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PRESENTACION
Sefiores miembros del Jurado:

Se presenta la tesis titulada: “El Marketing Mix de las empresas exportadoras de prendas de
vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018, para obtener el grado academico de
Licenciada en Negocios Internacionales

La tesis consta de seis capitulos, el Primer Capitulo es la Aproximacion Tematica, el segundo
capitulo sobre el Método de la investigacion, el tercer capitulo se muestra la Descripcion de
resultados, el cuarto capitulo se realiza la Discusion de los resultados, el quinto capitulo
comprende las conclusiones, en el sexto capitulo, realizamos las recomendaciones como
aportes personales. Por ultimo, se presenta las referencias bibliogréaficas.

El objetivo de la presente investigacion es identificar el Marketing Mix de las empresas
exportadoras de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria.

El autor
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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “El marketing mix de las empresas exportadoras
de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018, tienen como objetivo
principal identificar los factores determinantes del marketing mix que favorecen a la

exportacion en las empresas textiles de ropa.

La presente investigacion tiene un enfoque Cualitativo y utilizo el Disefio Fundamentado en
este estudio para la presentacion de los resultados se utilizé el programa Atlas. Ti y se realizo
con la técnica de triangulacion, en la interpretacion de los resultados finalmente se concluye
que el marketing mix de las empresas exportadoras favorecen las exportaciones de las
prendas de vestir son el producto, el precio, la plazay la promocion, surge como sub categoria

el producto, la participacion de la calidad y disefio del producto

Palabras claves: Marketing mix, exportacion, calidad
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ABSTRACT

This research work entitled "The marketing mix of garment exporting companies of the
Gamarra King Victoria 2018 gallery”, has as main objective to identify the determinants of
the marketing mix that favor exports in textile companies of clothes.

The present investigation has a Qualitative approach and | use the Design Based on this study
for the presentation of the results the Atlas program was used. Ti and was carried out with
the technique of triangulation, in the interpretation of the results it is finally concluded that
the marketing mix of the exporting companies favor the exports of the garments are the
product, the price, the place and the promotion, emerges as sub category the product, quality
participation and product design

Keywords: Marketing mix, export, quality
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I. INTRODUCCION
1.1. Aproximacién tematica

La relacion positiva que se encuentra en el desarrollo de marketing en las empresas textiles
de gamarra en especial la del producto con el desempefio exportador, teniendo como fuente
importante la adaptabilidad de las empresas hacia el mercado mundial mediante las
estrategias de marketing los cuales se veran reflejados en sus resultados. Teniendo como
determinantes a la habilidad de aplicacion del producto, la modificacion del producto, disefio,
precio, promocidn y distribucién para compensar las preferencias y los titulos del mercado.

EL Emporio tiene diversos riesgos los cuales no logran confirmar la calidad y por ello
no regulan sus productos y mantienen una buena infraestructura.

Para lograr esto se tiene que emplear una union que beneficie en su totalidad al
comercio textil ya que podemos ver que las competencias no son muy respetadas y que paises
aledafios se unan y que esto crezca exponencialmente.

En pie a la exploracion antepuesto podemos concretar como alternativa de esta
exploracion la linea de productos textiles exportados en los Gltimos afios, no obstante de que
en nuestro pais se hicieron varios acuerdos comerciales que buscaban facilitar el comercio
entre los paises, se tienen otros problemas como el mal manejo de costos en sus productos,
mala logistica, mas innovacién en los productos y la entrada de productos idénticos llegan de
otros paises a precios muy baratos que no permiten a las textilerias peruanas seguir

creciendo.

En esta investigacion se busca implementar mejor el manejo de las estrategias del

marketing en las empresas exportadoras de textil asi habra mejores resultados.

1.2 Trabajos Previos

A nivel nacional

Cruz; Mejia; Leon (2017) En su tesis titulada: Calidad en las Empresas del Sector de Prendas
de vestir para nifios y bebes en el emporio comercial de Gamarra — La Victoria — Lima —
2014, de la pontificia universidad catélica del Per(. El objetivo de este trabajo fue reconocer

el nivel de cumplimiento de los factores de éxito de la gestién de la calidad total de las
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empresas de comercializacion de prendas de vestir para nifios y bebés del emporio comercial
de Gamarra en Lima-Peru. Para este estudio se realizd una investigacion de alcance
descriptivo, un enfoque cuantitativo y disefio transversal. Es descriptiva, porque se detallo y
caracterizo la calidad del sector de comercializacion de prendas de vestir para nifios y bebés
en Gamarra en nueve atributos. Las conclusiones de esta exploracion fue que ellos
desarrollaban sus propias confecciones el cual comercializaban y generaban empleo y
también tenian un precio atractivo para el mercado y con una buena calidad en sus prendas
de vestir
Mendoza (2015) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing de las MYPES

exportadoras del sector textil del distrito de La Victoria en el 20157, de la Universidad César
Vallejo. El objetivo de este trabajo fue identificar cuales son las tacticas de marketing que
emplean las mypes exportadoras del sector textil del distrito de la Victoria en el 2015. Para
este estudio se realiz6 una investigacion aplicada de nivel descriptiva y disefio no
experimental. La poblacion estuvo conformada por 30 mypes exportadoras de Sector textil
del distrito de la Victoria. Las conclusiones de esta investigacion fueron que las empresas
pequefias de textileria tenian dificultades con la distribucion de sus productos ya sea por falta
de conocimiento en lo que es exportacion saber llevar sus prendas a otros paises.

Alvan (2014) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing y la exportacion de artesania
textil al mercado de New York - USA, de las empresas del distrito de Hualhuas —2014” de la
universidad Cesar vallejo. El trabajo tuvo como objetivo igualar la proporcion de las
estrategias de marketing entre la exportacion de artesania textil. El tipo de investigacion es
correlacional. Las conclusiones fueron que hay un porcentaje moderado entre la estrategia de
marketing con las exportaciones de artesania textil hacia estados unidos y en las entrevistas

hubo un porcentaje positivo.

Amado (2011). En su tesis titulada: “Propuestas estratégicas de marketing para la
Exportacion de artesanias de cerdmicas de Ayacucho hacia Nueva York — Estados
Unidos de América”, de la Universidad San Martin de Porres. Esta tesis tuvo como objetivo
importante plantear estrategias de marketing para aumentar las exportaciones de artesanias.
El tipo de investigacion fue descriptiva cualitativa. La poblacion estuvo conformada por
pymes exportadoras de artesanias de ceramica al mercado Nueva York y profesionales de
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marketing; la muestra estaba conformada por 8 empresas. Para esta investigacion se utilizé
como técnica de recopilacion de datos la entrevista. En conclusion se tomé en cuenta las
estrategias de marketing que se usaron al exportar las ceramicas tuvo un impacto positivo
tanto para el exportador como para el cliente y esto se llevaria a que otros paises apliquen
para que crezca las exportaciones en cerdmicas

Francesque (2014) en su tesis titulada: “Estrategia de marketing sensorial para
Mejorar la percepcion de la imagen de una cerveza de consumidores de restaurantes en la
ciudad de Piura, 2013”. De la universidad Cesar vallejo. Su objetivo fue identificar a un nivel
de estratégico como destacaria la cerveza crista en dicho restaurante. EI nivel de
investigacion fue descriptivo. Se concluye que la estrategia de marketing utilizada para dicho
restaurante fue realmente positiva y se confirmo que dicha estrategia mejoro la imagen de la
cerveza cristal.

Pereyra (2011) en su tesis: Estrategias de Marketing aplicadas por las tiendas de
Salud natural en Lima Metropolitana. Tesis de la Universidad San Martin de Porres. El
objetivo fue identificar sus productos naturales a través de sus estrategias de marketing. Las
conclusiones definidas nos dicen que las tiendas de productos naturales tienen en su mayoria
un mal conocimiento en sus estrategias de marketing donde damos inca pie a las estrategias
de producto, no tiene como calibrar la calidad del producto y por ello nos dicen que debemos
consumir productos naturales y que su desarrollo en base a los costos son a la competencia

donde ellos definen el precio.

A nivel internacional

Navarro, Barrera y Revilla (2010) realizaron la investigacion titulada “Marketing
Relacional en la comercializacion de vinos de espafioles con D.O.” en la Universidad de
Sevilla. Su objetivo tiene como estudio analizar lo anterior y posterior de su comercializacion
en el mercado internacional sobre su producto en este caso los vinos esparioles que van a ser
vendido al mercado. Su disefio es transversal y en conclusion se tiene que las exportaciones
de vinos son eficaces, pero si bien es cierto existe una ligera competitividad en el mercado el

cual genera competencia y por tanto hay un incremento en la produccion de vinos.
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Altamira y Tirado (2013). En su tesis “Estrategias de Marketing para el
jPosicionamiento de la marca Glup! En Carabobo” facultad de la Universidad José Antonio
Paez. Su objetivo principal es anteponer su marca en la regién de Carabobo asi utilizando
estrategias de marketing puede plantear una mayor vision de ello. Su disefio de investigacion
sera por muestra, en conclusion, se aumentara la posicion de la marca en el lugar de Carabobo
para utilizar las estrategias.

