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RESUMEN

El trabajo investigacion titulada “Marketing Internacional y la Exportacion de
prendas de alpaca a Estados Unidos por la empresa Monrepos S.A en el afio 2018”
tiene como objetivo relacionar ambas variables de estudio. Se utilizaron algunas
teorias en referencia para definir la variable uno: Marketing Internacional del libro
Comercio y Marketing Internacional del autor Alejandro Lemar y Marquez vy variable
dos: Exportacion de prendas de alpaca se tomo6 como referencia la revista de Siicex

de Promperu que nos habla sobre marcas peruanas que visten al mundo.

Asi mismo el tipo de investigacion es descriptiva con un disefio no experimental,
correlacional transversal con una poblacion de 120 trabajadores de la empresa
Monrepos S.A y una muestra de 30 trabajadores, para la obtencion de datos, la

técnica fue la encuesta y el instrumento el cuestionario.

Respecto a la hipétesis general se demostr6 que hay relacion entre ambas
variables Marketing Internacional y la Exportacién de prendas de alpaca a Estados
Unidos por la empresa Monrepos S.A en el afio 2018, el nivel de correlacién es
positiva considerable. Se confirma los resultado luego de analizar la prueba de
correlacién de Spearman que da un resultado de 0,699; asimismo el nivel de

significancia es positivo de 0.01 que es menor que 0.05.

Correspondiente a la hipotesis especifica 1 y 2 que es mercado y promocion tienen
un nivel de correlacion positiva media y con un nivel de significancia menor a 0.05,
con respecto a mi hipétesis especifica 3 que es estrategia operativa se demostro
gue no tiene significancia, pero si una correlacion positiva media, por ende, tener

en cuenta esta informacion si desean exportar al mercado americano.

Palabras claves: Marketing internacional y Exportacion de prendas de alpaca.

viii



ABASTRACT

The research work entitled "International Marketing and the Export of alpaca
garments to the United States by the company Monrepos S.Ain 2018" aims to relate
both study variables. Some reference theories were used to define variable one:
International Marketing of the book International Trade and Marketing by the author
Alejandro Lemar y Marquez and variable two: Export of alpaca garments, the Siicex
magazine of Promperd was taken as a reference, which tells us about brands

Peruvian women who dress the world.

Likewise, the research is descriptive with a non-experimental, cross-correlational
design with a population of 120 workers from the company Monrepos S.A and a

sample of 30 workers.

Regarding specific hypotheses 1 and 2, which is market and promotion, they have
a mean positive correlation level and with a level of significance lower than 0.05,
with respect to my specific hypothesis 3, which is an operational strategy, it was
shown that it has no significance, but if a positive correlation means, therefore, take

this information into account if you wish to export to the American market.

Corresponding to specific hypotheses 1 and 2, which is market and promotion, have
a mean positive correlation level and with a level of significance less than 0.05, with
respect to my specific hypothesis 3, which is an operational strategy, it was shown
that it has no significance, but a medium positive correlation, therefore, take this

information into account if you want to export to the American market.

Keywords: International Marketing and Export of alpaca garments.



I. INTRODUCCION

El Marketing surge por la invencion de la imprenta alrededor del siglo XV en el
norte de Europa, es alli donde se difunde el primer medio de comunicacién masivo
, pero el marketing fue mas notable con la aparicion de internet , esta red
informéatica trajo consigo la era de la globalizacién, donde todos los procesos de
comunicacién, ventas, comercio, etc. se realizan de manera digital, ya no es
necesario ir a los distintos paises para poder hacer negocios, ahora con este
mecanismo que poseemos es mas accesible y rapido. Es por ello que el marketing
internacional es uno de los instrumentos que la globalizacion nos otorgd, es
importante para el desarrollo de las organizaciones, concretando negocios y

centrandose basicamente en la necesidad de los clientes.

Una de las deficiencias del Marketing internacional son los modelos nacionales de
marketing que se desarrollan en cada pais, estos modelos quieren ser
implementados al mercado internacional, este paradigma esta mal, debido a que
debemos tener en cuenta que los mercados son distintos hay otro tipo de cultura,

otras necesidades, otros tipos clientes, etc.

Es por ello que la aplicacién del marketing en el Peru para las pequefias empresas
es muy baja, ellos desconocen la magnitud de exigencia de esta herramienta para
el mercado internacional. Entonces si se desarrolla un marketing internacional que
cumpla con los estdndares hacia el producto, este seria reconocido y posicionado

en el mercado competitivo.

El sector donde se debe trabajar mas con la aplicacion del marketing es el textil,
debido a que estamos en la era del consumismo, donde se busca satisfacer la
necesidad al cliente de manera personalizada, e incluso si no existe tal necesidad
crearla para que nuestro producto sea introducido al mercado y este en las mentes

de los consumidores.

En lo que respecta a las exportaciones en el sector textil en relacion a prendas de
alpaca, ahora existen muchas facilidades para llevar a cabo una negociacion

internacional, debido a que entidades como Promperu, OCEX (oficina de comercio



exterior del Perd) organizan ferias, evento de la semana de moda en Nueva York,
Perl moda con el fin de promover las exportaciones creando lazos con los
mercados internacionales. En estos eventos las empresas del rubro textil presentan
la variedad de prendas que confeccionan para el deleite de los comparadores de
todos los continentes, mostrando o mejor de la moda peruana desde como es la
confeccion de las prendas y los materiales estrella que son utilizados para la

produccion.

En efecto todos estos eventos contribuyen a la creciente exportacion de prendas
de alpaca en especial al mercado EEUU, (CCL, 2018, p.17) los productos que mas
contribuyen en este crecimiento son las chaquetas abrigos de pelo fino o lana,
debido al ranquin con una participacion del 52% en los ultimos afios con un
crecimiento del 13%. Las exportaciones en este rubro crecieron debido a las
preferencias comerciales como el TLC con el mercado estadounidense donde la

preferencia arancelaria en este tipo de prendas es 0%.

La crianza de alpaca en el Peru abarca casi el 80%, la crianza se desarrolla mas
en parte rural del pais y es un medio de vida para mas de 120,000 familias. (Andina,
2018, parr.5) Asimismo, la crianza de alpaca en el Peru se desarrolla de manera
eficiente convirtiéndonos en el pais numero uno en produccién de fibra,

basicamente el criadero esta situado en la parte sierra del Peru.

Con el fin de promover las exportaciones estos eventos estan generando que se dé
un crecimiento progresivo, debemos tener en cuenta que los empresarios tienen
qgue participar constantemente en estos eventos, la mayoria no poseen mucha
experiencia en temas de exportacion e incluso carecen de los conocimientos

necesarios para vender su producto.

El Problema General de esta investigacion ¢(Cémo se relaciona el marketing
internacional y la exportacion de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a
los EEUU, en el afio 20187 , el Problema Especifico 1 ¢Como se relaciona el
mercado y la exportacion de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los
EEUU, en el afio 2018?



El Problema Especifico 2 ¢Cémo se relaciona la promocion y la exportacion de
prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018? Y el
Problema Especifico 3 ¢ CoOmo se relaciona la estrategia operativa y la exportacion

de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 20187

La justificaciéon del estudio es viable porque se recopilo las diferentes teorias que
aportan a las definiciones de las variables; con ello vamos a determinar la relacion
entre las variables con este trabajo estamos aportando al estudio para que futuras
generaciones tenga acceso a la informacién relacionado con las exportaciones de
prendas de alpaca y que herramienta del marketing internacional deben emplear

para que las exportaciones alcancen a mas mercados extranjeros.

La justificacion comercial en este trabajo determina las circunstancias sobre la parte
comercial en el marketing internacional y exportacion de prendas de alpaca a los
EEUU. Analizando las actividades que emplea la empresa para lograr los objetivos,
esto va permitir qué otros empresarios del rubro textil puedan tener una orientacion

del tema en relacion a la aplicacion de las estrategias del marketing internacional.

La justificacién social en este trabajo de investigacion es brindar las diversas
informaciones acerca de las exportaciones, y como se aplica el marketing
internacional al momento de exportar, cualquier individuo o empresario que busque
informacion va poder guiarse a través de este trabajo permitiendo que realicen
operaciones comerciales insertandose a mercados internacionales con el producto

que mejor conozcan.

De la formulacion del problema y las teorias relacionadas al tema, se formula la
Hipotesis General : Existe relacion significativa entre el marketing internacional y la
exportacion de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el
afio 2018, de la hipotesis general salen las siguientes Hipotesis Especificas 1:
Existe relacion significativa entre mercado y la exportacion de prendas alpaca por
la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018 , Hipotesis Especifica 2:
Existe relacion significativa entre promocion y la exportacién de prendas alpaca por

la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018 y la Hipétesis Especifica 3:



Existe relacion significativa entre estrategia operativa y la exportacion de prendas

alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018.

De la formulacién del problema y las teorias relacionadas al tema, se formula el
Objetivo General : Determinar la relacion significativa entre marketing internacional
y la exportacion de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en
el afo 2018 , del Objetivo General planteado se establecen los Objetivos
Especificos 1: Determinar la relacion significativa entre mercado y la exportacion
de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018 ,
Objetivo Especifico 2: Determinar la relacion significativa entre promocion y la
exportacion de prendas alpaca por la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el
afio 2018 y el Objetivo Especifico 3 : Determinar la relacién significativa entre
estrategia operativa y la exportacién de prendas alpaca por la empresa Monrepos
S.A alos EEUU, en el afio 2018.



ll. MARCO TEORICO

Antecedentes Nacionales

Segun Zorrilla (2017) en su investigacion titulada “Estrategias competitivas y
marketing mix internacional de las empresas exportadoras de prendas de vestir de
tejidos planos de algodén, lima 2016” tesis para obtener el titulo profesional de
Licenciado en negocios internacionales, tiene como objetivo identificar cuales son
las estrategias que son competitivas en el mercado hacia las empresas
exportadoras en prendas de vestir. El disefio de la investigacion es no experimental
de tipo transversal, con un nivel descriptivo cuantitativo. A partir de una muestra de
20 empresas exportadoras en Lima metropolitana, se aplico la encuesta utilizando
un cuestionario de instrumento para obtener informacion. Se concluy6é que las
estrategias competitivas y el marketing mix no fueron implementadas de manera

eficiente.

Segun Huerta (2018) en su investigacion titulada “Comunicaciéon publicitaria en la
industria de la moda: Branded content, el caso de los fashion films”. Para optar el
Titulo de Licenciado en comunicacion, tiene como objetivo las tendencias de
publicidad, el contenido de marca, férmula para el lanzamiento y colocacién de
producto y brinda al consumidor un contenido excelente, se analizd el caso de los
fashion films (peliculas de moda), es un contenido publicitario que irrumpi6 el
departamento de moda asi como los articulos de lujo que principalmente esta
enfocado a la belleza , estética comunicando valores la marca personal para que

cree un vinculo con el cliente.

Segun Herrera, Lamas y Ruiz (2018) en su investigacion Plan de marketing para la
linea de prendas de vestir bajo la marca "Alpaca del Peri" en Chile 2018” Tesis
para optar el grado de Maestro en Direccion de Marketing y Gestion Comercial.El
objetivo en ese trabajo fu identificar los nichos de mercado debido a que iban a
ofertar productos con un valor agregado incrementando exponencialmente las
exportaciones en el Perl. Chile es un mercado en constante crecimiento con

respecto a la importacién de prendas de vestir confeccionadas en el Peru. Este



trabajo sugiere que PROMPERU con el departamento de vestimenta y decoracién
realice un plan de marketing para la marca que desarrollan Alpaca del Peru debido
a que va generar un incremento en las exportaciones, también va posicionar la

marca en el comercio de las empresas exportadoras en chile.

Corrales (2017) en su investigacion “Proyecto de exportacion de prendas de vestir
de alpaca a Suecia” tesis para optar el grado académico de Maestro en
administracion de empresas, tiene como objetivo examinar los indicadores para
exportar los productos a paises nérdicos. Examinado los diversos mercado se llega
a concluir que Suecia es la mejor opcion por los aranceles establecidos por parte
de la union europea, convirtiéendose en una estrategia de marketing por ende la
firma decidioé iniciar sus operaciones con productos con alta demanda en base a
fibra fina de alpaca ,esto resulta obtener ganancias considerables ya que la venta
va estar dirigida mas en linea al por mayor y menor claro que abasteciendo a
boutiques y tiendas por departamento no va faltar pero todo va ser de acuerdo a la

demanda del producto.

Segun Gamarra (2017) en su investigacion titulada “Estrategias de promocién para
incrementar la exportacion de chompas de alpaca de la empresa punto de alpaca
s.a. al mercado de estados unidos, lima-2015” tesis para optar el titulo profesional
de licenciada en administracion de negocios internacionales, tiene como objetivo
delimitar como las estrategias de promocion influenciaran en las exportaciones para
la empresa “Punto de Alpaca S.A.” dirigido a los EE.UU. La investigacién es de
caracter exploratorio tipo cualitativo por el cual desea analizar como esta la
empresa gué situacion se necesita mejorar .La poblacion estuvo conformada por:
obtenida por parte de SUNAT sobre las exportaciones de la empresa “Punto de
Alpaca”, de acuerdo a esta informacién la situacion es decreciente por no tener
implementado un plan estratégico. Se concluye que las estrategias de promocion
mas aptas es asistir a las ferias internacionales, patrocinar eventos, también el

desarrollo de las redes sociales y una cadena de establecimiento.



Antecedentes Internacionales

Lopez (2015) en su investigacion titulada “Plan de negocios para introducir la
empresa de vestuario infantil peruana Figis en Chile” tesis para optar el grado de
Magister en Gestion para la Globalizacion, tiene como objetivo de disefiar un Plan
de Negocio para introducir la linea de vestuarios infantil peruana en base a sus
caracteristicas principales (algodén peruano) y necesidades de los consumidores,
la investigacion es informacion estadisticos, investigacion y andlisis a través de un
estudio de mercado tanto interno y externo, por lo tanto se analizé la variedades de
los productos identificando cuales son sus caracteristicas que los diferencia para
ingresar al mercado chileno. Se llega a la conclusién que fabricar prendas de bebes
y nifios en algoddn pima son una importante ventaja para las tiendas que ya hay en
chile que se especializan en este rubro.

Segun Cardenas (2017) en su investigacion titulada “Plan de negocios para la
elaboracion artesanal, exportacion y comercializacion de cobijas de alpaca a suiza”
tesis para optar el titulo profesional de ingeniera en negocios internacionales, tiene
como objetivo crear un plan de negocios dirigido a la creacion de una firma de
produccion artesanal de cobijas elaborados a mano en compasioén de alpaca, este
se exporto a Zurich y Ginebra por los niveles altos de ingresos que poseen , la
estrategia que aplican para ofrecer estos productos son su buena calidad. Se
concluye que la estrategia de diferenciacion es la confeccion artesanal es su valor

agregado y competitivo en los mercados.

Segun Orellana (2015) en su investigacion titulada “Plan de marketing para la
comercializacién de chompas de lana elaborados por la cooperativa de produccién
artesanal “tejemujeres” del canton Gualaceo” tesis para optar el titulo profesional
de licenciada en estudios internacionales mencién bilinglie en el comercio exterior,
tiene como objetivo que la cooperativa artesanal “Tejemujeres”, en retener por
largos periodos a sus clientes en mercado internacionales como EEUU y Europa ,
por ello desarrollan estrategias para la diferenciacién en base a la marca por medio

de un plan de marketing.



According to Enright (2016) in his research "Consumer product preferences of
cultural textile products: co-design with textile artisans from Guatemala and Peru”
Tesis para elegir el titulo del grado de Doctor en Filosofia, esta investigacion tiene
como obijetivo identificar los gustos y preferencias de los estadounidenses en una
exhibicién universitaria en Colorado Sring State University de articulos como ropa,
accesorios y hogar, todos provenientes de los grupos de tejidos textiles de
Guatemala y Peru. El resultado obtenido de esta investigacion es que el grupo
millenias son los mas interesados en adquirir este tipo de articulos, pero con ciertas
exigencias a la hora de comprarlo, observan que en el caso de las prendas se trata
de un disefio moderno con colores y tejidos propios de cada pais.

