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Resumen

Este trabajo de investigacion se ha desarrollado con el principal objetivo de
determinar la relacion existente entre las estrategias de marketing y la exportacion
de polos de algoddn a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022,
estudiando la manera en la cual dichas empresas deben implementar las
estrategias de marketing en el mercado internacional, buscando mejorar su
competitividad, y por ende aumentar su rentabilidad en base al impulso de sus
exportaciones. El tipo de estudio es aplicado, con un disefio de investigacién no
experimental y de corte transversal, ademas tiene un enfoque cuantitativo y es
correlacional. La poblacién en estudio fue de 30 mypes del Emporio de Gamatrra.
Se ha hecho uso del cuestionario como instrumento de recoleccion de datos, los
resultados obtenidos fueron de un coeficiente 0,761, indicando que hay una
correlacién positiva considerable entre ambas variables; concluyendo asi que la
ejecucion de las estrategias de marketing puede repercutir de manera significativa

en las ventas de una empresa.

Palabras clave: Estrategias de marketing, exportacion, polos de algodon.
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Abstract

This research work has been developed with the main objective of determining the
relationship between marketing strategies and the export of cotton polo shirts to the
United States by Mypes of the Emporio de Gamarra, 2022; studying the way in which
these companies should implement marketing strategies in the international market,
seeking to improve their competitiveness, and therefore increase their profitability
based on the promotion of their exports. The type of study is applied, with a non-
experimental and cross-sectional research design, it also has a quantitative and
correlational approach. The study population consisted of 30 small and medium-sized
enterprises in the Gamarra Emporium. A questionnaire was used as a data collection
instrument, and the results obtained showed a coefficient of 0.761, indicating that there
is a considerable positive correlation between the two variables, thus concluding that
the implementation of marketing strategies can have a significant impact on a

company's sales.

Keywords: Marketing strategies, exports, cotton poles.
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INTRODUCCION

Actualmente es de imperativa necesidad para asegurar la competitividad de una
empresa no solo encontrar mercados nuevos en donde se tengan mayores
oportunidades de negocio, sino también establecer una estrategia de marketing
adecuada para dichos mercados y asegurar de esta forma la rentabilidad y
sostenibilidad de las actividades empresariales a pesar de la variabilidad del entorno
y de las empresas competidoras. Debido a esto, es fundamental que cualquier
empresa que tenga la idea de expandirse de manera internacional por medio de sus
exportaciones, establezcan estrategias de marketing internacional dirigidas al
mercado de destino. A escala global, segin Trademap (2022), el mayor exportador
de polos de algodon es bangladesh, sin embargo Perd también es un gran proveedor
de polos de algodon en el mercado internacional, esto es gracias al crecimiento del
rubro textil en afios recientes, teniendo nuestro pais una gran ventaja en la calidad de
la materia prima, especificando en este caso la alta calidad del algod6n pima. Segun
lo informado por Andina (2019), Edgar Vasquez, titular de Mincetur, mencion6 que
durante el 2018 hubo un incremento del 10% en la industria textil con respecto al afio
anterior., resaltando que los polos de algodén se encuentran entre los principales
productos con mayor demanda en el mercado extranjero; en cuanto al mercado de
destino, para este trabajo de investigacion se ha seleccionado a Estados Unidos
debido a que es el principal importador a nivel mundial del producto mencionado,
ademas segun Trademap (2020) en el rubro textil desde 2010 al 2019, las
exportaciones peruanas han venido abarcando una participacion del 4% de la
totalidad de la cantidad importada por parte de Estados Unidos, teniendo el
crecimiento anual un indice del 15% desde el afio 2015. Inclusive en el afio actual
segun ComexPeru (2022), el sector textil ha logrado un valor de exportacion mayor a
132 millones de dolares a inicios del afio, y es Estados Unidos el principal mercado

demandante al representar el 54.7% de dicho valor.

En esta oportunidad, la investigacion tratd sobre las estrategias de marketing de
producto y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022 , para el efecto se presenta la probleméatica en el

contexto internacional, por ejemplo; segun Assefa, Ejigu y Nemera (2022) establecer
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estrategias orientadas al marketing influye directamente en la supervivencia de las
empresas textiles y su rendimiento para exportar sus productos, sin embargo el
estudio de la correcta aplicacion de las mismas se ha visto limitado en los paises que
se encuentran en proceso de desarrollo. Implicando bajo esta afirmacion la necesidad
existente por parte de todas las compafias independientemente del tamafio que
tengan, de tomar en cuenta y saber implementar adecuadamente las estrategias de
marketing necesarias para no solo internacionalizarse con éxito, sino lograr

mantenerse rentables a largo plazo.

A nivel de América latina, segun Voz de las empresas (2021), en el rubro textil el pais
gue mas exporta al mercado de Estados unidos es México, teniendo este el quinto
lugar, siendo que en el afio 2020 su cantidad de exportacion a escala global en este
rubro lleg6é a mas de los 5 millones de dolares, representando Estados Unidos el 88%
de esta cifra. Se puede inferir que esto es incentivado por los beneficios provenientes

de los acuerdos comerciales entre ambos paises.

Asi mismo, en el ambito nacional se plantea la siguiente problematica; segun Chavez
(2019), indic6é en su trabajo de investigacion que para las empresas exportadoras
textiles de Peru es fundamental hacer uso de las estrategias de marketing para
mantenerse a largo plazo en un mercado extranjero aprovechando las oportunidades
gue brinde el mismo, y de esta manera no verse perjudicadas por la competencia.
Por lo que es imperativo tener en cuenta que las empresas de menor tamafio tienden
a no perdurar durante el tiempo debido a la usual falta de condiciones y el
conocimiento necesario para establecer y ejecutar las estrategias de marketing
necesarias para mantenerse a flote y mas aun para iniciar actividades exportadoras
en un nuevo mercado con condiciones diferentes al nacional, al respecto Global
Entrepreneurship Monitor (2019) menciona que es fundamental un mayor nivel
educativo para favorecer los emprendimientos no Unicamente mediante la
identificacion de oportunidades en el mercado sino también aprovechar las
herramientas a la mano para hacer uso de estas oportunidades. Esto puede generar
el declive de una empresa al no contar con el conocimiento requerido para hacer que
el negocio prospere y genere la rentabilidad requerida para su sostenibilidad a traves
del tiempo; cabe destacar que el reducido tamafio de las mypes finalmente no es un

motivante para no exportar, debido que hay opciones tales como los consorcios de



exportacion, los cuales segun Alderete (2010), radican en la organizacion formal de
empresas de rubros relacionados, las cuales tienen un mismo objetivo, fomentando
sus fortalezas y cubriendo debilidades para ingresar al mercado global con mayor
facilidad, sin perder cada una su independencia financiera, teniendo como beneficio
la reduccién de costos de exportacibn de manera individual, posibles nuevos
contactos comerciales y la reduccion de riesgos; por lo cual teniendo los empresarios
opciones similares, no es la falta de oportunidades lo que impide la exportacion de

las mypes, sino la falta de capacidad para identificarlas.

Por afadidura, la problematica a la que se ha enfrentado este trabajo de investigacién
consiste en resaltar la relevancia de estudiar las estrategias que las empresas deben
utilizar para ingresar al nuevo mercado, tal como lo argumenta Huaman (2020), es
necesario establecer estas estrategias como base, para seguir asi un plan de
expansion bien estructurado; logrando de esta manera la sostenibilidad a través del
tiempo de la mype, teniendo en cuenta las oportunidades para aprovecharlas y poder

hacerle frente a la competencia tanto nacional como internacional.

Por lo tanto se ha planteado la problematica general ¢ Cual es la relacion existente
entre las estrategias de marketing y la exportacion de polos de algodén a Estados
Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022? Se formularon los siguientes
problemas especificos, el primero ¢ Cual es la relacion existente entre las estrategias
de marketing de producto y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por
Mypes del Emporio de Gamarra, 2022?, la segunda problemética especifica ¢ Cual es
la relacién existente entre estrategias marketing de fijacion de precios y la
exportaciéon de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 20227, como tercera problematica especifica ¢ Cual es la relacion existente
entre estrategias marketing de distribucién y la exportacién de polos de algodén a
Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022?, y como Uultima
problematica especifica ¢, Cual es la relacion existente entre estrategias de marketing
de mezcla promocional y la exportacién de polos de algoddn a Estados Unidos por

Mypes del Emporio de Gamarra, 20227.

La presente investigacion esta justificada en base a tres puntos que se han de tomar
en cuenta, en primer lugar bajo un punto de vista practico, esto se basa a que gracias

a los resultados que se obtendrén, se tiene la finalidad de otorgar las soluciones
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correspondientes a las problematicas que presenten las mypes estudiadas para
implementar correctamente las estrategias de marketing en el entorno internacional,
y de esta manera ofrecer una mejora en su nivel de rentabilidad en base a las
exportaciones que se tendrian como resultado de la mejora de las estrategias ya
mencionadas y su implementacion de gran valor para el incremento de su

competitividad.

En segundo lugar se encuentra una justificacion bajo el punto de vista metodologico,
dado que se ha desarrollado un enfoque de caracter cuantitativo, en donde las
variables seleccionadas fueron estrategias de marketing y exportacion, teniendo
como dimensiones de la primera, producto, fijacion de precios, distribucién y mezcla
promocional; y como dimensiones de la segunda, conocimiento sobre el mercado
meta y acuerdos comerciales; tomando como base teorias validadas y datos
estadisticos recopilados de fuente verosimiles, haciendo uso del cuestionario como
un instrumento con la finalidad de llegar a los resultados con los cuales se aprobara

o rechazard las hipotesis planteadas.

En tercer lugar se tiene la justificacion bajo el punto de vista social, debido a que las
mypes estudiadas en el presente trabajo de investigacion, seran beneficiadas con la
nueva informacién y conocimientos obtenidos a partir de las conclusiones de esta
tesis enfocada en las estrategias de marketing utilizadas dirigidas a la exportacion
hacia Estados Unidos, el cual es el mercado de destino mas importante para un sector

tan lucrativo como lo es el textil.

A la presente investigacion se le ha dado como objetivo general determinar la relacion
existente entre las estrategias de marketing y la exportacién de polos de algodén a

Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022.

Por consiguiente el primer objetivo especifico es determinar la relacion existente entre
las estrategias de marketing de producto y la exportacién de polos de algodén a
Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022; el segundo objetivo
especifico es determinar la relacion existente entre estrategias marketing de fijacion
de precios y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022; el tercero determinar la relacion existente entre

estrategias marketing de distribucién y la exportacién de polos de algodén a Estados
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Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022; y el cuarto objetivo especifico
determinar la relacion existente entre estrategias de marketing de mezcla promocional
y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

De igual forma se ha planteado como hipétesis general: Existe relacidén positiva entre
las estrategias de marketing y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos
por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022. Para lo cual se han establecido las
siguientes hipotesis especificas, la primera indicando que existe relacion positiva
entre las estrategias de marketing de producto y la exportacion de polos de algodon
a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022; la segunda hipotesis
especifica propone que existe relacion positiva entre las estrategias marketing de
fijacion de precios y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes
del Emporio de Gamarra, 2022; la tercera hipétesis especifica que existe relacion
positiva entre las estrategias marketing de distribucion y la exportacion de polos de
algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022; y finalmente la
cuarta hipotesis especifica plantea que existe relacion positiva entre las estrategias
de marketing de mezcla promocional y la exportacion de polos de algodén a Estados
Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022.



