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RESUMEN 

La última década en el Ecuador se destacó por el auge en la práctica de los 

deportes de montaña, fenómeno dado por el incremento del turismo nacional y 

extranjero a la sierra ecuatoriana y el constante respaldo de instituciones 

estatales como el Ministerio de Turismo el cual, a través de campañas 

nacionales e internacionales, ha fomentado la práctica de deportes de 

montaña. Cabe destacar que para desarrollar este tipo de actividad deportiva 

es imprescindible contar con prendas de vestir adecuadas tales como chompas 

rompe vientos, camisetas resistentes y pasamontañas. En este aspecto existe 

un conjunto de productores y comercializadores internacionales especializados 

en la confección de ropa deportiva de montaña, la cual debe poseer 

características especiales como el confort, materiales aislantes y resistencia. El 

Ecuador, a pesar de poseer una cultura y tradición en la industria textil, no ha 

desarrollado empresas textiles dirigidas específicamente a la producción de 

ropa para deportes de montaña. El propósito de la investigación está dado por 

la elaboración de un plan de negocio con la finalidad de establecer la 

factibilidad de la producción de ropa para este tipo de deportes, 

específicamente para el Senderismo y Excursionismo. Para hacerlo, se debe 

realizar un análisis externo de la industria y el mercado a partir de cuyos 

resultados se elaboró un plan de marketing asentado sobre un modelo 

financiero que permitió observar la factibilidad de dicha empresa. El análisis al 

cliente permitió determinar los costos para la comercialización de ropa para 

practicar deportes de aventura como el senderismo y excursionismo, 

estableciendo los intereses y necesidades del mercado actual quedando en 

evidencia la existencia de una oportunidad de negocio en la creación de una 

empresa productora y comercializadora de ropa deportiva de montaña, el 

análisis financiero dejó de manifiesto la viabilidad del proyecto arrojando un 

VAN positivo y un TIR sobre el 39,57% con un periodo de recuperación de 3 

años. 

 

 



 
 

ABSTRACT 

The last decade in Ecuador has been highlighted by the rise in the practice of 

mountain sports, a phenomenon given by the increase of national and foreign 

tourism to the Ecuadorian highlands and the constant support of state 

institutions such as the Ministry of Tourism which Through national and 

international campaigns has encouraged the practice of mountain sports, it 

should be noted that to develop this type of sport activity is essential to have 

appropriate clothing such windbreakers, resistant shirts and balaclavas. In this 

aspect there is a group of international producers and marketers specialized in 

the manufacture of mountain sportswear which must have special 

characteristics such as comfort, insulating materials and comfort. The 

Ecuadorian nation despite having a culture and tradition in the textile industry 

has not developed textile companies specifically aimed at the production of 

clothing for mountain sports, the purpose of the research is given by the 

development of a business plan for the purpose to establish the feasibility of the 

production of clothing for this type of sports, making with this objective an 

external analysis of the industry and the market based on the results of which a 

marketing plan was developed based on a financial model that allowed to 

observe the feasibility of said company. The analysis to the client allowed to 

determine the costs for the commercialization of mountain clothes, establishing 

the interests and needs of the current market, evidencing the existence of a 

business opportunity in the creation of a company that produces and sells 

mountain sportswear, The financial analysis revealed the viability of the project, 

yielding a positive NPV and an IRR of 39,57% with a recovery period of 3 years. 
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1 INTRODUCCIÓN 

1.1 Justificación del trabajo 

La última década estuvo marcada por un incremento en la demanda de ropa 

deportiva en específico para deportes de montaña, esto se debe en gran 

medida a las campañas de difusión llevadas a cabo por el Ministerio de Salud 

donde promueven a las personas de diferentes años de edad a realizar varios 

tipos deporte y al Ministerio de Turismo que recalca la facilidad para practicar 

los deportes de montaña en el país (Core Business Ekos, 2017).  

Cabe destacar que existen limitaciones para la práctica del deporte de montaña 

debidas principalmente al elevado costo de la indumentaria utilizada para 

dichos fines, dado que la misma generalmente es importada. Esto incrementa 

aún más su precio, dificultando una adquisición sistemática por parte de los 

deportistas. Cabe señalar que la ropa deportiva de montaña es imprescindible 

para los practicantes de senderismo y excursionismo dado que a la altura que 

se practica este deporte existen bajas temperaturas y una mayor exposición a 

los elementos naturales, factores que podrían poner en riesgo la salud e 

incluso la vida de los deportistas.  

La oportunidad de negocio para la elaboración y comercialización de ropa de 

deportes de aventura en montaña se hace evidente en un mercado en el que 

existe una demanda insatisfecha, tomando en cuenta que a nivel nacional 

existe la materia prima necesaria para su elaboración con igual o mayor calidad 

que la ropa proveniente de Europa. También se destaca la existencia de una 

experiencia y cultura en la región para la elaboración de este tipo de 

indumentaria y finalmente se debe anotar que se ofrecerá una línea de ropa 

deportiva personalizada para equipos y clubes del Ecuador. 

Actualmente en el Ecuador no se verifica una empresa productora y 

comercializadora de ropa deportiva de aventura en montaña. De ahí que la 

empresa, al brindar dichos productos a precios competitivos, con calidad y con 

una personalización única, garantizará una alternativa para la adquisición de la 

ropa para practicantes nacionales y extranjeros. 
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El Ministerio de Turismo actualmente se revela como el principal promotor en la 

práctica de los deportes de montaña; de ahí que exista un canal de difusión 

directo en ferias, exposiciones y eventos celebrados por dicha institución tanto 

a nivel nacional como internacional. 

1.1.1 Objetivo general del trabajo 

Elaborar un plan de negocios con el objetivo de establecer la factibilidad de la 

producción y comercialización de ropa para deportes de aventura en montaña 

estandarizada o personalizada. 

1.1.2 Objetivos específicos 

 Establecer las oportunidades y amenazas específicas de la industria de 

ropa para deportes de montaña a través de un análisis del entorno 

externo. 

 Determinar el mercado objetivo mediante una investigación cualitativa y 

cuantitativa que permita caracterizar al cliente, su comportamiento, 

preferencias y necesidades de adquisición. 

 Especificar las oportunidades de negocio en concordancia con los 

resultados derivados del análisis del entorno externo y del cliente. 

 Delimitar la propuesta de valor así como las estrategias de marketing 

idóneas para el mercado objetivo. 

  Diseñar la filosofía y estructura organizacional derivadas de la misión, 

visión y objetivos de la empresa. 

 Precisar la viabilidad del proyecto mediante la evaluación financiera y del 

mismo modo establecer la inversión inicial como capital de trabajo y 

estructura del capital, así como la información demandada por los 

inversionistas. 
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2 ANÁLISIS ENTORNOS 

2.1 Análisis del entorno externo 

El CIUU 4.0 de la industria correspondiente al proyecto pertenece a la actividad 

G4641.2 perteneciente a la confección de prendas de vestir y accesorios 

deportivos., Se debe mencionar la inexistencia de más información específica 

de dicha actividad, de ahí que el análisis se enfocó en el sector textil, en el cual 

se desarrollará la investigación. El estudio estuvo respaldado por los 

lineamientos de Alan Chapman, estudioso norteamericano Docente de la 

Universidad de Illinois, especialista en Administración de empresas. 

2.1.1 Entorno externo 

2.1.1.1 Factor Político y Legal 

Estabilidad de la industria: La segunda década del presente siglo ha estado 

marcada por un crecimiento del PIB del 4.3%, reflejando en el mismo las 

inversiones de sectores estratégicos y gasto social, logrando una reducción del 

0.07 puntos del coeficiente de desigualdad GINI. Sin embargo, en los 4 últimos 

años se percibió una desaceleración y contracción económica resultado directo 

de la apreciación del dólar y la caída de los precios del petróleo, lo cual se 

tradujo en un incremento de la pobreza de un 22,5% al 23,4% en el 2017. En el 

presente año el Gobierno Nacional disminuyó la inversión pública y el gasto 

corriente logrando controlar la cuenta corriente mediante restricciones a los 

movimientos de capitales y bienes. En concordancia con el índice de 

Globalización KOF (mide la conectividad, integración e interdependencia global 

de los países tanto cultural, ecológica, económica, política, social y tecnológica 

para determinar el índice general de globalización) Ecuador se ubica en el 

puesto 92 por encima de Bolivia y Venezuela ( Banco Central del Ecuado, 

2017). 

Debe destacarse que Ecuador en la década del 80 tenía una industria textil 

reconocida a nivel nacional por su calidad y volumen de producción, el cual 

alcanzaba el 24% del PIB industrial del país, tal situación se revirtió posterior a 

la dolarización desapareciendo del mercado interno los productos textiles 
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nacionales de forma tal que a la fecha el sector textil representa el 6% del PIB 

industrial  ( Banco Central del Ecuado, 2017).  

Índice de corrupción: El índice de corrupción en la nación obtuvo como 

resultado 32 puntos en el índice de percepción de la corrupción tal y como 

revela la Organización para la Transparencia Internacional, de ahí que se 

evidencie un empeoramiento en el ranking del Ecuador ubicado en la posición 

107 de 167 países, situación que se traduce a nivel mundial en desconfianza y 

falta de incentivos para la inversión extranjera (Transparency International, 

2017). Tal fenómeno se traduce en desinterés al momento de captar 

inversionistas extranjeros los cuales además de buscar un mercado 

competitivo, demandan un ambiente y equilibrio interno que permita un 

desarrollo sistemático y ordenado de las inversiones realizadas. 

Matriz productiva: Con el objetivo de fomentar las actividades económicas 

existentes con posibilidades de expansión en las que destaca el sector 

manufacturero que abarca la industria textil, se llevó a cabo un análisis de la 

biodiversidad como ventaja comparativa de ahí que en el proyecto de 

transformación de la matriz productiva se abarque nuevos sectores. El Plan de 

Desarrollo Nacional “Toda una vida”, la agenda de transformación productiva y 

el Código de la Producción están dirigidos a sectores tales como la 

construcción, textiles, calzado, entre otros, siendo uno de los objetivos de la 

matriz productiva lograr una sustitución efectiva de las importaciones en post 

de la producción local y el empleo (Banco Mundial, 2016). Cabe destacar que 

el 50% de las empresas textileras del Ecuador están ubicadas en la Provincia 

de Pichincha, un 36% se encuentran en Azuay y Tungurahua lo que evidencia 

que la región sierra abarca la mayoría de las empresas textileras (Costa, 2015). 

Legal: Para elaboración de ropa de deportes de aventura en montaña es 

necesario dar cumplimiento a las especificaciones técnicas tales como 

etiquetado, composición, nombres autorizados, etiquetado sobre el tratamiento 

y etiqueta ambiental tal como lo señala la norma INEN (Banco Central del 

Ecuador, 2017). Actualmente el 64% de las empresas textileras se subordinan 

al modelo de economía popular de ahí que no exista un cumplimiento efectivo 

de las técnicas de etiquetado tal como lo señala la Norma INEN, dando 
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cumplimiento a dicha normativa un 29% de compañías privadas y un 7% a 

empresas públicas (Aumont, 2016). 