Marketing Internacional

Segun Lemar & Méarquez (2010) refiere que, el marketing internacional son las
distintas estrategias que se aplican al momento de insertar en un nuevo mercado,
buscando promover oportunidades de negocios con el mercado internacional
acondicionado el producto de acuerdo al gusto, preferencias y necesidad de los
clientes (p.6). El marketing internacional ha tenido resultados muy factibles al nivel
global ya que debido a esto las empresas han aumentado sus ventas, debido a esto
algunas empresas pudieron internacionalizarse teniendo una buena aceptacion del

mercado.

Producto

Lemar & Marquez (2010) refiere lo siguiente, el producto es un bien o servicio que
se va comercializar al mercado nacional o internacional (p.16). Es el servicio o el
bien que la empresa o compafiia desea comercializar para el reconocimiento al

nivel global.

Disefio
Segun la CCI (2012, p.13) refiere que el disefio es cuando se producen prendas y

se trabaja con un buen disefiador. El disefio es paso inicial para producir prendas

de vestir. Entonces el disefio es el factor principal de toda empresa relacionada con



el ambito textil ya que sin un buen disefio las prendas no se venderian, ya que se

representa graficamente, fisicamente y comunicacionalmente.

Lineas de Producto

Segun Pérez & Martinez (2006, p.9), refiere que las lineas de productos son la
diferenciacion de las mercancias con respecto a la variedad que posees, por
ejemplo, puedes diferenciar por marca o0 modelo en determinados casos también
por envases. El modelo es el fundamento dentro de la marca, y el envase es el
continente de productos que constituye una forma de presentarlo. En conclusion,
las lineas de productos son la variedad de prendas que ofrecen para la venta o la
union de distintas prendas para la formalizacion de una sola, implica el ofrecimiento

de varios productos relacionados, pero de forma individual.

Marca

Segun Mufiis (2018, p.9), menciona que la marca es una de las mejores estrategias
para identificarnos como empresa. Cuando los productos son similares es mas
dificil para los clientes escoger entre tu marca y el de la competencia. Sim embargo
el contar con una marca al paso de los afios es lo principal en una firma. En
conclusién, la marca es un factor primordial ya que identifica a la empresa o persona
el cual ha disefiado el modelo que ha de gustar a las personas, también cabe de

resaltar que sirve como garantia para que no puedan imitar esos productos.

Mercado

Segun Monferrer (2013), refiere, que el mercado es el lugar donde los vendedores
y compradores intercambian los distintos bienes o servicios y segun los
economistas es donde se da la transaccién de la oferta y demanda llegando al punto
de equilibrio del mercado (p.46). El mercado determina a todos los demandantes
potenciales acerca de un producto o servicio, para la satisfaccion de cada uno de

ellos.
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Comprador

Segun Raiteri (2016, p.10) se refiere que algunos economistas y psicologos
muestran diferentes opiniones a la hora de estudiar a los consumidores. Los
psicologos estudian a los compradores que acttan por la sociologia, rechazando la
totalidad de los consumidores. Lo que desea conseguir es un entendimiento del
proceso a traves del cual los clientes toman sus decisiones y las motivaciones. En
otras palabras, el comprador es la persona que realiza la negociacion, es aquel que
se le debe de convencer para que pueda adquirir un bien o un servicio el cual esta

solicitando o requiriendo.

Vendedor

Segun Navarro (2012, p.93) refiere que el proceso de ventas para que exitoso se
necesita de vendedores proactivos con ética moral y al cumpliendo de los
resultados establecidos. Algunos colegas informan que todos podemos ser
vendedores, pero en otras personas es casi innato el talento para vender. En
deduccion el vendedor es el ente encargado de todo el proceso de persuadir al
comprador ya que desempefandose excelentemente tendria resultados positivos y

beneficiosos hacia la empresa.

Mercado obijetivo

Segun lIzquierdo (2011, p.1) refiere que el mercado objetivo donde podemos
ingresar para el ofrecimiento de nuestros productos. En conclusién, el mercado
objetivo son el grupo u organizacién que probablemente compren los productos
predeterminados ya que estos compradores requieran de tu producto y necesiten

lo que ofrece tu empresa.

Competidores

Segun Kotler (2012, p.1) refiere que en vez de mirar a la competencia es posible
considerar desarrollar un buen producto que se diferencie del resto. Sin embargo,
lo que en realidad desea es obtener la satisfaccion de su necesidad, esto lleva

fidelizarlos. Por lo tanto, se le denomina competidores a las empresas 0 compairiias
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gue ofrecen el mismo producto el cual la empresa produce y delimita sus ventas ya

gue ofrecen el mismo producto a menor precio.

Promocion

Segun Lemar & Marquez (2010) refiere que, la promocion son actividades a
fomentar para incitar la venta de los compradores, este tipo de actividades tiene
gue ser atractivas y que cumplan con las expectativas de los consumidores ya que
van a satisfacer sus necesidades (p.18). Se entiende que la promocion trata de
técnicas acopladas para el plan de marketing cuyo determina alcanzar unos

objetivos especificos atreves de estimulos y acciones limitadas con un tiempo.

Comunicacion internacional

Segun Feria (2013, p. 7) menciona que la comunicacion internacional no debe
basarse en un solo argumento de venta en el mercado internacional, porque este
no es favorable, esto nos lleva a que debemos reajustar las comunicaciones.

Refiere a que todas las empresas, instituciones y personas del mundo cada vez
mas la globalizacién ha influenciado mucho en la comunicaciones ya que nos

facilita comunicarnos con el mundo son 1 segundo.

Marketing directo

Segun Kotler (2012, p.7) refiere que no se deberia considerar al marketing directo
solo como un mecanismo para trasmitir una informacién. De muchas formas
establece un marketing general, es decir la composicién de canales de distribucion
y la comunicacién. Es el método que suele ofrecerse a los clientes productos o

servicios de forma clara y concisa ya puedan ser correo, revistas, catalogos, etc.

Técnicas de promocion

Segun Tellis (2002, p.58) refiere que las técnicas aplicadas a la promocién de un
producto deben tener un tiempo determinado y si hay alguna condicion de venta

también debe especificar, por otro lado, tener en cuenta que si vas anunciar algunos
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articulos en promocion se debe realizar por sector, no toda la mercancia. Por ende,
las técnicas de promocion a menudo se utilizan para alcanzar el objetivo a corto
plazo ya que permite su venta con mayor facilidad, esto beneficia econémicamente

a la empresa.

Relaciones publicas

Segun Kotler (2012, p.454) menciona que las relaciones publicas son una
herramienta para la publicidad y también para una buena relacion con los diferentes
integrantes de una empresa, esto se puede realizar mediante anuncios positivos,
controlando y eliminando rumores perjudiciales para la compafiia. En conclusion,
las relaciones publicas se encargan de promover la imagen la de empresa y sus
productos, con un trato directo con distintas empresas o compafias que permitiria

el crecimiento de la empresa.

Estrategia operativa

Segun Sainz (2009, p.63) indica que la estrategia operativa se encarga de
segmentar a los distintos clientes, enfocando los productos que realmente necesita
cada sector socioeconémico, creando un plan a largo plazo por el cual se llega a
obtener los objetivos predeterminados. Se refiere al plan a largo plazo que una
compafiia 0 empresa posee, por ello se enmarcan las acciones a realizar para

alcanzar los objetivos fijados.

Disefio mix

Segun Fernandez (2015, p.66) muestra que el marketing mix son cuatro
componentes que van a idear una tactica de marketing. El rol de estos elementos
es fundamental porque se encarga primordialmente de la creacion de productos y
servicios de tal modo que el precio, distribucion y promocion se entienda como un
todo para los clientes satisfaciendo sus necesidades. El disefio mix es fundamental
en el marketing ya que entra como estrategia las 4p (precio, plaza, promocion,

producto) esto permite analizar los mercados y a los consumidores.
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Plan operativo

Segun Muhiz (2012, p.42) sefala que el marketing operativo incita a poner en
ejecucion los instrumentos del marketing mix para lograr llegar a la meta que se
propusieron. Por lo tanto, le otorga al marketing operativo dirigir, realizar e
inspeccionar los procesos del marketing estratégicos del como se va desarrollar.
Se determina al plan operativo como un documento lo cual los responsables de una
empresa u organizacion establecen los objetivos que tienen que cumplir y los pasos

gue se tienen que segquir.

Gestidn de clientes (CRM)

Segun Mufiz (2012, p.6) define que los usuarios en la actualidad cambian
constantemente de empresas con mayor rapidez, por esta razén es necesario
implementar un CRM con el propésito de que ellos sean lo primordial para la
compafiia con el fin de fidelizarlos. La administracion de las relaciones con los
clientes (CRM) es el uso de tecnologia para la satisfaccion de los clientes, esto nos

permite obtener informacién para brindarles el servicio que requieran.

Exportacion de Prendas de Alpaca

Exportacion

Conforme a la teoria De la HOZ (2014, p.40) define que la exportacién consiste en
la venta de bienes y servicios de un pais, esta actividad genera el ingreso de
divisas, por lo tanto, acrecienta sus posesiones. Ademas, implica el incremento de
la produccion nacional lo cual sirve para medir que tan competente es el pais. De
la Hoz da entender que la exportacion son aquellos bienes y servicios que se
producen en un pais con el fin de intercambiar por las divisas de los paises
importadores, todo esto contribuye a que el pais se desarrolle y tenga mas

participacion en la produccion nacional.

Caballero, Padin, Contreras (2013, p.15) explica que, la compafiia exporta desde

el pais de origen a puntos fuera del mercado nacional, de este modo la adquisicion
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y elaboracién se incrementara en el pais de origen. La venta se da a través de
empresas nacionales a un mercado exterior, por consecuente es importante tener

el conocimiento para exportar y llegar a traspasar fronteras.

Este paso es de suma importancia porque permite al empresario a diversificar el
mercado, porque su produccion no se va enfocar en los gustos del publico nacional,
ahora se va centrar en las exigencias del cliente internacional, brindando
oportunidades comerciales con distintos paises, la exportacion va permitir conocer
mas a fondo su cultura, el método de trabajo y la comercializacion del producto,

generando mas ganancias para las empresas textiles peruanas.

Segun Siicex (2014, p. 18) respecto a las prendas de alpaca hace mencion que, la
exportacion de prendas de alpaca para el mercado estadounidense y japonés se
desarrolla disefios vanguardistas con los colores adecuados elaborados con
material de lana de alpaca y sintético, generalmente estas prendas son utilizadas
para ir a la oficina o hacer deporte. Por consiguiente, para que la exportacion de
prendas de alpaca sea mas atractiva elaboran disefios de acuerdo a la moda o
tendencia, esto genera que las personas que trabajan en organizaciones se
interesen mas por este tipo de prendas, ya que son muy comodas y acogedoras

para el clima de ese mercado.

Prendas de Alpaca

En lo que remota del tiempo CCI (2012, p.9) explica que: se ha logrado la
superioridad de dos tipos de razas de alpaca esto es segun el piso ecolégico y el
clima; la HUACAYA que se encuentra en zonas con mayor altitud lo cual tiene un
pelaje similar al de los ovinos, y el SURI la fibra de este auquénido es lacia, sedosa
y brillosa se encuentra en zonas relativamente mas calidos que el anterior. En Perd
se concentra la mayor poblacion de alpacas con un 87% del total, la raza Huacaya
concentra un 85% y solo un 15% la raza Suri, este ultimo esta en descenso por ser

mas delicado y sufrir las bajas temperaturas de zonas alto andinas.
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En definitiva, las alpacas se crian en lo mas alto de los andes, donde la temperatura
forja la fibra con el que se va confeccionar las prendas, brindando una apariencia
esponjosa y brillosa. La mayor concentracion de alpaca se encuentra en nuestro
pais debido a las bajas temperaturas del sector, los suelos en ese clima helado no
son muy fértiles, es por ello que los ganaderos se enfocan mas en la crianza de
estos animales que es su fuente de ingreso para vivir.

Segun PromPerua (2014, p.13) informa que existen varios tipos de fibras de alpaca
con el cual se confeccionan las prendas, esta la fibra de alpaca super baby con

hasta 20 micrones, alpaca baby hasta 23 micrones, alpaca fleece hasta con 26,5,
alpaca huarizo con 30 micrones y por ultimo la alpaca gruesa con mas de 31
micrones. Entonces para poder ofrecer prendas del material de Alpaca, se detalla
la variedad de calidades que existen en la fabricacion. Los productos son
elaborados de acorde al gusto y necesidad del cliente, se ofertan prendas como
cardigans, chompas, ponchos, vestidos e incluso accesorios, el precio es

determinado por la fibra que posee cada mercancia.

Gestion logistica

Segun Gémez (2013, p.8) define que, la gestidn logistica es el desarrollo que una
empresa va implementar en las distintas labores para poder lograr con éxito el
negocio, la gestién logistica se destaca en aprovisionar los insumos para la
produccion desde la gestion de compra de almacén y la distribucion de la mercancia

ya terminada.

Aprovisionamiento

El Aprovisionamiento es una parte esencial en la gestién de logistica porque va
englobar todo el sector de compras y almacenaje. De acuerdo con Gomez (2013,
p.56) define que la funcion del aprovisionamiento esta conformada por todos los
trabajos a realizar desde escoger, obtener y almacenar de los insumos que se
utilizaran en el proceso productivo. Por consiguiente, el aprovisionamiento abarca
al sector productivo, debido a que esta ligado a las actividades como el almacenaje
y los materiales de adquisicion, no olvidar que el aprovisionamiento compre al tema

de gestion de compras y almacén.
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Gestion de compras

Entendemos como gestion de compras a todos los procedimientos que se van a
desarrollar para adquirir los insumos que se utilizaran en la fabricacion del producto,
es por ello que debemos contar con el stock necesario. Gomez (2013, p.57) explica,
La funcion de compras es la encargada de la adquisicion de todos los insumos tanto
en cantidad y calidad aun costo adecuado, que se pondra a disposicion de la
empresa cuando lo requiera. Por ende, GOmez da entender que la gestion de
compras, va encargarse del abastecimiento de las materias primas e insumos para
la fabricacion del producto, estos materiales seran solicitados por el area encargada

al momento que comience la produccién o cuando falta algun material.

Almaceén

Se describe como almacén al lugar destinado donde esta todos los materiales e
insumos que se van a utilizar para la fabricacion de un producto, también un
almacén es la apilacién de las mercancias que estan lista para ser distribuidas.
GOmez (2014, p.120) dice que el almacén es un espacio adecuado donde las cosas
se puedan conservar y utilizar en el momento requerido, de este modo sefiala que
la gestion de almacén es una técnica disefiada por la logistica que se encarga en
acoger, conservar y entregar cualquier material (materia prima, semielaborados y
terminados) del almacén hasta el punto de consumo. Lo que Gémez explica es
qgue el almacén son los lugares donde guardan las cosas, pero en el ambito
empresarial logistico es donde se comprende todos los materiales, productos

apilados para la facil distribucién a los puntos de ventas.

Distribucion

En la actividad de la distribucion se detalla todos los procesos de traslado de
mercancias desde el lugar de fabricacion hasta los puntos de ventas. Es por ello
que Lopez (2011, p.16) describe que la logistica de distribucion se ocupa de
gestionar la salida de la mercancia ya terminada, desde el almacén hasta el

consumidor final, ocupandose del area de almacenaje, control y gestion de stocks
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de productos terminados, el traslado y entrega del producto al comprador final.
Lopez explica que todo el procedimiento de la distribucion logistica engloba desde
los productos terminados, el almacén, el stock, el transporte a utilizar hasta la

entrega del producto a las manos del consumidor.

Gestion de almacenes

Segun Lopez (2011, p.20) informa que la gestion de almacén es el desarrollo de
las funciones de la logistica , encargandose del acopio y el desplazamiento dentro
del almacén hasta el uso de algun insumo o producto, asi como el procedimiento
de la informacion que se origina dentro de ella. En un almacén no solo se requiere
de una buena coordinacién también se requiere un control de todos los suministros
que existen en el lugar. Entonces Lépez quiere decir que es toda la administracion
que se desarrolla en el almacén llevando un control de inventario de todos los

iNnsuMos y mercancias.