Cifuentes (2013) en su tesis titulada: “Mezcla de mercadotecnia en las pifiaterias de
la ciudad de Quetzaltenango”. De la universidad Rafael Landivar, Quetzaltenango —
Guatemala. Su objetivo principal es anteponer su producto que es la pifiateria con una
estrategia llamada mercadotecnia en dicha ciudad. El nivel de investigacion fue descriptivo.
Se concluye que algunas pifiaterias conocen las estrategias y lo usan para beneficio propio
teniendo en cuenta sus precios y promociones en el cual le da un plus, ya sea con regalos y
ofertas.

Mayorga (2013) en su tesis titulada: “Disefio de un plan de marketing para la Empresa
Osaka Spa a fin de mejorar su servicio en el sector turistico del Cantén Banos”. De la
Universidad Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador sede Ambato. El nivel de
investigacion fue correlacional. Su objetivo fue emprender y promover el turismo agregando
servicios de calidad en el Osaka spa. Se concluye que la empresa Osaka spa acepta que el
plan estratégico de marketing es muy bueno y ayuda con el aumento turistico y tratan de
adquirir nuevos conocimientos sobre estrategias para aplicarlos en su empresa ya sea para
promociones en las redes etc.

Dang (2014) en su tesis titulada: The success of applying marketing mix 4Ps in
Vietnamese dairy industry: Vinamilk: un caso tipico de tesis de la Universidad de Ciencias
Aplicadas de Finlandia, la estrategia de marketing objetivo que aplican muchas empresas.
Las actividades de produccién y productos lacteos El tipo de estudio fue descriptivo, la
conclusion En base a los datos recopilados de diferentes fuentes, los logros, que Vinamilk ha
ganado aplicando el marketing mix 4Ps, se presentaron. Al mismo tiempo, las opiniones de
los consumidores hacia Vinamilk se resumieron y varias dificultades de la Compafiia en este
campo también fue mencionada. Por ultimo, un método de entrevista en profundidad es

altamente recomendado para la investigacion posterior en un tema similar. EIl objetivo es
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acercarse a las cuestiones de las ideas de la empresa para que los problemas puedan ser
profundamente y completamente aclarados.

Lopez, O & Fierro (2011) en su tesis titulada: “Plan de Marketing en pequefios
artesanos de madera en el pasaje “galeria artesanal de Colombia™ del centro de Bogota”. De
la universidad de la Salle, Colombia. Su objetivo fue aumentar las ventas de artesania de
madera. El tipo de estudio fue descriptivo. Se concluye que la estrategia de marketing es muy
importante para la comercializacion de las galerias artesanal de Colombia y que aumentaran

la estrategia de publicidad para que su marca sea mas reconocida.

Sanchez (2013). En su tesis titulada: “Estrategias de marketing para una
microempresa dedicada a la produccion textil artesanal en la ciudad de Quito”, en la facultad
de la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador. El objetivo principal es implementar
estrategias que ayuden a la comercializacion textil. El tipo de investigacion fue descriptiva y
aplicada., se concluye que ain hay partes del sector ecuatoriano que no ha sido aprovechados
y la falta de conocimiento de algunas personas logran que en vez de trabajar para ellos

mismos solo piensan en trabajar para otros.

1.3 Teorias relacionadas al tema

1.3.1 Teoria del Marketing Mix

A. Definicion

Espinosa (2014) nos dice que EI marketing mix es una estrategia esencial que se usa al lanzar

un producto al mercado para tener mejores beneficios estas son las 4ps (p.30).

Kotler & Armstrong (2013) define que el marketing mix se puede reflejar en diversas
combinaciones llegando al punto de obtener un impacto en sector aplicable donde se ve la
promocion precio plaza y producto. (p.45)

Dvoskin (2004) define el Marketing mix debe utilizarse de manera concreta la cual
da una mayor fuerza en el mercado y podra prevenir nuevas exigencias de los posibles

clientes sin decepcionarlos. (p.21).
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B. CATEGORIAS
El Marketing mix lo hemos desagregado en cuatro categorias: producto, precio plazay
promocion

Producto

Lerma y Marquez, (2010) nos dice que el producto debe estar bien estructurado para tener
un valor adecuado y una calidad que marque la diferencia en la comercializacion de de dicho
producto ya que se vera reflejado en el impacto que este dé en dicho mercado y generando la

competitividad con otros productos similares. (p.67).
Precio

Lermay Méarquez (2010) define al precio como un valor que se le adecua dependiendo a las
necesidades de las personas y teniendo en cuenta los costos de transporte para que al

momento de implementar el precio a dicho mercado no haya tanta competitividad(p.45).

plaza (Mercado)

Lerma y Marquez (2010), nos dicen que la plaza es un lugar donde se implementa un nicho
de mercado donde se desarrolla la distribucién del producto que se va a comercializar y
teniendo en cuenta que diferentes competidores estaran en dicho mercado teniendo en cuenta
sus costos su promocion y lo atractivo que puede ser para el cliente (p.20).

Promocion

Lerma y Marquez (2010), definen “que la promocidn es un acto que da fuerza al producto
y crea nuevos compradores y hasta liderar el mercado en su totalidad”. (p.60)
C.SUBCATEGORIAS
Para medir el producto se utilizara las siguientes subcategorias: Calidad del Producto, Disefio
del Producto, y Marca.

Calidad del Producto
Morales Sanchez y Hernandez Mendo (2004) definen a la calidad como un plus que existe

entre el vendedor y el comprador tanto fisica como éticamente a lo que me refiero es que el
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producto de calidad en lo textil peruano es méas consistente que €l lo textil chino es un ejemplo
de calidad (p.26).

Disefio del Producto

Martinez (2005) nos dice que el disefio del producto se deriva de la implementacién hacia el
mercado donde se va exportar viendo los disefios adecuados para poder definir el producto
en si y tener en cuenta que en lo textil el disefio puede ser atractivo o innovador (p.70)

Marca

Navarro y Arenas (2014) definen a la marca como un objeto de diferenciacion entre los demas
en un nicho de mercado el cual va a ser sefialado por los consumidores o compradores de la

marca teniendo bien en cuenta las pautas del producto (p.54).

Para medir el precio se utilizara las siguientes subcategorias: Precio adaptado a la demanda,
Precio adaptado a la competencia, y Términos de Venta.

Precio adaptado a la demanda

Akgun, Keskin, y Ayar (2014) nos dicen que el precio adaptado a la demanda es un
componente eficaz para el crecimiento de dicho producto ya que hay un favoritismo de las
personas hacia ese precio por dicho producto y que tiene en ventaja contra la competencia de
otros prodcutos (p.52).

Precio adaptado a la competencia

Akgln, Keskin, y Ayar (2014) definen al precio adaptado a la competencia como una fijacion
del producto en si en el mercado liderando o llevando la delantera en dicho lugar
conformando el crecimiento como empresa y posiblemente ganando como producto lider
Ilevando a la competencia abajo y mejorando sus estrategias de marketing (p.55).
Términos de Venta

Matzumberg (2009) nos dice que los términos de venta se aplican en el proceso de desarrollo
de un producto llevandose al mercado mientras mas avance con procesos de fabricacién
distribucion promocion va adquiriendo un valor de venta para dicho mercado a donde se va
exportar en este caso seria lo textil que pasara por varios canales y se fijara el precio de venta
determinado con el comprador (p.74).

Para medir la plaza se utilizara las siguientes subcategorias: Entrega a tiempo, Cobertura de

los distribuidores, y Gestion y control de los canales.
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Entrega a tiempo
Estrella (2010) define la entrega a tiempo como una constancia de profesionalismo al
momento de la entrega del producto dado no obstante el comprador quedara satisfecho ya

que volvera a comercializar con nuestro producto textil (p.27).
Cobertura de los distribuidores

Zuhui Huang (2013) desarrolla un concepto en cuanto a la cobertura de distribuidores el cual
tiene como desempefio ver los canales de distribucién por donde va a pasar el producto y ver
el mejor manejo de esta para poder tener un control de las mercancias al momento de
distribuirlas (p.34).

Gestion y control de los canales

Abolghasemi (2008) define que “la Gestion y control de los canales como una entrada de
calidad en cuanto a la exportacion de las prendas textiles para el desempefio y asesoramiento
del producto” (p.43).