MARCO TEORICO

Conforme a la investigacion se sustenta los siguientes antecedentes nacionales:

Tal como se aprecia en el trabajo realizado por Chavez (2019); nombrado Estrategias
de Marketing y Exportacion de t- shirts de algodén de las empresas confeccionistas
de la Provincia de Lima al mercado Australiano, afio 2019, siendo el principal objetivo
averiguar si existe correlacién entre dichas variables, este trabajo es cuantitativo de
caracter correlacional transversal, se us6 una muestra censal al ser tanto la poblacion
como la muestra de 10 empresas textiles, se dio uso a la encuesta y un cuestionario
de 42 preguntas como técnica e instrumento respectivamente, validados con el Alfa
de Cronbach, obteniendo los resultados mediante SPSS, consiguiendo como
resultado la correlacion 0,756. Concluyendo que se tiene entre las variables
estudiadas una relacion no solo positiva sino también significativa.

Se resalta de igual manera la tesis de Becerra (2017), titulada Estrategias del
marketing en las Mypes exportadoras de textiles de la galeria Santa Lucia en el
emporio de Gamarra la Victoria, 2016; la cual se propuso el principal objetivo de
reconocer las estrategias de marketing usadas en las Mypes textiles en la zona
especificada en el titulo. Se establece un enfoque de caracter cuantitativo, y de
método hipotético-deductivo, haciendo uso de una encuesta como técnica y el
cuestionario como instrumento, eligiendo como muestra a 28 gerentes de las Mypes
de Gamarra; se dio uso a la herramienta SPSS para procesar los resultados,
concluyendo finalmente que no se habia aplicado de manera completa las estrategias
del marketing por parte de los gerentes en sus empresas, ya que se obtuvo un
porcentaje del 57,1%, indicando que dicha variable tiene un regular desarrollo por

parte de las Mypes.

En el trabajo de investigacion que tiene como titulo Estrategias de marketing con la
exportacion de polos de algodon de la empresa TopiTop S.A. San Juan de
Lurigancho, Lima, 2020, redactado por los autores Cruz y Rodriguez (2021); se
establecié el principal objetivo de encontrar qué relacion tenian las variables
mencionadas en el titulo; usando un enfoque cuantitativo y correlacional,
seleccionando como poblacion y muestra 60 trabajadores logisticos y del area de
marketing, haciendo uso de un cuestionario, siendo este validado por el coeficiente

de Alfa de cronbach; dando como resultado un coeficiente de 0.783, indicando asi
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gue dichas variables tuvieron una correlacion positiva, concluyendo finalmente que la
empresa debe hacer uso de las estrategias de marketing para incentivar la cantidad

de exportacion.

Se toma de igual forma la tesis desarrollada por Clausen y Flores (2021), la cual lleva
por nombre Estrategias de marketing y exportaciones de las micro y pequefas
empresas textiles, Lima Metropolitana del 2017 al 2020, esta investigacion tomo el
principal objetivo de analizar de qué manera han impactado las estrategias de
marketing en las actividades exportadoras de las Mypes en la ubicacion y el periodo
establecido, siendo de caracter cuantitativo y correlacional, se tomé como muestra 48
microempresas exportadoras del rubro textil, usando como técnica la encuesta y de
instrumento un cuestionario, se consiguieron los resultados haciendo uso del
programa SPSS, dicha correlacion dio un coeficiente de 0.577, siendo este
moderadamente positivo, se pudo concluir que el impacto entre las variables
estudiadas fue positivo, haciendo uso de Pearson para determinar el indice de
correlacién entre las variables, los datos resultantes fueron procesados por SPSS,
consiguiendo asi una alta correlacion al tenerse un coeficiente de 0,917; se concluyé

gue dicha relacién es no solo positiva sino también bastante significativa.

Calderon y Salinas (2021) en su tesis Marketing internacional y la exportacion de
prendas de lana alpaca en el Mercado Artesanal, Lima 2021; establecieron como
objetivo general encontrar la relacion entre dichas variables, fue de tipo aplicada y no
experimental, usando de muestra 20 trabajadores, haciéndose uso del cuestionario
y la encuesta, validados por el Alfa de Cronbach y Pearson; siendo el resultado una
correlacion de 0,917. Concluyendo finalmente que las variables de estudio tienen una

relacion no solamente positiva, sino también considerablemente alta.

En relacion con los precedentes internacionales, segun Assefa, Ejigu y Nemera
(2022) en su investigacion de titulo “A structural equation analysis of export marketing
adaptation strategies on export performance: evidence from textile and garment
exporting enterprises in Ethiopia “, se tuvo el objetivo de realizar una analisis de como
han repercutido las estrategias de marketing de adaptacion para la exportacion sobre
el rendimiento de las compafias exportadoras textiles de Etiopia, se us6 una
metodologia cuantitativa, utilizando como técnica una encuesta y aplicando como

instrumento un cuestionario, en una poblacion conformada por 252 empresas



confeccionistas y usando el modelo SmartPLS-3 para el analisis de los datos
conseguidos, dando como resultado que dichas variables mantiene una relacion
positiva, teniendo un nivel de significancia de 0,005. Concluyendo que efectivamente
es de gran importancia hacer uso de la estrategia de adaptacion del marketing para

las empresas exportadoras textiles.

Segun Noelia, A. (2019). En su tesis sobre “Social marketing and digital platforms”,
sugiri6 hacer un andlisis de como las nuevas estrategias de marketing social
influenciaron las formas del comportamiento de empresas sin fines lucrativos. Su
metodologia fue cuantitativa; se aplicé la técnica de recoleccion de datos de 360
camparfas realizadas durante los afios 2012 y 2017; los resultados que se tuvieron
indicaron que una significancia del 90%, con un valor de probabilidad < 0,10. Tuvo
como conclusion que una alta difusion por redes sociales ayuda a asegurar el éxito

de las campainias.

Gonzalez (2018), en su tesis “The influence of new marketing approaches on the
export performance of Spanish firms”, propuso determinar las variables que influyen
en la productividad y al rendimiento exportador de las compafias espafiolas del rubro
de la moda, interesandose por nuevos enfoques del marketing y tecnologias
novedosas, su metodologia fue cuantitativa. Se aplicé una encuesta y un cuestionario
como técnica e instrumento respectivamente, recopilando asi datos de 74 empresas
representativas en el rubro. El resultado tuvo un indice de 0.0636862, validando la
hipétesis. Se concluyé que para los empresarios espafioles es fundamental

considerar las estrategias del marketing junto a la estrategia general de las empresas.

Zhang y Berhe (2022), En su articulo “The Impact of Green Investment and Green
Marketing on Business Performance: The Mediation Role of Corporate Social
Responsibility in Ethiopia’s Chinese Textile Companies”, tuvieron el objetivo de
examinar qué impacto tiene el marketing verde en el rendimiento empresarial de las
empresas Chinas del rubro textil ubicadas en Etiopia, se realiz6 con un enfoque
cuantitativo haciendo uso de datos secundarios y de elaboracion propia, los ultimos
conseguidos por medio del método de la encuesta, donde la muestra fue de 237
encuestados, para el andlisis de estos datos se hizo uso de un modelo de ecuaciones
estructurales y un analisis de regresion multivariante, teniendo como resultado de

0.160, afirmando asi que existe correlacion entre dichas variables. Concluyendo que
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el gobierno y las entidades chinas deben trabajar juntos para cerrar las brechas que

imposibilitan el crecimiento a largo plazo.

El articulo titulado “The effects of online marketing on financial performance in the
textile industry”, redactado por Orzan, Florescu, Macovei, Burlacu y Orzan (2020),
tuvo como objetivo analizar de qué forma repercute el uso del marketing online en el
rendimiento de las empresas textiles, haciendo uso de un modelo empirico, se aplicé
el método de la encuesta donde se tom6 mas de 897 empresas rumanas de la
industria textil, siendo que las variables fueron medidas con la escala de Likert y cada
item obtuvo un valor mayor a 0.7 en el Alfa de Cronbach. Teniéndose de resultado
escala de frecuencia en una proporcion del 64%, concluyendo que las empresas no
usuarias del marketing en linea en su plan de marketing estratégico tienen bajos

niveles de rendimiento y deben hacer uso de las mismas para sobrevivir en un futuro.

Con respecto a las teorias utilizadas para hacer referencia a las variables de la
presente investigacion, en cuanto a la primera variable, estrategias de marketing se
considera la teoria de las 4p, para empezar Kotler y Armstrong (2013) definen las
estrategias de marketing como un medio por el cual tanto las empresas como los
consumidores consiguen sus objetivos y deseos correspondientes por medio de una
permuta de valor y manteniendo una relacion soélida y cercana entre ambos, eso
implica la necesidad de las empresas de entender a sus potenciales clientes y de
generar lazos con los mismos por medio del logro de la correcta satisfaccion de sus
necesidades, también indican que las estrategias deben implementarse bajo la faceta
combinada de las 4p del marketing, siendo estas el conjunto de implementos técnicos,
abarcando factores influyentes del producto principal, la competitividad de sus precios
de venta al publico, las formas de distribuir el producto hasta el mercado objetivo, y
una mezcla de métodos promocionales de la marca que una compariia debe usar a
la vez para conseguir los objetivos propuestos. Complementando el concepto de
estrategias de marketing, la definicion de Minervini (2015), recae en que son las
ventajas para la identificacion de un producto en especial, del cual se hara una
investigacion para medir la satisfaccion que este da a los consumidores segun el
gusto y las necesidades de los mismos, analizando el posicionamiento global del
producto. Ademas Baker (2014) asegura que la mezcla de marketing, debe ser usada

para contactar con los clientes, y posteriormente formar una relacién con los mismos,



ademas aflade que no se trata simplemente de hacer cosas para atraer clientes, sino

profundizar en que se puede hacer por ellos.
A la variable estrategias de marketing le corresponden las proximas dimensiones:

La primera siendo estrategias de marketing de producto, segun Kotler y Armstrong
(2013), radicaran en llevar la delantera en cuanto a la innovacion y la calidad del
producto, mejorandolo continuamente, esto implica no que no solo el disefio, sino
también el empaque debe verse atractivo para llamar la atencion del comprador;
complementando, segun lo afirmado por Zamarrefio (2020), la base de esta estrategia
radica en la innovacion, diversificacion y mejoras en la calidad del producto. Asimismo
se debe afadir la observacion de Cervifio (2014), quien indica que para la
internacionalizacion de un producto se requiere evaluar la adaptacién

correspondiente del mismo para el mercado de destino.

En base a este analisis, los indicadores establecidos para la primera variable han sido
diversificacion, calidad y adaptacion.

Como segunda dimension se tiene a la estrategia de fijacion de precios, que para
Kotler y Armstrong (2013) conlleva a no solo generar rentabilidad a la empresa, sino
también a crear un valor y una relacion mas solida con el consumidor, se debe
manejar adecuadamente para no perder la utilidad requerida o tener pérdidas en caso
de que los costos de produccion sobrepasen el precio, y a la vez no ahuyentar a los
clientes potenciales en caso de establecer un precio demasiado elevado; de igual
manera Nagle y Holden (1998), sostienen que con el objetivo de conseguir una
rentabilidad adecuada, la fijacion de precios debe verse con mucha antelacién en la
estrategia de la empresa, englobando los costos productivos y el beneficio,
manteniendo un precio de venta que esté dispuesto a pagar el cliente y se encuentre
acorde a la competencia en el mercado. Por lo tanto se han establecido como

indicadores los costos de produccién y el precio de venta de los competidores.