Gestion del transporte

La gestidn de transporte es todo medio que se utiliza para poder trasladar una
mercancia de un lugar a otro. Es por ello que Lépez (2011, pp.27-28) comunica que
se denomina transporte al movimiento de algin producto o persona de un punto a
otro, en este sentido se comprende que hay muchos conceptos, pero los mas
importantes son los de infraestructuras, vehiculos. Se sabe que hay numerosos
medios de trasporte: terrestre, acustico y aéreo, el medio en el que se emplea el
trasporte de un producto es primordial ya que esto definira el costo logistico. Para
poder seleccionar un transporte, es necesario saber qué tipo de producto se esta
enviando, si son productos muy sensibles a los cambios climaticos puede que
escojas un transporte por via maritima o si es un producto delicado puede que

escojas €l envid aéreo, todo va depender de que producto estas comercializando.
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Las plataformas logisticas

Son todos los operadores que participan en la distribucién de los productos al
mercado ofrecido. Lépez (2011, p.33) comunica que estan compuestas por todos
los intermediarios que facilitan y ejecutan las actividades (transitorios, agencias de
transporte, operadores logisticos, etc.) todo en un lugar determinado que facilitan
las transacciones a los clientes. En este caso podemos deducir que la aduana de
cada pais es una plataforma logistica donde se lleva a cabo todas las actividades

para la distribucion de las mercancias.

Produccion

La produccion se entiende como la cadena de creacion de un producto a partir de
los materiales e insumos que han obtenido para la elaboracién , del mismo modo
Andino (s.f., p.7) comunica que la produccion es la actividad principal de una
empresa porque va trasformar todo los materiales e insumos para obtener el
producto terminado ,entonces la produccion es una parte fundamental de una
organizacion ya que estéd enfocada en crear el producto a través de los recursos
obtenidos de una manera eficiente y rentable.

El tipo de producto

El tipo de Producto que se trabaja se define en base a lo solicitado por el mercado
a quien te quieres dirigir, Andino (s.f, p.8) define que la produccion puede ofrecer
dos campos la firma que venden productos o los que venden servicios. Quiere decir

gue el tipo de producto se enfoca de acorde a lo que ofreces en el mercado.

La disponibilidad del producto

La disponibilidad del producto se maneja de acorde a la demanda de mercado es
por ello que Andino (s.f., p.8) informa que la fabricacion de las mercancias se va
determinar si es para cubrir las necesidades por medio de las ventas o solo para
tener guardado en los almacenes. Se entiende que por mas que estan produciendo

constantemente, deben llevar un control de acorde a lo solicitado por los clientes.
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Tipo de secuencia

El tipo de secuencia se da en la produccion de algunos bienes, Andino (s.f., p.8)
comunica que, es una secuencia de produccién donde un flujo se repite
constantemente, pero a la vez no permanece mucho en el tiempo , quiere dar a
entender que este tipo de secuencia se realiza mas en grandes empresas, donde

los procedimientos de produccion son automatizados.

Permisos y certificaciones

Los permisos y certificaciones son documentos que el pais de origen debe cumplir
cuando estén haciendo negocios con el pais ofertante, esto va ser solicitado al
momento de ingreso de una de la mercaderia al pais exportado. Es por ello que
FAO (s.f, parr. 6) define que los certificados son todos los procedimientos por el
cual un organismo solicita por escrito en relacion al producto o servicio que va

comercializar cumpliendo con los requisitos expuestos.

Certificado de Origen

Es un tipo de certificado que se solicita a todos los paises que producen un bien en
territorio nacional. Segun Promperu (2016, p.206) define que, los permisos y
certificaciones son documentos que certifican el lugar de origen de produccion del
producto, este es un beneficio para los importadores ya que les permite acogerse
a los distintos beneficios (acuerdos comerciales o TLC) al momento de realizar los
pagos de impuestos, este tipo de documentos deben ser elaborados en el pais de
exportacion ya que se va redactar de acuerdo a las normas y leyes del pais

importador.

Comision y seguridad de productos de consumo (CPSC)

La CPSC es una agencia de los EEUU donde analiza los productos procedentes
de los paises exportadores que cumplan con la proteccion al consumidor

americano. El Gobierno de los EEUU (s, f.parr. 1) hace menciéon que CPSC
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(Consumer Product Safety Commission) esta regulada por una agencia federal de
proteccion al consumidor identificando los riesgos como lesion o muerte asociado
al producto que adquieren. Esta es una de las normas que protegen al consumidor
estadounidense, por el cual las empresas exportadoras deben cumplir las normas

inscritas.

Acuerdos Comerciales

Los acuerdos comerciales se pueden dar por medio de un TLC, acuerdos
regionales o multilaterales por consiguiente MEF(s.f , parr. 1), manifiesta que un
acuerdo comercial se da entre dos o més economias donde se fijan acuerdos con
el fin de reducir y tener preferencias arancelarias para un mayor dinamismos de
bienes y servicios por ambas partes, estas alianzas permiten una mayor integracion
en las economias iniciando mas comercio ,los TLC no tienen fecha de expiracion
solo pueden ser modificados. En resumidas palabras los acuerdos comerciales son
indispensables para lograr el comercio internacional porque va ayudar a insertarnos

a mas mercados creando lazos comerciales.

TLC Peru - EEUU

Es uno de los acuerdos mas importantes que el Peru firmd, porque gracias a ello el
mercado peruano se ampli6 mas, ya que EEUU es un mercado estrella para la
exportacion de nuestros productos. Segun Magallanes (2016, p.10) informa que,
los acuerdos comerciales y los TLC son beneficios que logramos obtener con otros
paises en relacion al comercio internacional ,el Peru logro tener un TLC con los
EEUU que es una de las economias mas grandes e influyentes del mundo, con este
TLC garantiza tener un acceso preferencial en el arancel , permitiéndonos
extendernos en todo el mercado americano llegando a la mayoria de sus estados
diversificando nuestros productos logrando competitividad en el mercado. Uno de
los puntos firmados en el TLC con los EEUU es la atraccion de inversion extranjera,
otro es el ingreso de empresas que diversifican el mercado brindando al consumidor
variedad de productos a precios comodos esto contribuye a una mejor calidad de
vida, también atrae mas oferta laboral, todo ello engloba a las reglas establecidas

por el libre comercio de bienes y servicios nivelando la libre competitividad en el
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pais .Magallanes expone los puntos mas exactos que tenemos con este TLC, las
empresas pueden tomar ventaja de este acuerdo ya que resulta beneficio, porque

algunos productos tienen hasta 0% de arancel para el ingreso al mercado EEUU.

Comercializacion de Producto

La comercializacion es la insercién de un bien en el mercado para que los clientes
finales puedan adquirirlos. Segun la oficina internacional del trabajo OIT (2016, p.3)
define que, la comercializacion de un producto se basa en satisfacer las
necesidades del cliente, implementando una estrategia se diferencia de los
competidores para que los consumidores prefieran nuestros productos. Por lo tanto,
debemos centrarnos en saber cual es la necesidad del mercado para cubrir y

satisfacer al cliente y eso nos convierte en competidores potenciales.

Venta Directa a Minoristas

La venta directa minorista se da generalmente cuando los paises importadores
solicitan pedidos, pero en pequefias cantidades ya sea porgue recién estan
incursionando en el rubro.

MINCENTUR (s.f, p.61) detalla que cuando los importadores soliciten pedidos en
cantidades pequefas tratar de enviar en cargas consolidadas para ahorrar en
gastos de trasporte, generalmente las boutiques son los que hacen este tipo de
pedidos porque recién estan incursionado en el rubro. Mincetur afirma que este tipo
de ventas son concretadas por boutique pequefias en el pais americano, eso
también genera que empresarios pequefios peruanos en el rubro de produccion de

prendas de alpaca se inserten al mercado internacional.

Ventas a tiendas por departamento

La comercializacion en tiendas por departamento, son una gran oportunidad de
negocio debido a que tiene mas llegada a todo tipo de consumidores estos
establecimientos son mas amplios donde encuentras variedad de modelos y
precios. Es por ello que MINCENTUR (s.f, pp.61-62) detalla que, la tiendas por

departamento son areas donde la comercializacion se da a mayor escala para un
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exportador, por la razén que tiene mayor afluencia de publico los cuales tiene un
mayor gasto en compras .Entonces es una muy buena oportunidad para los
exportadores en comercializar sus productos a grandes volumenes, generando
mMAas conquista en el territorio americano.

Partida Arancelaria

La partida arancelaria es la identificacion y codificacion que toda mercancia debe
poseer para ser identificada internacionalmente. Es por ello que el Gobierno de
Colombia (s.f, p.4) define que, la partida arancelaria de igual forma que el sistema
armonizado es un mecanismo para poder identificar, organizar y controlar la
mercancia que ingresa o sale de un pais, lo cual esté constituido por diez digitos y
de un texto en comdn que se utiliza en el comercio internacional, registrando las
estadisticas de participacion de un pais en el comercio exterior.

Por lo tanto, la partida arancelaria es establecido por la organizacion Mundial
Aduanas (OMA) para que un producto sea introducido a un pais con el mismo
sistema armonizado, claro esta que después esta sub partida se adapta al sistema

nacional de cada estado.
Envases y Embalaje

Uno de los procesos para la comercializacion de un producto terminado es cual va
hacer el envase con el que se va a transportar y como se va embalar toda la

mercaderia en conjunto.

Envases

MINCETUR (s.f p.10) explica qué el Envase puede estar fabricado de cualquier
material todo va depender de que producto se va introducir, el envase conserva las
propiedades de cada producto. Es por ello que este recipiente es muy necesario a
la hora de comercializar el producto cumpliendo la funcion de proteccion y

adecuada a la mercancia.
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Embalajes

Del mismo modo MINCETUR (s.f, p.10) explica que el embalaje es un material con
el cual se protege un producto para una mejor conservacion cuando esta en el
almaceén o en movimiento para una entrega. La composicion de estos materiales es
resistentes ya que son aplicados con medios técnicos para lograr una adecuada
proteccion de la mercancia para su traslado de largas distancias, también minimiza
los riesgos que pueden causar los cambios climaticos o un robo. En conclusion, los
embalajes son materiales que se utilizan para cubrir los envases, estos cumplen la

funcion de proteger los productos en el trayecto de la comercializacion.

Cajas de carton

Generalmente para la comercializacion de prendas de Alpaca se utilizan embalajes
de cajas de carton. Es por ello que MINCETUR (s.f p.19) explica qué, el carton es
un material que se utiliza en diversos tipos de productos por su por su bajo costo y
su facil manipulacién es un buen aislante para los golpes de este modo el carton
corrugado en adecuado para el trasporte ya sea maritimo como aéreo. Entonces la
caja de cartdon es un embalaje preciso para los envios de prendas alpacas es

utilizado constantemente para la proteccion del producto.

Las paletas o pallets

Otros de los complementos al momento de apilar los embalajes son los pallets
entonces MINCETUR (s.f p.55) define que es una herramienta para la facil
manipulacion de mercancias ya agrupadas que constituye una unidad de carga,
antes de que sea universal el uso de paletas y este tipo de plataformas los
embalajes se daban a criterios de los medios de trasporte o en otros casos se
generalizaban de acuerdo al tipo de mercancia. Por consiguiente, la paletizacion es
un proceso necesario por el cual se agrupa las mercancias de acorde a las

caracteristicas del producto
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Sefalizaciéon de los envases y embalajes

Las sefializaciones que van en los embalajes va de acorde al estado del producto,
si es un producto sensible al calor o fragiles, etc. MINCETUR (s.f p.57) define que
la sefializacién son prescripciones de manipulacion, almacenamiento y trasporte
esta escrito en el idioma de origen. En conclusién, la sefializacion en los envases y
embalajes son muy necesarios, porque a través de los iconos se detalla qué tipo
de producto que se esta enviando o recepcionando, es algo factible para la

comprension de la mercancia.

Tramites de Exportacion

Los tramites de exportacion son todos los documentos y procesos que se tienen
que realizar para que el producto sea comercializado de manera eficiente al pais
destino.

Documentos
Los documentos son escritos en funcidén a una cosa u objeto que se desea archivar

con un valor probatorio de un consenso entre dos partes.

Contrato de transporte aéreo de carga

Mincetur (2015, p.15) El contrato de transporte aéreo es un acuerdo entre dos
partes, el usuario y la linea aérea, en la cual la aerolinea se compromete al traslado
de un bien del cliente de un punto a otro. El contrato comprende la admision de
mercancia en un terminal de carga aéreo o lugar de salida, el trasporte del bulto y
la entrega de la mercancia al destinatario en el terminal de destino. En sintesis, el
contrato de transporte aéreo se encarga de todo el procedimiento de entrega del

producto al lugar pactado.

Guia Area o “Air Way Bil”

Mincetur (2015, p.15) define que: La guia aérea es el escrito que, valida un contrato
de trasporte aéreo internacional, sefialando el lugar o donde se ha de enviar la

mercancia, ademas de los datos del exportador o nombre del destinatario, el
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namero de vuelo, el aeropuerto de salida y de llegada también es necesario detallar
el tipo de carga, peso, cantidad, tarifa. En la guia aérea se detalla todos los datos

del cliente y la mercancia.

Manifiesto de carga aérea

OMA 'y OAC (s.f, p.17) detallan que el manifiesto de carga aérea es un documento
emitido por el encargado de la aeronave detallando los envios en un vuelo
especifico con la lista de las cartas porte aéreo que contiene informacion de la carga
que se envia también el peso, volumen, cantidades, etc. Por lo tanto, el manifiesto
de carga es un documento esencial donde contiene los detalles de los envios como

peso, cantidad, vuelo, etc.

Carta de porte aéreo

OMA y OAC (s.f, p.17) define que la carta de porte aéreo es un documento de
trasporte donde el exportador y el encargado de la aeronave firman dando
consentimiento de la recepcion de mercancias y también tiene como funcion de
contrato de trasporte. En conclusion, la carta de porte aéreo es un documento
donde se informa sobre la carga transportada y la correcta recepcion de la

mercancia en el lugar destino.

Certificado de origen

OMA y OAC (s.f, p.17) menciona que es un formulario de identificacién de
mercancias que certifica el lugar de origen especificando los datos del fabricante,
productor, etc. Como asi lo mencionan las instituciones, el certificado de origen es
la declaracién donde certifica la proveniencia de tu producto, el lugar de fabricacion.

Declaracion de seguridad del envio (CSD)

OMA y OAC (s.f, p.17) la declaracién de seguridad del envié es un documento

donde se determina la seguridad de la carga este debe ser entregada por el ente
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encargado. Con la intencion de que la carga esté asegurada es necesario contar
con este documento, porque va estar pendiente de todo el proceso de transporte.

Despacho aduanero de exportacion

OMA y OAC (s.f, p.17) refiere que el despacho aduanero de exportacion es un
documento que se entrega a la contraparte toda la informacion de que se esta
exportando. En este caso para nuestro pais es la DUA en este documento se
especifica toda la informacién de la empresa porque trasporte lo envia, almacén,

productos, transaccion, etc.

Declaracion de carga de exportacion (salida)

OMA y OAC (s.f, p.17) menciona que es el documento de la declaracion de
cargamento.
En ese documento se especifica la carga de exportacion, detallando todo el

cargamento que se esta trasladando.

Declaracion de mercancias de exportacion

OMA y OAC (s.f, p.17) Es el documento donde se declara las mercancias .Aqui se
va especificar en modalidad del tipo de despacho aduanero se envia, puede ser

una anticipado, urgente o excepcional.

Factura Comercial

OMA 'y OAC (s.f, p.17) refiere que es un documento que solicita la aduana en cada
pais al momento de ingreso de cada mercancia. Como se explica la factura
comercial va contener toda la informacién sobre el exportador, precio de
mercancias, los costos de transporte, seguro, asi como también los pagos de los

derechos arancelarios en aduanas.
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Lista de embalajes o Pack List

OMA y OAC (s.f, p.17) define que son documentos que especifican lo que tiene
cada bulto. En la lista de embalajes se va detallar toda la mercancia que se esta

enviando, hasta el tipo de embalaje se esta utilizando.