2.1.1.2 Factor Económico 

Acuerdo comercial: Ecuador desarrolla acuerdos comerciales con otros 

países para buscar oportunidades internacionales. Por ejemplo, hay un 

acuerdo bilateral entre Ecuador y Turquía oportunidades comerciales en los 

sectores de metalmecánico, carrocero y textil siendo su objetivo el de 

incrementar la productividad y la competitividad mediante la importación de 

nuevas tecnologías y procesos más eficientes (Ministerio de Comercio 

Exterior., 2016). Es de destacar que hasta el 5 de febrero del 2018 Ecuador 

incrementó en un 50% las exportaciones textiles a países de la Unión Europea, 

mientras que se ha logrado aumentar en un 35% las exportaciones textiles a 

Estados Unidos, de ahí que se pueda vislumbrar un pronto desarrollo y 

recuperación de la economía nacional 

PIB: El sector textil se encuentra bajo la Manufactura, que representa el 11.8% 

del PIB; en el 72% de estos productos se concentran 5 actividades: alimentos y 

bebidas (38%), industria de productos químicos (11%), productos minerales 

(9%), textiles y cuero (7%) y metales convencionales (7%). El sector textil 

registró un aumento del 4,3% el año anterior, es decir, el 0,9% del PIB ( Banco 

Central del Ecuado, 2017).  

Inflación: La inflación es 1.59%, esta desaceleración, que corresponde a 

0.14%, conduce a la reacción de los consumidores que prefieren productos 

más baratos. Según el BCE, la ropa se ve afectada negativamente porque no 

se consideran productos básicos (Banco Central del Ecuador, 2017). Tomando 

en consideración el crecimiento económico Ecuador crecerá un 1.6% en el 

presente año aunque centros de investigación como la Corporación de 

Estudios para el Desarrollo (Cordes) afirma que el crecimiento alcanzara un 

2,4%, lo que evidencia un desarrollo de la industria textil nacional y por ende 

una mayor posibilidad de comercializar sus productos ene l mercado interno  

(Banco Central del Ecuador, 2017). 

Tasas de interés: De acuerdo con el Banco Central, la tasa activa para las 

PYMES es 11,77%, el segundo de la región, según el Banco Mundial, la tasa 
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pasiva es de 5.95%, que es uno de los más altos de la región Andino (Banco 

Central del Ecuador, 2017). Las nuevas políticas del gobierno nacional con el 

desarrollo de las PYMES ha determinado la firma de un convenio que otorga 30 

millones de dólares a la economía popular y solidaria con el objetivo de 

recuperar la industria textil  (Banco Central del Ecuador, 2017). 

Balanza comercial: Las medidas gubernamentales y las medidas fiscales se 

tomaron con respecto a la balanza comercial que afecta al sector textil, por 

ejemplo el tratamiento diferencial arancelario a la importación de ciertos 

materiales, como el algodón, necesaria para la fabricación de ropa de montaña. 

En 2015, el déficit de la balanza comercial fue del 25,2%, lo que exigió 

garantías para proteger a la industria nacional y reducir las importaciones. Las 

exportaciones de textiles disminuyeron en un 29% y el contrabando a través de 

las fronteras aumentó. Colombia sigue siendo el principal destino de las 

exportaciones de textiles, con un 53% según él (Banco Central del Ecuador, 

2017). 

2.1.1.3 Factor Social 

PYMES: Con respecto a la constitución, regulación, incentivos y financiación de 

las PYMES, se propone un código de producción para el desarrollo comercial 

de las micro, pequeñas y medianas empresas; con la ayuda de la cual se 

proporcionará conocimiento legal sobre el desarrollo de las PYMES y sobre la 

financiación que pueden recibir para su producción y su eventual 

internacionalización (Core Business Ekos, 2017). Es de destacar que el 80% de 

las empresas textiles se corresponden al modelo de PYMES las cuales se 

verán beneficiadas con las nuevas medidas económicas destacadas por el 

gobierno nacional con la finalidad de fortalecer dichas instituciones y por ende 

ampliar su capacidad generadora de riqueza (García, 2015). 

Empleo / Desempleo: Este año, el desempleo aumentó un 4.28% en 

comparación con el año anterior. La industria textil es la segunda más grande 

en el sector manufacturero porque es una de las más influyentes en el mercado 

laboral, según AITE (Asociación de la Industria Textil de Ecuador). La industria 

ha creado aproximadamente 60,000 empleos directos y 200,000 indirectos 

(Asociación de Industrias textiles del Ecuador, 2017). Al incrementarse las 
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capacidades productivas de la industria textil será imprescindible la 

contratación de más personal encargado de la producción, distribución y 

comercialización de los productos. 

Ingresos: Según los datos del Banco Mundial y del INEC, se ha constatado 

que el 83,3% de las familias tiene la oportunidad de recibir una educación y 

recibir mayores ingresos. Según la Asociación de Economistas de Pichincha, la 

clase media recibe de 386 a 1400 dólares por mes (Banco Mundial. Datos 

estadísticos Ecuador, 2018). El fortalecimiento y desarrollo de la industria textil 

incrementará las oportunidades de desarrollo económico para la población 

ecuatoriana al activarse una de la industria textil que históricamente fue de las 

mayores en ofertar empleos directos, indirectos y oportunidades e iniciativas 

para el comercio minorista y mayorista (Estrada, 2017). 

Tendencias de consumo en el sector textil: Según el INEC, se asignaron 

$2,400 millones a los hogares para la compra de productos textiles y todos sus 

derivados, los costos de vestimenta fueron del 7,9% (Pro Ecuador, 2017).  

2.1.1.4 Factor Ambiental 

Los estándares ambientales deben ser respetados por las compañías en el 

sector textil. El gobierno busca implementar el programa utilizado por Alemania, 

Japón, Estados Unidos y el Reino Unido bajo el nombre de EcoFashion, que 

consiste en utilizar desperdicios de prendas de vestir procesadas (Pro Ecuador, 

2016). El impacto del uso de programas en los que se reciclen las materias 

primas será positivo al disminuir significativamente los niveles de 

contaminación y lograr un uso óptimo de los recursos, debe destacarse que la 

tradición andina dirigida a la producción de textiles remarca la importancia de 

un uso estratégico de los recursos a ser utilizados. 

2.1.1.5 Factor Tecnológico 

Tecnología: Hay varios proveedores en la industria textil que invierten en 

investigación y desarrollo y admiten tecnologías avanzadas, por lo que 

tenemos las máquinas y el software más avanzados que ofrecen mejores 

productos. En la industria textil, orientada a la industria deportiva, es importante 
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suministrar materias primas importadas, principalmente telas resistentes al frío 

(Pro Ecuador, 2016). Bien. 

Innovación: Se firmó un acuerdo con la Universidad Estatal de Carolina del 

Norte para fortalecer la certificación de la industria textil y los laboratorios de 

pruebas con Yachay, para certificar productos según los estándares 

internacionales, además del desarrollo del Centro de Investigación Yachay, 

tendrá la oportunidad de realizar pruebas de tejidos (Yachay, 2017). Al 

realizarse estudios técnicos que garanticen la calidad del producto se logrará 

ubicar con mayor facilidad los productos ofertados a nivel nacional e 

internacional (Aumont, 2016). 

Maquinaria: Debido a la importancia del sector textil en la economía, el 

mercado local está dominado por las tecnologías y el equipo necesarios para 

producir ropa. Las empresas nacionales tienen acceso a los planes del 

gobierno para importar nuevos equipos modernos a través de impuestos como 

el de la renta ( Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2017). 

2.1.2 Análisis de la Industria  

2.1.2.1 Rivalidad entre competidores existentes: Baja 

La industria textil en su conjunto tiene una amplia variedad de competidores 

(Costa, Imagen de Marca un fenómeno social., 2015). Los costos de salida a 

menudo cubren los costos de permanecer en el mercado, y los costos de 

cambiar la mezcla de productos son bajos, lo que significa que existe una 

fuerte competencia entre las empresas. (Erner, 2016) Sin embargo, para la 

industria de ropa deportiva orientada al deporte, esto no es suficiente, ya que 

no hay compañías involucradas en este nicho de mercado, aunque existe una 

demanda creciente de atletas que desean comprar otra ropa (Trujillo, 2015). 

2.1.2.2 Entrada de nuevos competidores: Media 

La ventaja se puede demostrar para las empresas textiles existentes que 

aplican economías de escala, lo que es un obstáculo para la entrada de nuevos 

competidores con bajos niveles de producción, así como la identificación de 
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marcas y productos, así como el capital necesario para ingresar al sector textil 

(Aumont, 2016).  

Los canales de distribución son otro factor limitante debido al posicionamiento 

de grandes empresas que tienen una gran capacidad comercial (Barman, 

2013). Por otro lado, la curva de experiencia es una ventaja para las empresas 

que trabajan en el sector textil deportivo, ya que tienen los conocimientos 

necesarios para mantenerse, tal como es el ejemplo de los productores de 

camisetas deportivas y uniformes deportivos “Sublimazone” (García, 2015) 

 Sin embargo, hay un acceso fácil a los materiales debido al gran volumen de 

sus suministros. Fuente Si bien es cierto que no se identificaron barreras 

estatales, se debe recordar que se refiere a las patentes, aunque no 

representan una amenaza para los nuevos competidores. 

2.1.2.3 Productos sustitutos: Baja 

Algunas prendas aprobadas para deporte de montaña se importan con altos 

costos, pero no son atractivas para las empresas textiles existentes, tal como 

es el caso de las chompas rompe vientos las cuales son importadas desde los 

Estados Unidos por grandes empresas como Marathon Sport y vendidas a 

altos costos, mientras que empresas productoras de chompas nacionales tales 

ECUACHALECO prefieren realizar chompas de similares características a un 

menor costo pero que sean aptas para cualquier tipo de persona sin que sean 

de uso exclusivo para deportistas. Explicar mejor La especificación para la ropa 

deportiva hace que los productos alternativos para la industria de la ropa 

deportiva magra, se centran en los deportes de montaña (Costa, 2015) . 

2.1.2.4 Poder de negociación de los clientes: Baja 

El poder de los clientes está determinado por el número de competidores 

presentes en el sector, particularmente en el sector textil dedicado a productos 

certificados cuya potencia es baja debido a su baja diferenciación de productos 

(valor agregado), identificación de marca (especializada para productos 

específicos) y la falta de sustitutos para reducir la capacidad de negociación de 

los clientes ( Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2012).  
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2.1.2.5 Poder de negociación de los proveedores 

Hay varios proveedores en la industria textil, y su poder de mercado es débil. 