La tercera dimension es la estrategia de distribucion, Kotler y Armstrong (2013),
afirman que es conveniente para las compafiias optar por la elaboracion de canales
gue incluyan intermediarios que faciliten la llegada del producto al consumidor final,
catalogando estos canales como indirectos. Para Rodriguez, Ammetller, Jimenez,

Maraver y Martinez (2006), esta consiste en los procedimientos de movilizacion de
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los productos, partiendo desde la fabrica hasta el comprador ya sea de forma directa,
o indirecta valiéndose en ocasiones de terceros ajenos a la compafiia ofertante para

lograr hacer llegar estos productos y servicios a su punto de destino.

Por lo tanto los indicadores que se tomaran en cuenta para esta dimension han sido

canal directo y canal indirecto.

La cuarta dimension es la estrategia de la mezcla promocional, Kotler y Armstrong
(2013), la definen como el conjunto de instrumentos promocionales que pueden ser
utilizados por las empresas para hacer saber de manera eficaz el valor que tienen
para los clientes, estos instrumentos radican en la publicidad por diversos medios, la
venta personal en base a presentaciones que pueden ser mediante ferias, la
promocion en base a incentivos de compra durante la atencion al consumidor, las
relaciones publicas y el marketing directo orientado a consumidores especificos.
Complementando, segun Sulser y Pedroza (2005), las empresas deben combinar
estos elementos dependiendo de los objetivos de la empresa, el tipo del producto y la
estructura del mercado objetivo, para no gastar recursos de forma exagerada.

Por lo cual, los indicadores de esta dimensién han sido, atencion al cliente, publicidad

y venta personal mediante ferias.

base a las bases tedricas rescatadas de los autores seleccionados para la variable
estrategias de marketing, se define como el conjunto de herramientas y acciones que
afiaden valor a la oferta de la empresa, estas herramientas mencionadas estan
basadas en las 4ps, analizando un producto especifico, ademas de factores como el
precio, la distribucion y el la combinacion de herramientas promocionales, haciendo
una mezcla de estos y analizando el nivel de satisfaccion por parte de los
consumidores, se debe establecer la estrategia final con la cual se ha de llegar a los

objetivos de la empresa.

De igual manera se tienen en cuenta las teorias utilizadas para la segunda variable,
exportacion; Lerma y Marquéz (2010), indican que radica en la actividad de vender
un producto determinado a compradores ubicados geograficamente fuera del territorio
nacional, y que para lograr el éxito en esta actividad, se requiere que la compaiiia
cuente con la capacidad de autoevaluar sus caracteristicas y capacidades, asi como

del contexto del mercado tanto global como el mercado objetivo; afirmacién que va
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acorde a lo indicado por Sulsen y Pedroza (2004), quienes la definen como una
actividad que requiere del conocimiento sobre el mercado de destino, asi como la
capacidad para identificar factores importantes provenientes del entorno global, que
tengan influencia directa con competidores, distribuidores y proveedores. Czinkota
(2008), resalta que el hecho de exportar un producto al territorio internacional brinda
beneficios tanto a la compafiia que lleva a cabo la exportacion como a la nacion,
debido que al introducirse al mercado internacional se adquieren datos relevantes
sobre las estrategias y tendencias de la competencia ubicada en el pais importador,
sin mencionar que se consigue establecer nuevos contactos y experiencias que se
traducen en alianzas estratégicas y acuerdos comerciales que permitirdn manejar con

mayor eficiencia el comercio exterior.
Para la variable exportacidén se han seleccionado las siguientes dimensiones

Como primera dimensién se ha elegido el conocimiento sobre el mercado meta, segun
Lerma y Marquéz (2010), esto consiste en analizar la competitividad del producto y
de las capacidades de la empresa, observando el perfil de las otras empresas
competidoras que ya se encuentran en dicho espacio, de igual manera analizar las
oportunidades y amenazas correspondientes a dicho mercado; acorde a esto, Perez
y Perez (2006), mencionan que consiste en la capacidad que se tenga de analizar las
caracteristicas del mercado, tales como la forma en la que esta estructurado, la
cantidad de demanda, caracteristicas acerca de los clientes y detalles importantes
sobre la competencia; para usar esta informacién con el fin de seleccionar la decisién

mas favorable para la empresa.

Teniendo esto en cuenta como indicadores de esta dimension son oportunidades,

amenazas y perfil del cliente.

Como segunda dimension se ha tomado los acuerdos comerciales; Lermay Marquéz
(2010) los definen como convenios bilaterales firmados entre dos naciones, mediante
los cuales se ha logrado integrar la economia global con mayor facilidad, por lo que
es de gran relevancia que los empresarios estén informados de la existencia de estos
acuerdos, y los tomen en cuenta debido a las ventajas que pueden ofrecerles.
Complementando, segun La Organizacién Mundial del Comercio (2007), se definen

como contratos adecuadamente incompletos, permitiendo a los participantes negociar
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y formular sus deberes asumidos en virtud de tratados en funcion a las condiciones

del momento.

Por lo tanto para esta dimension se ha elegido como indicador el Tratado de Libre

Comercio entre Peru y Estados Unidos.

Basado en las definiciones de los autores seleccionados, se puede afirmar que la
exportacion radica en el procedimiento de comercializar un producto en territorio
extranjero, siendo para esto imprescindible contar con informacién sobre el mercado
objetivo, formulando las estrategias necesarias para conseguir llegar a los objetivos
de rentabilidad e incentivar mejoras en los acuerdos comerciales, generando mayores

beneficios para las naciones participantes de esta actividad.
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METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Se ha utilizado como método el hipotético deductivo, el cual segun Calderon (2016),
indica que las hipotesis se deben poner a prueba realizando una deduccion de las

consecuencias observadas.

Este trabajo de investigacion ha sido considerado de tipo aplicado, el cual segun lo
establecido por CONCYTEC (2019), se caracteriza por hacer uso de bases y
herramientas cientificas con las cuales puede otorgar a la comunidad la cobertura de

una necesidad previamente distinguida y especificada.

El disefio de esta tesis fue no experimental en base a que las variables utilizadas
fueron Unicamente observadas y analizadas, mas no manipuladas; segun lo indicado
por Hernandez, Fernandes y Baptista (2014), en esta clase de investigaciones se
evita alterar las variables para ver qué efecto han de tener la una sobre la otra. En
base a lo indicado por Rousos (2012), no debe haber un control sobre las variables
estudiadas debido a que lo investigado ya ha sucedido previamente.

Se ha de afadir que fue de corte transversal; ya que la informacion recopilada en
base a la poblacion y muestra proviene de un tiempo Unico, tal como lo plantea Bernal
(2010), siendo que la informacién recopilada para el presente trabajo de investigacion
procede de un Unico afo; esto va de la mano con lo afirmado por Ato, Lopez y
Benavente (2013), indicando que esta clase de estudios son utilizados principalmente

para analizar y evaluar cuestiones de prevalencia.

De igual forma se ha establecido un nivel correlacional para este trabajo de
investigacion, segun Mousalli (2015), el nivel correlacional tiene la finalidad de
conectar las variables y realizar un analisis sobre lo que pasaria si se aumenta o se
disminuye una frente a la otra; de manera complementaria, Ramirez y Zwerg (2012),
sostienen que bajo este nivel se realiza una indagacién acerca de la potencia de la

asociacion entre las variables estudiadas.

Para finalizar, se ha establecido que el enfoque de estudio de esta investigacion es
cuantitativo, por lo mismo de que se ha de recopilar informacién proveniente del

procesamiento de datos haciendo uso de herramientas informaticas y estadisticas
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para obtener los resultados requeridos. Segun Landeau (2007), busca indicar en qué
nivel de asociacion se encuentran las variables por medio de la recopilacion de datos
y ponerlos a prueba mediante un analisis estadistico y los resultados de los mismos
para finalmente poner a prueba las hipétesis planteadas, complementando, para
Corona (2016), este método requiere llevar a cabo la tarea de medir las variables
involucradas, enfocada a los objetivos de la investigacion.

3.2. Variables y operacionalizacién

Con respecto al concepto de variable, segun Hernandez et al. (2014), se da a

entender una caracteristica medible y observable.

Segun Vara (2012), el término de operacionalizacion se define como cada accion u

operacion necesaria para realizar la medicion y manipulacion de las variables.

Para la variable estrategias de marketing, Kotler y Armstrong (2013) definen las
estrategias de marketing como un medio por el cual tanto las empresas como los
consumidores consiguen sus objetivos y deseos correspondientes por medio de una
permuta de valor y manteniendo una relacion solida y cercana entre ambos, eso
implica la necesidad de las empresas de entender a sus potenciales clientes y de
generar lazos con los mismos por medio del logro de la correcta satisfaccion de sus
necesidades, también indican que las estrategias deben implementarse bajo la faceta
combinada de las 4p del marketing, siendo estas el conjunto de implementos técnicos,
abarcando factores influyentes del producto principal, la competitividad de sus precios
de venta al publico, las formas de distribuir el producto hasta el mercado objetivo, y
una mezcla de métodos promocionales de la marca que una compariia debe usar a

la vez para conseguir los objetivos propuestos.

Para la variable exportacion, Lerma y Marquéz (2010), indican que radica en la
actividad de vender un producto determinado a compradores ubicados
geograficamente fuera del territorio nacional, y que para lograr el éxito en esta
actividad, se requiere que la compafia cuente con la capacidad de autoevaluar sus
caracteristicas y capacidades, asi como del contexto del mercado tanto global como

el mercado objetivo.
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Definiciones Operacionales

La primera variable estrategias de marketing consta de 4 dimensiones, y cada una
cuenta con sus propios indicadores: Producto (Diversificacion, calidad y adaptacion);
fijacibn de precios (Costos de produccion y precio de venta de competidores);
distribucion (Canal directo y canal indirecto); y mezcla promocional (Atencion al

cliente, publicidad y venta personal mediante ferias).

La segunda variable exportacion consta de 2 dimensiones, cada una teniendo sus
propios indicadores: Conocimiento sobre el mercado (Oportunidades, amenazas y

perfil del cliente); y acuerdos comerciales (Tratado de libre comercio).

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Segun Arias (2012), la definicién de poblacién radica en un grupo finito o infinito de
individuos con particularidades iguales, y se encuentran relacionados con la
problemética estudiada; en el presente trabajo de investigacién, la poblacion total han
sido las microempresas exportadoras ubicadas en el Emporio de Gamarra, siendo

segun el INEI (2017), 1142 las mypes que realizan dicha actividad en dicha ubicacion.

Basandose en lo argumentado por Behar (2008), la muestra consiste en una porcién
de un grupo, en este caso la poblacién estudiada. En este caso la muestra utilizada
ha sido de 30 empresarios que administran mypes ubicadas en el Emporio de
Gamarra en La Victoria.