Para medir la promocidn se utilizara los siguientes indicadores: Publicidad en Revistas,
Publicidad exterior y Eventos o convenciones.

Publicidad en Revistas

Gobierno de Espafia (2014) describe que la Publicidad en Revistas como un medio de
marketing para los posibles compradores y dando la alternativa de qué tipo de prenda de
vestir le gustaria comprar enviando disefios de todo tipo para que los clientes puedan

adquirirlos sin ningdn tipo de problema (p.30).
Publicidad exterior

Economiteca (2016) nos dice que la Publicidad exterior tiene como enganche a las redes
sociales a las paginas web en donde se puede implementar varias promociones publicidad y
acaparando no solo al mercado que quieres exportar si no a diversos mercados del mundo y

asi poder crecer como empresa en prendas de vestir (p.21).
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Eventos o convenciones

Centro Europeo de Empresas e Innovacién del Principado de Asturias (2014) nos dice que
los eventos o convenciones son lugares para promover tu marca ya sea textil o de un producto
especificoO ahi muestras la calidad el disefio y las ofertas que tienes para los posibles

compradores que se interesen (p.65).

1.4 Formulacion del Problema
Problema principal
¢Cuales son las planeaciones del marketing en las Empresas exportadoras de prendas

de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Problemas especificos

¢Cuales son las planeaciones del marketing en su producto en las Empresas

exportadoras de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018?

¢ Cuales son las planeaciones del marketing en su precio en las Empresas exportadoras

de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018?

¢Cudles son las planeaciones del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras

de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018?

¢Cudles son las planeaciones del marketing en su promocién en las Empresas

exportadoras de prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018?

1.5 Justificacion del estudio

Justificacion Metodoldgica

Esta investigacion es importante ya que nos permitira constatar que hemos planteado los
problemas, objetivos e hipotesis esto se vera reflejado ya sea en internet en un articulo o un
libro el cual ayudara a otros a tener mas herramientas de donde guiarse para futuras
investigaciones sobre el tema planteado de mi tesis.

Justificacion préctica

La presente investigacion, se trata de una manera simple poder ayudar a solucionar el

problema dado ya que estas tratando de buscar entradas donde se puedan resolver dichos
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acontecimientos con la comercializacion de prendas de vestir y ayudar en la tesis planteada
a dar un manejo eficaz en la trayectoria las exportaciones.

Justificacion teorica

Se basa en el desarrollo de la investigacion que una esta realizando y guiarse de esta

metodologia para poder tener un entendimiento de la tesis que estas planteando.

1.6 Objetivos
Objetivo principal
Conocer las estrategias del marketing que aplica las Empresas exportadoras de prenda

de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018
Obijetivos especificos

Conocer las planeaciones del marketing en su producto en las Empresas exportadoras

de prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Conocer las planeaciones del marketing en su precio en las Empresas exportadoras

de prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Conocer las planeaciones del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de

prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Conocer las planeaciones del marketing en su promocion en las Empresas

exportadoras de prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018
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11 Método

2.1 Disefio de investigacion
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014). Define:

Enfoque Cualitativo:

Se define como una investigacion abierta en la cual tu exploras nuevas teorias basadas en la

realidad y planteando nuevas teorias para dicho estudio

2.1.1 Teoria de Estudio fundamentado

Teoria fundamentada

Benard (2016) “define que la teoria fundamentada es un conocimiento ya dado sin embargo

si en la investigacion se encuentra nuevos datos estos se afiaden a dicha teoria” (p. 17).

2.2 Métodos de Muestreo

La investigacion planteada es una abierta el cual busca respuestas calificadas para poder tener
el desarrollo del tema o base de entrevista

2.2.1 Escenario de Estudio

La investigacion se planted en las instalaciones de las tiendas DJ INVERSIONES; LA
MARTINA; COMERCIAL BLESSING ubicada en Gamarra La Victoria.

2.2.2 Caracterizacion de sujetos

Los voluntarios en darnos informacion fueron los duefios de las 3 tiendas la cuales son
exportadoras de la galeria el rey para amplificar la informacion en mi investigacion

2.2.3 Plan de analisis o trayectoria metodoldgica

Se plante6 el método de la entrevista para obtener informacion

Se junté datos para obtener una considerable muestra de informacion a los voluntarios

presentes de la investigacién
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2.3 Rigor Cientifico
Planteada en una matriz ya que da alcance a la veracidad de los hechos en cuanto uno va

encontrando definiciones y hallando nuevas respuestas.

2.4 Anélisis cualitativo de los datos
En la investigacion se usard unas encuentras de manera textual en el software Atlas T, para

que posteriormente se agrupen en categorias y sub categorias.

2.5 Aspectos éticos
En esta tesis EI marketing mix de las empresas exportadoras de prenda de vestir de la galeria
el rey del emporio de gamarra la victoria 2018 se confid los términos de las fuentes autores

y la normativa APA
I11. DESCRIPCION DE RESULTADOS

CATEGORIA: Producto; en este caso se tiene que la primera columna representa a las
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda, cuarta y quinta
columna corresponde a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA MARTINA)
y la empresa 3(COMERCIAL BLESSING); la tercera columna corresponde a la empresal
(DJT INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA)

Interpretacion de la categoria: producto

Los aspectos relacionados al producto son los que ejerce el control de calidad, marca, disefio
del producto y 2 subcategorias nuevas que son las mercancias y el estudio de mercado,
podemos ver que el entrevistado David de DJT INVERSIONES con el entrevistado José de
LA MARTINA hay un apoyo en su teoria en base a la calidad del producto que lo usa para

la competencia por que es fuerte.

También en la subcategoria marca podemos ver que el entrevistado Jose de LA MARITINA
también apoya a la teoria de la entrevistada Ana de COMERCIAL BLESSING diciendo que
usan las redes sociales para fortalecer la marca apoyando también en el disefio del producto
solamente hablan del acabado del producto tanto en el entrevistado David de DJT
INVERSIONES vy José de LA MARTINA si bien es cierto que en gamarra las prendas de
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vestir abundan hay mucha competencia y en base al estudio de los entrevistados encontramos
2 subcategorias nuevas, mercancia y estudio de mercado en la mercancia podemos ver que
hablan de la cantidad de prendas que envian al extranjero en todo los puntos tanto en los
entrevistados David de DJT INVERSIONES José de LA MARTINA y Ana de
COMERCIAL BLESSING en cambio en el estudio de mercado vemos que los entrevistados
David de DJT INVERSIONES y José de LA MARTINA se establecen precios determinados

para poder competir en el mercado.

CATEGORIA: Precio; en este caso se tiene que la primera columna representa a las
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde
a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA MARTINA); la tercera columna
corresponde a la empresal (DJT INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) y
empresa 3(COMERCIAL BLESSING)

Interpretacion de la categoria: precio

Los aspectos relacionados al Precio son los que ejerce el termino de venta, demanda y precio
adaptado a la competencia, podemos ver que los entrevistados David de DJT INVERSIONES
y Ana de COMERCIAL BLESSING hay un apoyo en su teoria de la compra y venta al

memento de exportar

También en la subcategoria demanda podemos ver que en el entrevistado David de DJT
INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto hablan sobre los clientes

optan mas por sus prendas porque tiene un mayor impacto en el mercado internacional

También podemos ver que os entrevistados José de LA MARTINA y Ana de COMERCIAL
BLESSING hay un apoyo en base a que los precios son bien accesibles y atractivos para sus

clientes

Sin embargo, la entrevistada Ana de COMERCIAL BLESSING hay una justificacion en
cuanto a la calidad de las prendas y al sector que se dirigen para sus valores comerciales en

el mercado internacional
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En el precio adaptado a la competencia podemos identificar que los entrevistados David de
DJT INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto a los precios

accesibles para sus clientes en cuanto a sus acuerdos en las negociaciones

CATEGORIA: Plaza; en este caso se tiene que la primera columna representa a las
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA
MARTINA) y a la empresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde
a la empresa 2 (LA MARTINA) a la empresa 3(COMERCIAL BLESSING); la tercera
columna corresponde a la empresal (DJT INVERSIONES) y a laempresa 2(LA MARTINA)

Interpretacion de la categoria: plaza

Los aspectos relacionados a la Plaza son los que ejerce la entrega a tiempo, cobertura de los
distribuidores y gestion y control de los canales, podemos observar gque los entrevistados
David de DJT INVERSIONES y José de LA MARTINA hay un apoyo en cuanto a la entrega
a tiempo de las prendas y al plazo determinado al igual con la entrevistada Ana de
COMERCIAL BLESSING

En la cobertura de los distribuidores podemos ver que en los entrevistados José de LA
MARTINA vy Ana de COMERCIAL BLESSING hay un apoyo a la distribucion de la
mercancia que le llega directo al comprador (cliente) al momento de que se proceda a la

exportacion de las prendas de vestir

Para la gestion y control de los canales las citas no tienen relacion ya que ambas son
independientes en dichos puntos tanto con el entrevistado David de DJT INVERSIONES que
tienen que ver sus canales de produccidn en su marca y sus aspectos comerciales y la cita 2:3

gue habla se sus almacenes propios al momento de proceder con el pedido de los clientes.