(Pro Ecuador, 2016) Existe una alta disponibilidad de materiales alternativos y 

el costo de reemplazar a los proveedores no es crítico para los fabricantes de 

ropa deportiva (Trujillo, 2015). Sin embargo, existe cierta diferenciación para 

algunos recursos tales como la lana y algunos proveedores tienen la 

oportunidad de implementar la integración en el futuro (creación de productos 

de mayor calidad a un mayor costo)  (Erner, 2016). 

2.1.3 Matriz EFE 

Tabla 1 Matriz EFE 

No Factores Externos Claves   Peso 
Calific
ación 

Resul
tado 
Pond
erado 

Oportunidades 

1 
Matriz productiva impulsa el sector manufacturero y se 
enfoca en sectores como el textil. 

Factor político 
y legal 

8% 3 0,24 

2 
Acuerdos de cooperación binacional con Turquía para 
oportunidades comerciales en el sector textil 

Factor 
económico 

7% 4 0,28 

3 
Crecimiento del PIB en el sector textil del 4.3%, lo que 
representa el 0.9% del PIB total. 

Factor 
económico 

5% 2 0,1 

4 
Código de producción: desarrollo empresarial de las 
PYMES. Planes de financiamiento. 

Factor social 7% 3 0,21 

5 
La industria textil genera alrededor de 60.000 plazas de 
empleos directas y 200.000 indirectas. 

Factor social 8% 2 0,16 

6 
Los deportes de montaña han ganado más adeptos en los 
últimos años, por lo que el mercado a estos productos se 
hace más atractivo  

Factor social 8% 4 0,32 

7 
Existe investigación y desarrollo tecnológico en la industria 
textil. Acuerdo con Universidad Estatal de Carolina el 
Norte. 

Factor 
tecnológico 

10% 2 0,2 

Amenazas 

8 
Las exportaciones textiles cayeron un 29% y se fomentó el 
contrabando por las fronteras 

Factor 
económico 

8% 2 0,16 

9 
De acuerdo al Banco Central la tasa activa para las 
PYMES es del 11.77%, la 2da más alta en la región 

Factor social 5% 2 0,1 

10 
Las tendencias y preferencias del consumidor en los 
deportes de montaña han sido recientemente favorables 
para muchas empresas 

Factor social 7% 4 0,26 

11 

De acuerdo al BCE, las prendas de vestir han tenido una 
incidencia negativa dentro de la economía del país ya que 
no son considerados como bienes de primera necesidad 
por lo que se consideran como una necesidad primaria. 

Factor 
económico 

5% 3 0,15 

12 
La industria cuenta con una amplia gama de oferentes, 
adicional a esto existen grandes grupos empresariales.  

Poder de 
negociación 
de los 
clientes 

7% 1 0,07 

13 
Existe el know how necesario para el desarrollo de nuevos 
competidores; a esto se suma el fácil acceso que tienen a 
los insumos. 

Ingreso de 
nuevos 
competidores 

6% 3 0,18 

14 
Los costos para salir muchas veces pasan los costos de 
permanecer en el mercado y los costos de cambio son 
bajos por lo que obliga a que exista una rivalidad alta entre 

Rivalidad de 
la 
competencia 

5% 3 0,15 
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las empresas. 

15 
Algunos proveedores tienen la capacidad de realizar una 
integración hacia adelante. 

Poder de 
negociación 
de los 
proveedores 

4% 1 0,04 

  TOTAL   100%   2.62 

Calificación:  1 Pobre 
2 Moderado 
3 Bueno 
4 Superior 

2.1.4 Conclusiones del análisis externo 

1. En línea del análisis político la amenaza planteada por la inestabilidad 

que se produce en el sector textil se genera por la existencia de tasas 

arancelarias, pero hay proyectos a favor del sistema de producción en 

este sector, como los acuerdos comerciales con Turquía y el desarrollo 

de la matriz productiva, además de los requisitos legales del sistema 

especialmente para la ropa deportiva orientada a los tipos de deportes 

de montaña. 

2. La balanza comercial, las altas tasas de interés y el impacto negativo en 

la ropa con inflación representan una amenaza directa para la industria 

textil. A pesar del crecimiento del PIB en el sector textil y el actual código 

de producción centrado en las pequeñas y medianas empresas, son 

factores que estimulan a las empresas de la industria textil a abordar 

nuevos nichos de mercado, como el deporte de montaña.  

3. En el contexto del análisis social, existe una oportunidad, ya que la 

industria textil es uno de los mayores generadores de empleos. Las 

tendencias y preferencias del consumidor en los deportes de montaña 

han sido recientemente favorables para muchas empresas. 

4. El aspecto tecnológico es positivo gracias a las inversiones en 

investigación y desarrollo, el acuerdo firmado entre la Universidad 

Estatal de Carolina del Norte y Yachay mejorará los procesos y 

estándares de calidad en el sector textil. 

5. La competencia entre los competidores existentes es alta en la industria 

textil en su conjunto, ya que hay una gran variedad de ellos, lo que 

resulta en altas variaciones de costos. Sin embargo, para la industria 

textil deportiva enfocada en deportes de montaña, es baja porque no hay 

compañías enfocadas en este nicho. 
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6. La amenaza de entrada de nuevos competidores es, en promedio, baja 

dadas las economías de escala y el capital requerido para ingresar al 

sector textil. Sin embargo, el fácil acceso a los recursos y el apoyo del 

gobierno alienta la aparición de nuevos competidores. 

7. La disponibilidad limitada de productos de reemplazo en el deporte de 

montaña es ventajosa para una nueva compañía. 

8. La fuerza de las negociaciones con los clientes es débil debido a la falta 

de competidores en el campo de la ropa deportiva, centrada en los 

deportes de montaña. 

9. Un gran número de proveedores de suministros para el sector textil hace 

que su fuerza comercial sea relativamente baja. Hay una amplia gama 

de accesorios para hacer ropa de montaña. 
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3 ANÁLISIS DEL CLIENTE 

Para llevar a cabo el análisis del cliente, los métodos propuestos por Kotler y 

Armstrong se utilizaron para comprender el comportamiento del consumidor, en 

los que se analizará la aceptación del producto, frecuencia de compra, precio 

que están dispuestos a pagar, modelos o detalles que hacen atractivo al 

productos y producto más demandado.  

3.1 Grupo Focal 

Para el desarrollo del grupo de discusión se invitó a personas que tenían 

relaciones directas con deportes de montaña, tales como: deportistas, 

entrenadores, excursionistas, asistiendo 11 personas al focus group. 

Tendencias del producto: La ropa más popular: una camiseta, un suéter, un 

pasamontañas y guantes. 

Hábitos de Consumo: La ropa varía según la temporada, prefieren que el 

diseño sea personalizado, en la práctica coincide con la imagen de los clubes, 

así como imágenes de sitios turísticos en Ecuador y tradiciones ecuatorianas. 

Características del producto: Esperan que los productos sean más 

accesibles para que tengan una mayor apertura al diseño de moda y las 

dimensiones sean precisas. 

Ciclo de vida, expectativas: Creen que es importante preservar la identidad 

del club de montañismo del que forman parte, a través de su vestimenta, que 

debe transmitir la personalidad de los deportistas. 

Acceso a canales de distribución 

Nivel de dificultad para acceso: El mayor problema es que las chompas 

rompen el viento de un momento para otro, no hay lugares físicos para su 

adquisición a un precio razonable. 

Los más usados: El canal más utilizado es el de las compras en línea, 

especialmente para Colombia y los Estados Unidos; Sin embargo, los precios 

no son interesantes. 
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Problemas con canales usados: Otro problema, que es obvio, para el tamaño 

(la compra virtual no le permite tener una idea realista de la cantidad) en el 

caso de los disfraces de corredores es importante tener el tamaño correcto, 

porque el problema lo más común es la precisión de los anuncios, 

Recomendaciones 

Los precios más bajos significan una falta de confianza en la página del 

participante. Los productos de fácil acceso son polos con bordados simples del 

logotipo del club. Esperan acceder a tiendas físicas especializadas donde 

pueden comprar una amplia gama de productos y elegir sus proyectos. 

Esperan obtener información a través de las redes sociales, especialmente en 

las páginas relacionadas con los dados deportivos, que son el entorno en el 

que más interactúan en este momento; además todas las actividades turísticas 

y el espíritu empresarial como medio de comunicación y promoción de 

productos y el entorno para las personas estén disponibles para el acceso a 

nuevos productos. 

Promociones 

Promociones a las que han accedido: Evalúan la compra de 2 o más 

cortavientos desde el exterior para ahorrar en costos de envío. Esperan que las 

acciones obtengan ganancias en función de sus hábitos de compra (compra 

por cantidad para reducir costos). Si la compra se realiza para el club, intentan 

promocionar, dependiendo de la cantidad total de productos que compran. 

Referencia de precios 

Precios a los que han adquirido la Indumentaria: El precio mínimo pagado 

por el rompe vientos importado fue de 150 dólares estadounidenses y el monto 

máximo fue de 200 dólares. La marca Under Armour es lo que están buscando. 

Los polos se compran por $ 25 dólares con bordados. 

Factores que influyen en el precio: En el caso de los clubes, tienen tarifas 

mensuales para que cada participante acceda a productos como la ropa. Los 

precios son discutidos por el consejo del club y se basan en el presupuesto que 

tienen en ese momento. 
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Precio accesible para estos productos: Esperan un precio más bajo que el 

del producto importado, pero conservan los mismos estándares de calidad que 

la aprobación del tipo. Están dispuestos a pagar un poco más por un producto 

que satisfaga sus necesidades, principalmente relacionado con la comodidad, 

la seguridad, la calidad y la personalidad del club. 

3.2 Entrevista 

Se realizaron las entrevistas a un profesional de los deportes de montaña ya al 

Gerente General de la empresa Jr. Sport, detallando a continuación: 

Nombre: Julián Rodríguez 

Ocupación: Comerciante de Claro y Deportista de montaña del Club de 

Andinismo Politécnico 

Conocimiento del sector: 7 años de afiliación al Club de Andinismo 

Politécnico 

Síntesis: Hay un mayor reconocimiento del deporte de montaña como 

resultado de las diversas ligas que se han abierto para promover el mismo. La 

mayoría de las chompas rompe vientos que están en el mercado son 

importadas, por lo que sus precios son altos y su adquisición se vuelve difícil. 

Muchas personas viajan a Colombia y no pagan impuestos, pero solo para uso 

personal. Al principio, cuando se obligaba a los clubes a vestir ropa 

internacionalmente reconocida, hubo muchos desacuerdos sobre el difícil 

acceso a las prendas importadas. 