El muestreo utilizado fue no probabilistico por conveniencia, el cual segun Stratton
(2021), radica en aquel tipo de muestreo en el que se determina al segmento de la
poblacion utilizado, dependiendo de caracteristicas especificas, las cuales son de alto

interés segun el tema que se esté investigando.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos
Técnicas

Debido a que la presente tesis fue cuantitativa, se opto por la utilizacion de la encuesta
con el fin de llevar a cabo la recopilacion de los datos requeridos; en base a lo

afirmado por Taherdoost (2019), al hacer uso de esta técnica de recopilacion el
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investigador elabora preguntas cerradas o abiertas una vez que se han definido las
variables de interés, para posteriormente hacer la seleccion del tipo de escala a
utilizar. Por lo tanto, luego de aplicarla, se consiguio la informacion necesaria para
llegar a la solucién de la problematica estudiada, después de someter a una poblacién

relacionada a diversas interrogaciones.
Instrumento

Se ha optado por la eleccion del cuestionario para la recopilacion de datos, el cual
consiste en un listado de preguntas orientadas al tema que se viene investigando, y
con el que consiguio la informacion necesaria para alcanzar las metas de esta tesis,
para la realizacién de este cuestionario se decidio utilizar la escala de Likert del 1 al
5, mediante la cual segun palabras de Joshi, Kale, Chandel y Pal (2015), se hara una
combinacion de las puntuaciones de todos los items que componen el instrumento
para obtener una puntuacion compuesta la cual representa la medida de algun rasgo;

siendo en este caso las variables y dimensiones los rasgos a medir.

Validez de expertos:
En el instrumento se tienen en cuenta los criterios de opinién de expertos. Para ello,
se solicitd el apoyo de tres profesionales especialistas para la respectiva revision y

evaluacion del cuestionario utilizado, indicando que es valido.

Tabla 1: Validez de expertos

Nro. Grado académico Nombres y apellidos del ~ Dictamen Porcentaje
experto

1 Doctor en Marquez Caro, Fernando  Aplicable 80%
Administracion Luis

2 Doctor en Marquez Caro, Orlando Aplicable 80%
Administracio Juan
n

3 Doctora en Gestion Cavero Egusquiza Vargas, Aplicable 80%
Plblicay

Gobernabilidad Lauralinda Leonor

Fuente: Datos de la Ficha de Validacion de expertos.
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3.5. Procedimientos

Para este trabajo de investigacion, se ha realizado una busqueda de fuentes de
informacion referente a la tematica estudiada, siendo estas investigaciones
anteriores, libros, articulos, y demas; posteriormente el cuestionario mediante el cual
se recogieron datos con la escala de Likert, procesando los mismos en SPSS,
software que segun Leech, Barrett y Morgan (2008) permite al usuario recoger los
datos, introducirlos, analizarlos, interpretar los resultados y redactar los mismos;
facilitando de esta manera la realizacion del analisis cuantitativo de las variables

estudiadas, elaborando de esta manera los resultados de la investigacion.

Tabla 2

Escala de Likert

Totalmente de acuerdo (TA) =5
De acuerdo (DA) =
Ni de acuerdo, ni en (ND) =
desacuerdo

En desacuerdo (ED) =2
Totalmente en desacuerdo (TD) =1

Fuente: Elaboracion propia

3.6. Método de analisis de datos

Se ha hecho uso del programa SPSS, software por medio del cual se pudo realizar
un analisis descriptivo con tablas de frecuencia y gréficas, asi como un analisis

inferencial, para determinar las relaciones entre variables y dimensiones.
3.7. Aspectos éticos

Durante la redaccion de este trabajo, no se realizo ningun tipo de copia de otras tesis,
libros, articulos ni revistas, se resalta en que se tuvo total respeto por la propiedad
intelectual de los autores citados para las referencias nacionales e internacionales de
las cuales se han abastecido las bases tedricas, aplicandose los criterios y las normas
APA correspondientes, para de esta manera asegurar que la informacion presentada
es veridica en su totalidad, teniendo en cuenta la responsabilidad social, asi como los

valores éticos que forman parte de un perfil profesional.
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V. RESULTADOS

5.1. Analisis descriptivo con respecto al objetivo general

Tabla 3
Tabla de frecuencia de la variable Estrategias de marketing
Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid BAJO 7 23.3 23.3 23.3
MEDIO 13 43.3 43.3 66.7
ALTO 10 333 333 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 1: Estrategias de marketing

Estrategias de marketing
Percent

a0

Values

BAJO MEDIO ALTO

Estrategias de marketing

Observando la tabla 3 y la figura 1, se ha podido deducir que el 23.3 % de la
muestra indica que, el uso de las estrategias de marketing es bajo, mientras el 43.3%
da indicacion de que su utilizacion es de nivel medio y el 33.3% da indicacién de que
su utilizacion es de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100% de la

muestra encuestada.
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Tabla 4
Tabla de frecuencia de la variable Exportacion

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
BAJO 7 23.3 23.3 23.3
valid MEDIO 11 36.7 36.7 60.0
ALTO 12 40.0 40.0 100.0
Total 30 100.0  100.0

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 2: Exportacion

Exportacion
Percent

Values

BAJO WEDIO ALTO

Exportacion

Observando la tabla 4 y la figura 2, se ha podido deducir que el 23.3 % de la
muestra indica que el nivel de exportacion es bajo, mientras el 36.7% da indicacion
de que su utilizacién es de nivel medio y el 40% da indicacién de que su utilizacién es
de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100% de la muestra encuestada.

5.2. Andlisis descriptivo con respecto al primer objetivo especifico

Determinar la relacién existente entre las estrategias de marketing de producto y
la exportacion de polos de algodén a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.
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Tabla 5:
Tabla de frecuencia de la dimension producto

Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid BAJO 6 20.0 20.0 20.0
MEDIO 12 40.0 40.0 60.0
ALTO 12 40.0 40.0 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 3: Producto

Producto
Percent

Values

BAJO MEDIO ALTO

Producto

Observando la tabla 5 y la figura 3, se ha podido deducir que el 20 % de la
muestra indica que el nivel de estrategias de producto es bajo, mientras el 40% da
indicacién de que su utilizacion es de nivel medio y el 40% da indicacion de que su
utilizacion es de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100% de la

muestra encuestada.
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5.3. Analisis descriptivo con respecto al segundo objetivo especifico

Determinar la relacion existente entre estrategias marketing de fijacion de precios
y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio
de Gamarra, 2022.

Tabla 6:
Tabla de frecuencia de la dimensidn fijacion de precios
Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent

BAJO 6 20.0 20.0 20.0

valid MEDIO 14 46.7 46.7 66.7

all ALTO 10 33.3 33.3 100.0

Total 30 100.0  100.0

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 4: Fijacion de precios

Fijacion de precios
Percent

a0

Values

BAJO MEDIO ALTO

Fijacion de precios

Observando la tabla 6 y la figura 3, se ha podido deducir que el 20% de la
muestra indica que el nivel de estrategias de fijacion de precios es bajo, mientras el
46.7% da indicacidon de que su utilizacion es de nivel medio y el 33.3% da indicacion
de que su utilizacion es de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100%

de la muestra encuestada.
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5.4. Analisis descriptivo con respecto al tercer objetivo especifico

Determinar la relacion existente entre estrategias marketing de distribucion y la
exportaciéon de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Tabla 7:
Tabla de frecuencia de la dimension distribucion
Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent
BAJO 8 26.7 26.7 26.7
valid MEDIO 14 46.7 46.7 73.3
A9 ALTO 8 267 267 100.0
Total 30 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia
Figura 5: Distribucién

Distribucion
Percent

a0

Values

BAJO MEDIO ALTO

Distribucion

Observando la tabla 7 y la figura 5, se ha podido deducir que el 26.7% de la
muestra indica que el nivel de estrategias de distribucion es bajo, mientras el 46.7%
da indicacion de que su utilizacion es de nivel medio y el 26.7% da indicacién de que
su utilizacion es de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100% de la

muestra encuestada.
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5.5. Analisis descriptivo con respecto al cuarto objetivo especifico

Determinar la relacién existente entre estrategias de marketing de mezcla promocional y la

exportacion de polos de algod6n a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022.

Tabla 8:
Tabla de frecuencia de la dimensién mezcla promocional
Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent

BAJO 9 30.0 30.0 30.0

valid MEDIO 11 36.7 36.7 66.7

all ALTO 10 333 333 100.0

Total 30 100.0  100.0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 6: Mezcla promocional

Mezcla promocional
Percent

40

30

Values

20

10

BAJO MEDIO ALTO

Mezcla promocional

Observando la tabla 8 y la figura 6, se ha podido deducir que el 30% de la
muestra indica que el nivel de estrategias de mezcla promocional es bajo, mientras el
36.7% da indicacion de que su utilizacion es de nivel medio y el 33.3% da indicacion
de que su utilizacion es de nivel alto, dando la suma de dichos porcentajes el 100%

de la muestra encuestada.
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5.6. Analisis Descriptivo Bivariado

Tabla 9:

Tabla cruzada de Estrategias de marketing y Exportacion

Categoria Estrategias de BAJO Count
marketing %

Total

MEDI Count
O %

Total

ALTO Count
%

Total

Total Count
%

Total

Categoria Exportacion

BAJO
4

o 13.3%
3

of 10.0%
0

o 0.0%
,

of ,3.3%

MEDIO
3

10.0%
6
20.0%

6.7%
11
36.7%

ALTO
0

0.0%
4
13.3%

26.7%
12
40.0%

Total

23.3%
13
43.3%
10
33.3%
30
100%

Fuente: Elaboracion propia

Figura 7: Cruce entre las variables de Estrategias de marketing y Exportacion

Grafico: Cruce entre las variables de Estrategias de marketing y Exportacion

ALTO

WEDIO

Categoria Estrategias de marketing

BAJO

Categoria
Exportacion

EBaJo
W VEDIO

WALTO

Count

Se puede observar en la tabla 9 y figura 7, que de los 30 encuestados, la mayoria ha
respondido con la categoria alto, representando un 26.7% del total, y en segundo lugar el
20% ha contestado con la categoria medio.
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Tabla 10:
Tabla cruzada de Dimension 1 Producto y la variable Exportacion

Categoria Exportacion
BAJO MEDIO ALTO  Total

Categoria Dimension 1 BAJO Count 3 3 0 6
Producto % of 10.0%  10.0%  0.0% 20.0%
Total
MEDI Count 4 6 2 12
@) % of 13.3% 20.0% 6.7% 40.0%
Total
ALTO Count 0 2 10 12
% of 0.0% 6.7% 33.3%  40.0%
Total
Total Count 7 11 12 30
% of 23.3% 36.7%  40.0%  100.0%
Total

Fuente: Elaboracion propia

Figura 8: Cruce entre Dimension 1 Producto y la variable Exportacion

Grafico: Cruce entre Dimension 1 Producto y la variable Exportacion

Categoria
Exportacion

EeAalo
W MEDIO
WALTO

ALTO

MEDIO

Categoria Dimension 1 Producto

BAJO

Count

Se puede observar en la tabla 10 y figura 8, que de los 30 encuestados, la mayoria ha
respondido con la categoria alto, representando un 33.3% del total, y en segundo lugar el
20% ha contestado con la categoria medio.
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Tabla 11:

