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INTRODUCCION 

 

En la actualidad el cuidado de la salud física realizando actividades deportivas se ha 

convertido en un ícono de esta generación. Debido a que esta tendencia no es sólo una 

moda sino es un estilo de vida cotidiano que el ser humano debería de realizar muchas 

veces para ir generando cambios en los hábitos alimenticios tanto corporal para adaptarse 

a un ritmo de vida mejor y al mismo tiempo experimente un nivel de vida satisfactorio, 

es necesario tener la ropa más adecuada y cómoda, que permita desarrollar cualquier 

actividad deportiva.  

Es decir, atuendos adecuados para jugar fútbol, nadar, salir a correr y otras actividades 

deportivas, que se hacen cada día más populares en nuestras vidas.  

 La tienda de Indumentaria New Sport será una tienda de productos deportivos que realiza 

ventas de material relacionado con el deporte ofreciendo ropas de marcas reconocidas al 

igual que artículos de fitness como pesas, barras, discos, aparatos aeróbicos, etc.  

 La ropa deportiva debe de ser capaz de reducir gran parte del impacto generado al realizar 

una actividad física, por eso, New Sport proporcionara prendas de gran calidad, que evitan 

no hacer rozaduras y que tienen la capacidad de transpirar. Es importante sentirse cómodo 

a la hora de realizar una actividad física.  

 La accesibilidad para conseguirlos no será ningún problema, ya que contaremos con 

servicios de delivery según la zona del envío. Estos diseños se confeccionan en grandes 

cantidades y con gran variedad, que ayudará a New Sport destacar entre la competencia.  

 Por ello, al contar con este tipo de tienda, se tiene garantizado un público de diferentes 

edades, esencialmente, juvenil, masculino y femenino. Todos en busca de los modelos de 

moda. Pero antes de todo, el reto mayor, es conseguir clientes potenciales que buscan 

satisfacer una necesidad complementaria al momento de mejorar su salud física con ropa 

deportiva de calidad, adecuado a lo que está buscando.  

 La estrategia es llamar la atención de esa extensa población juvenil y adulta, que desea 

realizar ejercicios, entrenar, verse bien y sentirse mejor, esto ayudará a New Sport a 

utilizar muy bien la originalidad y creatividad para llenar las expectativas del cliente, lo 

que ayudara a diferenciarse de la competencia.  

 New Sport ofrecerá a sus clientes atención personalizada, y la mejor calidad de 

productos.  