Il. METODOLOGIA

3.1Tipo y Disefio de investigacion

Como menciona Nifio (2011) el disefio de investigacion se divide basicamente en
dos partes en amplio y especifico, donde la investigacion amplia se va detallar los
temas a estudiar, la problematica, el instrumento para evaluar siguiendo una serie
de actividades que ya estan establecidas, en cambio en el especifico se van adherir

las actividades de acorde a la necesidad del investigador. (pp.53-54)

No experimental

Hernandez, Fernandez, Baptista (2014) describe el concepto que el disefio no
experimental es el estudio donde no se modifican ninguna variable debido a que
son independientes no tenemos el control de ello, tampoco se puede influir. Se
comprende que el disefio no experimental son datos que provienen de las variables

gue no se manipula, debido a que son hechos establecidos asi. (p.152)

Investigacion transeccional o transversal

(Liu, 2008 y Tucker, 2004) citado en Hernandez, Fernandez, Baptista (2014) hace
mencion que una investigacion de disefio transeccional o transversal son datos que
se recolectan en un tiempo determinado con ello describe las variables y analiza la
relacion entre ello (p.154).Por lo tanto un disefio transversal es cuando se recoge
informacion de un solo momento en relacion a las variables descritas que luego son

analizadas y ver la relacién entre ellas.



Disefos transeccionales correlaciénales-causales

Hernandez, Fernandez, Baptista. (2014) se describe el concepto de: que los
disefios transeccionales correlacionales causales son dos variables que se
relacionan a un tiempo determinado. También podemos decir que es la relacion
causa efecto (p.157) En otras palabras generalmente este tipo de disefio va ayudar
a relacionar las variables que se estan investigando permitiendo analizar los datos

obtenidos del instrumento realizado.

Disefios transeccionales descriptivos

Hernandez, Fernandez, Baptista. (2014) Define que los disefios descriptivos tiene
como objetivo analizar la incidencia de las variables en una poblacion esto va
proporcionar la descripcidbn sea de las personas, objetos, etc. lo estudiado
reflejando luego en hipétesis que también van a ser descriptivas (p.155).En sintesis
se hace mencion que el disefio descriptivo tiene como objetivo investigar las

variables en relacion a la poblacion o muestra estudiada.
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3.2Variables Operacionalizacion

“Marketing Internacional y la Exportacién de prendas de alpaca a Estados Unidos por la empresa Monrepos S.A en el afio 2018”

DEFINICION

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES items
Disefio 1
Producto Lineas de productos 2
Segun Lemar y Marquez (2010), Marca 3
refiere que, el marketing Comprador 4
internacional  son las distintas Producto, mercado, Vendedor 5
estrategias que se aplican al promocién, estrategia Mercado Mercado Objetivo 6.7
Marketing momento de insertar en un nuevo | operativa, rr_1al_<erting mix, Competidores 8
Internacional mercado, buscando  promover | mercado objetivo, plan de Comunicacion Internacional 9
oportunidades de negocios con el| marketing. Comercioy . -
mercado internacional | marketing internacional de Promocién _Marketing directo 10,11
acondicionado el producto de| Lemar ,Marquez (2010) Técnicas de Promocion 12
acuerdo al gusto, preferencias y Relaciones Publicas 13
necesidad de los clientes (p.6). Disefio Mix 14
Estrategia Operativa Plan operativo 15
Gestion de Clientes (CMR) 16
Aprovisionamiento 17
Segun Siicex (2014, p. 18) con Gestion Logistica Distribucion 18,19
respecto a las prendas de alpaca Produccién 20,21
e e, exrorece|  Geston Logistca, | Certcado de Orgen__|— 2
Exportacionde |2 1 o Dl Janonés  se| acuerdos comerciales, Permisos y Comision de Seguridad de
prendas de Alpaca| oo Y diseﬁo)s/ var?guardistas comercializacion de Certificaciones Productos de Consumo 23
con los  colores  adecuados| Productos, exportaciones _ (CPSC)
olaborados con material de lana de de prendas,”mercado Acuerdos comerciales TLC_ Peru - EEU_U 24,25,26
alpaca y sintético, generalmente americano. Siicex (2014) Partida Arancelar!a 27
estas prendas son utilizadas para ir Comercializacion del Envase y Embalaje 29,28
a la oficina o hacer deporte. producto Tramites de Exportacion 30

Fuente: Elaboracion propia
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3.3Poblacion y muestra, selecciéon de la unidad de analisis.

Poblacién

(Lepkowski, 2008b) citado en Hernandez, Fernandez, Baptista. (2014, p.173)
definen que una poblacién es el conjunto de lo cual se va estudiar analizar
pueden ser objetos, fendmenos o individuos, esto se toma en referencia para el

analisis de datos.

En la empresa Monrepos S.A el total de mi poblacion es de 120 trabajadores.
Muestra

Hernandez, Fernandez, Baptista. (2014, p.175) se deduce que la muestra es una

parte de la poblacion que se va seleccionar para analizar los datos de este

instrumento.

. NxZ?xpxq
T e2x(N—1)+Z2xpxq

n=tamafno de muestra

N=120 (poblacion)

Z=1.96 (nivel de confianza)

E=0.11 (error de estimacion maximo aceptado)
P=0.85 (probabilidad de éxito)

Q= 0.15 (probabilidad de fracaso)

. NxZ?xpxq
T e2x(N—-1)+Z2xpxq

_ 120%(3.8416)%0.85%0.15

n_
(0.0121)%(119)+3.8416%0.85%0.15
120%(1.96)%x0.85X0.15

n:
(0.112)x(120-1)+(1.96)%2%x0.85%0.15
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Mi muestra del total de la poblacién son 30 trabajadores, por el cual accedieron
a brindar informacion de la parte comercial de la empresa para el andlisis de

base de datos en este trabajo de investigacion.

Probabilistica

Hernandez, Fernandez, Baptista. (2014, p.177) se hace mencion que el tipo de
muestra probabilistica esta orientado a minimizar el margen de error estandar
de este trabajo de investigacion. Por lo tanto en este trabajo de investigacion,
se aplic6 una muestra probabilistica, debido a que se busca hacer una

evaluacion de las variables de la poblacion.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica
La técnica utilizada en este trabajo de investigacion es la encuesta, esto va
permitir recolectar la informacion necesaria para el desarrollo de este trabajo.

Instrumento

El instrumento utilizado para este trabajo de investigacion fueron las preguntas
que permitieron obtener informacion especifica y necesaria, luego de ello con los
datos obtenidos se ingresa al programa SPSS Stadistics 23 para obtener los
resultados. El cuestionario esta desarrollado en 30 preguntas con niveles de

respuesta Escala de Likert.

Validez

Hernandez, Fernandez, Baptista (2014, p.201) La validez de contenido de este

instrumento se mide en relacion al contenido del cuestionario, este fue evaluada
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por tres profesores que dominan el tema investigado, que posterior a sus
aprobaciones fue aplicado a la muestra, los expertos son:

» Dr. Julio Samuel Zarate Suarez
» Mg. Roque Juan Espinoza Casco
» Mg. Vladimir Eloy Villanueva Orbegoso

Prueba estadistica

En esta investigacion se aplicé por medio de la correlacion de Spearman
utilizando la herramienta del SPSS Stadistics 23, arrojando un resultado de

correlacion ente las variables expuestas.

3.5Procedimientos

Los investigadores durante todo el proceso de recojo de informacién por medio de la
encuesta a escala Likert, se realiz6 de manera transparente respetando la ética de

laboral de la empresa que permitid ejecutar la encuesta.

La encuesta tipo Likert consta de cinco categorias Total mente de acuerdo, De acuerdo,

Indiferente, En desacuerdo y Totalmente en desacuerdo.

A mas detalle de la encuesta se va poder observar en anexos donde hay dos encuestas

por cada variables de estudio.

3.6 Métodos de analisis de datos

En este trabajo de investigacion se utilizd6 el método estadistico del sistema
SPSS Stadistics version 23, para posterior representar los resultados en tablas
de frecuencias, cuadros donde se miden la relacién de variable entre Marketing

Internacional y la Exportacion de prendas de alpaca a los EEUU.
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3.7Aspectos éticos

El aspecto ético en este trabajo de investigacién esta basado de acuerdo a las
reglas establecidas por el manual APA respetando la propiedad intelectual de
los autores que tomamos en referencia para el desarrollo del trabajo, como

prueba de ello lineas mas abajo estén las fuentes bibliograficas.
La recopilacion de datos para este trabajo fue por medio de la empresa

Monrepos S.A que permiti0 acceder a su informaciéon comercial de sus

actividades de trabajo.
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IV. RESULTADOS
Tabla de frecuencia

Tabla 1 : Las tendencias sociales y culturales de los americanos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ! !

valido acumulado

Totalmente en

desacuerdo 1 3,3 3,3 3,3

Indiferente 1 3,3 3,3 6,7

Viélido De acuerdo 6 20,0 20,0 26,7
Totalmente de
acuerdo 22 73,3 73,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Totalmente en Indiferente De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Figura 1: Las tendencias sociales y culturales

Interpretacion: De la pregunta 01, se pueden visualizar los resultados en la tabla
01 y figura 01 del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el
equivalente a 100% total de mi muestra, de los cuales, 1 trabajador manifiesta
que estéa totalmente en desacuerdo que las tendencias sociales y culturales de
los americanos no influyen en la adquisicion de las prendas al momento de elegir,
siendo equivalente a 3,3 %, 1 trabajador manifiesta que es indiferente las
tendencias sociales y culturales de los americanos que influye en la adquisicién
de las prendas al momento de elegir, siendo equivalente a 3,3 %,6 trabajadores
manifiestan que estan de acuerdo con las tendencias sociales y culturales de los
americanos que influyen en la adquisicion de las prendas al momento de elegir,



siendo equivalente a 20 %, 22 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con las tendencias sociales y culturales de los americanos que influyen en la

adquisicion de las prendas al momento de elegir, siendo equivalente a 73,3 %.

Tabla 2 : Linea secuencial en la produccion de prendas de alpaca

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

valido acumulado
De acuerdo 6 20,0 20,0 20,0
vy LBl es P 80,0 80,0 100,0
acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 2: Linea secuencial en la produccion de prendas de alpaca

Interpretacion: De la pregunta 2, se puede visualizar de la tabla 2 y figura 2 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, %, 6 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con gue si es importante tener una linea secuencial en la produccién de prendas
de alpaca para el mercado estadounidense, siendo equivalente a 20% , 24
trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo que es importante
tener una linea secuencial en la produccion de prendas de alpaca para el

mercado estadounidense, siendo equivalente a 80.
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Tabla 3 : Readlas de etiaguetado

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje } !

valido acumulado
De acuerdo 4 13,3 13,3 13,3
Vilido  'omimentede . 86,7 86,7 1000
acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmerte de acuerdo

Figura 3 : Reglas de etiquetado

Interpretacion: De la pregunta 3, se puede visualizar de la tabla 3 y figura 3 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, 4 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo con
gue es indispensable cumplir con las reglas de etiquetado del producto para la
comercializacion de prendas de alpaca al mercado americano, siendo
equivalente a 13.3% , 26 trabajadores manifiestan que estan total mente de
acuerdo que es indispensable cumplir con las reglas de etiquetado del producto
para la comercializacion de prendas de alpaca al mercado americano, siendo

equivalente a 86.7%.
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Tabla 4 : Los consumidores americanos investigan el mercado de origen.

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) J

vélido acumulado
Indiferente 4 13,3 13,3 13,3
De acuerdo 7 23,3 23,3 36,7
Valido Totalmente de 19 633 633 1000
acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerclo Totalmente de acuerclo

Figura 4: Los consumidores americanos investigan el mercado de origen

Interpretacion: De la pregunta 4 , se puede visualizar de la tabla 4 y figura 4 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, 4 trabajadores manifiestan que son indiferentes a que los
consumidores americanos investigan el mercado de origen de la produccion de
prendas de alpaca al momento de querer adquirir el producto, siendo equivalente
a 13,3 %,7 trabajadores manifiestan que estdn de acuerdo con que los
consumidores americanos investigan el mercado de origen de la produccion de
prendas de alpaca al momento de querer adquirir el producto, siendo equivalente
23.3% , 19 trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo que los
consumidores americanos investigan el mercado de origen de la produccion de
prendas de alpaca al momento de querer adquirir el producto , siendo

equivalente a 63.3%.
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Tabla 5: La empresa Monrepos S.A participa en ferias internacionales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ] J

valido acumulado

Totalmente en 1 33 33 33

desacuerdo
En desacuerdo 2 6,7 6,7 10,0

. Indiferente 2 6,7 6,7 16,7
Valido

De acuerdo 5 16,7 16,7 33,3

TEEITERE 22 P 66,7 66,7 100,0
acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

[ [3.33%)

Totalmente en En desacuerdo  Indiferente De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Figura 5: La empresa Monrepos S.A patrticipa en ferias internacionales

Interpretacion: De la pregunta 05, se pueden visualizar los resultados en la tabla
05 y figura 05 del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el
equivalente a 100% total de mi muestra, de los cuales, 1 trabajador manifiesta
que esta totalmente en desacuerdo que la empresa Monrepos S.A patrticipa en
ferias internacionales que organiza PromPeru facilitando la comercializacion de
sus prendas en el mercado estadounidense, siendo equivalente a 3,3 %, 2
trabajador manifiesta que estan en desacuerdo que la empresa Monrepos S.A
participa en ferias internacionales que organiza PromPeru facilitando la
comercializacion de sus prendas en el mercado estadounidense, siendo
equivalente a 6.7 %, 2 trabajadores manifiestan que son indiferentes que, la
empresa Monrepos S.A participa en ferias internacionales que organiza
PromPeru facilitando la comercializacion de sus prendas en el mercado

estadounidense siendo equivalente a 16.7 %, 5 trabajadores manifiestan que
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estan de acuerdo que, la empresa Monrepos S.A participa en ferias
internacionales que organiza PromPeru facilitando la comercializacion de sus
prendas en el mercado estadounidense siendo equivalente a 66.7 %, 20
trabajadores manifiestan que estan totalmente de acuerdo que La empresa
Monrepos S.A participa en ferias internacionales que organiza PromPeru
facilitando la comercializacion de sus prendas en el mercado estadounidense,

siendo equivalente a 100%.

Tabla 6 : Tener conocimiento de las tendencias y moda en el mercado

i . Porcentaje Porcentaj
Frecuencia Porcentaje orcentaje Forcentaje

valido acumulado
Totalmente 1 3,3 3,3 3,3
De acuerdo 9 30,0 30,0 33,3
Valido
Tl 66,7 66,7 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0 33,3

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Totalmente en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Figura 6 : Tener conocimiento de las tendencias y moda en el mercado

Interpretacion: De la pregunta 6 , se puede visualizar de la tabla 6 y figura 6 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, 1 trabajador manifiestan que estan total en
desacuerdo que tener conocimiento de las tendencias y moda en el mercado
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americano genera una produccion de linea diferenciada, siendo equivalente a
3.3%,9 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo con que tener
conocimiento de las tendencias y moda en el mercado americano genera una
produccion de linea diferenciada, siendo equivalente a 30%. 20 trabajadores
manifiestan que estan totalmente de acuerdo que tener conocimiento de las
tendencias y moda en el mercado americano genera una produccién de linea

diferenciada, siendo equivalente a 66,7%.

Tabla 7: Recopilar toda la informacién de gustos y preferencias de los clientes

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
De acuerdo 9 30,0 30,0 30,0
VATd Rl P 70,0 70,0 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmente ce acuerdo

Figura 7 : Recopilar toda la informacion de gustos y preferencias de los clientes

Interpretacion: De la pregunta 7, se puede visualizar de la tabla 7 y figura 7 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, %, 9 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con que recopilar toda la informacién de gustos y preferencias de los clientes
americanos es una estrategia para que la empresa Monrepos S.A desarrolle un
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mejor producto, siendo equivalente a 30%,21 trabajadores manifiestan que estan
total mente de acuerdo que recopilar toda la informacion de gustos y preferencias
de los clientes americanos es una estrategia para que la empresa Monrepos S.A

desarrolle un mejor producto, siendo equivalente a 70%.

