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Presentación 

 

Señores miembros del Jurado: 

Dando cumplimiento a las normas establecidas en el Reglamento de Grados y Títulos de la 

Universidad Privada Norbert Wiener para optar el título de Licenciado en Administración y 

Negocios Internacionales, presento el trabajo de investigación holística denominado: 

Exportación de prendas de vestir con diseños a Bogotá para la difusión de la aerografía 

peruana, 2017. 

La investigación tiene como objetivo fundamental: Plantear una propuesta de 

exportación de prendas de vestir con diseño en aerografía, para favorecer el crecimiento de 

la aerografía en el Perú, 2017. 

 

La presente investigación está dividida en ocho capítulos: En el primer capítulo se 

determina el problema de la investigación que incluye la identificación del problema, su 

formulación, seguidos por los objetivos y la justificación tanto metodológica y práctica. En 

el segundo capítulo se presenta el marco teórico metodológico donde se plantean los 

fundamentos teóricos utilizados para la propuesta, los antecedentes que se alinean a la 

propuesta y la estructura metodológica con la que se desarrolla esta investigación. El tercer 

capítulo corresponde a la empresa y su descripción sobre su marco legal, su actividad 

económica, información financiera, proyectos y perspectiva empresarial. El cuarto capítulo 

abarca el trabajo de campo que incluye el diagnóstico cuantitativo, cualitativo y la 

triangulación de datos que da como resultado el diagnóstico final. El quinto capítulo expone 

la propuesta de la investigación denominada “exportación de prendas de vestir diseñados 
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con aerógrafo”, así también como un plan de actividades, evidencias, presupuesto y la 

viabilidad de la propuesta. 

El sexto capítulo trata de la discusión que es resultado por la triangulación de los 

fundamentos teóricos y antecedentes, el diagnóstico final y la propuesta de la investigación 

para dar como resultado los constructos que se tomó como objetivos de la tesis. El séptimo 

capítulo presenta las conclusiones y sugerencias, para finalizar con el octavo capítulo donde 

se detallan las referencias bibliográficas. 

 

Señores miembros del jurado espero que esta investigación considere su evaluación 

y merezca su aprobación para ser aplicado en el contexto del país estudiado.  

 

 

 

 

 

 

 

Br. Crismerly Sandoval Espinoza 

DNI: 72698533 
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Resumen 

En la presente investigación se expone la finalidad de proponer una exportación de 

prendas de vestir a Bogotá para la difusión de la aerografía peruana – 2017, considerando 

que el índice de competitividad es mayor cada año en otras técnicas diferente que la 

aerografía, como los estampados, bordados, serigrafía, entre otros; pero por otro lado 

también el crecimiento de la moda y las nuevas tendencias da origen a la innovación de 

un nuevo estilo y técnica en los diseños de las prendas, es por ello que se decidió formar 

una empresa dedicada a la elaboración y  creación de diseños para las prendas de vestir 

en base de aerografía para ser exportadas al país de Colombia, Bogotá.  

La investigación utilizó el sintagma holístico que emplea la teoría del enfoque 

mixto, específicamente de tipo aplicado –proyectivo, debido a que estas teorías facilitaron 

la creación de una propuesta donde se apliquen los fundamentos teóricos del comercio 

internacional dando solución a los procesos de exportación de las prendas de vestir con 

diseños en aerografía. El enfoque utilizado en la investigación es de tipo mixta, basado 

en la recopilación de información, análisis y vinculación de datos cuantitativos y 

cualitativos, así como el tipo de investigación es proyectiva, porque se hará una propuesta 

con proyección al futuro. 

Al carecer de información sobre este nuevo técnico se desarrolló un plan operativo 

donde se describe las necesidades para exportación como recursos físicos, humanos y 

financieros, así como el proceso de la realización de los diseños en las prendas hasta la 

entrega del producto final. Además, se desarrolló un estudio financiero que especifica el 

presupuesto, el flujo de caja y la previsión de ventas, y por último se determina la 

factibilidad de la propuesta.  