El ministerio del Deporte ayudo a la  exención de impuestos para algunos 

equipos de seguridad para necesidades especiales. En los últimos años, el 

entrevistado ha trabajado duro para garantizar que los deportes de montaña 

comiencen a parecerse a un deporte nacional, especialmente con la 

participación internacional de algunos atletas extranjeros. El apoyo a empresas 

privadas especializadas en el campo del medio ambiente es de fundamental 

importancia; sin embargo, hasta ahora, no había una compañía textil 

especializada en deportes de montaña. Sería una oportunidad para 

proporcionar ropa deportiva de montaña a precios más bajos, una forma de 

descubrir que en este deporte viene como patrocinador de diferentes clubes, 
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varios grupos participan en estos eventos y quieren sentirse identificados por el 

hecho de que ven la necesidad de comprar un uniforme para su equipo. 

Todavía no hay una marca local especializada y ofrece este servicio, que, sin 

duda, es un cliente con requisitos especiales. 

Nombre: Eduardo Cabrera 

Empresa: Junior Sport 

Ocupación: Gerente General 

Conocimiento del sector: Más de 30 años de confección de ropa 

deportiva 

Síntesis: El sector textil es siempre una oportunidad para los empresarios. Se 

ha descubierto que para este sector existen factores importantes como la 

innovación, la moda, las nuevas tendencias y la diversidad. Si no se adapta a 

estos factores, no podrá resistir en el sector. Este sector es muy volátil y 

debemos adaptarnos a factores externos. Hay grandes fábricas que controlan 

la mayor parte del pastel. La presencia de marcas internacionales ha influido en 

el sector, si bien es cierto que no tienen un proceso de producción en el país, la 

comercialización de sus prendas influye en la comercialización del producto 

local. Algunas grandes empresas nacionales, como Pinto, han trasladado sus 

procesos de producción a otros países para mejorar los costos de 

procesamiento y el acceso a mejores materias primas; Sin embargo, otras 

empresas se han quedado aquí adaptándose a las nuevas necesidades de los 

clientes. 

No existe una conocida marca local especializada en indumentaria, orientada a 

los deportes de montaña, tal vez por la falta de conocimiento de este nicho y 

sus requisitos particulares, que puede ser un mercado atractivo, claramente 

segmentado y capaz de responder a todos tus necesidades En el desarrollo de 

la chompa será 100% lana, cuando tiene ropa para un determinado grupo de 

clientes, es aconsejable elegir una buena imagen de marca, personas 

conocidas en el entorno y que garanticen productos de marca. En la industria 

textil, la competencia es muy simple para comenzar a copiar sus productos; sin 

embargo, cuando una empresa se especializa en un segmento, adquiere 
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habilidades tales como el conocimiento y la experiencia que debilitan la 

competencia 

3.3 Investigación cuantitativa 

Se desarrolló la investigación cuantitativa a 50 deportistas con un cuestionario 

estructurado de 18 preguntas en las que se analiza el diseño, precio, 

promoción y los canales de distribución. 

3.3.1 Análisis de la encuesta 

39 de los encuestados actualmente practica deportes de montaña, mientras 

que 11 no se encuentra en la actualidad practicando dicho deporte. Debe 

destacarse que ambos grupos fueron encuestados en un evento de promoción 

de deportes de montaña. 

42 de los encuestados que no practican deportes de montaña están de acuerdo 

en adquirir los productos personalizados de deportes de montaña, mientras que 

8 no los adquiriría. 26 adquiriría la ropa para practicar deportes de montaña 

para protegerse mejor de las inclemencias del tiempo, mientras que 17 

adquiriría la indumentaria por su personalización y 7 la adquiriría por su 

comodidad al momento de practicar deportes de montaña. 

La chompa rompe viento y las camisetas personalizadas para la práctica de 

deportes de montaña son las prendas más demandadas seguido de las 

pasamontañas. 30 demanda ropa deportiva para la práctica de deportes de 

montaña personalizada,  14 demanda que la indumentaria siga una tendencia 

de la moda, mientras que un 2 prefiere indumentaria estandarizada. 

El atributo que más atención llama entre los clientes es la personalización del 

diseño, seguido por la comodidad y calidad de los materiales utilizados en la 

elaboración de ropa deportiva para la práctica de deportes de montaña. Los 

colores se revelan como el atributo al que menor importancia prestaron los 

clientes. 

El 53% de los clientes ha adquirido chompas y camisetas de marcas tales 

como  Under Armour. De los clientes que adquirieron dicha indumentaria, 19 lo 

hizo en tiendas deportivas especializadas como Maraton Explorer, el 11 
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adquirió las prendas en compras en línea fuera del país, por su parte 5 adquirió 

la indumentaria en compras en línea a nivel local y 15 adquirió la indumentaria 

a través de intermediarios. 

34 adquirió la ropa en un precio que supera los 150 dólares, mientras que 13% 

lo adquirió en un precio que oscila entre los 80 y 120 dólares, 30 de los clientes 

desconocen de los elementos que deben ir plasmados en las etiquetas de la 

vestimenta según la normativa INEN, mientras que 20 conoce de dichos 

requerimientos. 

30 de los clientes está dispuesto a pagar 80 dólares por chompas rompe 

vientos, 20 está dispuesto a cancelar un valor de 60 dólares y un 20% pagaría 

hasta 100 dólares. 27 de los clientes prefieren chompas, 13 prefiere camisetas, 

12 prefiere adquirir el pasamontaña, la forma de adquirir la indumentaria para 

34 sería grupal, mientras que para 16 la adquisición sería independiente, 28 de 

los clientes cambia de indumentaria cada temporada, 15 lo realiza anualmente 

y el 15% no la renueva. 

El 65% de los encuestados prefiere receptar la información a través de redes 

sociales, el 22% a través de eventos y el 13% prefiere la televisión como medio 

de información, el 62% le gustaría adquirir la ropa deportiva de montaña en 

tiendas especializadas el 32% prefiere adquirirlas en tiendas de deportes y el 

4% prefiere adquirirla a domicilio. El 47% prefiere adquirir la ropa para práctica 

de deportes de montaña de marcas internacionales especializadas en dichos 

deportes, el 43% prefiere adquirirla de marcas locales especializadas y el 10% 

prefiere marcas internacionales de ropa estandarizada. La calidad se revela 

como el atributo más demandado por los clientes potenciales, segundo de 

precio y marca, los atributos de menor importancia es el canal de distribución. 

3.4 Conclusiones del análisis del cliente 

Necesidades 

No existe una marca local especializada en el mercado orientado a la 

confección de ropa deportiva de montaña, los clientes se encuentran en la 

necesidad de importar estos productos a precios altos. 
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Más de la mitad de los encuestados están dispuestos a pagar alrededor de $ 

80 por una chompa rompe vientos, que debe centrarse en la calidad y el diseño 

personalizado. El 100% de los deportistas necesita chompas rompe vientos 

que posean una vida útil de dos años, mientras que el resto de la ropa varía 

según la temporada y destrucción de la prenda. 

Preferencias 

Los encuestados prefieren encontrar tiendas especializadas en ropa de 

deportes de montaña, donde pueden crear modelos personalizados de sus 

prendas. El 97% de los encuestados quiere comprar ropa especial de deportes 

de montaña según la necesidad o la moda. Prefieren usar: una chompa rompe 

vientos, una camisa, un pasamontañas y guantes. La mayoría de los 

encuestados tiene una compra grupal igual a la que prefieren hacer en tiendas 

específicas. Las redes sociales son los medios más utilizados por los clientes 

potenciales. 
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

4.1 Descripción del negocio 

De acuerdo con el análisis de los Capítulos II y III, la oportunidad de negocio 

está determinada por la creación de la primera empresa nacional textil, 

enfocada en la producción y comercialización de prendas aprobadas y 

certificadas para diversos equipos que practican deportes de montaña; y 

además de una línea de ropa exclusiva y personalizada. 

Según el Banco Mundial, recientemente hubo un declive en la economía, que 

se refleja en sectores manufactureros como los textiles: sin embargo, es 

posible considerar nuevos nichos de mercado que no se han tenido en cuenta. 

El aumento en el número de personas que practican o siguen este deporte es 

el resultado de crear nuevas formas de alentar a los atletas aficionados.  

La idea de negocio se está desarrollando en la industria textil, centrándose 

principalmente en el desarrollo de chompas rompe vientos; además se creará 

una línea de camisetas y pasamontañas, que estará disponible para muchos y  

también está dirigida a clientes del sector de los deportes de aventura en 

montaña, de acuerdo con las preferencias del cliente discutidas en el Capítulo 

III. Los diseños de los productos se personalizan y preservan las tendencias 

actuales del deporte y calidad. 

4.2 Oportunidades percibidas del entorno 

El cambio de la matriz productiva tiende a reemplazar las importaciones y 

estimula el desarrollo de la industria textil. En la parte legal, se requieren 

requisitos técnicos para la ropa utilizada en los deportes de montaña. 

El crecimiento del PIB en el sector textil y el código de producción contribuyen 

a la creación de PYME en este sector, existe un crecimiento de los entusiastas 

de los deportes de montaña en los últimos 6 años por lo que existe una gran 

demanda. 

Debido a la importancia en la economía de la industria textil en el mercado local 

existen todas las máquinas necesarias para la producción de ropa, los 
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acuerdos entre Yachay y UECN permiten fortalecer la industria textil, esto le 

permite producir prendas con estándares de calidad y certificados 

internacionales. 

La competencia en el sector textil es fuerte, los productos de reemplazo son 

limitados debido a sus altos costos de importación y las aprobaciones de 

comercialización necesarias. 

La existencia de muchos proveedores de materiales en la industria textil, la 

falta de habilidades de negociación, los productos diferenciados, una marca 

especializada y muchos competidores. 

4.3 Oportunidades percibidas por el cliente 

Se evidencia una preferencia de marcas especializadas en deportes de 

montaña para comprar una variedad de indumentaria. Debido al alto costo de 

importar ropa, están dispuestos a comprar chompas rompe vientos para 

marcas nacionales, si tienen los mismos certificados. 

El mercado de ropa orientado para atletas de montaña y sus seguidores, 

prefieren recibir la información de los productos a través de redes sociales la 

misma que no es costosa.  
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5 PLAN DE MARKETING 

5.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING 

En base a lo que se ha desarrollado en la sección anterior del plan de negocios 

y entorno a las estrategias generales de Porter, se consideró la utilización de 

enfoque y diferenciación. La estrategia de enfoque se establece porque se 

dirige a un sector específico que aún no ha sido explotado por una marca local, 

y las compañías existentes no se han mostrado interesadas en la 

especialización de esta. Otro factor determinante en la implementación de esta 

estrategia está dado por preferencias y necesidades específicas de estos 

clientes, por lo que es necesario especializarse en esta área (Flor, 2011).  

La diferenciación se da puesto que en la industria textil no se ha prestado 

atención al sector de los deportes de montaña, siendo una característica la 

personalización de los productos con diseños innovadores que garantizarán la 

identificación de los clientes que siguen este deporte. 