CATEGORIA: Promocion; en este caso se tiene que la primera columna representa a las
evidencias encontradas en la empresa 1 (DJT INVERSIONES) a la empresa 2(LA
MARTINA) y a laempresa 3 (COMERCIAL BLESSING); la segunda columna corresponde
a la empresa 1 (DJT INVERSIONES) la empresa 2 (LA MARTINA) a la empresa
3(COMERCIAL BLESSING); la tercera columna corresponde a la empresal (DJT
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INVERSIONES) y a la empresa 2(LA MARTINA) a la empresa 3(COMERCIAL
BLESSING)

Interpretacion de la categoria: promocion

Los aspectos relacionados a la Promocion son los que ejerce la publicidad en revistas,
publicidad al exterior y eventos o convecciones, podemos observar que en los entrevistados
David de DJT INVERSIONES y Ana de COMERCIAL BLESSING explican que en la
publicidad en revistas se usan de manera estratégica para captar a sus clientes

En la publicidad al exterior vemos que hay un apoyo en cuanto apoyos O seminarios

internacionales el cual forma al pequefio empresario que esta exportando las prendas de vestir

Para los eventos y convenciones podemos observar que el entrevistado David de DJT
INVERSIONES explica a la teoria del entrevistado José de LA MARTINA en cuanto a los
eventos que se realizan en base a la exportacion de prendas de vestir que asisten gracias a las

redes sociales que también promueven por ese medio a dichos sucesos

Sin embrago el entrevistado José de LA MARTINA apoya a la entrevistada Ana de
COMERCIAL BLESSING en cuanto a los eventos que hay siempre en la parte textil de

prendas para promocionar o0 marketear sus marcas y generar nuevos clientes
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IV.DISCUSIONES

Los resultados de la presente investigacién mostraron que las empresas que ya estan alineadas
al marketing mix tienen mejores oportunidades para poder colocar sus productos y poder
tener mayor conocimiento en base a la comercializacion de sus prendas de vestir que en este
caso es la galeria el rey del emporio de gamarra — la victoria lo cual es corroborada por los
estudios de Mendoza (2015) En su tesis titulada: “Estrategias de marketing de las MYPES
exportadoras del sector textil del distrito de La Victoria en el 20157, Las conclusiones de esta
investigacion fueron que las empresas pequefias de textileria tenian dificultades con la
distribucion de sus productos ya sea por falta de conocimiento en lo que es exportacién saber
[levar sus prendas a otros paises.

Cruz; Mejia; Leon (2017) En su tesis concluyo Las conclusiones de esta exploracion fue que
ellos desarrollaban sus propias confecciones el cual comercializaban y generaban empleo y
también tenian un precio atractivo para el mercado y con una buena calidad en sus prendas
de vestir

Amado (2011). En su tesis concluyo que se tomd en cuenta las estrategias de marketing que
se usaron al exportar las cerdmicas tuvo un impacto positivo tanto para el exportador como
para el cliente y esto se llevaria a que otros paises apliquen para que crezca las exportaciones

en ceramicas
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V.CONCLUSIONES

Se concluye que el producto es un factor determinante del marketing mix favorece
la exportacion de las empresas de prenda de vestir en gamarra. Lo cual los
exportadores tienen la ventaja en la comercializacion ya sea por la calidad de
producto, la marca que identifica al exportador y el desarrollo de su producto.

Se concluye que el precio un factor determinante para el marketing mix de las
empresas exportadores de prendas de vestir que se basa mayormente en los
términos de ventas para sus clientes la demanda que se genera en el mercado
internacional y los precios que se adaptan al nicho de mercado

Se concluye que la plaza o distribucién es un factor determinante para el marketing
mix de las empresas exportadoras de prendas de vestir ya que hay un control y
gestidn de canales una coordinacion en la distribucion de las prendas a los mercados
internacionales en este caso son ecuador, costa rica, chile y Colombia en la cual se
ha investigado con sus respectivas empresas.

Se concluye que la promocidn es un factor determinante para el marketing mix de
las empresas exportadoras de prendas de vestir ya que hay una publicidad ya sea en
revistas o publicidad al exterior en la cual se dan a conocer las prendas y generan
impacto para generar a sus clientes

Finalmente se concluye que el marketing mix de las empresas exportadoras de
prendas de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria son el producto, el precio,
la plaza y la promocion que surgen como categorias importantes para el desarrollo

de toda la comercializacion de los empresarios como exportadores.
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VI.RECOMENDACIONES

1. En las exportaciones de prendas de vestir hay siempre una fuerte competencia y mas si hay
una gran demanda por tal motivo lo que se deberia hacer es reducir el precio y elevar la
calidad de dicho producto y con el tiempo llevar grandes cantidades de ropa a los mercados

internacionales

2. Se recomienda que las empresas medianas y pequefias del sector textil de prendas de vestir
conozcan la importancia y los beneficios de implementar un sistema de control de calidad

para sus productos en las comercializaciones internacionales

3. Al momento de exportar los empresarios deben tener en cuenta sobre las etiquetas que
mandan si en caso es propia y tienen todos sus papeles en regla no hay problema, pero si es
una marca que no tiene el permiso puede generar algunas dificultades tanto econémicas como

éticas.
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Anexo 1: transcripcion de entrevista

Objetivo 1

Conocer las estrategias del marketing en su producto en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la
galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Categoria Pregunta Sujetos Respuesta
1. ;Cuéles son El duefio: Torres Mira la estrategia que nosotros usamos son las
las estrategias hilares A. David promocionando el producto via las redes sociales también
gue usted utiliza | (DJT usamos las revistas o catalogos con modelos de prendas
en base a su INVERSIONES) en base a ello captamos clientes nuevos y generar una
producto? demanda en base al precio y la calidad de las prendas con
esto nosotros generamos a nuestros clientes potenciales.
El duefio: José tengo que tener prendas exclusivas y de buena calidad, sin
Ventura Siesque embargo, la competencia es fuerte, los clientes quieren
(LA MARTINA) disefios novedosos y eso es a lo que yo me enfoco, aparte
gue sea de buena tela y que la marca tenga un mayor
impacto en los futuros nuevos mercados internacionales
PRODUCTO la cual impacte y tenga una gran acogida.

El duefio: Ana del
pinar pinedo Lopez
(COMERCIAL
BLESSING)

bueno nosotros normalmente usamos mas la calidad de
producto y diferentes cambios de modelos en prenda de
vestir si bien es cierto que la competencia es fuerte, pero
gracias a nuestros fieles clientes tenemos un buen
desempefio y una mayor demanda en el mercado
internacional donde nuestro producto tiene mayor

impacto.
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Categoria Pregunta Sujetos Respuesta
2. ¢Como El duefio: Torres Bueno nuestro producto si logra satisfacer al
considera que sus | hilares A. David cliente porque nosotros le damos regalos
productos llegan a | (DJT INVERSIONES) | promociones a ellos y eso es lo que les gusta de
satisfacer la nosotros y siguen con la misma rutina de trabajar
demanda con nosotros en base a la demanda es mas que
existente en el todo como lo vuelvo a reiterar en el precio mas
mercado gue todo nosotros trabajamos con un precio bien
internacional? accesible como exportador se tener un buen trato
con mis clientes en cuanto a precio y calidad de
mi producto.
PRODUCTO El duefio: José Ventura | totalmente, porque ellos ven la calidad de nuestro

Siesque
(LA MARTINA)

producto y son clientes fieles que ya tenemos
afios trabajando con ellos por lo cual hay mucha
demanda en el mercado con el cual se trabaja

comodamente

El duefio: Ana del
pinar pinedo Lo6pez
(COMERCIAL
BLESSING)

jHuy! Nosotros consideramos que causamos una
demanda satisfactoria para nuestros clientes ellos
vienen porgue les gusta el acabado de nuestro

producto y ya somos conocidos en el
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Categoria

Pregunta

Sujetos

Respuesta

PRODUCTO

3. ¢Cémo
considera que el
material de
etiquetado para su
producto es el
adecuado para el
mercado

internacional?

El duefio: Torres
hilares A. David
(DJT INVERSIONES)

Nosotros tenemos las etiquetas 0 marcas ya listas
la cual nos identifica de los deméas nos dedicamos
a la compra y ventas al momento de exportar.
Teniendo en cuenta el disefio del producto con el

cual va entrar a ese nicho de mercado.