 

Palabras Clave: Aerografía, prendas de vestir, exportación, industria de moda 
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Abstract 

 

In this investigation, the main point is to propose an export of clothing to Bogotá for the 

diffusion of the airbrushing Peruvian - 2017, Considering that the competitiveness index 

is higher each year in other techniques than airbrushing, such as prints, embroidery, 

screen printing, among others; But on the other hand, also the growth of fashion and new 

trends gives rise to the innovation of a new style and technique in the designs of clothing, 

That is why it was decided to form a company dedicated to the elaboration and creation 

of designs for clothing based on airbrushing to be exported to the country of Colombia, 

Bogota. 

The investigation used the holistic syntagm that employs the mixed approach 

theory, specifically applied -projective type, because these theories facilitated the creation 

of a proposal where the theoretical foundations of the international trade were applied 

giving solution to the processes of export of the clothing with designs in airbrushing. The 

approach used in the investigation is mixed, based on the collection of information, 

analysis and linkage of quantitative and qualitative data, as well as the type of research is 

projective, because a proposal will be made with projection to the future. 

 

Lacking information about this new technician, an operational plan was developed 

which describes the needs for export as physical, human and financial resources, also, a 

financial study was developed that specifies the budget, cash flow and sales forecast, and 

finally determines the feasibility of the proposal. 

 

 

 

Key word: Airbrushing, clothing, export, fashion industry 
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Introducción 

La presente investigación trata referente a la exportación de prendas de vestir a Bogotá 

para la difusión de la aerografía peruana – 2017, el cual tiene como objetivo principal 

Plantear una propuesta de exportación a Bogotá, que permitan a los peruanos difundir la 

aerografía a través de los diseños en las prendas de vestir.  

 

Para el estudio de esta investigación se analizaron las categorías comercio 

internacional y la industria de la moda. Para la primera categoría se consideró 

principalmente los fundamentos de los autoresOrtega y Espinoza (2015) quien menciona 

que la exportación es la acción de vender, entregar y cobrar productos o servicios a 

clientes que se encuentran fuera de los límites del mercado nacional. No solo se exportan 

productos sino que la aparición de las nuevas tecnologías ha propiciado la prestación de 

servicio o venta de servicios informáticos, de consultores, financieros, ingenierías de 

telecomunicación, agencias de viaje, etc. menciona que la globalización es parte 

fundamental para el comercio, porque trae consigo cambios tecnologicos, cambios 

empresariales, cambios ambientales, que son parte de la exportación. 

 

Mientras que para la categoría industria de la moda es fundamentada 

principalmente por el autor Rojas (2014) quien considera que la industria debe satisfacer 

las necesidades del mercado siendo competitivo a nivel nacional e internacional 

diferenciándose en el valor agregado, la calidad y el costo beneficio. Por otro lado, el 

autor Martínez (2017) menciona que, como toda industria mundial, la moda es un sector 

vital para los países altos y bajos; los países bajos administran materia prima para exportar 

a los países altos y ellos crean y diseñan para luego vender al mundo, es un círculo del 

comercio internacional y que no tiene fin, y estabiliza la economía de muchos países.  
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por otro lado, al detectar los principales problemas del porque no se difunde la 

aerografía en el Perú, se debe a que es observado como pandillerismo y vandalismo, por 

la cantidad de lugares que son “pintadas”, con mensajes algunos buenos y otros obscenos, 

es por eso que en la mayoría de los peruanos existe esa mentalidad negativa frente a este 

arte; la investigación se enfocara en la influencia que tiene la falta de incentivo y apoyo 

a los artistas peruanos para que se difunda la aerografía, la escases de empresas dedicadas 

a la creación e innovación de diseños con aerógrafo, así como el crecimiento de la 

industria de la moda y los cambios drásticos en las tendencias mundiales. 