Tabla 8 : EI mercado americano permite la libre competitividad

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J !

valido acumulado
Indiferente 1 33 3,3 33
De acuerdo 5 16,7 16,7 20,0
Vélido
Totalmente 80,0 80,0 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerdo Totalimente de acuerdo

Figura 8: El mercado americano permite la libre competitividad

Interpretacion: De la pregunta 8, se puede visualizar de la tabla 8 y figura 8 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, 1 trabajador manifiesta que son indiferentes que el
mercado americano permite la libre competitividad facilitando el ingreso de
nuestras prendas de alpaca cubriendo las necesidades de un sector., siendo
equivalente a 3,3 %,5 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo con que el
mercado americano permite la libre competitividad facilitando el ingreso de
nuestras prendas de alpaca cubriendo las necesidades de un sector., siendo

42



equivalente 16.7%, 24 trabajadores manifiestan que estan total mente de
acuerdo que el mercado americano permite la libre competitividad facilitando el
ingreso de nuestras prendas de alpaca cubriendo las necesidades de un sector.,

siendo equivalente a 80%.

Tabla 9 : Promover nuestros productos de prendas de alpaca

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ! J

valido acumulado
Indiferente 7 23,3 23,3 23,3
De acuerdo 8 26,7 26,7 50,0
Valido Totalmente 50,0 50,0 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Incliferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 9: Promover nuestros productos de prendas de alpaca

Interpretacion: De la pregunta 9 , se puede visualizar de la tabla 9 y figura 9 del
cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total de
mi muestra, de los cuales, 7 trabajadores manifiestan que son indiferentes que
cree que la mejor manera de promover nuestros productos de prendas de alpaca
es a través de las distintas ferias internacionales (Pert Moda o la semana de la
moda en New York), siendo equivalente a 23.3 %, 8 trabajadores manifiestan
gue estan de acuerdo con que él cree que la mejor manera de promover nuestros
productos de prendas de alpaca es a través de las distintas ferias internacionales
(Pert Moda o la semana de la moda en New York), siendo equivalente 26.7%,
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15 trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo que cree que la
mejor manera de promover nuestros productos de prendas de alpaca es a través
de las distintas ferias internacionales (Peri Moda o la semana de la moda en

New York), siendo equivalente a 50%.

Tabla 10 : Es indispensable contar con catalogos y muestras

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

vélido acumulado
Indiferente 1 3,3 3,3 3,3
- De acuerdo 4 13,3 13,3 16.7
Valido Totalment
otaimente 833 83,3 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Incliferente De acuerclo Totalmente de acuerdo

Figura 10 : Es indispensable contar con catadlogos y muestras

Interpretacion: De la pregunta 10, se puede visualizar de la tabla 10 y figura 10
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 1 trabajador manifiesta que son indiferentes que
es indispensable contar con catadlogos y muestras para exhibir la variedad de
prendas que producimos, dirigidas al consumidor americano, siendo equivalente
a 3.3%,4 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo con que es

indispensable contar con catdlogos y muestras para exhibir la variedad de
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prendas que producimos, dirigidas al consumidor americano, siendo equivalente
13.3%, 25 trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo que es
indispensable contar con catalogos y muestras para exhibir la variedad de
prendas que producimos, dirigidas al consumidor americano, siendo equivalente
a 83.3%.

Tabla 11: Promocionar nuestros productos por los medios digitales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) J

valido acumulado
De acuerdo 15 50,0 50,0 50,0
Totalmente
Vélido de acuerdo 500 500 100.0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 11: Promocionar nuestros productos por los medios digitales

Interpretacion: De la pregunta 11, se puede visualizar de la tabla 11 y figura 11
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 15 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
Promocionar nuestros productos por los medios digitales, brindando descuentos
accesibles es favorable para el consumidor americano, siendo equivalente a
50%, 15 trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo con que
Promocionar nuestros productos por los medios digitales, brindando descuentos

accesibles es favorable para el consumidor americano, siendo equivalente 50%.
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Tabla 12: La participacién de concursos internacionales en prendas de alpaca

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado

En

10,0 10,0 10,0
desacuerdo
Indiferente 9 30,0 30,0 40,0

Valido

De acuerdo 8 26,7 26,7 66,7
Totalmente 333 333 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

o 33,33%
26 67 %

Frecuencia

En desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalmente de
acuerdo

Figura 12: La participacion de concursos internacionales en prendas de alpaca

Interpretacion: De la pregunta 12, se pueden visualizar los resultados en la tabla
12 y figura 12 del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el
equivalente a 100% total de mi muestra, de los cuales, 3 trabajadores
manifiestan que estd totalmente en desacuerdo que La participacion de
concursos internacionales en prendas de alpaca, nos convierte mas atractivos
para el mercado estadounidense, siendo equivalente a 10 %, 9 trabajadores
manifiestan que son indiferentes que la participacion de concursos
internacionales en prendas de alpaca, nos convierte mas atractivos para el
mercado estadounidense, siendo equivalente a 30%, 8 trabajadores manifiestan
gue estan de acuerdo que la participacion de concursos internacionales en
prendas de alpaca, nos convierte mas atractivos para el mercado
estadounidense, siendo equivalente a 26.7 %, 10 trabajadores manifiestan que
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estan total mente de acuerdo que la participacién de concursos internacionales
en prendas de alpaca, convierte mas atractivos para el mercado estadounidense,

siendo equivalente a 33,3 %.

Tabla 13: La imagen de la empresa Monrepos SA facilitaria la insercion al

mercado

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
De acuerdo 9 30,0 30,0 30,0
Vélido
Totalmente 700 700 100,0
de acuerdo
Total 30 100 100

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

9
30,00%

De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 13 : La imagen de la empresa Monrepos SA facilitaria la insercion al

mercado

Interpretacion: De la pregunta 13, se puede visualizar de la tabla 13 y figura 13
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 9 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con que la imagen de la empresa Monrepos SA facilitaria la insercidén al mercado
americano para la comercializacion de prendas de alpaca, siendo equivalente
30%, 21 trabajadores manifiestan que estan total mente que la imagen de la
empresa Monrepos SA facilitaria la insercion al mercado americano para la
comercializacién de prendas de alpaca, brindando descuentos accesibles es
favorable para el consumidor americano, siendo equivalente a 70%.
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Tabla 14: La implementacion de una buena estrategia comercial

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) !

valido acumulado
Indiferente 3 10,0 10,0 10,0
De acuerdo 15 50,0 50,0 60,0
Vélido  Totalmente 40,0 40,0 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Incliferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 14 : La implementacion de una buna estrategia comercial

Interpretacion: De la pregunta 14 , se puede visualizar de la tabla 14 y figura 14
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 3 trabajadores manifiestan que son indiferentes
gue La implementacion de una buena estrategia comercial influenciara en las
ventas de prendas de alpaca, siendo equivalente a 10 %,15 trabajadores
manifiestan que estan de acuerdo con que La implementacion de una buena
estrategia comercial influenciara en las ventas de prendas de alpaca, siendo
equivalente 50%, 12 trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo
gue La implementacion de una buena estrategia comercial influenciara en las

ventas de prendas de alpaca, siendo equivalente a 40%.
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Tabla 15: La estrategia operativa es el plan de marketing

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) J

valido acumulado
Indiferente 11 36,7 36,7 36,7
. De acuerdo 12 40,0 40,0 76,7
Valido Totalmente
23,3 23,3 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 15: La estrategia operativa es el plan de marketing

Interpretacion: De la pregunta 15, se puede visualizar de la tabla 15 y figura 15
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 11 trabajadores manifiestan que son indiferentes
que la estrategia operativa es el plan de marketing donde se cumple con los
objetivos de la empresa para la comercializacién de prendas alpaca al mercado
americano, siendo equivalente a 36.7 % , 12 trabajadores manifiestan que estan
de acuerdo con que la estrategia operativa es el plan de marketing donde se
cumple con los objetivos de la empresa para la comercializacién de prendas
alpaca al mercado americano, siendo equivalente 40%, 7 trabajadores
manifiestan que estan total mente de acuerdo que la estrategia operativa es el

plan de marketing donde se cumple con los objetivos de la empresa para la
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comercializacion de prendas alpaca al mercado americano, siendo equivalente
a23.33%

Tabla 16: La buena gestion de clientes (CRM)

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J J

vélido acumulado
Indiferente 2 6,7 6,7 6,7
De acuerdo 11 36,7 36,7 433
Vélido
Totalmente 567 567 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

20

15

Frecuencia
o

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 16: La buena gestion de clientes (CRM)

Interpretacion: De la pregunta 16 se puede visualizar los resultados en la tabla
16 y lafigura 16, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales , 2 trabajadores son indiferentes en la
buena gestién de clientes (CRM) con los consumidores estadounidenses que
genera mas atraccion en los demas estados americanos, equivalente a 6,7%,
11 trabajadores estan de acuerdo en la buena gestion de clientes (CRM) con los
consumidores estadounidenses generara mas atraccion en los demas estados
americanos, equivalente a 36,7%, 17 trabajadores estan totalmente de acuerdo
en la buena gestiéon de clientes (CRM) con los consumidores estadounidenses
gue genera mas atraccion en los demas estados americanos, equivalente a
56,7%.
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Tabla 17: La adquisicion de buenos materiales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) !

valido acumulado

En

desacuerdo 33 33 33

De acuerdo 8 26,7 26,7 30,3
Valido — ”

otaimente 700 700 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

25

20

15

Frecuencia

10

En desacuerdo De acuerdo Totalmente de acuerco

Figura 17: La adquisicion de buenos materiales

Interpretacion: De la pregunta 17 se puede visualizar los resultados en la tabla
17 ylafigura 16, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales , 1 trabajador esta total mente en
desacuerdo en la adquisién de buenos materiales, garantiza un buen proceso
productivo cumpliendo con los estandares de calidad del mercado americano,
equivalente a 3.3%, 8 trabajadores estan de acuerdo en la adquision de buenos
materiales, garantiza un buen proceso productivo cumpliendo con los estandares
de calidad del mercado americano, equivalente a 26.7%, 21 trabajadores estan
totalmente de acuerdo en la adquision de buenos materiales, garantiza un buen
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proceso productivo cumpliendo con los estandares de calidad del mercado

americano, equivalente a 70%.

Tabla 18: Los puntos de almacenaje de la empresa Monrepos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje } }

valido acumulado
Indiferente 4 13,3 13,3 13,3
valido De acuerdo 5 16,7 16,7 30,3
Totalmente 700 700 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 18: Los puntos de almacenaje de la empresa Monrepos SA

Interpretacion: De la pregunta 18 se puede visualizar los resultados en la tabla
18y lafigura 18, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,4 trabajadores son indiferentes que los
puntos de almacenaje de la empresa Monrepos SA facilitarian una adecuada
distribucién de la mercancia terminada , equivalente a 13.3%, 5 trabajadores
estan de acuerdo en que los puntos de almacenaje de la empresa Monrepos SA
facilitarian una adecuada distribucién de la mercancia terminada , equivalente a
16.7%, 21 trabajadores estan totalmente de acuerdo en que los puntos de
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almacenaje de la empresa Monrepos SA facilitarian una adecuada distribucién
de la mercancia terminada, equivalente a 70%

Tabla 19: En el area de almacén es necesario contar con espacios habilitados

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J )

valido acumulado
Indiferente 1 3,3 33 3.3
De acuerdo 6 20,0 20,0 23,3
Valido Totalmente
de acuerdo 23 76,7 76,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Frecuencia

Inciferente De acuerco Totalmente ce acuerco

Figura 19: En el area de almacén es necesario contar con espacios habilitados

Interpretacion: De la pregunta 19 se puede visualizar los resultados en la tabla
19y lafigura 19, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,1 trabajador son indiferente que En el
area de almacén es necesario contar con espacios habilitados para los distintos
insumos o las mercancias terminadas , equivalente a 3.3 %, 6 trabajadores
estan de acuerdo en que En el area de almacén es necesario contar con
espacios habilitados para los distintos insumos o las mercancias terminadas,
equivalente a 20% . 23 trabajadores estan totalmente de acuerdo que En el area
de almacén es necesario contar con espacios habilitados para los distintos
insumos o las mercancias terminadas, equivalente a 76.7%.
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Tabla 20: La interaccion de la gestion de compras

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje } !

valido acumulado
Indiferente 4 13,3 13,3 13,3
. De acuerdo 8 26,7 26,7 40,0
Valido Toal ;
otaimente 60,0 60,0 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Inciferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 20: La interaccion de la gestion de compras

Interpretacion: De la pregunta 20 se puede visualizar los resultados en la tabla
20y la figura 20, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,4 trabajadores son indiferentes la
interaccidén de la gestidbn de compras y el almacén es fundamental para una
buena produccion de la empresa , equivalente a 13.3 %, 8 trabajadores estan
de acuerdo en la interaccién de la gestibn de compras y el almacén es
fundamental para una buena produccién de la empresa, equivalente a 26.7% |,
18 trabajadores estan totalmente de acuerdo que La interaccion de la gestion de

compras y el almacén es fundamental para una buena produccién de la empresa,
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equivalente a 60

Tabla 21: Llevar un control de las prendas producidas

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) )

vélido acumulado
Totalmente 1 33 33 33
De acuerdo 6 20,0 20,0 233
Vélido

MGl 767 767 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

o

s

@

(198

Totalmerte en De acuerclo Totalmerte de acusrdo
desacuerdo

Figura 21: Llevar un control de las prendas producidas

Interpretacion: De la pregunta 21 se puede visualizar los resultados en la tabla
21y lafigura 21, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,1 trabajador es indiferente que llevar un
control de las prendas producidas de la empresa Monrepos S.A permitird cumplir
con los pedidos a tiempo hacia el pais estadounidense evitando tener sobre
stock en las mercaderias, equivalente a 3.3%, 6 trabajadores estan de acuerdo
en llevar un control de las prendas producidas de la empresa Monrepos S.A
permitira cumplir con los pedidos a tiempo hacia el pais estadounidense evitando
tener sobre stock en las mercaderias, equivalente a 20% , 23 trabajadores estan
totalmente de acuerdo llevar un control de las prendas producidas de la empresa

Monrepos S.A permitira cumplir con los pedidos a tiempo hacia el pais
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estadounidense evitando tener sobre stock en las mercaderias, equivalente a
76.7%.
Tabla 22: El certificado de origen emitido por el MINCETUR

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) )

vélido acumulado
Indiferente 1 33 33 33
De acuerdo 9 30,0 30,0 33,3
Vélido e e
otaimente 667 667 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

9
30,00%

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 22: El certificado de origen emitido por el MINCETUR.

Interpretacion: De la pregunta 22 se puede visualizar los resultados en la tabla
22 y lafigura 22, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,1 trabajador es indiferente que el
certificado de origen emitido por el MINCETUR es un beneficio comercial para
que el importador americano se acoja al trato arancelario preferencial,
equivalente a 3.3%, 9 trabajadores estan de acuerdo en que el certificado de
origen emitido por el MINCETUR es un beneficio comercial para que el

importador americano se acoja al trato arancelario preferencial, equivalente a
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30%,20 trabajadores estan totalmente de acuerdo que el certificado de origen
emitido por el MINCETUR es un beneficio comercial para que el importador

americano se acoja al trato arancelario preferencial, equivalente a 66.7%.

Tabla 23: Las normas del WPLA.