Tabla cruzada de Dimension 2 Fijacion de precios y la variable

Exportacion

Categoria Dimension 2 BAJO
Fijacion de precios

Total

Categoria Exportacion

BAJO
Count 3
% of 10.0%
Total
Count 3

% of 10.0%
Total

Count 1

% of 3.3%
Total

Count 7

% of 23.3%
Total

MEDIO
2
6.7%

20.0%

10.0%

11
36.7%

ALTO
1
3.3%

16.7%

20.0%

12
40.0%

Total

20.0%

14
46.7%

10
33.3%

30
100.0%

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 9: Cruce entre Dimension 2 Fijacion de precios y la variable Exportacion

ALTO

MEDIO

BAJO

Categoria Dimension 2 Fijacion de precios

Count

Grafico: Cruce entre Dimensidn 2 Fijacién de precios y la variable Exportacién

Categoria
Exportacion

EBaJo
W MEDID
WALTO

Se puede observar en la tabla 11 y figura 9, que de los 30 encuestados, la mayoria ha
respondido equitativamente en la categoria alto y medio, representando en ambos casos el

20% del total de respuestas.
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Tabla 12:

Tabla cruzada de Dimension 3 Distribucion y la variable

Exportacion

Categoria Dimension 3 BAJO Count

Distribucién % of

Total
MEDI Count

0] % of

Total
ALTO Count

% of

Total
Total Count

% of

Total

Categoria Exportacion

BAJO
4

13.3%
3
10.0%

0.0%

23.3%

MEDIO
3

10.0%
6
20.0%

6.7%
11
36.7%

ALTO
1

3.3%
5)
16.7%

20.0%
12
40%

Total

26.7%
14
46.7%

26.7%
30
100%

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 10: Cruce entre Dimension 3 Distribucion y la variable Exportacion

Grafico: Cruce entre Dimension 3 Distribucion y la variable Exportacion

ALTO

WMEDIO

Categoria Distribucion

BAJO

Categoria
Exportacion

HpeaJo
W VEDIO

W ALTO

Count

Se puede observar en la tabla 12 y figura 10, que de los 30 encuestados, la mayoria ha
respondido equitativamente en la categoria alto y medio, representando en ambos casos el

20% del total de respuestas.
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Tabla 13:

Tabla cruzada de Dimension 4 Mezcla promocional y la variable

Exportacion

Categoria Dimension 4 BAJO Count
Mezcla promocional %

Total

MEDI Count
0] %

Total

ALTO Count
%

Total

Total Count
%

Total

Categoria Exportacion

BAJO MEDIO

6 3
o 200%  10.0%
1 5
330  16.7%
0 3
T o0%  100%
7 11

of

23.3%  36.7%

ALTO
0

0.0%
5)
16.7%

23.3%
12
40%

Total

30.0%
11
36.7%
10
33.3%
30
100%

Fuente: Elaboracidn propia

Figura 11: Cruce entre Dimension 4 Mezcla promocional y la variable Exportacién

Grafico: Cruce entre Dimensiéon 4 Mezcla promocional y la variable Exportacién

ALTO

MEDIO

Categoria Mezcla promocional

BAJO

Categoria
Exportacion

HpeaJo
W VEDIO

W ALTO

4 [}

Count

Se puede observar en la tabla 13 y figura 11, que de los 30 encuestados, la mayoria ha
respondido equitativamente en la categoria alto, representando el 23.3% del total, seguido de

la categoria bajo con un 20% del total.
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5.7. Anédlisis inferencial

Tabla 14:
Tabla de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Statistic  df Sig. Statistic df Sig.
SUM_V1 083 30 200" 974 30 664
SUM_vz2 114 30 200" 967 30 449

*. This is a lower bound of the true significance
a. Lilliefors Significance Correction
Fuente: Elaboracion propia

Se usara Shapiro-Wilk, ya que la muestra usada es menor a 50 individuos.

Ho: Los datos de la poblacién siguen una distribucion normal

Ha: Los datos de la poblacién no siguen una distribucién normal

Se rechaza la hipétesis nula (Ho) cuando Sig < 0.05

En la tabla de Normalidad Sig >0.05, por lo tanto no se rechaza la hipétesis nula y se
llegd a la conclusion de que los datos de la poblacion siguen una distribucién normal.
Se debe utilizar para las correlaciones el R de Pearson.

5.7.1. Contrastacién de hipotesis general

Ho: No existe relacidén positiva entre las estrategias de marketing y la exportacion de
polos de algodén a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022.

Ha: Existe relacidon positiva entre las estrategias de marketing y la exportacién de
polos de algodén a Estados Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022.

Tabla 15:
Correlacion existente entre Estrategias de marketing y
Exportacién

Estrategias de .,
g Exportacion

marketing
Pearson *x
Estrategias . 1 761
de Correlation
marketin Sig. (2-tailed) .000
9 N 30 30
Pearson_ 761" 1
Exportacion Correlation
P Sig. (2-tailed) 000
N 30 30

-30-



**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fuente: Elaboracion propia

Observando la tabla 15, se pudo demostrar que hay una correlacion de 0,761
manteniendo una significancia de 0.00 que fue inferior a 0.05, debido a lo cual se
acepta la hipotesis alterna, rechazando la nula, y corroborando que hay una fuerte
relacion entre las dos variables.

5.7.2. Contrastacion de hipoétesis especificas
Hipodtesis especifica 1

Ho: No existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de producto y la
exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Ha: Existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de producto y la
exportaciéon de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Tabla 16:
Correlacion existente entre Estrategias de marketing de
producto y Exportacion

Exportacién Producto

Pearson _ 246
Exportacion Correlation
P Sig. (2-tailed) 000
N 30 30
Pearson _ 246 1
Producto Correlation
Sig. (2-tailed) .000
N 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fuente: Elaboracion propia

Observando la tabla 16, se consiguieron resultados por medio de una
correlacion en base a Pearson, consiguiendo una relacion fuerte entre exportacion y
las estrategias de producto, al obtener un coeficiente de 0,746. De igual manera la
significancia se mantuvo inferior a 0,05, por lo cual se ha de rechazar la hipotesis nula

y aceptar la alterna.
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Hipotesis especifica 2

Ho: No existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de fijacion de precio
y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de

Gamarra, 2022.

Ha: Existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de fijacién de precios y
la exportacién de polos de algodén a Estados Unidos por Mypes del Emporio de

Gamarra, 2022.

Tabla 17:
Correlacion existente entre Estrategias de marketing de fijacion
de precios y Exportacién

Exportacion Fljac.lon de
precios
Pearson _ 508"
ExDOracion Correlation
P Sig. (2-tailed) 003
N 30 30
Pearson o
. 52 1
Fijacion de Correlation 528
precios Sig. (2-tailed)  .003
N 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fuente: Elaboracion propia

Observando la tabla 17, se consiguieron resultados por medio de una

correlacién en base a Pearson, consiguiendo una relacién positiva moderada entre

estrategia de fijacion de precios y exportacion, al obtener un coeficiente de 0,528. De

igual manera, la significancia se mantuvo inferior a 0,05, por lo cual se ha de rechazar

la hipotesis nula y aceptar la alterna.
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Hipodtesis especifica 3

Ho: No existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de distribucién y la
exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Ha: Existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de distribucién y la
exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Tabla 18:

Correlacion existente entre Estrategias de marketing de

distribucion y Exportacion

Exportacion  Distribucion

Pearson

) 560"

Exportacion Correlation

Sig. (2-tailed) .001

N 30 30

Pearson . 560" 1
Distribucién Correlation

Sig. (2-tailed)  .001

N 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fuente: Elaboracion propia

Observando la tabla 18, se consiguieron resultados por medio de una
correlacion en base a Pearson, consiguiendo una relacién positiva moderada entre
estrategia de distribucién y exportacién al obtener un coeficiente de 0,560. De igual
manera la significancia se mantuvo inferior a 0,05, por lo cual se ha de rechazar la

hipotesis nula y aceptar la alterna.
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Hipodtesis especifica 4

Ho: No existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de mezcla
promocional y la exportacién de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022.

Ha: Existe relacion positiva entre las estrategias de marketing de mezcla promocional
y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022.

Tabla 19:
Correlacion existente entre Estrategias de marketing de mezcla
promocional y Exportacion

Exportacion Mezcla promocional

Pearson . 211
Exnortacion Correlation
P Sig. (2-tailed) 000
N 30 30
Pearson . 211 1
Mezcla Correlation
promocional  Sig. (2-tailed)  .000
N 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fuente: Elaboracion propia

Observando la tabla 19, se consiguieron resultados por medio de una
correlacion en base a Pearson, consiguiendo una relacion positiva fuerte entre entre
exportacion y las estrategias de mezcla promocional, al obtener un coeficiente de
0,711. De igual manera la significancia se mantuvo inferior a 0,05, por lo cual se ha

de rechazar la hipétesis nula y aceptar la alterna.
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V. DISCUSION

En esta investigacion se tuvo como objetivo determinar la relacién entre estrategias
de marketing y la exportacion de polos de algodon a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022. Se pudo hallar una correlacion de 0,761 con un nivel de
significancia de 0.00 que es menor a 0.05, a través del coeficiente de correlacion de
pearson, lo que nos da a entender que existe una relacién fuerte entre ambas
variables. Esto quiere decir que, la ejecucion de las estrategias de marketing
orientadas a las 4p, tienden a relacionarse positivamente con la exportacion, es decir
para ingresar a mercados internacionales considerando el segmento y el mercado al
cual nos enfocamos, es fundamental comprender y adaptar cada estrategia de
marketing, esto nos ayudara a lograr nuestro objetivo; afirmando esto, Kotler y
Armstrong (2013), sefialan que, las estrategias deben implementarse bajo la faceta
combinada de las 4p del marketing, siendo estas el conjunto de implementos técnicos,
abarcando factores influyentes del producto principal, la competitividad de sus precios
de venta al publico, las formas de distribuir el producto hasta el mercado objetivo, y
una mezcla de métodos promocionales de la marca que una compariia debe usar a
la vez para mejorar su rentabilidad. Este resultado es comprobado por Chavez (2019)
guien en su investigacion tiene como resultado 0,756 de correlacion, concluyendo que
hay relacion positiva y significativa entre ambas variables. En tal sentido, nuestro
coeficiente es bastante similar al de Chavez, siendo ligeramente mayor, considerando
el factor de que Estados Unidos es un mercado ligeramente mas explorado por las
mypes peruanas para el tipo de producto, al ser el principal mercado que importa t-
shirt de algoddn a diferencia de Australia; asi también coinciden con los resultados de
Cruz y Rodriguez (2021) que determin6 una relacion significativa de estrategia de
marketing al tener una significancia 0.000 y un coeficiente de 0.783, siendo apenas
un poco mayor al hallado en este trabajo de investigacion, debido a que la empresa
estudiada en su tesis es considerablemente mas grande y cuenta con un manejo a
cargo de profesionales en el area de marketing. Como conclusion se pudo apreciar
gue esta relaciéon entre la primera y la segunda variable va de acuerdo con las teorias
enfocadas en el marketing mix para saber cdmo posicionar un producto dentro y fuera

de un pais; y por consiguiente, aumentar las ventas.