El duefio: José Ventura
Siesque
(LA MARTINA)

bueno el etiquetado es lo primordial para una
prenda de vestir y si por qué es lo que se vende y
lo que la gente quiere algo que yo veo mucho en
el mercado es el precio adaptado a los
competidores ya sea en el etiquetado en la tela o
disefios varia mucho en la comercializacion de

prendas de vestir

El duefio: Ana del
pinar pinedo Lépez
(COMERCIAL
BLESSING)

cuando nosotros exportamos solo no dan para
pegar como un sticker para la identificacién de
nuestro producto que se le envia a ecuador y costa
rica sin embargo el precio adaptado a la
competencia es fuerte nosotros tratamos de que

nuestros clientes se sientan satisfechos
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Objetivo 2

Conocer las estrategias del marketing en su precio en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la galeria
el rey de gamarra la victoria 2018

Categoria

Pregunta

Sujetos

Respuesta

PRECIO

4, ;Como considera
evaluar primero sus
estrategias antes de
establecer precios para
ingresar a un mercado

internacional?

El duefio: Torres hilares A. David
(DJT INVERSIONES)

Bueno nosotros primero estudiamos el
mercado y vemos como la competencia se
desarrolla en base a precios obviamente que
el precio es variable 2 soles mas 0 menos eso
lo que nosotros nos percatamos y en base a
eso nosotros implementamos los precios
adaptados a la competencia. Asi implementar
el termino de venta para el mercado

internacional

El duefio: José Ventura Siesque
(LA MARTINA)

iOH! En mi caso es lo primero que se
hace, averiguas el precio de la
competencia y depende a eso se establece
el precio determinado para poder
competir en el mercado y definir el
termino de venta con el cual se va

comercializar al exterior

El duefio: Ana del pinar pinedo
Lopez
(COMERCIAL BLESSING)

En cuanto a la identificacion del precio
nosotros verificamos el precio real sea en
base al estudio de mercado ya realizado
de la competencia con factura que avale
el termino de venta del producto no
podemos dar un poco menos de su valor

comercial.
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Categoria

Pregunta

Sujetos

Respuesta

PRECIO

5. ¢Cémo Se informa
usted sobre los
factores que son
determinantes al
momento colocar el

precio al producto?

El duefio: Torres hilares
A. David
(DJT INVERSIONES)

Bueno con un estudio de mercado y
también el precio el pais de destino que
es Colombia a donde exportamos, el
nicho de mercado cuanta demanda hay
que tipos de clientes se tiene a que sector
nos dirigimos, los valores comerciales en

el mercado etc.

esto nosotros generamos a nuestros

clientes potenciales.

El duefio: José Ventura
Siesque
(LA MARTINA)

bueno yo me informo atreves de las redes
sociales si bien existe el Facebook y tiene
paginas como la cdmara de comercio,
paginas de exportacion ultimamente todo
estd en internet y la demanda de los
precios es muy variada para el mercado

Gltimamente.

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lépez
(COMERCIAL
BLESSING)

Bueno observando a la competencia
como se desempefia en sus ventas y el
costeo de sus productos el estilo que
tienen al gestionar y controlar sus canales
de produccidn de su marca y sus aspectos

comerciales
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Objetivo 3

Conocer las estrategias del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la galeria
el rey de gamarra la victoria 2018

Categoria Pregunta Sujetos Respuesta
6. ¢Cuél es la El duefio: Torres hilares | llevandole el producto hacia el cliente
estrategia en la entrega | A. David esta como un valor agregado es mas le
de su producto haciael | (DJT INVERSIONES) | damos modelos nuevos que sacamos
comprador llega al como regalo para que también vea la
tiempo acordado? calidad de nuestro producto. La entrega a
tiempo es inmediata reservamos los
tiempos con cada uno de nuestros clientes
al momento de llevarle las prendas de

vestir.

El duefio: José Ventura | SI claro llega al tiempo acordado
Siesque hacemos que el cliente vea que es un
PLAZA (LA MARTINA) buen producto y le llegue como se acordd

y este satisfecho. No obstante, tenemos
una buena cobertura en los distribuidores
ya que la mercancia llega directo al

comprador y no hay ningln problema.

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lépez
(COMERCIAL
BLESSING)

claro nosotros acordamos con el cliente
cuando llega la mercancia al plazo
determinado con todo él envid la entrega
es inmediata contamos con un stock
limitado en base al pedido que el cliente

quiera adquirir.
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Categoria Pregunta Sujetos Respuesta
7. ¢(Cuanta mercaderia | El duefio: Torres hilares | Bueno nosotros enviamos de 50-100
de su producto se A. David prendas al mes a pais de destino
Distribuye de manera | (DJT INVERSIONES) regularmente también tenemos pedidos
directa hacia el locales. Los distribuidores en este caso
mercado nosotros tratamos de ser lo mas
internacional? profesional en cuanto a la entrega del
producto para nuestros socios. Y tenemos
una gestion y control de los canales de
como se realiza una evaluacién, mejor
dicho.
El duefio: José Ventura | En este caso yo exporto 4 o 5 veces al
PLAZA

Siesque
(LA MARTINA)

mes un total de 50 prendas o depende
como el cliente quiera a veces piden mas,
otros regular en cuanto al control de los
canales nosotros tenemos un almacén
maso menos regular en donde se guarda
las prendas ya pedidas por el cliente, si la
cantidad aumenta no hay ningun
problema igual si disminuye porque es

nuestro propio almacén.

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lépez
(COMERCIAL
BLESSING)

depende la cantidad varia de 100 a 300
prendas por mes en el cual nosotros
compartimos con el cliente nuestra
publicidad en prendas de vestir con
nuevas modas aproximadamente de

acuerdo a los modelos que te pidan
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Categoria

Pregunta

Sujetos

Respuesta

PLAZA

8. ¢Como Se informa
usted sobre los blogques
comerciales existentes
en el mercado

internacional?

El duefio: Torres hilares
A. David
(DJT INVERSIONES)

jHuy!!  esos temas de los bloques
comerciales me informo via internet y a
veces hay capacitaciones del mismo
gobierno que apoya a nosotros los
empresarios la cual me parece muy bien
las publicidades de orientacion para
exportar y tener conocimiento de ello
para nosotros los pequefios empresarios

gue empezamos.

El duefio: José Ventura
Siesque
(LA MARTINA)

Bueno ahora me informo atreves de
internet, a veces voy a seminarios para
pymes exportadoras el cual me beneficia
mucho ya que me abre muchas puertas
para yo poder seguir creciendo como
exportador en el mercado, las
publicidades al exterior de seminarios
internacionales de como exportar y

crecer como un pequefio empresario.

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lopez
(COMERCIAL
BLESSING)

bueno en mi caso me gusta informarme
sobre economia de otros paises y el
periodico gestion me ayuda un montén y
nuestros propios clientes también nos
informan del mercado internacional o en
eventos que realizan las diferentes

entidades del comercio internacional

47




Objetivo 4

Conocer las estrategias del marketing en su promocion en las Empresas exportadoras de prenda de vestir de la

galeria el rey de gamarra la victoria 2018

Categoria Pregunta

Sujetos

Respuesta

al mercado

PROMOCION

9.¢:Cual es la
estrategia de
promocion que usted
utiliza para dar a

conocer sus productos

internacional?

El duefio: Torres hilares
A. David
(DJT INVERSIONES)

AH mira yo me muevo todo por redes
sociales yo creo que ahora es la
herramienta ~ perfecta  para las
negociaciones a larga distancia y a mi me
funciona mucho para la comunicacion
con mis nuevos clientes también uso
catdlogos o revistas virtuales para que
nuestros clientes vean novedades en
cuanto a prendas y hagan los pedidos

correspondientes.

El duefio: José Ventura
Siesque
(LA MARTINA)

en mi caso es tener un buen precio del
producto que esta vendiendo para que el
cliente se sienta satisfecho, la publicidad
en revistas ahora Gltimo es muy bueno
capta la mayor atencion de los clientes y
ya tienen el modelo de prenda que

quieren para comerciar con nosotros

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lépez
(COMERCIAL
BLESSING)

nosotros damos a conocer nuestro
producto mediante las recomendaciones
de nuestros clientes, seria como un
marketing de boca a boca y también los
catdlogos o revistas que tenemos para

nuestros clientes sobre nuestro producto
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Categoria

Pregunta

Sujetos

Respuesta

PROMOCION

10. ;Cudles son los
medios publicitarios
gue utiliza usted para
dar a conocer su

producto?