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) )

valido acumulado
En 33 33 33

desacuerdo

Indiferente 3 10,0 10,0 13,3
Valido  De acuerdo 13 433 43,3 56,7

Totalmente 433 433 1000

de acuerdo

Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

13 13
43,33% 43 33%

9 3
3,33% 10,00%

En desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalmente de
acuerdo

Figura 23: Las normas del WPLA

Interpretacion: De la pregunta 23, se pueden visualizar los resultados en la tabla
23 y figura 23 del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el
equivalente a 100% total de mi muestra, de los cuales, 1 trabajadores
manifiestan que estan en desacuerdo que Las normas del WPLA de la comisién
federal del comercio americano permitira un filtro de ingreso para las prendas de
alpaca de la empresa Monrepos S.A , siendo equivalente a 3.3 %, 3 trabajadores
manifiestan que Las normas del WPLA de la comision federal del comercio
americano permitira un filtro de ingreso para las prendas de alpaca de la empresa
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Monrepos S.A, siendo equivalente a 10%, 13 trabajadores manifiestan que estan
de acuerdo que Las normas del WPLA de la comision federal del comercio
americano permitird un filtro de ingreso para las prendas de alpaca de la empresa
Monrepos S.A, siendo equivalente a 43.3%, 13 trabajadores manifiestan que
estan total mente de acuerdo Las normas del WPLA de la comision federal del
comercio americano permitira un filtro de ingreso para las prendas de alpaca de

la empresa Monrepos S.A, siendo equivalente a 43,3 %.

Tabla 24: Los TLC son un beneficio para una economia

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J )

valido acumulado
Indiferente 3 10,0 10,0 10,0
Vilido De acuerdo 17 56,7 56,7 66,7
Totalmente 333 333 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 24: Los TLC son un beneficio para una economia

Interpretacion: De la pregunta 24 se puede visualizar los resultados en la tabla
24y la figura 24, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,3 trabajador es indiferente que Los TLC
son un beneficio para una economia que esta en crecimiento contribuyendo asi
en la participacion de la empresa, equivalente a 50%, 17 trabajadores estan de
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acuerdo en que Los TLC son un beneficio para una economia que esta en
crecimiento contribuyendo asi en la participacion de la empresa, equivalente a
56.7%,10 trabajadores estan totalmente de acuerdo que Los TLC son un
beneficio para una economia que esta en crecimiento contribuyendo asi en la

participacion de la empresa, equivalente a 33.3%.

Tabla 25 : Es una ventaja tener un acuerdo bilateral

) . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje J )

valido acumulado
Indiferente 13 433 433 433
Valido  De acuerdo 6 20,0 20,0 633
Totalmente 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indifererte De acuerdo Totalmerte de acuerdo

Figura 25: Es una ventaja tener un acuerdo bilateral

Interpretacion: De la pregunta 25 se puede visualizar los resultados en la tabla
25y la figura 25, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra, de los cuales ,13 trabajador es indiferente es una ventaja
tener un acuerdo bilateral con el pais donde se encuentran nuestros clientes,
favoreciendo las exportaciones, equivalente a 43.3%, 6 trabajadores estan de
acuerdo en Es una ventaja tener un acuerdo bilateral con el pais donde se
encuentran nuestros clientes, favoreciendo las exportaciones, equivalente a

56.7%,11 trabajadores estan totalmente de acuerdo que Es una ventaja tener un
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acuerdo bilateral con el pais donde se encuentran nuestros clientes,

favoreciendo las exportaciones, equivalente a 36.7%.

Tabla 26 : Las reglas que establecen los TLC

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ) J

valido acumulado
De acuerdo 16 53,3 53,3 53,3
valigo ~ |otalimente 467 467 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente De acuerdo Totalmente de acusrdo

Figura 26 : Las reglas que establecen los TLC

Interpretacion: De la pregunta 26 se puede visualizar los resultados en la tabla
26 y lafigura 26, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,12 trabajador es indiferente que las reglas
que establecen los TLC ayudaran a una mejor competitividad en la produccién y
exportacion de un bien, equivalente a 40%, 9 trabajadores estan de acuerdo en
Las reglas que establecen los TLC ayudaran a una mejor competitividad en la
produccion y exportacion de un bien, equivalente a 30%. 9 trabajadores estan
totalmente de acuerdo que las reglas que establecen los TLC ayudaran a una
mejor competitividad en la produccién y exportacion de un bien, equivalente a
30%.
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Tabla 27: La adecuada codificacion de una mercancia

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje ! !

valido acumulado
Indiferente 12 40,0 40,0 40,0
De acuerdo 9 30,0 30,0 70,0
Valido
Totalmente 300 300 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 27 : La adecuada codificacion de una mercancia

Interpretacion: De la pregunta 27, se puede visualizar de la tabla 27 y figura 27
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales, 16 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con que la adecuada codificacion de una mercancia facilitara la identificacion, de
ingreso o salida de un pais, siendo equivalente 53.3%, 14 trabajadores
manifiestan que estan totalmente de acuerdo que la adecuada codificacion de
una mercancia facilitara la identificacion, de ingreso o salida de un pais, siendo

equivalente a 46.7%.
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Tabla 28 : La buena aplicacion de los envases

- . Porcentaje Porcentaj
Frecuencia Porcentaje orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
De acuerdo 11 36,7 36,7 36,7
valido ~ Totalmente 63,3 63,3 100,0
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 28: La buena aplicacién de los envases

Interpretacion: De la pregunta 28, se puede visualizar de la tabla 28 y figura 28
del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el equivalente a 100% total
de mi muestra, de los cuales 11 trabajadores manifiestan que estan de acuerdo
con que la buena aplicacion de los envases brindara una adecuada proteccion a
los productos al momento de su exportacién, siendo equivalente 36.7%, 19
trabajadores manifiestan que estan total mente de acuerdo La buena aplicacion
de los envases brindara una adecuada proteccion a los productos al momento

de su exportacion, siendo equivalente a 63.3%,
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Tabla 29: La implementacién de los pictogramas

. . Porcentaje  Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Indiferente 9 30,0 30,0 30,0
Valido De acuerdo 8 26,7 26,7 56,7
LS 433 433 1000
de acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

Indiferente Ce acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 29: La implementacion de los pictogramas

Interpretacion: De la pregunta 29 se puede visualizar los resultados en la tabla
29y lafigura 29, donde fueron encuestados a 30 trabajadores siendo equivalente
al 100% de mi muestra , de los cuales ,9 trabajadores indiferente que las reglas
gue La implementacion de los pictogramas en los envases de los productos,
facilitara el traslado y manipulacion del bien al momento de la comercializacién,
equivalente a 30%, 8 trabajadores estan de acuerdo en La implementacién de
los pictogramas en los envases de los productos, facilitara el traslado y
manipulacion del bien al momento de la comercializacion, equivalente a 26.7%.
13 trabajadores estan totalmente de acuerdo que La implementacién de los
pictogramas en los envases de los productos, facilitara el traslado y manipulacién

del bien al momento de la comercializacion, equivalente a 43.3%.
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Tabla 30: La adecuada tramitacion de los documentos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Totalmente en 33 33 33
desacuerdo
_ Indiferente 1 3,3 33 6,7
Valido  De acuerdo 7 23,3 23,3 30,0
e o1 70,0 70,0 100,0
acuerdo
Total 30 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia

7
23,33%

Totalmente en Indiferente De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo

Figura 30: La adecuada tramitacion de los documentos

Interpretacion: De la pregunta 30, se pueden visualizar los resultados en la tabla
30 y figura 30 del cual fueron encuestados a 30 trabajadores siendo el
equivalente a 100% total de mi muestra, de los cuales, 1 trabajadores
manifiestan que estan en total mente en desacuerdo La adecuada tramitacion de
los documentos realizaria una eficiente comercializacién con los socios ,siendo
equivalente a 3.3 %, 1 trabajador manifiesta que es indiferente en g La adecuada
tramitacion de los documentos realizaria una eficiente comercializacion con los
socios, siendo equivalente a 3.3%, 7 trabajadores manifiestan que estan de
acuerdo La adecuada tramitacion de los documentos realizaria una eficiente
comercializacién con los socios, siendo equivalente a 23.3%, 21 trabajadores
manifiestan que estan total mente de acuerdo La adecuada tramitacion de los
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documentos realizaria una eficiente comercializaciébn con los socios, siendo

equivalente a 70 %.

Correlacion de Spearman( RHO Spearman)

Detallamos el grado de relacion segun el coeficiente de correlacion.

Tabla 31: Escala de valores del coeficiente de correlacion.

RANGO

RELACION

-0.91 a-1.00

Correlacién negativa perfecta

-0.76 a - 0.90

Correlacién negativa muy fuerte

-0.51a-0.75

Correlacién negativa considerable

-0.11 a -0.50

Correlacién negativa media

-0.01a-0.10

Correlacién negativa deébil

0.00

No existe correlaciéon

+0.01a +0.10

Correlacion positiva débil

+0.11 a +0.50

Correlaciéon positiva media

+0.51 a +0.75

Correlacion positiva considerable

+0.76 a +0.90

Correlacion positiva muy fuerte

+0.91 a +1.00

Correlacién positiva perfecta

Fuente: Elaboracion propia.
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Resultados de hipotesis
Hipotesis General
Tabla 32: Resultados de la correlacion entre la variable 1Marketing Internacional

y variable 2 Exportacion de prendas de alpaca.

Marketing  |Exportacion de
Internacional |prendas de alpaca
(agrupado) |(agrupado)

Coeficiente de

Marketing . 1 699
. Correlacion
Internacional
(agrupado) Sig. (bilatera) 0.01
N 30 30

Rho de Spearman
Coeficiente de

Exportacion de .
Correlacion

prendas de alpaca
(agrupado) Sig.(bilateral)  0.01
N 30 30

699 1

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31: Resultados de la correlacion entre la variable 1Marketing

Internacional y variable 2 Exportacion de prendas de alpaca.

Grafico Q-Q Normal de Marketing Interncional
80 =

Valor Normal esperado
-1
o
1
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Valor observado

Como se observa el coeficiente de Rho de Spearman es 0,699 y de acuerdo a la
tabla de grado de relacion segun el coeficiente de correlacién de Spearman,

existe una correlacion positiva considerable. Ademas el nivel de significancia es
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menor a 0.05 esto indica que si existe relacion entre las variables, luego
podemos concluir que existe relacion entre el marketing internacional en la
exportacion de prendas de alpaca al mercado EE.UU por la empresa Monrepos
S.A en el afio 2018.

Hipotesis Especifico

Tabla 33: Hipotesis Especificas 1 Mercado y Exportacion de prendas

Alpaca.
Mercado Exportacion de
— prendas de alpaca
grip (agrupado)
Coeficiente de 379
Mercado Correlacion '
(agrupado) Sig. (bilateral) 0,039
Rho de Spearman N — 30 30
g Coeficiente de
Exportacion de y 379 1
Correlacion
prendas de alpaca ——
Sig.(bilateral) 0,039
(agrupado)
30 30

Fuente: Elaboracion propia

Figura 32: Hipotesis Especificas 1 Mercado y Exportaciéon de prendas Alpaca.

Grafico Q-Q Normal de Mercado

24

22

Valor Normal esperado

20

18 T T T
16 18 20 22 24 26

Valor observado
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Como se observa el coeficiente de Rho de Spearman es 0,379 y de acuerdo a la

tabla de grado de relacién segun el coeficiente de correlacion de Spearman,

existe una correlacion positiva media. Ademas el nivel de significancia es menor

a 0.05 esto indica que si existe relacion entre las variables, luego podemos

concluir que existe relacion entre el mercado y las exportaciones de prendas de

alpaca de la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018.

Tabla 34 : Hipodtesis Especificas 2 Promocién y Exportacion de prendas

Alpaca.

.. |Exportacion de
Promocion
(agrupado) prendas de alpaca
grip (agrupado)
Coeficiente de
. ., 461
Promocion  Correlacién
(agrupado)  Sig.(bilateral) 0,010
. N 30 30
0 de Spearman .
Exportacion de CoeﬁC|er_1t,e de 461 1
Correlacion
prendas de alpaca
(agrupado) Sig.(bilateral) 0,010
N 30 30

Fuente: Elaboracion propia

Grafico Q-Q Normal de Promocion

24

o]
]
|

Valor Normal esperado
Pd
o
1

16 T T T
16 18 20 22 24

Valor observado

28
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Figura 33: Hipotesis Especificas 2 Promocion y Exportacion de prendas Alpaca.

Podemos observar que coeficiente de Rho de Spearman es 0,461 y de acuerdo

a la tabla de grado de relacion segun el coeficiente de correlacion de Spearman,

existe una correlacion positiva media. Ademas el nivel de significancia es menor

a 0.05 esto indica que si existe relacion entre las variables, luego podemos

concluir que existe relacion entre la promocion y las exportaciones de prendas

de alpaca de la empresa Monrepos S.A a los EEUU, en el afio 2018.

Tabla 35: Hipotesis 3 Especificas 3 Estrategia Operativa y Exportacion de prendas

Alpaca.

Estrategia  |Exportacion de
Operativa  |prendas de alpaca
(agrupado) |(agrupado)
Estrategia Coeﬁuer.lt,e de 345
. Correlacion
Operativa
(agrupado)  Sig.(bilateral) 0,062
N 30 30
Rho de Spearman
Exportacion de CoeﬁC|er?t,e de 345 1
Correlacion
prendas de alpaca
(agrupado)  sig (bilateral) 0,062
N 30 30

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar el coeficiente de Rho de Spearman da un resultado de

0,345 6sea existe una correlacion positiva media y el nivel de significancia es

0,062 es mayor a 0.05 esto indica que no existe relacion entre la dimension

estrategia operativa y la variable dos exportacion de prendas de alpaca,

entonces no se aprueba la hip6tesis especifica.
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Figura 34: Hipdtesis 3 Especificas 3 Estrategia Operativa y Exportacion de prendas

Grafico Q-Q Normal de Estrategia Operativa

Valor Normal esperado

9 T T T T T
=l 10 11 12 13 14 15

Valor observado
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V. DISCUSION

Primero: Se reafirmar que los resultados mostrados en la tabla 32 y la figura 31
muestra el nivel de correlacion positiva considerable con 0,699 con un nivel de
significancia positivo de 0.01, entonces podemos reafirmar que con la tesis Herrera,
Lamas y Ruiz (2018) en su investigacion “Plan de marketing para la linea de
prendas de vestir bajo la marca "Alpaca del Pert en Chile 2018” donde se disefa
un plan de marketing internacional para insertar las prendas con la marca de alpaca
Perd hacia mercado chileno, esto va generar que las exportaciones de material
alpaca del Perl tenga mas participacion en el mercado, esto es muy importante
para el sector de exportacion porque permite a los empresarios cubrir con las
necesidades ya que el pais importador no puede satisfacer toda las necesidades
sobre el sector , resultando beneficio para los empresarios y productores de fibra

de alpaca; tomando en referencia a Lemar & Marquez (2010,p.6).

Segundo: En la tabla 33 vy figura 32 se interpretar que el nivel de correlacion es
positiva media con 0,379 con un nivel de significancia de 0,039, es por ello que
podemos reafirmar con la tesis de Corrales (2017) “Proyecto de exportacién de
prendas de vestir de alpaca a Suecia” se enfoca en determinar el mercado objetivo
para la exportacion de fibra de alpaca desarrollando un plan de marketing
internacional para el mercado europeo en principal para los paises nérdicos como
Suecia, esto resulta obtener ganancia considerables ya que la venta va estar
dirigida mas en linea al por mayor y menor claro que abasteciendo a boutiques y
tiendas por departamento no va faltar pero todo va ser de acuerdo a la demanda

del producto; tomando en referencia a Monferrer (2013,p.46).

Tercero: En la tabla 34 y figura 33 se interpretar que el nivel de correlacion es
positiva media con 0,461 con un nivel de significancia de 0,010 es por ello que se
reafirmar con la tesis de Gamarra (2017) “Estrategias de promocion para
incrementar la exportacion de chompas de alpaca de la empresa punto de alpaca
s.a. al mercado de estados unidos, lima-2015” refiere que las estrategias de

promocion del marketing internacional son muy importantes porque influye en las
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exportaciones de las prendas al mercado americano , las técnicas de promocion te
ayudan a evaluar netamente tu producto ,si en verdad en factible para el tipo de
cliente ya que sabemos que los americanos son muy exigentes en gustos y

modelos de los articulos; tomando en referencia a Lemar & Marquez (2010,p18).