Como primer objetivo especifico se buscé determinar la relacidn entre las estrategias

de marketing de producto y la exportacion de polos de algoddén a Estados Unidos por

- 35 -



Mypes del Emporio de Gamarra, 2022. Logrando un coeficiente de 0.746, con un
nivel de significancia de 0.00 que es menor a 0.05. Lo que nos da a mostrar que,
existe una relacion fuerte entre ambas. En otros términos, este resultado es favorable;
ya que teniendo un producto competitivo y muy atractivo se puede llamar la atencion
de los clientes potenciales y de esta manera incrementar las ventas con pedidos del
exterior. Segun, Kotler y Armstrong (2013), se sustenta que las estrategias de
marketing de producto radicaran en llevar la delantera en cuanto a la innovacién y la
calidad del producto, mejorandolo continuamente, esto implica no que no solo el
disefio, sino también el empaque debe verse atractivo para llamar la atencion del
comprador. Este resultado es corroborado por Cruz y Rodriguez (2021); en su
indagacién, tienen como resultado 0.880 de correlacion, arrojando un resultado
ligeramente mayor, a diferencia del conseguido con la muestra de esta tesis, esto se
debe probablemente a que la poblacion encuestada pertenece a una empresa
relativamente grande, por lo cual la muestra ha comprendido de especialistas en el
area de marketing y logistica, esto quiere decir que hay un mayor conocimiento de
por medio en el tema y un mayor profesionalismo a comparacién de la poblacién del
presente trabajo que fue en mypes del emporio de gamarra, considerando que
muchos de los encuestados son emprendedores que con el transcurrir del tiempo
lograron conocer mas el mercado, pero que aun desconocen mucho de estrategias y
exportacion; es por ello que los resultados fueron distintos. Sin embargo Becerra
(2017) en su averiguacion, arroja un resultado que solo el 25% conoce de estrategia
de marketing en su dimensién producto, indicando que el resto de la muestra
probablemente no considera la relevancia de estas estrategias; se debe tener
presente que, la muestra estudiada también son mypes del emporio de gamarra, pero
el resultado del coeficiente es alto en el caso de la presente tesis, dando como
explicacion que las mypes de la muestra que fueron estudiadas no se hayan elegido
para esta investigacion, y tomando en cuenta también el tiempo transcurrido entre
ambos trabajos. Como conclusion, las estrategias de producto son importantes a
tomar en cuenta para la exportacion, cabe afiadir que se hace necesario incluir a mas

empresas para corroborar de mejor manera los resultados.

En cuanto al segundo objetivo especifico, la relacion entre las estrategias de
marketing de fijaciébn de precios y la exportacion de polos de algoddén a Estados

Unidos por Mypes del Emporio de Gamarra, 2022. Se obtuvo un nivel de significancia
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de 0.003 que es menor a 0.05. y un coeficiente de 0.528. Lo que nos indica que existe
una relacion moderada entre ambas. Dicho de otra manera, la estrategia de fijacion
de precios es un pilar importante del marketing; dado que, teniendo un valor
competitivo de nuestro producto podremos incrementar los ingresos a largo plazo; de
acuerdo con, Kotler y Armstrong (2013) con lleva a no solo generar rentabilidad a la
empresa, sino también a crear un valor y una relaciéon mas sélida con el consumidor,
se debe manejar adecuadamente para no perder la utilidad requerida o tener pérdidas
en caso de que los costos de producciéon sobrepasen el precio, y a la vez no ahuyentar
a los clientes potenciales en caso de establecer un precio demasiado elevado. De
esta manera, estos datos fueron coincidentes con el estudio de Clausen y Flores
(2021), en su investigacion, tienen como resultado 0.577, concluyendo que el impacto
de ambas variables fue positivo. Sefialando que su resultado fue ligeramente mayor
al de esta tesis, esto se debe a que ellos han tomado una muestra de 48
microempresas distintas a las usadas para la presente tesis y posiblemente estas
tomen mayor importancia o tengan mayor conocimiento en cuanto a las estrategias
de fijacion de precio de sus productos, pero aun asi el resultado no es tan superior a
los resultados obtenidos por las mypes del emporio gamarra. Al respecto, Cruz y
Rodriguez (2021), obtuvieron como resultado un 0.857 esto indica que existe una
relacion positiva alta en su indagacion. Este resultado se debe a que la muestra fue
la empresa Topitop, empresa con mayor experiencia en el rubro textil; por tanto con
técnicas y conocimientos previos hacia nuestra muestra, podemos obtener un mejor
resultado. Como conclusién la dimension de fijacion de precios esta relacionada
positivamente con la variable exportacién; ya que determinara la competitividad de la
empresa en los nuevos mercados a donde ésta se exporte, se destaca ademas que
mientras mas grande sean las empresas utilizadas en la muestra, mejores seran los

resultados.

En cuanto al tercer objetivo especifico, la relacion entre las estrategias de marketing
de distribucion y la exportacién de polos de algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022. Se alcanz6 un nivel de significancia de 0.001 que es
menor a 0.05 y un coeficiente de 0.560, lo que demuestra que existe una relacion
moderada entre ambas. Se debe indicar que la estrategia de distribucion busca
ejecutar los procesos necesarios para llegar al cliente logrando emplear

intermediarios que participen en la trayectoria del producto; conforme a lo mencionado
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por Kotler y Armstrong (2013), quienes afirman que es conveniente para las
compafiias optar por la elaboracion de canales que incluyan intermediarios que
faciliten la llegada del producto al consumidor final, catalogando estos canales como
indirectos. Tal cual, los datos que fueron coincidentes con lo encontrado por Chavez
(2019) en su investigacion, tiene como resultado 0.653, en dicho estudio tomaron
como muestra 10 empresas confeccionistas de t-shirts y el resultado es superior al
coeficiente mostrado por las mypes del emporio gamarra, se puede expresar que, las
personas que conforma o trabajan en dichas empresas han podido tener un mayor
conocimiento tedrico acerca de las estrategias de distribucién en el proceso de
exportacion; es por ello que, su coeficiente de correlacion es mayor al de la presente
investigacion. En relacién con, Assefa, S. & Ejigu, A. & Nemera, G.(2022); afirman
gue, en cuanto a la correlacion de su dimensién distributiva con la exportacién, dio un
resultado de 0.864 esto confirma que los valores son significativos, cabe resaltar que,
estos investigadores lograron un resultado alto, debido que, su muestra estuvo
enfocada en grandes y medianas empresas textiles con una poblacion de 252
empresas; es por ello que, el resultado es mucho mayor al conseguido de la muestra
en esta investigacion. Como conclusion segun los resultados observados se requiere
mayor conocimiento acerca de la dimension de estrategia de distribucién sobre todo
en las pequeilas empresas, ya que se relaciona positivamente con la variable
exportacion, por lo cual conlleva a efectuar ventas con mayor eficiencia, destacando
el hecho de que mientras mas grandes y especializadas sean las compafias

estudiadas, el resultado serd mayor.

En cuanto al cuarto objetivo especifico, la relacion entre las estrategias de marketing
de mezcla promocional y la exportacién de polos de algodon a Estados Unidos por
Mypes del Emporio de Gamarra, 2022. Se logré un nivel de significancia de 0.001 que
es menor a 0.05 y un coeficiente de 0.711. Se evidencia que existe una relacion fuerte
entre ambas. Dicho de otro modo, la estrategia de mezcla promocional, permite a las
empresas ingresar a un mercado favorablemente y posicionarse de manera
competitiva; ademas de establecer buenas relaciones con los clientes; conforme a lo
anterior, seflalado por Kotler y Armstrong (2013), afirman que el conjunto de
instrumentos promocionales pueden ser utilizados por las empresas para hacer saber
de manera eficaz el valor que tienen para los clientes, estos instrumentos radica en

la publicidad por diversos medios, la venta personal en base a presentaciones que
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pueden ser mediante ferias, la promocion en base a incentivos de compra durante la
atencién al consumidor, las relaciones publicas y el marketing directo orientado a
consumidores especificos. Se corroboran los resultados obtenidos al compararlos con
la tesis de Chavez (2019), quien consiguid en su dimension promocional una
correlacién de 0.718; siendo ligeramente mayor a la correlacion obtenida en esta
investigacion, posiblemente por la diferencia en la muestra elegida. Comparando
estos datos también con el estudio de Becerra (2017) en su investigacion, tiene como
resultado que el 75% indica un desarrollo regular en su dimension promocional, a
diferencia de la presente tesis, en la cual se obtuvo un coeficiente fuerte, en dicho
trabajo en particular se ha hecho uso de una poblacién similares la usada en este
trabajo, puesto que se sitla en el emporio de Gamarra, siendo mas especificos en la
galeria Santa Lucia por lo tanto se ha de considerar que posiblemente no se ha
tomado a las mismas mypes, ademéas otro factor que interviene en esta diferencia de
resultados es el tiempo transcurrido entre ambas investigaciones, siendo 5 afos de
diferencia entre si, por lo que se puede intuir que las mypes de Gamarra han
aumentado su conocimiento y experiencia en el apartado de las estrategias de mezcla
promocional para adaptarlas en su proceso de exportacion. Como conclusién se
precisa importante permanecer en constante estudio sobre la dimension de estrategia
de mezcla promocional, al estar altamente relacionada con la exportacion;
adquiriendo nuevos conocimientos para mejores resultados, y esto repercuta de

manera positiva en la las ventas.

-39 -



VI. CONCLUSIONES

1.

Se concluye que existe una relacion positiva alta entre estrategia de marketing
y exportacion; ya que el coeficiente arrojé 0,761 una alta correlacion y que
demuestra de acuerdo a las teorias de que la ejecucién de las estrategias de
marketing puede repercutir de manera significativa en las ventas de una
empresa.

Se concluye que la dimension producto y la exportacion tienen una relacion
fuerte; ya que el coeficiente salié 0,746. Lo cual muestra que teniendo bien
definida la estrategia de producto, se podra desarrollar la estrategia de
marketing que conlleve a la diferenciacion y por consiguiente a que las ventas
se incrementen.

Podemos concluir que la dimension fijacion de precios influye bastante en la
exportacion; ya que a través de la relacion que ha salido 0,528 se demuestra
que a través de la fijacién de precios que es un ingrediente principal en la
estrategia de marketing, y gracias a la cual se puede lograr competir en otros
mercados.

Se puede concluir que la dimension distribucion influye positivamente en la
exportacion; ya que el coeficiente salié 0. 528; lo cual muestra que teniendo
un mayor conocimiento acerca de la dimension de estrategia de distribucion
sobre todo en las pequefias empresas; se aumentara el rendimiento de las
ventas.

Se concluye gue, la dimension mezcla promocional influye positivamente en la
exportacion; ya que el coeficiente sali6 0.711. por el cual muestra que, al estar
altamente relacionada con la variable exportacion, se necesita permanecer es
importante adquirir mayores conocimientos acerca de la misma para aumentar

el posicionamiento y por consecuencia las exportaciones.
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VIl. RECOMENDACIONES

1.

Se le recomienda a Promperu y a Mincetur de realizar mejoras en la manera
de asesorar al empresario peruano, puesto que en su mayoria han emprendido
actividades de gestion y exportacion empiricamente, sin un apoyo real por
parte del gobierno, esto es relevante ya que al apoyar el desarrollo de estas
pequefias empresas, se generaran de nuevos puestos de trabajo y
consecuentemente la mejora de vida de la poblacion.

