, presenta caracteristicas favorables para la comercializacion de ropa
deportiva ecuatoriana, cuenta con una alta demanda de ropa deportiva, impulsada
por tendencias de vida saludables, el crecimiento del sector fitness y la preferencia
por prendas comodas y versdtiles. Ademds, la presencia de una comunidad latina
significativa en esta regién facilita la introduccion de productos ecuatorianos, dado

que existe afinidad cultural y un posible reconocimiento positivo de la marca.

La importancia de adoptar una estrategia de exportaciéon indirecta como alternativa
viable para las microempresas, permite acceder a mercados internacionales sin
incurrir en elevados costos logisticos ni enfrentar directamente las barreras
comerciales, se convierte en una opcién estratégica para Jhompitex. A través de
alianzas con distribuidores y comercializadores en Estados Unidos, la empresa puede

expandir su alcance sin asumir los riesgos asociados a una exportaciéon directa.

Se concluyd que el éxito en la comercializacidon internacional de ropa deportiva

ecuatoriana no solo depende de la calidad del producto, sino también de la
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implementacion de estrategias de marketing efectivas. La visibilidad de la marca en
plataformas digitales, la diferenciacion a través del diseno y la adecuacion del
producto a las tendencias del mercado son factores determinantes para lograr un
posicionamiento solido en el exterior. En este sentido, se recomienda fortalecer la
presencia en redes sociales, optimizar la oferta segun las necesidades del consumidor

y establecer relaciones comerciales con intermediarios estratégicos.
5.2. RECOMENDACIONES

En funcidn de los resultados obtenidos en este estudio, se plantean una serie de
recomendaciones orientadas a fortalecer la comercializacién de ropa deportiva en
mercados infernacionales, con especial enfoque en el mercado de New Jersey,
Estados Unidos, por parte de la microempresa Jhompitex ubicada en la ciudad de

Tabacundo.

Se recomienda, optimizar la calidad del producto para garantizar su competitividad
en el extranjero. Esto implica mejorar la seleccién de materiales, aplicar estrictos
contfroles de calidad y desarrollar disenos innovadores que se alineen con las
tendencias del mercado. La ropa deportiva debe cumplir con estdndares de confort,
durabilidad y estética para captar la atencidén de los consumidores internacionales y

generar confianza en la marca.

La buUsqueda de alianzas estratégicas con distribuidores y comercializadores en New
Jersey. Establecer relaciones comerciales con empresas que ya operan en el
mercado estadounidense permitird facilitar la exportacion indirecta y reducir costos
operativos, contactar con importadores, tiendas deportivas y plataformas de venta
al por mayor para explorar posibles acuerdos comerciales que faciliten la distribucion

de la ropa deportiva ecuatoriana.

Realizar estudios de mercado continuos para identificar las preferencias de los
consumidores estadounidenses y adaptar la oferta en funcién de sus necesidades. La
moda deportiva es un sector dindmico que evoluciona constantemente, por lo que
es necesario estar atento a las tendencias en colores, materiales, estilos y tecnologias

aplicadas a la confeccion de prendas deportivas.
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Anexo 3. Resultados de la entrevista y encuestas.
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Encuestas internacionales
¢Cudl de las siguientes opciones de ropa deportiva prefiere usted?

e Chompas: 2
e Pantaldn: 4
e Conjunto completo: 47

e Busos/sacos: 0

Busos 0%

Conjunto completo 89%

Pantalén [8%

Chompas %

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Como se puede observar la opcion de ropa mas preferidas por las personas de
Estados Unidos es el conjunto completo de ropa siendo este muy popular por las
personas encuestadas con un total de 89% de las personas que eligieron un 8%

eligieron el pantalén y el 4% eligieron chompas.

¢Qué tipo de ropa deportiva considera que deberia estar mas disponible en el

mercado?

e Ropa para frio: 18
e Telas transpirables: 20

e Disenos modernos: 15
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Disefios modernos 28%

Telas transpirables 38%

Ropa para frio 34%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

El porcentaje de personas que eligieron Telas transpirables fue un 34% esto debido a
gue muchos prefieren para realizar deporte, el 38% eligid ropa para el clima frio
debido a que prefieren para ponerse en dias donde el clima puede ser cambiante o
para salir, y el 28% eligié disefos modernos debido a su preferencia por las ropas que

puedan combinar al salir y verse bien.
¢A través de que medios observa la venta de ropa deportiva?

e Redes sociales (Facebook Instagram, Pinterest, etc.): 28
e Tiendas en linea(Amazon, Shein, Walmart, etc.): 20

e Blogs especializados o revistas digitales: 5

e Ofros: 0

Otros 0%

Blogs especializados o revistas digitales 9%

Tiendas en linea(Amazon, Shein, Walmart,

0,
etc.) ek

Redes sociales (Facebook Instagram,

0,
Pinterest, etc.) N

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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El andlisis indica que el 53% de los encuestados observa la venta de ropa deportiva a
través de redes sociales, seguido por un 38% que lo hace en tiendas en linea como
Amazon o Shein, solo un 9 % consulta blogs especializados o revistas digitales.
Sugiriendo a Jhompitex que la clave es enfocarse en una estrategia digital centrada
en redes sociales con contenido atractivo en plataformas como Facebook,