5.1.1 Mercado Objetivo 

Considerando los datos arrojados en la investigación de las fuentes primarias y 

secundarias, el mercado objetivo está dado por personas que practican 

deportes de montaña comprendidos en edades que oscilan entre los 18 a 45 

años, residentes de la ciudad de Quito, económicamente activos y que 

adquieran vestimenta cómoda, abrigada, fácil de portar y versátiles para 

deportes de montaña. 

Tabla 2 Segmentación del mercado objetivo 
Población nacional 2018 proyección INEC 17.023.408,00 100% 

Población Pichincha 3.116.111 18,3% 

Población que realiza actividad deportiva 1.134.264 36,4% 

Población comprendida entre 15 a 64 años 468.451 41,3% 

Proporción población Quito área urbana 64%   

Mercado Objetivo Quito 299.809   

Intención de compra (encuesta pregunta 2) 71%   

MERCADO OBJETIVO REAL                  212.864,22    

CUOTA DE MERCADO A CUBRIR 
CAMISETAS  

                            
8.515  

4% 

CUOTA DE MERCADO A CUBRIR 
CHOMPAS Y PASAMONTAÑAS 

2.129  1% 
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Con el objetivo de determinar el mercado meta es imprescindible considerar 

que en concordancia con los datos expuestos por el Censo de Población y 

Vivienda aportado por el INEC (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y 

CENSOS, 2010), se considera que el promedio de personas que actualmente 

conforman el hogar ecuatoriano asciende a 4.3. Del mismo modo el análisis del 

cliente abarcará la población económicamente activa PEA la cual se ubica 

entre edades que oscila en 18 a 45 años que habitan en la ciudad de Quito y se 

encuentran en un nivel socioeconómico A, B y C+; además de practicar 

deportes de montaña.  

Estableciéndose que la demanda será de: 

Tabla 3 Estimación de la demanda   

 

5.1.2 Propuesta de valor 

La propuesta de valor se estableció utilizando las recomendaciones del modelo 

Canvas, en el que se considera a la misma como un conjunto de atributos y 

características de un producto, generando valor para los clientes (Trujillo, 

2015). Debiendo responder 4 preguntas básicas, que se desarrollan a 

continuación. 

1. ¿Qué valor proporcionamos a nuestros clientes? 

Se oferta ropa para deporte de aventura en montaña producida nacionalmente 

con materias primas nacionales que puedan garantizar la máxima seguridad a 

todos aquellos que practican deportes de montaña. Presentando diseños 

personalizados considerando los requisitos del cliente, tales como 

disponibilidad inmediata y confort, diseñando productos para todas las tallas 

con modelos autóctonos resistibles a la intemperie que no se desprende o sale 

con el uso. 
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2. ¿Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar? 

Los deportes extremos requieren ropa resistente que garantice la seguridad, 

además de mantener el calor, la cual se comercializa en el mercado a precios 

elevados. En el país no existe una empresa especializada en este sector que 

produzca y suministre estos productos. Además, al configurar dimensiones 

personalizadas, se proporcionan la máxima seguridad y comodidad, 

considerando además lo expuesto en el análisis del cliente, en el cual se hace 

referencia a la importancia de la identificación de los deportistas con los puntos 

turísticos a visitar, por lo que se propone generar dicha identificación a través 

de la ropa. La utilización de ropa para la práctica de deportes de montaña con 

los requerimientos necesarios tales como brindar calor óptimo, no ser ajustada 

y poseer la resistencia que le permita un mejor desempeño al ser sometida a 

las inclemencias del tiempo son elementos claves demandados por el cliente, 

del mismo modo una ropa deportiva con especificaciones de marca, colores 

atractivos, bolsillos y otros aditamentos tiende a entusiasmar al cliente y darle 

mayor confianza al adquirir dicho producto. 

3. ¿Qué necesidades de nuestros clientes satisfacemos? 

Además de la seguridad proporcionada por la vestimenta para la práctica de 

este deporte, habrá un acceso fácil y rápido a la adquisición de la misma, por 

otra parte se proporcionará de identidad a los deportistas, clubes y equipos a 

través de la ropa. 

4. ¿Qué paquetes de productos ofrecemos a nuestros clientes? 

Los principales productos que se ofrecerán son chompas y camisetas, así 

como también una línea de adicional, que se personalizará y se adaptará a las 

necesidades de los clientes. La idea de ser parte de la naturaleza a través de la 

ropa que tendrá cada deportista, permitirá una identificación del mismo equipo 

de deportes de montaña. 

5.2 Mezcla de Marketing 

5.2.1 Estrategia de Producto 

Se ofertará una línea de ropa dirigida a la práctica de deportes de aventura en 

montaña con diseños sobre la cultura ecuatoriana, dado que en el focus group 



25 
 

exponen que les agrada que en las prendas además del logo de su club se 

encuentre imágenes de sitios turísticos y tradicionales del Ecuador, la línea de 

ropa se conformará a partir de chompas y camisetas elaboradas con materias 

primas tales como el algodón, lana, polyester y tela kiana, materias primas 

reconocidas y probadas con el objetivo de cumplir con los estándares de 

calidad demandados a nivel nacional e internacional. 

Cabe destacar que el principal componente de las chompas será la lana por 

considerarse un tejido térmico, durable y resistente, mientras que el resto de 

los componentes dependerá del modelo y necesidades demandadas por los 

clientes. 

Es de señalar que la línea de ropa complementaria está compuesta por 

pasamontañas y gorros, siendo los pasamontañas elaborados principalmente a 

partir de lana, mientras que las gorras estarán elaboradas por algodón, 

observándose en dicha producción una constante supervisión y seguimiento de 

los estándares de calidad. 

5.2.1.1 Atributos 

Los atributos esperados en la ropa de deportes de montaña ofertada será la 

seguridad de los deportistas al momento de escalar montaña utilizando 

chompas térmicas, confortables y capaces de ajustarse a sus necesidades, del 

mismo modo se enfatizará en la comodidad de la prenda la cual no podrá ser 

ajustada ni holgada, buscando un acoplamiento perfecto entre el deportista y la 

prenda (Aumont, 2016). 

Por otra parte el diseño y fabricación serán únicos teniendo características 

propias que no imitan a otras marcas, de igual manera se utilizarán materiales 

altamente durables y resistentes a las inclemencias del tiempo y a la actividad 

deportiva desarrollada. 

5.2.1.2 Branding 

La empresa proyectará su imagen y posicionamiento en relación directa a los 

deportes de montaña, estableciendo una correspondencia proporcional entre 

su marca, nombre, colores y características y la actividad deportiva. El nombre 
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de la empresa será Churanakuna, el cual significa en la lengua Kwichua ropa, 

vestimenta, protección, es decir los elementos que busca el deportista que va a 

la montaña para lograr seguridad, rendimiento, protección de ahí que se haya 

seleccionado este nombre como calificativo o representación inherente a un 

producto de calidad, confort y capaz de satisfacer plenamente las necesidades 

y requerimientos para la práctica de deportes de montaña, representado por el 

siguiente logotipo: 

 
Figura 1 Logotipo 

Los colores utilizados en la elaboración del logotipo de la empresa son el 

amarillo, rojo, verde y negro, el color amarillo representa la continuidad en las 

creencias y filosofía de los pueblos originarios, el color rojo es el elemento que 

simboliza la firmeza, fuerza y valor de los productos elaborados en el país.  

El color verde por su parte es la representación de la naturaleza y la riqueza 

cultural del país, mientras que el color negro simboliza la firmeza, durabilidad y 

completa adaptación del producto ofertado a las condiciones extremas 

existentes en las montañas y páramos del Ecuador. Se seleccionó el símbolo 

de la gota o escudo como figura que protege, fluye y une todos los elementos 

expuestos de forma tal que el cliente vea en la marca un sinónimo de fortaleza, 

seguridad y protección.  

El slogan utilizado en la presentación del producto es “Durabilidad, confort y 

Protección”, lo cual se entiende como un 100% de durabilidad, confort y calidad 

en el uso de ropa para la práctica de deportes de montaña. 
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5.2.1.3 Etiquetado 

A partir del Reglamento RTE INEN 013 así como la normativa NTE INEN 1875 

determinan los requisitos para el etiquetado de prendas de vestir considerando 

la importancia de poseer una etiqueta permanente la cual abarque las 

diferentes informaciones referentes al producto ofertado (Servicio Ecuatoriano 

de Normalización, 2018). 

La información contenida en la etiqueta deberá estar redactada en idioma 

español y poseer informaciones tales como la talla que puede ser alfabética o 

numérica, porcentaje de fibras textiles, razón social e identificación fiscal, país 

de origen, e instrucciones de cuidado y conservación que puede ser alfabética 

o simbólica. 

5.2.1.4 Garantía 

La garantía de la ropa para la práctica de deportes de montaña se extenderá 

por un periodo de 1 mes, en el cual de existir defectos de fábrica se procederá 

de forma inmediata a la reposición de la mercadería brindándole al cliente en 

su próxima compra descuentos de un 5% en la mercadería seleccionada. 

5.2.1.5 Empaque 

El empaque de la ropa se realizará para el caso de camisetas las fundas tipo 

camiseta en la que constará el logo de la empresa, mientras que para los 

pasamontañas se utilizarán fundas plásticas pequeñas con el logo de la 

empresa, muestras que para las chompas por su gran volumen utilizarán 

fundas plásticas de tiradera de color blanco con el logo de la empresa. 

 
Figura 2 Empaque 

5.2.1.6 Costos de producción 

Para la producción de ropa para la práctica de deportes de montaña se 

valoraron un conjunto de costos en los que se  incurren considerando que la 
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empresa posee 4 máquinas y 3 operarios haciéndose uso de la materia prima 

en base de la ropa que se desea crear, incurriendo en otros gastos tales como 

arriendo, publicidad y distribución. Estableciendo los siguientes costos de 

producción: 

Tabla 4 Costos de producción 

 

 

Los costos de la materia prima son medios dado que el producto ofertado 

posee una elevada calidad de ahí que sus precios no sean económicos con el 

objetivo de garantizar un margen de ganancias para la empresa, debe 

destacarse que existen otros gastos indirectos tales como arriendo, sueldos, 

servicios básicos, publicidad, inversión inicial en la adquisición de la maquinaria 

y capacitación del personal, situación que se traducirá en un margen de 

ganancia estrecho inicialmente. 

5.2.2 Estrategia del precio 

Valor percibido: El precio promedio considerando la oferta y demanda 

existente en el mercado oscila para las chompas entre 28 a 40 dólares; las 

camisetas poseen un precio entre los 20 a 45 dólares, los pasamontañas con 

precios que oscilan entre 11 y 15 dólares, las gorras poseen un precios de 18 a 

45 dólares. 

Basados en costos de producción: se incrementará un valor a los costos de 

los productos dado por la entrega a domicilio en caso de requerirlo, del mismo 

modo se agregará el valor del 12% del IVA. 