Se da la recomendacion a las micro y pequefias empresas, de buscar
continuamente asesoramiento particular y mas especializado que el otorgado
actualmente por el estado peruano, enfocado en la implementacion y
adaptacién de las estrategias de marketing para seguir aumentando su
competitividad y rentabilidad en nuevos mercados.

Se aconseja a las mypes enfocarse en realizar mejoras en las estrategias de
producto, tomando como prioridad brindar la mayor calidad posible, invirtiendo
en magquinaria moderna y aprovechando el algodén pima, todo esto teniendo
en cuenta los habitos de compra del consumidor estadounidense, el cual es
bastante observador en este apartado.

Se le propone a las empresas realizar una mejora en sus estrategias de fijacion
de precio, estudiando el mercado objetivo y a la competencia de forma
continua, de igual manera optimizando sus procesos internos en la cadena de
valor para establecer precios competitivos.

Se le sugiere a las mypes enfocarse en mejorar sus estrategias de distribucion,
haciendo uso de canales indirectos haciendo uso de intermediarios, al ser la
alternativa mas econdmica y asi poder hacer llegar los productos a mas
potenciales clientes de Estados Unidos.

Finalmente se da la recomendacion a todas las empresas que exportan a
Estados Unidos, de enfocar sus estrategias promocionales en los medios
online, debido a que el estilo de vida de la poblacibn hace mas efectivo y

rentable el acercamiento a los clientes por redes sociales y venta en linea.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de operacionalizacion de variables

precios de venta al publico, las formas

mediante ferias

Variables Definicion Conceptual Definicidn Dimensiones Indicadores ITEMS Escala de Medicion
Operacional
Producto Diversificacion 1,2
Kotler y Armstrong (2013) definen las Descomponiendo la
estrategias de marketing como un variable estudiada se
medio por el cual tanto las empresas consiguieron las Calidad 3,4,5
como los consumidores consiguen sus dimensiones,
objetivos y deseos correspondientes producto, fijacién de
por medio de una permuta de valor y | precios, distribucion y Adaptacion 6,7
Estrategias manteniendo una relacion sélida y mezcla promocional, Ordinal
de marketing cercana entre ambos, eso implica la Se procesaron los Fuac.|on de Costos Fle 8,9
necesidad de las empresas de datos precios produccion Escala de Likert
entender a sus potenciales clientes correspondientes para .
P _ Y hallar la relacic t Precio de venta de 10,11
de generar lazos con los mismos por | Nallar larelacion entre competidores
medio del logro de la correcta variables y Totalmente de
satisfaccion de sus necesidades, dimensiones. Canal directo 12,13 gcuerdo 25 4
también indican que las estrategias Distribucién gacuer 0= )
o Ni de acuerdo, ni en
deben implementarse bajo la faceta Canal indirecto 14 desacuerdo = 3
combinada de las 4p del marketing, _
. . Mezcla Atencién al cliente 15,16 | Endesacuerdo =2
siendo estas el conjunto de ) | Totalmente en
. L romociona
implementos  técnicos, abarcando P .. —
P : Publicidad 17,18 | desacuerdo=1
factores influyentes del producto
principal, la competitividad de sus Venta personal 19
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de distribuir el producto hasta el
mercado objetivo, y una mezcla de
métodos promocionales de la marca

gue una compafiia debe usar a la vez

para conseguir los objetivos
propuestos.
Oportunidades 1,2
Conocimiento | Amenazas 3,4
Lerma y Marquéz (2010), sobre el
o . Perfil del cliente 5,6
indican que radica en la mercado meta
Exportacion vidad  d d
activida € vender un ' pescomponiendola | Acuerdos Tratado de libre 7.8 Ordinal
producto  determinado  a | vyariable estudiada se | comerciales comercio
compradores ubicados consiguieron las Escala de Likert
geograficamente fuera del dimensiones

territorio nacional, y que para
lograr el éxito en esta actividad,
se requiere que la compaiiia
cuente con la capacidad de
autoevaluar sus caracteristicas
y capacidades, asi como del
contexto del mercado tanto

global como el mercado

objetivo.

conocimiento sobre el
mercado meta y
acuerdos comerciales,
se procesaron los
datos
correspondientes para
hallar la relacion entre
variables y
dimensiones.

Totalmente de
acuerdo =5

De acuerdo =4

Ni de acuerdo, ni en
desacuerdo =3

En desacuerdo = 2
Totalmente en
desacuerdo=1
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Problema General Objetivo general Hipétesis general Dimensiones Indicadores

;Cudl es la relacidon existente entre las | Determinar la relacion existente entre las | Existe relacion positiva entre las

estrategias de marketing y la exportacion | estrategias de marketing y la exportacién | estrategias de marketing y la

de polos de algodén a Estados Unidos por | de polos de algodén a Estados Unidos por | exportacion de polos de algodéon a

Mypes del Emporio de Gamarra, 20227 Mypes del Emporio de Gamarra, 2022 Estados Unidos por la empresa textil

Confecciones Max en Los Olivos, 2022.
Problemas especificos Objetivos especificos Hipotesis especificas
Diversificacion

1. ;Cudl es la relacion existente entre las | Determinar la relacién existente entre las | Existe relaciéon positiva entre las

estrategias de marketing de producto y la | estrategias de marketing de producto y la | estrategias de marketing de producto y | producto Calidad
exportaciéon de polos de algodén a | exportacion de polos de algodén a | la exportacién de polos de algoddén a

Estados Unidos por Mypes del Emporio de | Estados Unidos por Mypes del Emporio | Estados Unidos por Mypes del Emporio Adaptacién

Gamarra, 2022?

de Gamarra, 2022.

de Gamarra, 2022.

2. ;Cudl es la relacién existente entre
estrategias marketing de fijacion de
precios y la exportacion de polos de
algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 20227?

Determinar la relacién existente entre
estrategias marketing de fijacién de
precios y la exportacién de polos de
algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022.

Existe relacion positiva entre las
estrategias marketing de fijaciéon de
precios y la exportacién de polos de
algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022.

3. ¢Cudl es la relacién existente entre
estrategias marketing de distribucién y la
exportaciéon de polos de algodén Estados
Unidos por Mypes del Emporio de
Gamarra, 2022?

Determinar la relaciéon existente entre
estrategias marketing de distribucién y la
exportacion de polos de algodén a
Estados Unidos por Mypes del Emporio
de Gamarra, 2022.

Existe relacion positiva entre las
estrategias marketing de distribucién y
la exportaciéon de polos de algodén a
Estados Unidos por Mypes del Emporio
de Gamarra, 2022.

4. ;Cudl es la relacién existente entre
estrategias de marketing de mezcla
promocional y la exportacién de polos de
algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022?

Determinar la relacién existente entre
estrategias de marketing de mezcla
promocional y la exportacién de polos de
algodén a Estados Unidos por Mypes del
Emporio de Gamarra, 2022.

Existe relacién positiva entre las
estrategias de marketing de mezcla
promocional y la exportaciéon de polos
de algoddn a Estados Unidos por Mypes
del Emporio de Gamarra, 2022.

Fijacion de precios

Distribucion

Mezcla
promocional

Costos de produccién

Precio de venta de competidores

Canal directo

Canal indirecto

Atencion al cliente
Publicidad

Venta personal mediante ferias

48




Anexo 3: Instrumento

items / preguntas

Dimension 1: Producto

TA

DA

ED

TD

Indicador 1: Diversificacion

1.-;La empresa considera importante ofrecer una mayor diversidad
de polos para diferenciarse de la competencia?

2.- ;Considera que su empresa tiene la capacidad de ofertar polos de
algoddn con disefios de gran variedad?

Indicador 2: Calidad

3.-¢Considera que la empresa dispone de insumos de alta calidad
para la elaboracion de los polos de algodon?

4.-¢Su producto se adeclia a los estdndares de calidad al que
acostumbran los clientes en el mercado objetivo?

5.- ¢Su empresa realiza un control de calidad a los productos
elaborados antes de venderlos al mercado?

Indicador 3: Adaptacion

6.- ¢ Considera que la empresa podria adaptar los polos de algodon a
partir de la preferencia de los potenciales clientes de Estados
Unidos?

7.- ¢Considera que la empresa es capaz de adaptar el etiquetado del
producto y su empaque de acuerdo a las normativas de Estados
Unidos?

Dimensién 2: Fijacion de precios

Indicador 1: Costos de produccion

8.- ¢(Laempresa cuenta con proveedores directos que permitan
reducir costos en la adquisicién de los insumos?

9.-¢La empresa cuenta con bienes de capital que simplifiquen los
procesos de produccién ahorrando costos?

Indicador 2: Precio de venta de competidores

10.-¢La empresa consideraria realizar estudios para conocer a la
competencia en el mercado objetivo?

11.- ;La empresa consideraria los precios de venta de los
competidores en Estados Unidos para establecer precios
competitivos?

Dimension 3: Distribucion

Indicador 1: Canal directo

12.- ¢La empresa consideraria de unirse a un consorcio de
exportacion con otras pequefias empresas del mismo rubro para
exportar sus productos directamente al pais de destino y reducir los
Costos?

13.- ;La empresa podria permitirse pagarle a un comisionista para
que le facilite vender el producto en el mercado de Estados Unidos?

Indicador 2: Canal indirecto

14.-;Considera conveniente contratar los servicios de un broker
internacional para la venta de los polos de algodén en el mercado
objetivo?

Dimension 4: Mezcla promocional

Indicador 1: Atencion al cliente
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15.- ;La empresa le brinda algun incentivo o beneficio a los
clientes frecuentes?

16.- (La empresa consideraria invertir en capital humano
especializado para atender a los clientes estadounidenses?

Indicador 2: Publicidad

17.- ;La empresa tiende a hacer publicidad via medios digitales
como una pagina web o redes sociales?

18.- ¢Considera indispensable adaptar la publicidad para los
nuevos clientes de Estados Unidos, enfocado en los medios online?

Indicador 3: Venta personal mediante ferias

19.- ¢La empresa considera importante la oportunidad de participar
en ferias en el pais de destino para dar a conocer su producto?

Items / Preguntas

Dimension 1: Conocimiento sobre el Mercado meta

TA

DA

ED

TD

Indicador 1: Oportunidades

1.- ¢Considera que para su empresa es rentable el mercado de
Estados Unidos debido a su alta demanda de polos de algodon?

2.- ¢Considera que el estado peruano brinda el asesoramiento y las
oportunidades suficientes al empresario peruano en materia de
exportacion?

Indicador 2: Amenazas

3.- ¢Considera que el posicionamiento logrado por la competencia
pone en riesgo la rentabilidad del proyecto de exportacién de polos
de algodon?

4.- ;Cree usted que la crisis econémica y politica a nivel mundial
afectaria a las exportaciones del producto?

Indicador 3: Perfil del cliente

5.- ¢ Considera importante estudiar el comportamiento de compra
del consumidor antes de elaborar una estrategia de ventas en el
mercado objetivo?

6.- ;Considera la relevancia de hacer un estudio de mercado
minucioso acerca de las preferencias de los clientes potenciales?

Dimension 2: Acuerdos comerciales

Indicador 1: Tratado de libre comercio

7.- ¢Considera los beneficios arancelarios que tiene Estados Unidos
con Pert, como una ventaja competitiva para las empresas
exportadoras?