Cuarto: En la tabla 35 vy figura 34 se interpreta que el nivel de significancia es de
0,062, donde muestra que no existe relaciobn entre la estrategia operativa y la
exportacion de prendas de alpaca, pero eso no quiere decir que no tenga
correlacion total, como se ve en el resultado 0,345 hay un nivel de correlacion
esto se adhiere al antecedente de Zorrilla (2017) en su investigacion titulada
“Estrategias competitivas y marketing mix internacional de las empresas
exportadoras de prendas de vestir de tejidos planos de algodén, lima 2016”
evidencia que las estrategias del marketing internacional y mix son muy importantes
para que se implementen en las exportaciones , mas no afirma que son necesarias

y aseguran el éxito en el negocio; tomando en referencia a Sainz (2009, p.63).
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VI.

CONCLUSION

Respecto a nuestra hipotesis general, hemos demostrado la relacién que existe
entre la variable uno marketing internacional y la variable dos exportacién de
prendas de alpaca mostrando los resultados de correlacion positivo considerable,
reiteramos esta interpretacion después de obtener los resultados por la correlacion
de Spearman Rho de 0,699, también mostrando un nivel de significancia del 0.01

el cual es menor al 0.05 permitiendo validar mi hipotesis.

Respecto a nuestra hipotesis especifica 1 hemos demostrado que la primera
dimensiéon de mercado y la variable dos exportacion de prendas de alpaca
muestran resultados por Spearman Rho a un nivel de correlacién 0,379 positiva
media con un nivel de significancia de 0,039 lo cual es menor a 0.05 reiterando la

interpretacion permitiendo validar mi hipotesis.

Con respecto a la hipotesis especifica 2 hemos demostrado que la segunda
dimension de promocion y la variable dos de exportacion de prendas de alpaca
muestran resultados de correlacion de Spearman Rho de un nivel de correlacion
de 0,461 que es positiva media con un nivel de significancia de 0,010 lo cual es

menor a 0.05 permitiendo manifestar mi hipétesis.

Referente a la hipotesis especifica 3 hemos demostrado que la tercera dimensién
de estrategia operativa y la variable dos de exportacién de prendas de alpaca
muestran resultados de correlacion de Spearman Rho de un nivel 0,345 que es
positiva media con un nivel de significancia de 0,062 lo cual es mayor a 0.05

permitiendo rechazar mi hipotesis especifica en esta dimension.
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VII.

RECOMENDACION

Las empresas exportadoras de alpaca deben contar con un plan de marketing
internacional para la insercion a nuevos mercados, esto les va permitir transcender
con éxito conquistando a los consumidores, debido al conocimiento y satisfaccion
de sus necesidades. Es por ello que se propone elaborar un plan de marketing
internacional donde van a detallar todas las estrategias, objetivos, analisis de
mercado, resultando un guia anual de actividades que se tiene que emplear en la
empresa, por si no saben cémo elaborar un plan pueden consultar a un especialista
en el tema para que les brinde una asesoria u otra opcidén es en internet donde

encuentras plantillas para elaborar tu plan incluida con asesores online.

Debido a la ayuda que existe ahora en la actualidad, por lo globalizado e
interrelacionado que nos encontramos con distintas economias , debemos explotar
las diversas fuentes de informacion o en este caso pueden ser los ministerios que
brinda capacitacién constante para poder exportar como es el caso Promperu con
los miércoles del exportador , estas instituciones te contactan con proveedores y
clientes de acuerdo al pais donde vas a ingresar , por ello no dejar pasar la
oportunidad de ampliar nuestro mercado, hacer uso de estas herramientas donde
la mayoria de veces son gratuititas no tienen ningun costo de inversién permitiendo
formalizar y expandir tu empresa, también se les sugiere utilizar las aplicaciones
de la web para la obtencion de informacion estadistica como trade map , sicexx ,
sunat, etc. Con estas herramientas van a determinar a qué mercado exportar y ser

una empresa competitiva internacionalmente.

Se hace énfasis que si eres nuevo en el rubro a exportar practica las estrategias
de promocién comercial de tu producto , en la actualidad el mundo de los negocios
se impulsa mas rapido online debido a que los clientes estdn mas conectados a la
red por medio de celulares, computadoras, | pad , etc ,entonces se les recomienda
utilizar las diversas plataformas digitales que existen como las paginas web , redes
sociales, tiendas virtuales abarcando toda la trazabilidad digital que existe

permitiendo cubrir mas mercado.
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Si bien es cierto la estrategia operativa no tiene relacion significativa con la
exportacion de prendas de alpaca, pero no desmerece la importancia que es para
las empresas de conocer cOmo crear estas estrategias , por ello se recomienda
establecer politicas y crear planes para el cumplimiento de los objetivos ya
establecidos, también tener en cuenta la relacion de procesos que ejecuta la
empresa como el abastecimiento de las materias primas para exportar, el contacto
con los proveedores, la promocion del producto y toda la linea secuencial que va
permitir comercializar el producto , por ende luego se puede pronosticar un buen
funcionamiento de la firma siendo mas atractivos y competitivos en el mercado

internaciona
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ANEXOS

Matriz de consistencia

Variables e Indicadores

Problema Objetivos Hipotesis V1: MARKETING INTERNACIONAL
Problema general Objetivo general Hipotesis general Dimensiones Indicadores Items Escala de medicion Niveles o rango
D1: Producto Disefio , marca, lienas de 123
producto.
Escala likert:
¢COmo se relaciona el Determinar la relacion significativa | Existe relacion significativa entre el |Dp- Mercado Comprador , Vendedor,mercado 45678 (1)Totalmente (TD)
marketing internacional y la entre marketing internacional y la | marketing internacional y la exportacion objetivo, competidores. (2)En desacuerdo (ED)  |Alto : 56-75
exportacion de prendas alpaca |exportacion de prendas alpaca por|  de prendas alpaca por la empresa C — (3) Indiferente (I) (4) De |Moderado : 36-55
por la empresa Monrepos S.A | la empresa Monrepos S.Aa los | Monrepos S.A a los EEUU, en el afio .momunlfzaculm et Acuerdo (DA) (5) Bajo: 15-35
alos EEUU, en el afio 2018? EEUU, en el afio 2018 2018 D3:Promocion niemacional, marketing 9,1011,12,13 Totalmente de Acuerdo
directo,tecnicas de (TA)
promocion, relaciones publicas.
Disefio mix , plan
D4 Estrategia operativa operativo,gestion de clientes 14,15,16
CMR.
Problemas especificos Objetivos especificos Hipotesis especificas V2: EXPORTACION DE PRENDAS DE ALPACA
.y . ) T Dimensiones Indicadores ltems Escala de medicion Niveles o rango
¢C6mo se relaciona el mercado | Determinar la relacion significativa . D
_, » Existe relacion significativa entre
y la exportacion de prendas | entre mercado y la exportacion de -
alpaca por la empresa rendas alpaca por la empresa mercado y a exportacion de prendas Aprovisionamiento, distribucion,pr
paca p P P paca p P alpaca por la empresa Monrepos S.A a [D1: Gestion Logistica - ' P 17,18,19,20,21
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D3:Acuerdos Comerciales TLC Pert-EEUU 24,25,26 Totalmente de Acuerdo
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2018

embaleje, tramites de exportacion.




CUESTIONARIO

Es muy grato presentarme ante usted, los suscritos alumnos Chavez Huere, Maykol
con codigo de matricula Nro. 6500089094, Noa Romero Winny Edith con codigo
de matricula Nro. 7001017592, Pérez Montero , Nacer con codigo de matricula
Nro.6500068225 , aspirantes al grado de Bachiller en la Universidad Cesar Vallejo
campus Ate con mencion en negocios Internacionales. El cuestionario forma parte
de un trabajo de investigacion titulado: “Marketing Internacional y la Exportacion de
prendas de alpaca a Estados Unidos por la empresa Monrepos S.A en el afio 20187,
el cual tiene fines exclusivamente académicos y se mantendra absoluta reserva.

Agradecemos su colaboracién por las respuestas brindadas del siguiente
cuestionario:

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con
seriedad, marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.

Variable 1. Marketing Internacional

ESCALA AUTOVALORATIVA DEL CONTROL INTERNO

Totalmente de acuerdo  (TA) =5
De acuerdo (DA) =
Indiferente () =3
En desacuerdo (ED) =2
Totalmente en desacuerdo (TD) =1
items / preguntas 5 4 3 2 1

TA | DA |1 ED | TD
Variable 1: MARKETING INTERNACIONAL

D1: Producto

1.-Las tendencias sociales y culturales de los americanos
influyen en la adquisicién de las prendas al momento de
elegir.

2.-Es importante tener una linea secuencial en la
produccion de prendas de alpaca para el mercado
estadounidense.

3.-Es indispensable cumplir con las reglas de etiquetado
del producto para la comercializacion de prendas de
alpaca al mercado americano.

D2: Mercado

4.-Los consumidores americanos investigan el mercado
de origen de la produccién de prendas de alpaca al
momento de querer adquirir el producto.




5.-La empresa Monrepos S.A participa en ferias
internacionales que organiza PromPeru facilitando la
comercializacion de sus prendas en el mercado
estadounidense.

6.-Tener conocimiento de las tendencias y moda en el
mercado americano genera una produccion de linea
diferenciada.

7.-Recopilar toda la informacion de gustos y preferencias
de los clientes americanos es una estrategia para que la
empresa Monrepos S.A desarrolle un mejor producto.

8.-El mercado americano permite la libre competitividad
facilitando el ingreso de nuestras prendas de alpaca
cubriendo las necesidades de un sector.

D3: Promocién

9.-Cree que la mejor manera de promover nuestros
productos de prendas de alpaca es a través de las
distintas ferias internacionales (Perd Moda o la semana
de la moda en New York).

10.-Es indispensable contar con catalogos y muestras
para exhibir la variedad de prendas que producimos,
dirigidas al consumidor americano.

11.-Promocionar nuestros productos por los medios
digitales, brindando descuentos accesibles es favorable
para el consumidor americano.

12.-La participacion de concursos internacionales en
prendas de alpaca, nos convierte mas atractivos para el
mercado estadounidense.

13.-La imagen de la empresa Monrepos SA facilitaria la
insercién al mercado americano para la comercializacion
de prendas de alpaca.

D3: Estrategia Operativa

14.-La implementacién de una buena estrategia comercial
influenciara en las ventas de prendas de alpaca.

15.-La estrategia operativa es el plan de marketing donde
se cumple con los objetivos de la empresa para la
comercializacibn de prendas alpaca al mercado
americano.

16.- La buena gestion de clientes (CRM) con los
consumidores estadounidenses generara mas atraccion
en los demas estados americanos.

RESPONSABLE: MVCHH, WENR, NAPM




CUESTIONARIO

Es muy grato presentarme ante usted, los suscritos alumnos Chavez Huere, Maykol
con codigo de matricula Nro. 6500089094 , Noa Romero Winny Edith con cédigo
de matricula Nro. 7001017592 , Perez Montero , Nacer con codigo de matricula
Nro.6500068225 , aspirantes al grado de Bachiller en la Universidad Cesar Vallejo
campus Ate con mencidén en negocios Internacionales. El custionario forma parte
de un trabajo de investigacion titulado: “Marketing Internacional y la Exportacion de
prendas de alpaca a Estados Unidos por la empresa Monrepos S.A en el afio 20187,
el cual tiene fines exclusivamente académicos y se mantendra absoluta reserva.

Agradecemos su colaboracién por las respuestas brindadas del siguiente
cuestionario:

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con
seriedad, marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.

Variable 2: Exportacién de Prendas de Alpaca

ESCALA AUTOVALORATIVA CONTRATACIONES DEL ESTADO

Totalmente de Acuerdo  (TA) =5
De Acuerdo (DA) =4
Indiferente () =3
En Desacuerdo (ED) =2
Totalmente en Desacuerdo (TD) =1
items / Preguntas 5| 4(3] 2|1
Variable 2: Exportacion de Prendas de |[TA| DA| | |ED|TD
Alpaca

D1: Gestion Logistica

1.-La adquision de buenos materiales, garantiza un
buen proceso productivo cumpliendo con los
estandares de calidad del mercado americano.

2.Los puntos de almacenaje de la empresa Monrepos
SA facilitarian una adecuada distribucién de la
mercancia terminada.

3.-En el area de almacén es necesario contar con
espacios habilitados para los distintos insumos o las
mercancias terminadas.




4.-La interaccion de la gestion de compras y el
almacén es fundamental para una buena produccion
de la empresa.

5.-Llevar un control de las prendas producidas de la
empresa Monrepos S.A permitira cumplir con los
pedidos a tiempo hacia el pais estadounidense
evitando tener sobre stock en las mercaderias

D2: Permisos y Certificaciones

6.-El certificado de origen emitido por el MINCETUR es
un beneficio comercial para que el importador
americano se acoja al trato arancelario preferencial.

7.-Las normas del WPLA de la comisién federal del
comercio americano permitird un filtro de ingreso
para las prendas de alpaca de la empresa Monrepos
S.A

D3: Acuerdos Comercial

8.-Los TLC son un beneficio para una economia que
esta en crecimiento contribuyendo asi en la
participacion de la empresa.

9.-Es una ventaja tener un acuerdo bilateral con el
pais donde se encuentran nuestros clientes,
favoreciendo las exportaciones.

10.-Las reglas que establecen los TLC ayudaran a
una mejor competitividad en la produccion y
exportacion de un bien.

D4: Comercializacién del Producto

11.-La adecuada codificacibn de una mercancia
facilitara la identificacion, de ingreso o salida de un
pais.

12.-La buena aplicacion de los envases brindara una
adecuada proteccién a los productos al momento de
Su exportacion.

13.-La implementacion de los pictogramas en los
envases de los productos, facilitara el traslado y
manipulacion del bien al momento de la
comercializacion.

14.-La adecuada tramitacion de los documentos
realizaria una eficiente comercializacién con los
SOCiosS.

RESPONSABLE: MVCHH, WENR, NAPM




Validacion de instrumentos
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide Ia variable 1: Marketing Internacional

N

Dimensiones / items

Pertinencia’

Relevancia®

Claridad’

Sugerencias

Dimensiéon 1: Producto

Si No

No

No

Ln‘le.adeacinlocidayculmnlﬁdclosminﬂnymcah
ldqtnscibndelaspnnds-lmdcdgﬁt

Es necesario que la linea de produccion de prendas de alpaca tenga un

Cn_ecque}gmumfamixwmemqnedpmduuonnpun
mejor posicionamiento en ¢l mercado.

D2: Mercado

No

No

Es importante conocer el origen de la produccion de prendas de alpaca al
momento de adquirir las prendas.

La empresa Monrepos S. A con colaboracion de Promperu facilita la
comercializacion de sus prendas

Tener conocimiento de los productos demandados nos favorece para
crear mis mercancias en base a la necesidad del mercado.

Recopilar toda la informacion de gustos y preferencias de los clientes
americanos ¢s una cstrategia para que la empresa Monrepos S.A
desarrolle un mejor

Para diferenciarnos de la competencia es necesano implementar el cuidado
del medio ambiente con respecto a las prendas de alpaca.

D3: Promocion

No

No

Cree que la mejor manera de promover nuestros productos de prendas de
alpaca es a través de las distintas ferias internacionales (Perd Moda o fa
semana de la moda en New York).

10

Es indispensable contar con catalogos y muestras para exhibir la vanedad

Promocionar nuestros productos por los medios digitales, brindando
d entos accesibles s favorable para el consumidor americano.

12

La fidelidad de los clientes amencanos cs ¢l resultado de un buen
producto.

AR AN AL AR Y AANAYC AYENAN

13

La relacion con los clientes americanos nos permile generar nuevos lazos
comerciales extendiéndonos por todo ¢l pais.

NN NN N [N NN YN[ NN\

AV AN AVAN CAVENAVANANCATAIANG

D4: Estrategia Operativa
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14 Lo mplementacion de una buena estrategia comercial influenciara en fas |

ventas de prenddas de alpaca.

s Esfgmd.nan,lmmbuaplu_:opauiwmheupmmmm
gestion de calidad en las exportaciones.