Instagram y demds.
¢Cuantas prendas de ropa deportiva adquiere usted anualmente?

e Dela?2prendas: 6
e De 3 a4 prendas: 21
e De5aéprendas: 14
e De7abprendas: 0

de 7 a 8 prendas 0%

De 5 a 6 prendas 26%
De 3 a 4 prendas 58%
De 1 a2 prendas 15%
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Las personas votaron con un 58% que adquieren de 3 a 4 prendas de ropa
anualmente el 26% menciona que adquiere de 5 a é prendas, y el 15% de las personas
compran de 5 a 6 prendas por ano lo que senala personas que les gusta la ropa

deportiva garantizando que hay una gran adquisicion de esta a nivel del pais.
¢Cudl consideraria su canal preferido para adquirir ropa deportiva?

e Tiendas Fisicas: 21

e Tiendas Online: 27
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e Catdlogos o revistas; 5

Catalogos o revistas 9%
Tiendas Online 51%
Tiendas Fisicas 40%
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El grafico muestra las preferencias de los consumidores en cuanto a los canales de
compra de ropa deportiva. La opcidén con 51% son las tiendas online las cuales 27
personas prefieren tiendas online para adquirir ropa, el segundo con 40% de son 21
personas que prefieren las tiendas fisicas para buscar y comprar su ropa, el tercero
con 9% de son los catdlogos o revistas con 5 personas que prefieren esta opcidon mds

tradicional.
¢Estaria dispuesto(a) a comprar ropa deportiva a través de plataformas en linea?

e Muy probable:19

e Algo probable: 24
e Neutral: 10

e Poco probable: 0

e Nada probable: 0
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Nada probable 0%

Poco probable 0%

Neutral 19%
Algo probable 45%
Muy probable 36%
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El grafico muestra la disposicion de los consumidores a comprar ropa deportiva a
través de plataformas en linea. Un 45% de personas lo consideran algo probable para
realizar compras en linea un 36% de las personas consideran muy probable, indicando
una fuerte inclinacion hacia el comercio digital, lo que representa una oportunidad
clave para fortalecer las estrategias de venta en linea. Un 19% de las personas con
una postura neutral lo que indica que puede inclinarse con estrategias adecuadas

como promociones, garantia de calidad y seguridad en los métodos de pago.

¢Cudl de los siguientes aspectos considera mds importante al elegir una marca

deportiva?

e Cdalidad: 22
e Punto de venta: 4
e Promociones: 2

e Precio: 25
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Precio 47%

Promociones 4%

Punto de venta 8%

Calidad 42%
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El grafico refleja las preferencias de los consumidores al elegir una marca deportiva.
El factor relevante es el precio, con un 47% de personas lo que indica que los clientes
mds accesibles con precios estables. La calidad es el segundo criterio con un
porcentaje de 42% lo que sugiere que los consumidores optan por un producto
duradero y con una calidad superior, con un 8% tenemos el punto de ventalos cuales
prefieren un punto mds cercano o que les tengan confianza por el sector comercial,
con un 4% tenemos las promociones. Los datos senalan que una estrategia de
marketing efectiva para una marca deportiva deberia centrarse en ofrecer una
excelente relacion calidad-precio, destacando la durabilidad y asequibilidad de los

productos.
¢ Qué aspectos del producto son relevantes al momento de la compra?

e Comodidad: 36
e Confiabilidad de la marca: 4
e Atfencidn al cliente: 1

e Variedad de disenos: 12
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Variedad de disefos 23%

Atencion al cliente 2%:

Confiabilidad de la marca = 8%

Comodidad 68%
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Para que las personas puedan comprar el producto se ha demostrado que el factor
que mas ven los consumidores es la comodidad con un é8% de personas, seguido de
la variedad con un 23%, mientras que la confiabilidad de la marca con un 8% vy la
atencién al cliente con un 1%, esto implica que la estrategia seria ofrecer un chandall

elaborado a base de materiales mds cOmodos y disenos atractivos.
¢Cuanto asigna usted de presupuesto para adquirir ropa deportiva?

e 20 dOllares: 7

e De 21 a 50 ddlares: 43

e De 51 080 ddlares: 0

e De 81 ddlares en adelante: 0
e Ofras: 3
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De 81 dolares en adelante 0%

De 51 a 80 ddlares 0%

De 21 a 50 dédlares 81%

20 dolares 13%
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La grafica muestra que el 81% de las personas encuestadas asigna un presupuesto
entre 21 a 50 ddlares en ropa deportiva, seguido de un 13% que gasta un total de 20
ddlares, estos porcentajes indican que los consumidores prefieren un precio accesible
esto implica que la ropa deportiva debe ajustarse a un rango de precio a los que se
observan, las estrategias de valor agregado, como las promociones o combos podria

funcionar para atraer y fidelizar clientes dentro del segmento del precio.
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