Es de destacar que la estrategia de precios juega un papel trascendental al 

momento de que el cliente compare los productos ofertados con los productos 
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sustitutos de la competencia, generalmente la ropa de deportes de montaña 

posee elevados precios al ser en su mayoría importada. La ventaja del 

producto ofertado está dado por ser elaborado a partir de materias primas de la 

región y estar ubicada la fábrica en la ciudad de Quito, lo cual permitirá costos 

más bajos de producción, de transporte, comercialización y publicidad sin tener 

en ningún caso que disminuir la calidad del producto para alcanzar dicho 

objetivo. 

5.2.2.1 Estrategia de entrada de precios 

La estrategia de precios se basó en el análisis de 2 alternativas, la primera 

dada por el descremado de precios de Stanton, Etzel y Walker en la cual se 

coloca un precio alto al producto nuevo y la otra alternativa dada por Kotler que 

coloca un precio bajo inicialmente con el objetivo de atraer a gran parte del 

mercado. 

Tomando en consideración la alternativas se desarrollará la estrategia de 

penetración en el mercado objetivo la cual estará dada por los bajos costos de 

producción y los altos precios ofertados por la competencia de forma tal que se 

logre ganar la confianza del consumidor en el producto ofertado estimulado por 

los precios bajos (Graw, 2016).  

5.2.2.2 Estrategia de ajuste 

Las estrategias de ajuste estarán dadas por los descuentos por cantidad 

considerando la existencia de dos tipos de cliente, los que realizan compras 

individuales y otros clientes que compran en cantidad para clubes de 

deportistas, tomando en cuenta este comportamiento se llevará a cabo una 

reducción del precio a los clubes que adquieran una mayor cantidad de 

productos. Estableciendo que el precio de las chompas se encontrará entre los 

27 a 37 dólares, el precio de las camisetas estará entre los 11 y 15 dólares. 

Tabla 5 Precio de ventas 
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5.2.3 Estrategia de la plaza 

La empresa estará ubicada en la Av. 12 de Octubre y General Foch en el 

sector de la Universidad Católica del Ecuador, norte del D. M. de Quito, 

procediéndose a cancelar un arrendamiento de 600 dólares mensuales, las 

instalaciones de la empresa abarcarán una sala de exhibición, el taller de 

fabricación con 2 máquinas recta industrial, 2 máquinas overlock industriales, 1 

hojaladora, 1 cortadora eléctrica, 1 plancha termofijadora sublimado, 1 

Impresora plotter sublimado, 2 mesas de corte, 1 máquina de punto de collar, 2 

planchas de vapor, 2 etiquetadoras, 4 estanterías para tela, 2 secadores, 2 

mesas de trabajo y sillas, 1 lector de barras, un baño y una bodega, de tal 

modo que se garantice una atención rápida y personalizada a los clientes. 

5.2.3.1 Estrategia de distribución 

La estrategia de distribución estará dada por una cobertura selectiva con el 

objetivo de que la empresa seleccione sus puntos de venta logrando un 

seguimiento y control efectivo sobre los mismos, en esta estrategia los costes 

derivados se revelan como menores, complementando la estrategia de precios, 

al poseer un segmento de mercado específico se garantizará un contacto 

cercano y de intercambio constante con el consumidor final logrando de esta 

forma un seguimiento post venta del producto para agregar valor a la compra 

del mismo (Trujillo, 2015). 

5.2.3.2 Punto de venta 

A partir del análisis realizado al cliente se evidenció que la forma idónea de 

aproximarse a los consumidores es a través de ferias, exposiciones turísticas  

realizadas por el Ministerio de Turismo, así como en las ferias de 

emprendedores de la Cámara de Comercio de Quito de forma tal que se 

establezca una estrategia ganar – ganar con los responsables de estos eventos 

en los cuales sea posible acceder a un stand de exhibición y venta. También se 

poseerá un lugar físico en el cual se elaborarán la ropa para deportes de 

montaña, existiendo un showroom para la exhibición, venta y servicio post 

venta de las mismas ( Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2012). 
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5.2.3.3 Tipo de canal 

Se establecieron dos tipos de canales: directo e indirecto, siendo el canal 

directo aquel en el cual existe una relación directa entre el fabricante y el 

consumidor a través del punto de venta, así como en los eventos y 

exposiciones, por su parte los canales indirectos se configurarán cuando el 

fabricante establezca un intercambio con intermediarios, en este caso 

pequeños negocios en centros comerciales que distribuyen los productos a 

consumidores finales. 

5.2.3.4 Estructura del canal 

El canal directo dado por la relación directa del fabricante-consumidor 

garantizará una fidelización efectiva de los clientes logrando conocer con 

detalle las necesidades, expectativas y requerimiento de los consumidores. por 

su parte el canal indirecto dado por la relación entre fabricante-intermediario y 

consumidor permitirá una comercialización más intensiva de los productos 

siendo la relación directa con el consumidor inherente al intermediario, los 

cuales escogerán el tipo de vestimenta de mayor venta e informarán al 

fabricante las demandas y tendencias existentes en el mercado.  

La fase de compra podrá ser directa o indirecta, la directa cuando se compre 

en la empresa o sus puntos de venta e indirecta cuando se realice a través de 

intermediarios, del mismo modo la entrega será directa cuando se realice la 

misma en la empresa a e indirecta cuando se lleve a cabo en los puntos de 

venta pre establecidos, finalmente la postventa será directa dado que la 

empresa es la responsable de la gestión de calidad del producto y 

mantenimiento del contacto con el cliente. 

Otro atributo esperado a ser tomado en cuenta está dado por la disponibilidad 

oportuna de prendas de vestir para deportes de montaña de forma tal que los 

deportistas puedan acceder a la misma durante todas las épocas del año, 

priorizando precios accesibles y una atención al cliente que dé como resultado 

una óptima satisfacción. 



32 
 

5.2.4 Estrategia de promoción 

La promoción de la ropa de deportes de montaña está dirigida a la atracción de 

clientes finales a través de la difusión por medios de comunicación, páginas 

web, redes sociales, entre otras de las ventajas, cualidades y propiedades de 

los productos ofertados de forma tal que se estimule la adquisición de los 

mismos. 

5.2.4.1 Estrategia promocional 

Hay dos alternativas para implementar la estrategia promocional, la de push 

(empujar) and pull (atraer o alar), la estrategia de push se dirige 

específicamente a los canales de distribución de forma tal que logren captar un 

mayor número de clientes. La estrategia de pull se enfoca en el cliente final, 

estimulando el mismo a adquirir la ropa para la práctica de deportes de 

montaña en los diferentes puntos de venta de la empresa. 

La estrategia seleccionada es la de pull debido a que existe un mercado 

objetivo específico logrando una mejor disposición de materiales, recursos y 

esfuerzos de la empresa tales como al promoción y publicidad de forma tal que 

el cliente final demande el producto en los distintos puntos de venta de la 

marca. 

5.2.4.2 Promoción de ventas 

Tomando en cuenta lo planteado por Kotler y Armstrong en su obra 

“Fundamentos de Marketing” destaca que la promoción de ventas se observa 

como un incentivo a corto plazo cuyo objetivo está dado por el incremento en la 

compra o venta de un producto específico (Trujillo, 2015). De ahí que el tipo de 

promoción de ventas propuesto está dado por promociones en eventos 

turísticos y de emprendimiento en los cuales se aplicarán precios 

preferenciales y se brindarán presentes de la marca, también se hará uso de 

promociones en clubes deportivos en los cuales se aplicará descuentos por 

volumen de compra. Del mismo modo se realizarán promociones a través de 

redes sociales haciendo uso de páginas web y otros medios de comunicación 

digitales en los que se ofertarán premios de la marca. 
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5.2.4.3 Publicidad 

Del mismo modo se proyectan campañas publicitarias a través de cuñas 

radiales, hojas volantes, afiches y tarjetas de presentación como medios de 

difusión de las características del producto ofertado, detallándose el precio, uso 

y materiales con los que fue confeccionado. Cabe señalar el desarrollo de 

campañas a través del internet y redes sociales, espacios en los cuales no 

solamente se expondrán los productos, el precio, materiales con los que fueron 

elaborados y características, sino que del mismo modo se intercambiarán 

opiniones con los clientes evacuando dudas y cuestionamientos acerca del 

producto ofertado. 

Se hace énfasis en la capacidad de venta interna dado que los vendedores de 

la empresa serán los principales mediadores entre clientes y productos 

ofertados, creando un canal de comercialización efectivo y eficaz, finalmente es 

de destacar que se aplicarán promociones por la compra de paquetes 

completos de ropa para deportes de montañas entregando como obsequio 

llaveros, tomatodos, esferos, jarros, entre otros. 

Tabla 6 Desglose de las estrategias de mercadeo o marketing 

 

Cabe destacar que no se revela como necesaria la fuerza de ventas debido a 

que existen proyecciones de negociación con locales comerciales que 

actualmente ya poseen un personal capacitado y con la experiencia necesaria 

para la comercialización de los productos. 
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6 PROPUESTA DE FILOSOFÍA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

6.1 Misión 

“CHURINAKUNA garantiza la seguridad y la identidad de los entusiastas de los 

deportes de aventura en montaña en Ecuador con ropa deportiva 

personalizada que cumple con los más altos estándares de calidad, así como 

fomenta la innovación de los procesos productivos mediante el compromiso de 

los colaboradores y directivos de la empresa”. 

6.2 Visión 

Proyectarse a ser en 5 años la primera empresa textil del Ecuador, referente de 

la ropa para deportes de montaña, con un reconocimiento en el mercado por la 

calidad de sus productos, transformándose en la principal proveedora de los 

clubes deportivos a nivel nacional de deportes de montaña. 

6.3 Objetivos 

6.3.1 Objetivos a corto plazo 

 Lograr una disminución efectiva del 10% en el tiempo invertido en la 

fabricación de la ropa deportiva. 

 Ubicar la marca en un 75% de las ferias y eventos turísticos y de 

emprendimiento del país durante el segundo año de funcionamiento. 

6.3.2 Objetivos a mediano plazo 

 Incrementar en un 46% la comercialización de ropa de deportes de 

montaña en los primeros 3 años. 

 Abarcar el 80% de los puntos de venta indirecto en el tercer año de 

funcionamiento (locales en centros comerciales). 

6.3.3 Objetivos a largo plazo 

 Penetrar el mercado de clubes deportivos en un 60% en el quinto año. 
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 Desarrollar la línea de ropa deportiva de montaña en concordancia a las 

necesidades y requerimientos del mercado. 

6.4 Plan de operaciones 

El plan de operaciones se aborda como el conjunto de macro procesos, 

factores técnicos y operacionales dirigidos para la producción y 

comercialización de la ropa de deportes de montaña. El análisis se lo puede 

observar en Anexos Figura 16. 