El duefio: Torres hilares
A. David
(DJT INVERSIONES)

Normalmente yo uso el Facebook
WhatsApp y Instagram para promocionar
mis prendas de ropa mas que todo es un
marketing de redes y en los eventos que
hay siempre en la parte textil de prendas

ahi nos marketeamos

El duefio: José Ventura
Siesque
(LA MARTINA)

bueno yo normalmente uso el Facebook
para mostrar el producto y el WhatsApp
para comunicarme con los clientes y
acordar como es el pedido el precio y
bueno armamos algunos eventos o ferias
para nuestros clientes vean las nuevas
modas y tengan ya en mente con qué

modelo ya trabajar

El duefio: Ana del pinar
pinedo Lopez
(COMERCIAL
BLESSING)

aparte de nuestros clientes nosotros nos
basamos en nuestras tarjetas que nos
identifican a nuestra marca como
empresa de prendas de vestir los
contactos via telefénica en base a esto es
que nosotros tenemos ya una cartera de

cliente ya frecuente.
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ANEXO 2: MATRIZ DE CATEGORIZACION

de vestir de la galeria el rey de
gamarra la victoria 2018

prenda de vestir de la galeria
el rey de gamarra la victoria
2018

OBJETO DE PREGUNTA OBJETIVO
ESTUDIO GENERAL DE GENERAL DE PREGUNTAS DE OBJETIVOS CATEGORIAS | SUBCATEGORIAS
INVESTIGACION INVESTIGACION | INVESTIGACION ESPECIFICOS DE
INVESTIGACION
Calidad del Producto
A . Conocer las estrategias del
¢;Cudles son las estrategias del :
marketing en su producto en las marketing en su producto en
Empresas exportadoras de prendas Liifgg%rgﬁstei):%%rtlzd;;& Srg € Producto Disefio del Producto
de vestir de la galeria el rey de T
gamarra la victoria 2018? glorleg de gamarra la victoria
Marca
. . Conocer las estrategias del demanda
(;Cuale§ son las estrat_eglas del marketing en su precio en las
empresas marketing en su precio en las Empresas exportadoras de - Precio adaptado a la
4 Empresas exportadoras de prendas renda de vestir de la galeria precio competencia
exportadoras de ¢Cudles son las Conocer las de vestir de la galerfa el rey de p galer p
rendas de estrategias del estrategias del ictori el rey de gamarra la victoria
pren =0 9 gamarra la victoria 2018? 2018
vestir de la marketing en las marketing que Términos de Venta
galeria el rey de Empresas aplica las Empresas
gamarra exportadoras de exportadoras de
prendas de vestir de prenda de vestir de . Entrega a tiempo
la galeria el rey de la galeriael reyde | ¢Cuéles son las estrategias del Engi:lggtei;(_l;aerzga;fe?zlaadeILs
gamarra la victoria gamarra la victoria | marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de Cobertura de los
2018 2018 Empresas exportadoras de prendas ) . plaza setrib i
> ) prenda de vestir de la galerfa distribuidores
de vestir de I_a gal_erla el rey de el rey de gamarra la victoria
gamarra la victoria 2018? 2018 Gestion y control de los
canales
Publicidad en Revistas
. . Conocer las estrategias del
¢Cuile§ son las estrategias del | marketing en su prc?mocic’m en
marketing en su promocioén en las . .
Empresas exportadoras de prendas las Empresas exportadoras de promocion Publicidad exterior

Eventos o convenciones
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ANEXO 3: REDES SEMANTICAS
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Precio adaptado a la
competencia

2:2 yo veo mucho en el mercado es
el precio adaptado a los
competidores ya...

implementamos los precios
adaptados a la competencia. Asi
implementar...

yo veo mucho en el mercado es el
precio adaptado a los
competidores ya sea en el
etiquetado en la tela o disefios

implementamos los precios

adaptados a la competencia. Asi

implementar el termino de venta 5
varia mucho en la comercializacion

para el mercado internacional

de prendas de vestir

= 1:3 el precio adaptado a la
competencia es fuerte nosotros
tratamos de que.

el precio adaptadoa la
competencia es fuerte nosotros

25 es tener un buen precio del
producto que estd vendiendo para
queelcl

tratamos de que nuestros clientes

e o

=135 el nicho de mercado cuanta
demanda hay que tipos de clientes
se tiene...

el nicho de mercado cuanta
demanda hay que tipos de clientes
se tiene a que sector nos dirigimos,
los valores comerciales en el
mercado etc

O Precio

38 Calsifigy i

Ta eogis(en 35

demanda

112 nuestros fieles clientes tenemos
un buen desemperio y una mayor
deman.

a nuestros fieles clientes tenemos
un buen desempefio y una mayor
demanda en el mercado
internacional donde nuestro
producto tiene mayor impacto.

 Términos de Venta

) 1:5 desempeiia en sus ventas y el
costeo de sus productos

desempefia en sus ventas y el
costeo de sus productos

2:3 definir el termino de venta con
el cual se va comercializar al
exterio.

definir el termino de venta con el
cual se va comercializar al exterior

1:2 causamos una demanda
satisfactoria para nuestros clientes
ellos vienen..

=) 3:1 generar una demanda en base al
precio y la calidad de las prendas
<o

causamos una demanda
generar una demanda en base al

precioy la calidad de las prendas
con esto nosotros generamos a

satisfactoria para nuestros clientes
ellos vienen porque les gusta el

) 2:4 la demanda de los precios es
muy variada para el mercado
Gitimamente.

4 estudio de mercado ya realizado
Tson clentes feles QT de la competencia con factura que
"~ tenemos afios trabajando con ellos i

—_———— = 3:3 nos dedicamos a la compra y
por lo cu.

la demanda de los precios es muy estudio de mercado ya realizado de

nuestros clientes potenciales.

se sientan satisfechos

es tener un buen precio del
producto que esta vendiendo para
que el cliente se sienta satisfecho

variada para el mercado

ventas al momento de exportar.

acabado de nuestro producto y ya
somos conocidos en el mercado

son clientes fieles que ya tenemos
afios trabajando con ellos por lo
cual hay mucha demanda en el
mercado con el cual se trabaja

Gltimamente.

comodamente

3:2 en base a la demanda es més
que todo como lo vuelvo a reiterar
enelp.

en base a la demanda es més que
todo como lo vuelvo a reiterar en
el precio mas que todo nosotros
trabajamos con un precio bien
accesible como exportador

la competencia con factura que
avale el termino de venta del

nos dedicamos a la compray

producto ventas 2l momento de exportar.
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<_ Entrega a tiempo < Gestion y control de los canales

[
- ()11 el estilo que tienen al gestionary (=) 2:3 en cuanto al control de los
(=) 311 La entrega a tiempo es ) S 13_2 claro nosotros acordamos con el s controlar sus canales de produccié... catiales hosotios tehemos ufi
inmediata reservamos los tiempos cliente cuando llega la mercancia al g - ‘ . almacén maso m...
coicada titiod. p... é"‘ el estilo que tienen al gestionary
o controlar sus canales de produccion en cuanto al control de los canales
La entrega a tiempo es inmediata clgro nosotros acordamos con ell de su marca y sus aspectos nosotros tenemos un almacén
reservamos los tiempos con cada cliente cuando llega la mercancia al comerciales maso menos regular en donde se
uno de nuestros clientes al plagg determinado con toQo él L ) guarda las prendas ya pedidas por
momento de llevarle las prendas envio la entrega es mmedle_ﬂta el cliente, si la cantidad aumenta
de vestir. contamos con un stock limitado en no hay ningln problema igual si
) base al pedido que el cliente quiera disminuye porque es nuestro
% adquirir. propio almacén.
% S / \
& I
. h 4 ; N
(=) 2:2 Sl claro llega al tiempo acordado <’ Cobertura de los distribuidores
hacemos que el cliente vea que es
un...
Sl claro llega al tiempo acordado
hacemos que el cliente vea que es . 2:1 No obstante, tenemos una
un buen producto = 3:2 Los distribuidores en este caso buena cobertura en los
L nosotros tratamos de ser lo mas distribuidores ya que...
profes...
apoya No obstante, tenemos una buena
Los distribuidores en este caso cobertura en los distribuidores ya
nosotros tratamos de ser lo mas que la mercancia llega directo al
profesional en cuanto a la entrega comprador y no hay ningin
del producto para nuestros socios problema.




1:4 también los catalogos o revistas
que tenemos para nuestros clientes
s0...

también los catalogos o revistas que

tenemos para nuestros clientes
sobre nuestro producto

explica

3:1 también usamos las revistas o
catalogos con modelos de prendas
en base...

también usamos las revistas o
catalogos con modelos de prendas
en base a ello captamos clientes
nuevos

Publicidad en Revistas

Promocién

se dasifica en

ua elyisepd 3s

3:3 también uso catalogos o
revistas virtuales para que
nuestros clientes...

también uso catalogos o revistas
virtuales para que nuestros
clientes vean novedades en
cuanto a prendas y hagan los
pedidos correspondientes.