8.- ¢Considera que el Tratado de libre comercio con Estados Unidos,
contribuye con la mejora de eficiencia y productividad por la alta
exigencia del mercado?
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Anexo 4: DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS DE
INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion

Titulo del proyecto de Investigacion: Estrategias de marketing para la exportacién de Polos
de algoddn a Estados Unidos por la empresa textil Confecciones Max en Los Olivos, 2022.
Autor: Nufiez Vilchez Harolt, Zafra Cabello Javier Alejandro

Especialidad del autor principal del proyecto:(para PID) Negocios Internacionales

Escuela profesional: Ciencias Empresariales

Coautor del proyecto: (para PID)

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Lima, Peru

Criterios de evaluacion | Alto | Medio | Bajo | No precisa
I. Criterios metodoldgicos
1. El proyecto cumple con el
proy b . Cumple
esquema establecido en la guia No cumple | -----
i S totalmente
de productos de investigacion.
. La poblacion
La poblacién/ pob /
2.  Establece claramente Ila . participantes
- .. participantes .
poblacién/participantes de la . ---- no estan | -----
. Ly estan claramente
investigacion. establecidos claramente
establecidos
IL. Criterios éticos
L
1. Establece claramente los ,O.S aspectf)s ]fo.s aspect9s
- . éticos estan éticos no estan
aspectos éticos a seguir en la | .~ " U7 | TUTE T T e
investisacion claramente claramente
5 ) establecidos establecidos
2. Cuenta con documento de
N Cuenta con No cuenta con
autorizacién de la empresa o
oo, ) ) documento documento No es
instituciéon (Anexo 3 Directiva . ---- . .
L o debidamente debidamente necesario
de Investigacién N° 001-2022- suscrito suscrito
VI-UCV).
3. Ha incluido el item del . .
.. . . . , No ha incluido
consentimiento informado en el | Haincluido el item | ---- o | ===
. . el item
instrumento de recojo de datos.

Mgtr. Macha Huaman Roberto

Presidente

Dra. Ramos Farronan Emma

Verodnica
Vocal 1

Dr. Fernandez Bedoya Victor Hugo

Vicepresidente

David

Mgtr. Huamani Paliza Frank

Vocal 2 (opcional)

Anexo 5: DEL PROTOCOLO PARA LA REVISION DE LOS PROYECTOS DE
INVESTIGACION POR PARTE DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

Dictamen del Comité de Etica en Investigacion

51



El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la Facultad de Ciencias
Empresariales, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado “Estrategias de
marketing para la exportacion de Polos de algoddn a Estados Unidos por la empresa textil
Confecciones Max en Los Olivos, 2022”, presentado por los autores Nufiez Vilchez Harolt
y Zafra Cabello Javier Alejandro, ha sido evaluado, determinandose que la continuidad del

proyecto de investigacion cuenta con un dictamen: favorable( ) observado( ) desfavorable(

).

............... ,de.....n...nnde 2022

Mgtr. Macha Huaman Roberto
Presidente del Comité de Etica en Investigacién
Facultad de Ciencias Empresariales

Anexo N.° 6 AUTORIZACION DE APLICACION DE LOS INSTRUMENTOS.
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ﬁi LUNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

L1. Apelidos y nombres del informante: Cavero Eglsquiza Vargas, Lauralinda Leonos
2. Especialidad del Valdador: Economia, Finanzas
1.3, Carga & Imstitucitn donde labora: Docsnte &n la Universidad Cesar Vallsjo.

1.4, Mombee ded Instrumento molivo de la evaluacian: Cuestionario.

L5 Autores del instrumento: Nufiez Vildhez Haroll y Zafra Cabello Alejandro

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente | Aoguler | Buene | MuyBueng | Escekeabe
INDICADORES CRITEROS 0-20% H-8T% 41-B1% S180% -
CLARIDAD Esta fomulads con lenguaje aproplads v
OBJETIVIDAD Esla empresado de manera ooherenle y o
Igi
FERTINEMGLA Resporde a las necesidades inlemas y {
exiemas de |a invesSgacon
ACTUALIDAD Esia adscuado parm valorar aspecios y >
esirategias de bs variables
Comprende los aspecios en cabdad y
ORGAMIZALC v
1N claridad.
SUFICIENCLA, Tiene ooherercia entre indicadores v las &
dmensiones.
Estima las esirafegias que responda al
MCIOMALIDAD v
— proptisitn de la nvesSgaciin
Considera que los ltems utilzados en ek
CONSISTENCLA instrumenio son todos ¥ Ceda Uno propios v
del campo que s& estd Fvesigando.
Considera la esyucira os  presene
COHERERCIA instrumento: adeousdo al Spo de wsuano a v
guienes e dinge & insiumenio
METODOLOGIA Considera que ks (lems miden lo que &
preiends medir.
PROMEDIO DE VALORACION %

1. OPIMION DE APLICACION:

4 0ué aspecios lendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumenlos de invesSgacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACIOMN:

Los Qlivos, 07 de octubre del 2022

Fima de experio informanie

DML

OBBTOS5E3
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:

Variable 1: Estrategias de marketing

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE

SUFICIENTE INSUFICIENTE

Item 1

v

Item 2

Item 3

Item 4

Item 5

Item &

Item 7

Item &

Item 9

Item 10

Itemn 11

Item 12

Item 13

Item 14

Item 15

Item 16

Item 17

Item 18

Y EEY AR IR AN IS AN RN AR IEN IS EEY RN IR IEN IR A IR

Item 18

Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTOD

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE INSUFICIENTE

ftem 1

ftern 2

ftem 3

ftern 4

ftern 5

ftem &

ftern 7

ftemn &

o ] L L I I B

Firma de experto informanta
DiME: DBETR583
Teléfono: 945184338

54



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GENERALES:

L1. Apsliidas y nombres del informanie: Mamuer Caro, Femanda Luis

.2 Especialidad del Valdador: Dr. Socitlogo = Docente Negodos intemacionales.

1.3. Cargo & Institucitn donde labora: Docente en la Universidad Cesar Vallejo.

L.4. Nombre del Instrumenio malive de la evaluacian: Cuestionano.

L5 Autores: del instrumento: Mufier Yildher Hamlt y Zafra Cabedlo #lejandro

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Reguisr | Buerg | NuyBbueno | Excsents
INDICADORES CRITERIOS e | oem | sler | staees
CLARIDAD Esla formulada con lenguaje apropado 5
DEJETIVIDAD :E:l: expresado de manera coherenie ¥ ®
ogica fa
Resporde @ las necesidades intemas y
SAl e E exiemas de la nsesigacion X
Esla adecuade par valorar aspecios y
ey esirategias de s variabies X
DRGANIZACION 5‘::1“:;:'.1‘1& bs aspecios en caldad y E
Tiene coherencia ente indicadores y las
SUFICIENGLA dmanalonaa, X
INTENCIONALIDAD Estima las esirategias gue responda al %
propasito de |a invesSgacion =
Considera que los Hems ubilzados en eske
CONSISTERGCIA instrumento son odos ¥ oada Uno propios x
ded campo que se esta rvest oL -
Congidera la sstruchra dal  presens
COMHERERCIA instrumento adeousds al Spo de usuano a
quisnas s dinge &l insiumanin
Considera gue ls lems miden o gue
METODOLOGIA preiende medr. X
PROMEDIO DE VALORAGION %%

1. OPINION DE APLICACION:

L0 aspacios lendria que modificar, incementar o suprimir en los instrumenios de invesSigacion ¥

V. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Dlivos, 06 de octubre del 2022

Firma de experio informanie
0BT 20583
Telédona: B64801990
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de marketing

MEDIANAMENTE

INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE

INSUFICIENTE

ltem 1

ltem 2

ltem 3

ltem 4

ltem 5

ltem &

ltem 7

ltem 8

ltem 9

Item 10

[tem 11

ltem 12

ltem 13

Item 14

ltem 15

Item 16

Item 17

ltem 18

Item 19

2= 12| Io=| 12| 12| 12| 2] 12| 12| 1<) |2 I |2<] |2| || |2| || |2 |2




Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIAMAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

[tem 1

Itern 2

[=] |2

Itern 3

Itern 4

Itermn 5

ltern &

Itern 7

Itern 8

[ I| D3| I [3<) |<

Firma de axperto informante

DM 08720580

Teléfono: 954891990

57



ﬁl UMIvVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GEMERALES:

L1 Ap=lidos y nombres del infomanie: Maguesz Caro, Odanda Juan

1.2 Especialidad d=l Vabdador: Comercio inlermacional .

113, Cargo & Institucidn donde labora: Docente =n a Universidad Cesar Vallejo.
I.4. Hombre del Instrumenio malive de la evaluacian: Cuestionano.
L5 Autores del imstrumenia: Mufier Vilcher Haroll y Zafra Cabello Alejandro

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficienne RAeguiar B ra Nuy busno | Excefenis:

e medir.

INDICADORES CRITERIOS D-20% 21-87% 41-60% 51-B%
CLARIDAD Esta fomulado oo lenguale apeop o E
CEJETIVIDAD IE=I.= cEpEsado de manem@ ocherenle y W

ogica =
Resporde a las necesidades imfemas y
PERTINENCIA eotermas de la invesSgacdn E
Esta adscuado para valorar aspecios y
Ll eslrafegas ot ks varabes X
Comprende los aspecios en calidad y
ORGAMIZAL
1N claridad. E
Tieme coherercia enfe indiadores vy las
EUFICIEMNCLA Amensiones. E
INTEMCIOMALIDAD | S50ma las eslfiategas que responda al W
propositn de la nvesSganion =
Considera que los Hems ublrsdos &n asks
COMNSISTERCIA instruments son dos ¥ cada uno propios o
ded campo gue se esia n dice. —
Considera  la esruchora  del  presems
COHERERNCLA instrumento adeousds al Spo e wsuanks a i
guienes se dinge el instrumenio —
METOOOLOGIA Considomm gue s [Iems mden o gue X
Bl

PROMEDID DE VALORACION

1. OPINION DE APLICACION:

O aspecios lendria gue modificar, inorementar o suprimir en los instrumenios de invesSgacidén?

e diplicable.

IV. PROMEDIO DE VALORACHIM:

Los Clives, __ 5

de octubre

fa o

Fima de experio informanie
DML __DS07ES30
Telédona: SoEa56224
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V. PERTINENCIA DE [TEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: Estrategias de marketing

MEDIANAMENTE
INSTRUMENTO SUFICIENTE SUFICIENTE INSUFICIENTE

ltem 1

ltem 2

ltem 3

ltern 4

tern 5

ltem G

ltern 7

ltem &

ltem 9

ltem 10

[tem 11

[tem 12

Item 13

ltem 14

ltem 15

ltem 16

ltem 17

ltem 18

| o x| | | | | 2| | 2| | x| | | x| | 2| x| Ix<

ltem 19




Variable 2: Exportacion

INSTRUMENTO

SUFICIENTE

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE

INSUFICIENTE

Item 1

ltem 2

ltem 3

ltem 4

ltem 5

ltem 6

ltem 7

ltem 8

| | | M| | Be] | |

Lt/

Firma de axparto informanta
DNL: _ 09075930
Taléfono: _ 906856224
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