 
Figura 3 Mapa de procesos 

 
Figura 4 Cadena de valor 
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6.4.1 Descripción de los procesos: 

Procesos gobernantes: El direccionamiento institucional estará dado por el 

propósito estratégico de alcanzar un funcionamiento óptimo de la empresa en 

concordancia con las normativas y estatutos legales vigentes, siendo el 

responsable el gerente general y el administrador. 

Procesos sustitutos: La gestión comercial tiene el propósito estratégico de 

asegurar la venta de la ropa deportiva de montaña como resultado del 

marketing objetivo, siendo los responsables de dicha actividad el diseñador y el 

gerente general. El macro proceso productivo tiene propósito estratégico 

asegurar la producción de ropa deportiva de montaña en los tiempos 

demandados y con la calidad requerida por los consumidores, siendo esta 

actividad responsabilidad del equipo de producción. 

Procesos adjetivos: La gestión financiera con el propósito estratégico de 

lograr un análisis especifico de las decisiones tomadas en concordancia con las 

necesidades financieras empresariales de forma tal que se logre un uso 

estratégico de los recursos existentes, lo cual queda bajo la responsabilidad del 

Gerente General. 

La gestión administrativa tiene como propósito estratégico garantizar el 

cumplimiento de las diferentes etapas empresariales a partir de la planeación, 

organización, dirección, coordinación y control permitiendo de esta forma un 

desarrollo efectivo de las actividades internas con un alcance que va desde el 

talento humano hasta la administración de los recursos con competencia 

corporativa, siendo el responsable el administrador. 

6.4.2 Flujogramas 

Se procedió al desarrollo de los flujogramas de los procesos sustantivos es 

decir de la gestión comercial y producción dada la importancia que los mismos 

poseen dentro de la función empresarial. 
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MACRO PROCESO GESTIÓN COMERCIAL 

 
Figura 5 Flujograma, macro proceso gestión comercial  

MACROPROCESOS PRODUCCIÓN 

 
Figura 6 Flujograma, macro proceso producción 

Ver en anexos los flujogramas diseño de chompa, de ventas, programación de 

la producción, compras, corte, confección, control de calidad y etiquetado, 

empacado y entrega. 

6.4.3 Requerimiento de equipos 

Se procedió a detallar los equipos necesarios por el proceso productivo para la 

elaboración de ropa deportiva de montaña con su respectiva descripción. 
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Tabla 7 Requerimientos de maquinaria 

 

6.4.4 Requerimiento de materia prima 

Se procedió a detallar las diferentes materias primas demandadas en la 

elaboración de ropa deportiva de montaña y sus costos: 

Tabla 8 Requerimientos de materia prima 

 

6.5 Estructura organizacional 

Dada la estructura limitada de la empresa se propone una distribución tal y 

como queda plasmada a continuación: 
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Figura 7 Organigrama 

 

Se decidió tomar el criterio de áreas funcionales dado que el mismo garantiza 

una reducción de gastos en sueldos inicialmente, elemento clave en las 

primeras etapas de desarrollo empresarial (Trujillo, 2015), plasmando en el 

esquemas las diferentes funciones por área destacando entre las mismas la 

gerencia general, administración, marketing, finanzas, recursos humanos y 

producción con el encargado o encargados de cada una. 

Tabla 9 Sueldo personal 

 

6.5.1 Descripción de las funciones y puestos 

A continuación, se procederá a describir las funciones de los integrantes de la 

empresa considerando su cargo y actividad. 

Gerencia General – Gerente: Es el encargado del direccionamiento 

institucional, planeación estratégica, relaciones públicas y toma de decisiones. 

Administración – Administrador: Es el encargado de la administración de 

negocios, recursos, abastecimiento de insumos y materias primas, así como de 

la gestión legal. 

Gerencia General 

Gerente (1) 

Marketing 

Jefe de marketing y 
ventas (1) 

Finanzas  

Contador(1) 

RRHH 

funciones desarrolladas 
por el Gerente (1) 

Producción 

Jefe de calidad y 
producción (1) 

Diseñador (1) 

Costureros (5) 

Administración 

Jefe administrativo (1) 

Mensajero (1) 
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Producción – Costureras y Diseñador: Son los encargados del manejo de 

los equipos de producción, diseño, bordados, corte y confección, así como 

control de la calidad. 

Marketing y Ventas – Gerente: Es el encargado de la gestión comercial y de 

ventas, así como de la administración de los medios de comunicación, 

publicidad y promociones, por otra parte, deberá gestionar la relación con el 

cliente y el servicio post venta. 

Recursos humanos – Gerente: Es el encargado de la gestión de talento 

humano, salud y seguridad ocupacional, así como reclutamiento y contratación 

de personal. 

Finanzas – Gerente: Es el encargado del manejo de los flujos de caja, 

administración de inversiones, gestión contable y facturación. 

6.5.2 Marco legal 

La empresa Churinakuna se constituirá como empresa de responsabilidad 

limitada en la cual se dará respuesta a las obligaciones sociales hasta el monto 

de las acciones de cada socio, desarrollando el comercio bajo la razón social 

Churinakuna Cía. Ltda.  Los requerimientos demandados para la constitución 

de la empresa serán el registro de la marca, slogan y logotipo de la misma 

(IEPI), inscripción en el Registro Mercantil, obtención del RUC por parte del 

SRI, obtención de licencia metropolitana, permisos de regulación, patente y 

marca municipal, número patronal del IESS y finalmente el permiso de 

funcionamiento de los bomberos. 

Tabla 10 Gastos de Constitución 
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7 Evaluación financiera 

7.1 Proyección Financiera 

7.1.1 Ingresos 

Los ingresos, costos y gastos dentro de la empresa constituyen una fuente de 

información de vital importancia para la proyección financiera, de ahí la 

importancia de lograr un constante y sistemático monitoreo de dichos valores 

de forma tal que se logren desarrollar políticas financieras acorde a las 

necesidades.  

Tabla 11 Ingresos 

 

La información expuesta revela la proyección de ventas de camisetas y 

chompas con pasamontañas de diferentes tallas, quedando en evidencia la 

elevada demanda proyectada para dicha mercadería, lo que garantiza un 

desarrollo y crecimiento sostenido de la empresa. 

7.1.2 Cuentas por cobrar 

Tabla 12 Cuentas por cobrar 

 

 
 

La política de cuentas por cobrar estará dada por la estrategia 70% de contado 

y 30% a crédito por un período de 30 días, observando en la proyección 

realizada a 5 años un incremento sostenido de dicha cartera como resultado 

del interés y demanda de los consumidores por la mercadería ofertada. 
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7.1.3 Costos anuales 

Tabla 13 Costos anuales 

 

El total de costos anuales planteado para 5 años abarca el inventario inicial de 

materiales directos e indirectos, evidenciando el incremento de los costos de 

productos manufacturados por la demanda de productos que obliga una mayor 

producción y por ende una reserva en inventarios para poder surtir de mejor 

manera a los puntos de venta.  

7.1.4 Gastos anuales 

Tabla 14 Gasto anual 
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Los gastos anuales proyectados para 5 años abarcan gastos de suministros de 

oficina, servicios básicos, arriendo, publicidad, seguros, transporte, comisiones, 

entre otros, verificando que los gastos operacionales se incrementarán 

sistemáticamente hasta alcanzar valores superiores a los 2 millones de dólares, 

lo cual denota un incremento en la producción y por ende en el desarrollo 

económico empresarial. 

7.1.5 Financiamiento 

Tabla 15 Financiamiento a largo plazo 

 

 

 
 
En las condiciones de financiamiento a largo plazo de 43.161,60 dólares a ser 

financiados a 5 años plazo con una tasa de interés de 11,83% con pagos 

mensuales de 956,40 dólares, cuota que no representa en sí una dificultad para 

la empresa que proyecta mayores ganancias dada la demanda y calidad de los 

productos ofertados. 
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7.1.6 Estado de Resultados 

Tabla 16 Estado de resultados 

 

 

El estado de resultados aborda ventas, gastos, utilidad bruta, utilidad antes de 

intereses, impuestos y participación, observando que la utilidad neta de la 

empresa decrecerá en el segundo y tercer año mientras que en el cuarto y 

quinto año se incrementará significativamente lo que deja de manifiesto la 

necesidad de la empresa de poseer recursos para desempeñarse en el período 

de introducción y afianzamiento en el mercado interno. 
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7.1.7 Balance General 

Tabla 17 Balance General 

 

El balance general abarca un estudio pormenorizado para un período de 5 

años de activos corrientes y no corrientes, pasivos, deudas a largo plazo y 

patrimonio, mostrando una estabilidad y perfecto desenvolvimiento de la 

empresa de tal manera que se constituye en un proyecto rentable y con gran 

expectativa de expansión a futuro. 
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7.1.8 Estado de flujo de efectivo 

Tabla 18 Estado de flujo de efectivo 

 

El flujo de efectivo es la variación de entrada y salida de efectivo en un período 

determinado. El flujo neto de efectivo de la empresa da como resultado un 

incremento en la actividad comercial lo cual determina la generación de altos 

ingresos los mismos que denotan un desarrollo óptimo planteándose la 

posibilidad de un crecimiento vertiginoso y acelerado. 

7.1.9 Estado de flujo de caja 

Tabla 19 Estado de flujo de caja 

 

El estado de flujo de caja es el informe financiero en el cual se detallan los 

flujos de ingresos y egresos correspondientes a un período determinado, el 
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flujo de caja proyectado evidencia un incremento sistemático del flujo de 

efectivo operativo neto a partir del tercer año al igual que la variación del capital 

de trabajo neto estimando un mayor flujo de caja para el 5to año. 

Tabla 20 Evaluación del proyecto 

 

La evaluación del proyecto es el documento en el que se plasma el Valor 

Actual Neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el índice de rentabilidad 

(IR), evidenciando la solidez del proyecto. La evaluación del flujo del proyecto 

arroja una tasa interna de retorno (TIR) del 38,12%, valor que denota un gran 

equilibrio y crecimiento en el mercado, mientras que el VAN es de 211.150,54 

dólares con un IR del 2,47% dado por la existencia de una gran demanda de 

los productos que la empresa oferta y por ende se generará mayores ingresos, 

dando  respuesta a las necesidades de la población. 

7.1.10 Índices  

Tabla 21 Índices 

 

La razón de liquidez se revela como la capacidad de la empresa para dar 

cumplimiento a las obligaciones próximas a vencerse, evidenciando una razón 

circulante para el primer año de 11,31; la misma que se incrementará 

paulatinamente hasta alcanzar el 27,36 en el quinto año. 
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Las razones de apalancamiento miden la capacidad empresarial para contraer 

deudas a corto plazo, tomando en consideración los recursos existentes, de ahí 

que la razón de deuda de capital inicia con un 0,77; disminuyendo hasta 

alcanzar un 0,04 en el quinto año lo cual denota que la empresa fue capaz de 

cubrir con sus obligaciones, mientras que la cobertura del efectivo se 

incrementa paulatinamente hasta alcanzar el 562%. 