$
&

v

(= 2:3 la publicidad en revistas ahora
al
ate...

0 es muy bueno capta la mayor

2:4 armamos algunos eventos o
ferias para nuestros clientes vean las
nueva...

la publicidad en revistas ahora
ultimo es muy bueno capta la
mayor atencion de los clientes y ya
tienen el modelo de prenda que
quieren para comerciar con
nosotros

armamos algunos eventos o ferias
para nuestros clientes vean las
nuevas modas y tengan ya en mente
con qué modelo ya trabajar

2
2
s

_ Eventos o convenciones

se clasifica oy

'Publicidad exterior

1:2 en el cual nosotros compartimos
con el cliente nuestra publicidad en
p.

en el cual nosotros compartimos
con el cliente nuestra publicidad en
prendas de vestir con nuevas modas
aproximadamente de acuerdo a los
modelos que te pidan

2:2 las publicidades al exterior de
seminarios internacionales de como
exp...

las publicidades al exterior de
seminarios internacionales de como
exportar y crecer como un pequeio
empresario.

apoya

1:3 nos informan del mercado
internacional o en eventos que
realizan las d..

no dan para pegar como un sticker
para.

v
1:1 cuando nosotros exportamos solo

3:2 las publicidades de orientacion
para exportar y tener conocimiento
de...

nos informan del mercado
internacional o en eventos que
realizan las diferentes entidades
del comercio internacional

cuando nosotros exportamos solo
no dan para pegar como un sticker
para la identificacion de nuestro
producto

las publicidades de orientacion para
exportar y tener conocimiento de
ello para nosotros los pequefios
empresarios que empezamos.

Sy

3:4 es un marketing de redes y en
los eventos que hay siempre en la
parte...

es un marketing de redes y en los
eventos que hay siempre en la
parte textil de prendas ahi nos
marketeamos

= 2:1 me informo atreves de las redes
sociales si bien existe el Facebook y.

me informo atreves de las redes
sociales si bien existe el Facebook y
tiene paginas como la camara de
comercio
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Anexo 04: Instrumento De Investigacién

Guia de la entrevista

Técnica : Entrevista
Tipo de entrevista : Semi-estructurada
Objetivos:

La entrevista tiene por objetivo recabar la opinion de los miembros jefes que tienen su tienda y son exportadoras de prendas de vestir. Las Personas

a ser entrevistada son duefios de las empresas exportadoras de prendas de vestir.
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Anexo 05: Instrumento De Investigacion

Guia de la entrevista

OBJETIVOS

PREGUNTAS

Conocer las estrategias del marketing en su producto en las Empresas exportadoras de
prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

1. ¢ Cudles son las estrategias que usted utiliza en base a su producto?

2. ¢Como considera que sus productos llegan a satisfacer la demanda existente en el
mercado internacional?

3. ¢Coémo considera que el material de etiquetado para su producto es el adecuado para el
mercado internacional?

Conocer las estrategias del marketing en su precio en las Empresas exportadoras de prenda
de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

4. ¢;Cbémo considera evaluar primero sus estrategias antes de establecer precios para
ingresar a un mercado internacional?

5. ¢Como Se informa usted sobre los factores que son determinantes al momento colocar el
precio al producto?

Conocer las estrategias del marketing en su plaza en las Empresas exportadoras de prenda
de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

6. ¢ Cudl es la estrategia en la entrega de su producto hacia el comprador llega al tiempo
acordado?

7. ¢Cuanta mercaderia de su producto se Distribuye de manera directa hacia el mercado
internacional?

8. ¢Como Se informa usted sobre los bloques comerciales existentes en el mercado
internacional?

Conocer las estrategias del marketing en su promocién en las Empresas exportadoras de
prenda de vestir de la galeria el rey de gamarra la victoria 2018

9. ¢(Cual es la estrategia de promocién que usted utiliza para dar a conocer sus productos al
mercado internacional?

10. ¢ Cudles son los medios publicitarios que utiliza usted para dar a conocer su producto?
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Anexo 06

Mapa de Informantes Clave

Ambito Organizacion/institucion Informante Clave Vision que aporta
Empresa exportadora de prendas | DJT INVERSIONES Jefe Vision del exportador en base al
q . marketing mix

e vestir
Empresa exportadora de prendas | LA MARTINA Jefe Vision del exportador en base al
q . marketing mix

e vestir
Empresa exportadora de prendas | COMERCIAL BLESSING jefe Vision del exportador en base al
de vestir marketing mix
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Cronograma de

Anexo 07

Aplicacion de Entrevistas

Ambito Organizacion/institucion Informante Clave SITUACION / Fecha de Entrevista
Empresa exportadora de prendas | DJT INVERSIONES Jefe Realizada / Fecha de entrevista:
de vestir Jueves 24 de septiembre

Empresa exportadora de prendas | LA MARTINA Jefe Realizada / Fecha de entrevista:
de vestir Martes 29 de septiembre

Empresa exportadora de prendas | COMERCIAL BLESSING Jefe Realizada / Fecha de entrevista: lunes
de vestir 30 de septiembre
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Anexo 08: Firma de los entrevistados

Consentimiento Informado para participantes de Investigacion

Elautor: _Gian (louno Hatew i “n\dqw .dela
Universidad (€5 Valljo ; cuyo objetivo de estudio es:
Conocen. los Estaatesiar Aol MagkoYine Mix Jelos Embegas
SylanTadotas deViundaS de yostin de lo Gﬂ‘r@m(s cL @ Y de_Gamarra

1o Uictantion

Me presento y le solicito por favor, participar en este estudio, el cual tiene que responder preguntas en
una entrevista Esto tomard aproximadamente minutos de su tiempo. Lo g nversemos durante
estas sesiones se grabard, de modo que el investigador pueda transcribir después las ideas que usted haya
expresado. La participacién en este estudio es estrictamente voluntaria. La informacién que sc recoja sera
confidencial y no se usard para ningiin otro propésito fuera de los de esta investigacién. Sus respuestas a
la entrevzsta) serdn codificadas usando un niamero de identificacion y por lo tanto, serdn anénimas. Una
Vez trascritas las entrevistas. los medios que contienen las grabaciones se destruirdn. Si tiene alguna duda
sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante su participacién en él.
Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna
forma. Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parecen incémodas, tienc usted el derecho de
hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Yo f\‘ﬂc.\ C\m\ Q\q\ \\’\Q»C\Q ),o €2, con DNI N°

O0%32 \?Kﬁ acepto participar voluntanamente en esta mvest1gac1én

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me sera entregada,' y que puedo

pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para

esto, puedo contactar a cuyo teléfono es:

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha
(en letras de imprenta)
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Consentimiento Informado para participantes de Investigacion

Elautor:_Gidw flavee MO(Q’\O Vti(oln. ,dela
Universidad CGSCEL \;U\I\QD 3 cuyo objetivo de estudio es:

de OPDMOM dp Neg \« de [ GALQ(‘:A €l QQ\/ dte Gﬂm(u’a [A victgnia

Me presento y le solicito por favor, participar en este estudio, el cual uene ‘que responder preguntas en
una entri:wsta Esto tomard aproximadamente ﬂ} minutos de su tiempo. Lo que conversemos durante
estas sesiones se grabard, de modo que el mvestlgador pueda transcribir . despues las ideas que usted haya
expresado. La participacion en este estudio es estrictamente voluntaria. La informacién que se recoja serd
confidencial y no se usard para ningiin otro propésito fuera de los de esta investigacién. Sus respuestas a
la entrevista) serdn codificadas usando un nimero de identificacién y por lo tanto, serdn anénimas. Una
vez trascritas las entrevistas, los medios que contienen las grabaciones se destruirdn. Si tiene alguna duda
sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante su participaciéon en él.
Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna
forma. Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parecen incémodas, tiene usted el derecho de
hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Yo Nose” Vm/wéu %?SW' , con DNI N°

by a7 409.4 ... ACEPLO participar voluntariamente en esta investigacion.
17;} b I7U6 pto participar v g

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me'sera entregada, y que puedo
pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para
esto, puedo contactar a cuyo teléfono es:

Nombre del Participante Fifmalde icipante Fecha
(en letras de imprenta) 3

270
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Consentimiento Informado para participantes de Investigacion

Elautor: _Sian Wavto HE)(U\& Vills 140 ,dela
Universidad __ (Cexe Valley's i ; cuyo objetivo de estudlo es:
onaceo los Glealeawy del fackatiap Miy o [ o5 €mitesas
Cxloitangpas de (lennas de Neste 45 1o QA@IEQR et Qey de
Goderce 1o \Nidaele '

Me presento y le solicito por favor, participar en este estudio, el cual tiene que responder preguntas en
una enfrévista Esto tomaré aproximadamentc minutos de su tiempo L(S que bthersemos durante
expresado. La participacion en este estudio es estrictamente voluntaria. La mformamon que se recoja sera
confidencial y no sc usara para ningtin otro propdsito fuera de los de esta investigacion. Sus respuestas a
la entrevista) seran codificadas usando un nimero de identificacion y por lo tanto, seran anénimas. Una
vez trascritas las entrevistas, los medios que contienen las grabaciones se destruirdn. Si tiene alguna duda
sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento durante su participacion en él.
Igualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento sin que eso lo perjudique en ninguna
forma. Si alguna de las preguntas durante la entrevista le parecen incomodas, tiene usted el derecho de
hacérselo saber al investigador o de no responderlas.