N\
\ [N

\[\

16 | Losclieates americanos se encucntran satisfechos con los productos

\

adquindos de Ia empresa Moarepos S A

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable |~ Apticable después de corvegir | | No aplicable | |

Apellidos y nombres del juez validador. De/ Mg: ..... 2. At ornaecon... b - DNE...23eFsCiS ...

24

Especialidad del validador: Prranzas . Proyacos oo, Zooerstom oo eeecesee i

TPertinencia:E] fem comesponde al coscepic 18t formulado.
TRelevancia: £ tem es apropado paa representar al components 0 dimension especifica dal consiucio
Claridad: Se erfiende sin dfiostad siguna of enuncisdo del llam, 83 concisn, axacts y deecio

Nota Sefcerca s e suficenca cuando 08 Bems planteados son sulitenies para meds 1 dimensitn
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide la variable 2: Exportacién de Prendas de Alpaca

N*

Dimensiones / items

Pertinencia’

Relevancia’

Claridad’

Sugerencias

D1: Gestién Logistica

No

Si

No

No

La adquision de buenos mateniales garantiza ¢l buen proceso
Mocumplimdoeonlousﬂnduudcdidaddclmundo

Los puntos de almacenaje de la empresa Monrepos SA
fcilitarian una adecuada distnibucion de la mercancia termmada.

En el drea de almacén ¢s necesario contar con Sspacios
habilitados para los distintos insumos o las mercancias
terminadas.

La interacciom de la gestion de compras y el almacén ¢s
fundamental para una bucena produccion de la empresa

Llevar un control de las prendas producidas de la empresa
Monrepos S.A permitira cumplir con los pedidos a tiempo hacia
el pais estadounidense evitando tener sobre stock en las
mercaderias

\\‘\\\Q

N %N INT N=

D2: Permisos y Certificaciones

No

2
£

Es necesano contar con un certificado de ongen pam un mayor
beneficio comercial en una exportacion.

\

Es importante cumplir con las normas de la comision
estadounidense porque permitird una produccion eficaz.

N |\ |2

NN Y N [N ] N

N\

D3: Acuerdos Comerciales

Los TLC son un beneficio para una economia que esti en
crecimicnto contribuyendo asi en la participacion de la empresa.

Es una ventaja tener un acuerdo bilateral con ¢l pais donde se
encuentran nuestros clientes, favoreciendo las exportaciones.

10

anghsmnuhbbcmlmﬂﬁayudunqammejot
competitividad en la produccidn y exportacsbn de un bien.

NNV N\ |2

NAL

N N\
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D4: Comercializacién de Producto l | |

4
1 La adecuada codificacidn de una mercancia facilita da | S 5
identificacion, para ef ingreso o salida de un pais. S | |-
12 La buena aplicacion de los envases bnndam una adecuada = — =
proteccion a los productos al momento de su exportacion. | =
La implementacion de los pictogramas en los envases de los P : |
13 | productos facilitara ¢l wrasiado y manipulacion del bien al ~ | - 1
momento de la comercializacion. b
14 | Laadecuada ramitacion de los documentos realizania una / 7 = ‘
eficiente comercializacion con los socios. { ! 1
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [X) Aplicable después de corvegir | | No aplicable | |
Apellidos y mombres del juez validador. Dr/ Mg: ... W M%AW%Q# ...... - DNE s 2 %9“’{5 ..........
Especialidad del ": -
Lima.. 2O de.... GALAR.......060 2019
"Pertinencls: £ fem comesponde & conoceplo tedrico fommuado.
m:amanMUMommum
wamnmmdmuuum-ﬂvm
mm-umwummummmum
-
4

Firma del informante.
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide 1a variable 1: Marketing Internacional

N

Dimensiones / items

Pertinencia’

Relevancia® | Claridad’

Dimension 1: Producto

Si No

No

Nao

Las tendencins sociabes y cukturales de los americanos mfuyen oo ks
adquisscrin de las peendas al momento de elegir,

&

EsmnchmlmwaHMMﬁwmdudc
alpaca para ¢l mercado estadounidense.

&

&nndaMlccuwlhmlumdcawmmwm
la comercializacién de prendas de alpaca al mercado amsericano.

D2: Mercado

No

No

No

Los consumidores americanos investizan el mercado de onigen de la
mmamamnm&qmmd

<2

umwsammmw
mmmﬁciMhmamMQd
mercado estadounidense.

Temer conecimiento de las lendencias y moda en el mercado americano
genera una peoduccion de linea diferenciada,

Reoophroodal-nloﬂmcw. de gustos y preforencias de los clientes

AMOTICANos €5 una estrategia pam que la empresa Monrepos S.A
desarrolle un mejor producto.

El mercado amernicano permite la libee competitividad facilitando el
ingreso de nuestras prendas de alpaca cubriendo las secesidades de un
sector.

D3: Promocidon

No

Cree que la mejor mancra de promover nuestros productos de prendas de
alpaca ¢s a través de las distintas ferias internacionales (Perd Moda o la
semana de la moda en New York),

10

E-MI- conlar con ¥ muecstras para exhibir la
variedad de prendas i das al consumidor americano.

Pmmnmm”mmd@hMW
descucutos accesibles es favorable el comsumidor americano.

12

La participacita de coocursos intermacionales en prendas de alpaca, nos
convierte mds atractivos para el mercado estadounidense.

13

La imagen de 1 empresa Monrepos SA facilitaria la inscrcidn al

mercado americano_para la comercializacion de prendas de alpaca.

\\\\\w\\\\

SUSISISIS 8] S SN NS f21] 0y <Ne

J SIS [ SN IS NN (B A ]2
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D4 Estrategia Operativa

14 | Lo implementacion de una buena estrategia comercial mfluenciara en las
ventas de prendas de alpaca.

Lu estrategia operativa es ¢f plan de marketing donde s¢ cumple con los

I5 | objetivos de I empresa para la comercializacion de prendas  alpaca al

AAR

La buenn gestion de clientes (CRM) con los consumsdores

estadounidenses generara mds atraceidn en los demds estados
WBCTICAOS.

16

- v
4./ v
v
mercado americano. e
Ve v/

Observaciones (precisur of huy sufickencia):

Opinibn de aplicabitidad: Aplicabile (| Aplicable después do corregl | | Ne aplicable | |
Apeltidos y nombres del Jues w.wo-@.a(&rﬂ?ﬂ.a“ﬁt‘/"f“vl"’”‘ oNE:.. 922668 0

B P R T T

u-../f LT s audel 2019

'Pertinencin £l ilem comesoonds ol comoapio ninco formuaio

IRefevancia: E1 tem ey spropiado toprosentar al componente o dinensdn especfics del consliucto
wum-lda‘a::.wnduMﬁMnMMym

Nota Sulciencia, 30 dioe sufoencia cusndd 108 Rems plartasdos son sulcienios para medt la dmereiin
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide la variable 2: Exportacién de Preadas de Alpaca

NI

Dimensiones / {tems

Pertinencia’

Relevaneia®

Claridad’

Sugercacias

D1: Gestion Logistica

No

Si No

No

1

—

La adquision de bucoos materiales, garantiza us buen proceso
pm@immmﬂkndomlocmtnhm&mlﬂdddmndo
americano

——

Los pumtos de almacenaje de 1a empeesa Monrepos SA
facilitarian uma adecuada distribucidn de ka mercancia serminada.

En ¢l drea de almacén es necesario contar oon espacias
habilitados para los distivos insumos o las mercancias
rerminadas.

La interaccion de la gesticn de comgpras v el almacén os
fundamental para una buena produccion de is empresa.

v
v
v

L

NN\ N e

Llevar un control de fas prendas producidas de la empresa
Monrepos S.A permitich cumplir con los pedados a tiempo hacia
¢l pais estadounsdense evitando tener sobre stock en las
mercaderias

D2: Permisos v Certificaciones

No

No

El cemificado de ongen emitido por ¢l MINCETUR es5 un
benelacio comercaal para gue ¢l importador americaon se acoga al
trato arancelano peeferencal.

Las normas del WPLA de la comisidn federal del comercio
americano permitird un filtro de ingreso para lss prendas de
alpaca de la empresa Moarepos S.A

\Qn\

D3: Acuerdos Comercinles

No

Si | No

Los TLC son un beneficio para una economia que cstd en
crecimiento coatribayendo asi en la panticipaciin de ka empresa.

Es una ventajs lener un acuerdo bilsieral con el pais doode se
encuentran nuestros clientes, favoreciendo las exportaciones.

10

Las reglas que establecen Jos TLC aywdaras a una mejor
competitividad en la produccion y expoctaciin de un bien.

AN NS s

VNNE S ENE SN NN NN
Z

NSy
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D4: Comercializacion de Producto

La adecuada codificacion de una  mercancia  facilita la
identificacion, para el ingreso o salida de un pais.

12

La buena aphicacion de los envases brindara una adecuada
proteccion a los productos al momento de su exportacion.

13

La implementacion de los pictogramas en los envases de los

momento de la comercializacion,

14

La adecuada tramitacidn de los documentos realizaria una

7 v
-~ v
productos facilitara el traslado y manipulacion del bien al / v
eficiente comercializacion con los socios. >~ =

Obscrvaciones (precisar si hay suficiencia): 4/*-‘1 A_Ao-.u-c.,c_

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable l>| Aplicable después de corregir | |

Apellidos ym«jmmm.o@ ..... .a£! I b C"“’*’.

Pertinencia: £l Bem comesponde al concapto tedeco formuiads.
*Redevancis: £l ilem es apropiado para representar al componente o dimensidn especifica del constnucto
3Claridad: Se entends sn diiculad Sguna of enunciado del tem, s conciso, exack y directo

Nota: Suficenca, se doe suficencia cuando los lems planteados son sulcenes para medr &
amension

Firma del Experto Informante.
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide 1a variable 1: Marketing Internacional

N

Dimensiones / items

Pertinencin’

Relevancia®  Claridad’

Dimension 1: Producto

Si r No

No

Nao

Las tendencins sociales y cukturales de los americanos mfluyen oo b
*dquisicion de las peendas al momento de elegir.

Es mmpartante tener una linea secoencial en la prodeccion de prendas de
alpaca para ¢l mercado estadounidense

Esindim&wwlho;nhrql;sdeatwdoddpmduwm
la comercializaciém de prendas de alpaca al mercado americano.

&
&
7

D2: Mercado

2

No

No

Los consumidores americanos investigan el mercado de origen de la
mmmdemdccbmﬂmodeqmd@iid
ueto

No

La empresa Monrepos S A participa en forsas intemaciosales que
organiza PromPerd facilitando 1o comercializaciéon de sus premdas en el
mercado estadounidense.

Temer conecimiento de las lendencias y moda en ¢l mercado americano
genera una peodoccion de linea diferenciada,

Recopilar toda In mformacida de gustios y peeferencias de los clientes
AMOTICANos €5 una estrategia pam que la empresa Monrepos S.A
damolkunncjo!’mdm

El mercado amencano permite la libee competitividad facilitando el
ingreso de nuestras prendas de alpaca cwbriendo las secosidades de un
sector.

D3: Promocion

No

Cree que la mejor mancra de promover nucstros productos de prendas de
alpaca ¢s a través de las distingas ferias intemaciomales (Perdl Moda o la
semana de la moda en New York).

10

Es mdispensable  contar con y muestras para exhibir la
variedad de prendas que producimos, dirigidas al consumidor americano.

descuentos accesibles es favorable para el consumidor amencano.

12

La participacita de coocursos intermacionales en prendas de alpaca, nos

13

La imagen de 1 empresa Monrepos SA facilitaria ks inscrcida al

NNNSES B S NN S <

UNISISIS 7] SRS NS 2]y <Ne
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Dd: Estrategin Operativa

14 | Lo implementacion de una buena estrategia comercial mfluenciars en las
ventas de prendas de alpaca.

\

La estrategia operativa os ol plan de marketing donde se cumple con los
15 | objetivos de la empresa para la comercializacion de prendas  alpaca al
mercado americanc.

\ [§
5

\

La buena gestson de clieates (CRM) con los consumidores
16 | estadounidenses generara mas atraccion en los demis estados L1 tar”|
AMETICAnes.

Obwervactones (precisar sl hay suficiencin): A" @k-‘@'&-‘—’f"‘

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable lw AM“.‘I‘.WI ] No aplicable | |

A y nombres del Juea v M.:.. oo, Sode .‘" 'J"S’“Q R AT
pellidos ) .-u.@ "‘fg‘—vﬂ

e
Kspecintidnd del validndor: . N S AR 2 SRR s )

o LS BCBUYS...

"Pertimencia:El tom coresponds o conceplo lednico farmulado.
TRelevancia: £l llem es opioplado par repeesentar a componenie 0 dmenson especiiica del conslructn
ICaridad: 50 emends sin Slcuitad sguna ol 0auncago del lem, 08 C0NC0, eeacl) ¥ dvecio

Nota Suficenca. s @co sufcencia cusndo los iloms plameados son subcenios para madr 1a dmonsiin
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Anexo 4 Certificado de validez del contenido del instrumento que mide la variable 2: Exportacién de Prendas de Alpaca

N.

Dimenstones / items

Pertinencia’

Relevancia®

Claridad’

Sugerencias

D1: Gestion Logistica

No

Si

No

No

La adquision de becnos materiales, garantiza un buen proceso
productivo cumpliendo con Jos estindares de calidad del mercado
americano.

=

i

Los puntos de almacenaje de 1a empeesa Monrepos SA
facilitarian usa adecuada distribucion de ka mercancia verminada.

En ¢l drea de almacén s necesario contar con espacios
habilitados para Jos dististos insumos o las mercancias
terminadas.

La interaccion de la gestion de compras y el almacén es
fundamental para una buena produccidn de la empresa

v
v
v
P

NN N

Llevar um control de las prendas producidas de la empresa
Monrepos S.A permitird cumplir con los pedados a tiempo hacia
¢l pais estadounidense evitando tener sobre stock en las
mwercaderias

D2: Permisos y Certificaciones

No

El cenificado de origen emitido por el MINCETUR es um
bemelicio comercial para gue ¢l importador americano se acoga al
trato arancelano peeferencial,

Las normas del WPLA de fa comision foderal del comercio
americano permitich un filtro de ingreso para lss prendas de
alpaca de la empresa Moarepos S.A

D3: Acuerdos Comerciales

No

Los TLC son un beneficio para una economia que estd en
crecimiento cootri do asi en la panticipacidm de la

Es una ventaja tener un acuwerdo bilsteral con el pais donde se
encuentran nuestros chentes, favoreciendo las exportaciones.

S SN N N N NS

A SNERYAIER

10

Las reglas que establecen los TLC aywdaran 2 una mejor
competitividad en la produccion y exportacién de un bien.

SIS K2 \Rgi




D4: Comercializaciéon de Producto

La adecuada codificacion de una mercancia facilita la
identificacion. para el ingreso o salida de un pais.

La buena aplicacion de los envases brindara una adecuada

/ = ‘/
12 proteccion a los productos al momento de su exportacion. - LB e
La implementacion de los pictogramas en los envases de los
13 | productos facilitara ¢l traslado y manipulacién del bien al v Y& v
momento de la comercializacion,
14 | L adecuada ramitacion de los documentos realizaria una e e v

eficiente comercializacion con los socios.

Observaciones (precisar si hay suficiencia): ﬂ" n}d/)‘rca s

Opinién de aplicabilidad: Aplicable l}‘P Aplicable después de corregir | | No aplicable [ |

Apellidos y nombres del juez validador/Dy) Mg: kasg”’”_g}‘”&' X s one:..... L B84

-----------------------------------

"Pertinencia: El dem comesponds al concepto tedaco formulado.
2Redevancia: El item es apropiado para representar al componente 0 dmensiin especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dficultad alguna of enunciado del ilem. es conciso, exaclo y drecio

Notx Suficlencia, se doe suficiencia cuando ios ilems planteados son suficenies para medr
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