Las razones de actividad denominadas indicadores de rotación son aquellas 

que mesuran el grado de eficiencia de activos empleados por la empresa en las 

diferentes operaciones que realiza, El periodo de cuentas por cobrar inicia con 

un 9,86% disminuyendo en el quinto año hasta alcanzar el 9,55%, el periodo de 

cuentas por pagar se inicia con un 1,15%, quedando en cero al alcanzar el 

quinto año, por su parte el período de inventario se inicia con un 1% siendo en 

el quinto año equivalente al 0%, el ciclo operativo inicia con un 10,93% 

alcanzando ene l 5to año un valor de 9,55%; finalmente el ciclo del efectivo se 

inicia con un 9,78% concluyendo en el quinto año con un 9,55%. 

Las razones de rentabilidad se definen como aquellas que garantizan la 

evaluación de las utilidades de la empresa con respecto a elementos como 

ventas, activos o inversión de propietarios, evidenciando un margen de utilidad 

inicial de -25% alcanzando en el quinto año un valor de 32%; mientras que el 

ROA se inicia con un 54% alcanzando en el quinto año un valor del 40% y el 

ROE se inicia con un valor del 95% finalizando con un valor del 44%. 
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8 Conclusiones 

1. Para la industria textil, enfocada específicamente en deportes de 

montaña, es posible ver un entorno con mayores capacidades que 

amenazas. Los factores más favorables son políticos, jurídicos, 

tecnológicos y sociales, donde está claro que el apoyo a los deportes de 

montaña es mejor respaldado e indirectamente por el desarrollo de este 

sector. Sin embargo, es importante tener en cuenta que los factores 

económicos no son condiciones muy favorables, incluso si para la 

mayoría de las industrias es necesario adoptar medidas que no afecten 

el desarrollo normal de las actividades. 

2. A través de la investigación cualitativa y cuantitativa, ha sido posible 

determinar el mercado de referencia para el que se orienta la actividad. 

En este análisis, fue posible descubrir las diferentes preferencias y 

necesidades presentadas por los deportes de montaña orientados al 

mercado, y también puede presentar un enfoque de aspectos que luego 

aplicaron diversas estrategias de comercialización. Es un nicho de 

mercado que aún no se ha logrado del todo, por lo que la oportunidad 

para el proyecto es clara. 

3. A través del análisis del entorno y de los clientes, hemos demostrado 

oportunidades de negocio a través de la creación de la primera 

compañía textil nacional enfocada en la producción y comercialización 

de ropa deportiva de montaña, y además de una línea de ropa exclusiva 

y personalizada. 

4. En el análisis de los Capítulos II, III y IV, no pudieron diferenciar las 

estrategias y el enfoque del proyecto, principalmente debido a las 

características presentadas por los productos y mercados. En 

combinación con estas estrategias, se utiliza una combinación de 

marketing que establece las características del producto, los precios y 

las estrategias de promoción, y analiza los canales de distribución más 

apropiados. 
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5. La misión y la visión guían el proyecto con sus estrategias. Como una 

PYME, pensamos en una estructura organizacional más simple que 

incluiría áreas funcionales sin altos costos. 

6. El análisis financiero ha mostrado resultados positivos. Si es verdad, 

primero necesita la inversión inicial importante, el tiempo de 

recuperación posterior se convierte en un proyecto rentable, incluso eso 

se deriva de la participación de mercado adquirida, el costo de 

producción y el control de precios.  
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ANEXOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Anexo 1 Encuesta de productos personalizados de deportes de montaña. 

1. ¿Se encuentra actualmente practicando deportes de montaña? 

Práctica de deportes de montaña Frecuencia Porcentaje 

Sí 39 78% 

No 11 22% 

Total 50 100% 

 

2. ¿Le interesaría usar adquirir los productos personalizados de 

deportes de montaña? 

Adquisición los productos 
personalizados de deportes de 

montaña 

Frecuencia Porcentaje 

Sí 42 84% 

No 8 16% 

Total 50 100% 

 

78% 

22% 

Sí

No

84% 

16% 

Sí

No



3. ¿Por qué usaría productos personalizados de deportes de 

montaña? 

Factores de adquisición de los productos 
personalizados de deportes de montaña 

Frecuencia Porcentaje 

Protección 26 52% 

Personalización 17 34% 

Comodidad 7 14% 

Total 50 100% 

 

4. ¿Qué productos personalizados de deportes de montaña estaría 

interesado en adquirir? 

Productos personalizados de deportes 
de montaña de mayor demanda 

Frecuencia Porcentaje 

Chompa rompe viento  28 56% 

Camisetas personalizadas  18 36% 

Pasamontañas 4 8% 

Total 50 100% 

 

52% 
34% 

14% 

Protección

Personalización

Comodidad

56% 
36% 

8% 
Chompa rompe
viento

Camisetas
personalizadas

Pasamontañas



5. Le gustaría que los productos de deportes de montaña sean: 

Características de los productos de 
deportes de montaña 

Frecuencia Porcentaje 

Personalizada 34 68% 

Tendencia de la moda 14 28% 

Estandarizada 2 4% 

Total 50 100% 

 

6. ¿En qué atributos se fija más al momento de adquirir los productos 

de deportes de montaña? 

Atributos de los productos de deportes de 
montaña 

Frecuencia Porcentaje 

Personalización 33 66% 

Comodidad 13 26% 

Calidad 4 8% 

Total 50 100% 

 

68% 

28% 

4% 

Personalizada

Tendencia de la
moda

Estandarizada

66% 

26% 

8% 

Personalización

Comodidad

Calidad



7. ¿Ha adquirido antes productos de deportes de montaña de marca?  

Adquisición de los productos de deportes 
de montaña de marca 

Frecuencia Porcentaje 

Sí 26 52% 

No 24 48% 

Total 50 100% 

 

8. ¿Por qué medio adquirió los productos de deportes de montaña? 

Medio de adquisición de los productos de 
deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Tiendas deportivas especializadas  19 38% 

Compras en línea fuera del país 11 22% 

Compras en línea a nivel local  5 10% 

Intermediarios 15 30% 

Total 50 100% 

 

52% 

48% Sí

No

38% 

22% 

10% 

30% 
Tiendas deportivas
especializadas

Compras en línea fuera del
país

Compras en línea a nivel local

Intermediarios



9. ¿En qué precio adquirió los productos de deportes de montaña? 

Precio de los productos de deportes de 
montaña  

Frecuencia Porcentaje 

150 dólares 37 74% 

80 a 120 dólares 13 26% 

Total 50 100% 

 

10. ¿Conoce usted los elementos que deben ir plasmados en las 

etiquetas de los productos de deportes de montaña según la 

normativa INEN? 

Conocimiento de normativa INEN  Frecuencia Porcentaje 

Sí 30 60% 

No 20 40% 

Total 50 100% 

 

74% 

26% 

150 dólares

80 a 120 dólares

60% 

40% 
Sí

No



11. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por los productos 

personalizados de deportes de montaña? 

Precio a pagar por los productos de 
deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

100 dólares 10 20% 

80 dólares 30 60% 

60 dólares 10 20% 

Total 50 100% 

 

12. ¿Qué prenda de los productos personalizados de deportes de 

montaña le gustaría adquirir? 

Productos de deportes de montaña a 
ser adquiridos 

Frecuencia Porcentaje 

Chompas 27 54% 

Camisetas 13 26% 

Pasamontañas 10 20% 

Total 50 100% 

 

20% 

60% 

20% 

100 dólares

80 dólares

60 dólares

54% 
26% 

20% 

Chompas

Camisetas

Pasamontañas



13. ¿Cómo adquiere los productos de deportes de montaña? 

Preferencia de adquisición de productos 
de deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Grupal 34 68% 

Individual 16 32% 

Total 50 100% 

 

14. ¿Con qué frecuencia renueva los productos de deportes de 

montaña? 

Renovación de los productos de deportes 
de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Temporada 27 54% 

Anualmente 15 30% 

No la renuevan 8 16% 

Total 50 100% 

 

 

68% 

32% 
Grupal

Individual

54% 
30% 

16% 

Temporada

Anualmente

No la renuevan



15. ¿Por qué medio le gustaría recibir información de los productos 

personalizados de deportes de montaña? 

Medio de información de los productos de 
deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Redes sociales 32 64% 

Eventos 11 22% 

Televisión 7 14% 

Total 50 100% 

 

16. ¿Dónde le gustaría adquirir los productos personalizados de 

deportes de montaña? 

Lugar de preferencia para la adquisición de 
los productos de deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Tiendas especializadas 31 62% 

Tiendas de deportes  16 32% 

Domicilio 3 6% 

Total 50 100% 
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17. ¿Le gustaría que los productos personalizados de deportes de 

montaña estén respaldados bajo una marca? 

Respaldo de una marca para los 
productos de deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Marcas internacionales especializadas  23 46% 

Marcas locales especializadas 21 42% 

Marcas internacionales de ropa 
estandarizada 

6 12% 

Total 50 100% 

 

18. ¿En qué atributos se fijaría usted al momento de adquirir los 

productos personalizados de deportes de montaña? 

Atributos para la adquisición de los 
productos de deportes de montaña  

Frecuencia Porcentaje 

Calidad 22 44% 

Precio 20 40% 

Marca 8 16% 

Total 50 100% 
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Figura 8 Flujograma diseño de la Chompa 

 

 

 

 

 

 

 



Figura 9 Flujograma Ventas 

 



Figura 10 Flujograma programación de la producción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Figura 11 Flujograma compras 

 

 

 



 

 

 

 

 

 



Figura 12 Flujograma corte 

 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Figura 13 Flujograma confección 

 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



Figura 14 Flujograma control de calidad y etiquetado 

 

 

 



 



Figura 15 Flujograma empacado y entrega 

 

 

 

 



Tabla 23 Análisis de la Cadena de Valor  

 

Procesos Primarios 

Categoría Proceso Actividades 

Logística de 
entrada  

Recepción y almacenamiento 
adecuado de la materia prima para su 
futura transformación. 

Recibir 
 

Almacenar 

Operaciones  

Realizar todos los procesos 
necesarios para transformar la 
materia prima en el producto final. 

Transformar la materia 
prima 

Logística de 
salida 

Distribuir el producto final a todos los 
canales indirectos y también perchar 
en el local propio de la empresa. 

Distribuir 

 

Perchar 

Comercial  
(Marketing y 
Ventas)  

Promocionar y lograr volumen de 
ventas  

Vender 

Promocionar 

Postventa 

Controlar el número de ventas en un 
periodo de tiempo. Estudiar y dar 
seguimiento de la satisfacción de los 
antiguos clientes. 

Controlar 

Seguimiento 
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