Desde ya le agradecemos su participacion.

1 @CC.S A:ws/(,éS /A D , con DNI N°

@ :{ .......... 92’1 cepto participar voluntarlamente en esta investigacion.

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me serd entregada, y que puedo
pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para
esto, puedo contactar a cuyo teléfono es:

Nombre del Participante /Firma del Participante Fecha
(en letras de imprenta) £
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Anexo 09: Firma de los jueces expertos

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante:
|.2. Especialidad del Validador:
1.3. Cargo e Institucién donde labora:
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

1.5. Autor del instrumento: __ & ians Hpdlo HN\Q(\Q \ L\\Q_,\\)\!G(VU

Nu Z cmm Froncs,

M (/_/ZI[,L

7 dmapstmdor

Peceyte — UML\/%V‘SLCQM( Qsm\ Mlcm

Gulce

de cafrovicta

I. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

~~21«40%

1-60% -

“Bueno | Excelon
L 61-80% |

uy buenp

Esta formulado con lenguaje apropiado

Esta expresado de manera coherente y
l6gica

Responde a las necesidades internas y
| externas de la investigacion

Esta adecuado para valorar aspectos y
| estrategias de las variables

Comprende los aspectos en calidad y
| claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y las
dimensiones.

Estima las estrategias que responda al

propésito de la investigacion

Considera que los items utilizados en este
instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.

Considera

la estructura del
instrumento adecuado al tipo de usuario a
quienes se dirige el instrumento

presente

Considera que los items miden lo que
pretende medir.

ill. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos

de

del 2018.

D ~A)
/
7 ' Y
/ | -~
') s T

Firma de experto informante

DNI:

Teléfono:

D IHY¥929

D 2925 72
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: EL MARKETING MIX ’

ftem 2

ftem 3

ftem 4

ftem 5

ftem 6

ftem 7

ftem 8

ftem 9

NN\ _\\‘\ \;;

ftem 10

Firma de experto informante
DNI: 07/4%929

Teléfono: D402 877
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ﬁi UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES: '
1.1. Apellidos y nombres del informante: Af /(/M{;} S:AW{ C% / ;4/(),@ /W’QUD
1.2. Especialidad del Validador: (ADHf RSNV
1.3. Cargo e Institucién donde labora: L A : o Y
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacien: __(5 U!% do EnlRevis Too
1.5. Autor del instrumento: _ GiA% (AuLs Halene 1/, \\aj Vo

1. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

g P T Deficiente | Regular [ *| Muy bueno | Excelente
RS 0-20% | - 61-80% | 81-100%
-| Esta formulado con lenguaje apropiado
:| Esta expresado de manera coherente y L / /
bgica
7

Responde a las necesidades internas y
.| externas de la investigacion

~

‘| Esta adecuado para valorar aspectos y
| estrategias de las variables

Comprende los aspectos en calidad y

claridad.

Tiene coherencia entre indicadores y las

-| dimensiones.

Estima las estrategias que responda al

propésito de la investigacion .

Considera que los items utilizados en este

.| instrumento son todos y cada uno propios

.| del campo que se esta investigando.

.| Considera la estructura del presente

| instrumento adecuado al tipo de usuario a

quienes se dirige el instrumento

| Considera que los items miden lo que
pretende medir. :

PROMEDIO DE VALORACION

N

A

~

NS

\‘
A

lIl. OPINION DE APLICACION:
¢ Qué aspectos tendria que madificar, incrementar o suprimir en los instrurﬁgtos de investigacién?

e EMECAL.. S r. PE. DDA B

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olivos, ;r' )de _NOU(EHlgdel 2018.
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V. PERTINENCIA DE ITEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO
Variable 1: EL MARKETING MIX

MEDIANAMENT
e UFICIENTE |
ftem
ftem 2 oA
ftem 3 S
ftem 4 il
ftem 5 s
item 6 7
item 7 d
ftem 8 e
ftem 9 =
item 10 S
Firma de‘ex formant& S =
DNI: Yavd o - 5

Teléfono: X (’ 62) / G %é)




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante:

(=X © @&;D

_L‘:)i

_(emade Emp

U\ﬂﬁ«x X

1.2. Especialidad del Validador: _(N&Ge-¢ o <05 SRONTEN ¢ \,vcg oy o €2 .)’\:cr')
1.3. Cargo e Institucién donde labora: _. * I CNJ / (R = TN\

1.4. Nombre del Instrumento motlvo de la evaluacion: Gura de geleevisia

1.5. Autor del instrumento: __ (5 1ars Madle M,O eeasny Vil lO\UAM

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Deficiente Regular | Bueno | ‘Muy bueno | Excelente
_ CRITERIOS. 020% | 2140% | 4160% | 61:80% | 81-400%
‘| Esta formulado con lenguaje apropiado / / ’
Esta expresado de manera coherente y i
l6gica 5
| Responde a las necesidades intemas y / /
- | externas de la investigacion e
| Esta adecuado para valorar aspectos y /
.| estrategias de las variables
| Comprende los aspectos en calidad y
-| claridad. C
' | Tiene coherencia entre indicadores y las
.| dimensiones. s

| Estima las estrategias que responda al
- | propésito de la investigacién
Considera que los items utilizados en este
instrumento son todos y cada uno propios /
del campo que se esta investigando. /
| Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de usuario a
| quienes se dirige el instrumento
| Considera que los items miden lo que

pretende medir.

~ PROMEDIO DE VALORACION

lll. OPINION DE APLICACIC’)N:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Y

Los Olivos, de del 2018.




V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO
Variable 1: EL MARKETING MIX '

ftem 1 e

ftem 2
Item 3
ftem 4
ftem 5
ftem 6
ftem 7
ftem 8
ftem 9
ftem 10 : p

DNI: %\X’Qx € Sg

Telé;fono APSIN9E T "Il




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante; ﬂa(mmgo Coeun PQVU-'\ ,h

1.2. Especialidad del Validador: {la )t)
1.3. Cargo e Institucién donde labora: PTc— _Wd

B

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién:

1.5. Autor del instrumento:

BU\& DG G2 y\g Tl-&

ik
Con .t j:,\_,%’sn.w S iy ’aﬁwou®

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Gian Nadle Mareno VillA]uons

e g e b wﬁisw e
’12‘919»

Jﬁ‘liﬂﬂ"/*“ ;

Esta formulado con lenguaje apropiado

légica

Esta expresado de manera coherente y

: Responde a las necesidades internas y
| externas de la investigacién

Esta adecuado para valorar aspectos y
estrategias de las variables

| claridad.

Comprende los aspectos en calidad y

Tiene coherencia entre indicadores y las

SUFWEK@H | dimensiones.
LR Estima las estrategias que responda al
MEE‘.‘é]ONA“ﬁAD | propésito de la investigacion

| Considera que los items utilizados en este

instrumento son todos y cada uno propios
del campo que se esta investigando.

*| instrumento adecuado al tipo de usuario a
:| quienes se dirige el instrumento

Considera la estructura del presente

| pretende medir.

Considera que los items miden lo que

AANERAWANANAY \,>;

i

oy

\

\

\

%

1. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV. PROMEDIO DE VALORACION:

Los Olives, 22 de WO% del 2018.

Teléfono:

a de experto informante

g3 801943

 99690323¥

68



V. PERTINENCIA DE iTEM O REACTIVOS DEL INSTRUMENTO:
Variable 1: EL MARKETING MIX

" INSTRUMENTO | | SUFICIENTE.
isifiiin o EsmeResl
ftem 1 7
ftem 2 .
ftem 3 w7
ftem 4 7
ftem 5 /i
ftem 6
ftem 7 v
item 8
ftem 9
ftem 10 T

Firma d¢’experto informante

DNI: Y138 0UN
Telgfono: __ 18 64032 KY
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