 

Finalmente, estos problemas serán resueltos mediante la propuesta “exportación 

de prendas de vestir diseñados con aerógrafo” que es una de las mil maneras de expresar 

y difundir el arte de la aerografía peruana, así como su comercialización a nivel nacional 

e internacional.  
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CAPÍTULO I  

PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN
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1.1 Problema de investigación 

1.1.1 Identificación del problema ideal 

A nivel mundial, la industria de la moda es un fenómeno que crece constantemente, junto 

con la tecnología, y las capacidades humanas para crear incontables diseños, en donde la 

cultura, las tradiciones, los gustos, forman parte importante para las nuevas tendencias, 

siendo así la aerografía una rama dela industria de modas, y que ahora en la actualidad se 

utiliza mucho en diversas presentaciones desde decoración de pasteles, bodyPaint,  

maquillaje, sobre metales como en motos o carros; hasta aerografía en superficies de cuero 

o de telas de algodón, como por ejemplo; carteras, billeteras, mochilas, gorras, zapatos, y 

prendas de vestir, con diseños y acabados espectaculares, este tipo de técnica es conocido 

a nivel mundial, pero tiene más enfoque en los países desarrollados como en Europa y  

EEUU.  

 

Así mismo Europa y EE.UU. fueron los países donde renació la industria de la moda 

actual y en donde se produjeron algunas de las más importantes creaciones textiles y de 

moda, así como es hoy el lugar de origen de célebres fabricantes, innovadores y 

artistas; Europa y EE. UU importan las confecciones del mundo, no solo producción, sino 

también organizan continuamente eventos en donde países de todo el mundo están 

invitados a participar mostrando sus mejores propuestas y diseños, y es así como se crean 

o se innovan creaciones con mesclas culturales y étnicas.  

 

En Latinoamérica la aerografía dentro de la industria de la moda, solo es conocido 

en algunos países como Chile, Argentina, Brasil, Colombia, y en Perú solo un porcentaje 

reducido tiene conocimiento de este tipo de estilo en dibujo y pintura, pero los necesarios 

para salir al mundo a mostrarlos, Según la República (2013), la industria de la moda crece 
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en Latinoamérica y en el Perú, en los últimos cinco años – según cifras del consejo de la 

moda de Jalisco, la industria de la moda en Latinoamérica ha crecido 26%, pues llega a 

confeccionar y comercializar una producción que bordea los 480 millones de dólares 

anuales, también aclara que la industria de la moda está liderada por Brasil, México, 

Colombia y Chile, que copan de forma conjunta el 80% del valor económico de la moda 

en Latinoamérica. Así mismo, la aerografía dentro de la industria de la moda, solo es 

conocido en algunos países como Chile, Argentina, Brasil, Colombia, y en Perú solo un 

porcentaje reducido tiene conocimiento de este tipo de estilo en dibujo y pintura, pero los 

necesarios para salir al mundo a mostrarlos.   

 

En el Perú la industria de la moda está a la creciente en los últimos años, en donde 

nuestra cultura, su arte, su diversificación de colores y mesclas ha cautivado al mundo 

entero, Según el diario Gestión (2015) desde 1990, el mercado peruano ha vivido la 

apertura al mundo y un crecimiento económico que, fortaleciendo a la clase media, ha 

generado un mayor consumo en la industria de la moda.   

 

Así mismo, el diario El Comercio (2015) el Perú aún se encuentra por debajo de los 

líderes de la región, como Brasil y Argentina. Es por ello que esta nueva técnica es un 

camino para la diversificación de estilos de diseños en la industria de la moda peruana y 

así poder romper con el alto porcentaje de exportación de materia prima. 

Como lo recalca, Marysienka Miro Quesada, en el diario El Comercio (2017), dijo que 

siempre se ha buscado que no seamos solo exportadores de materias primas; de fabricar 

telas ahora se ha pasado a la confección de moda inspirada por creativos peruanos. 
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Dado que el Perú no hay ninguna empresa peruana que exporta prendas de vestir 

con diseños en aerografía, esto genera una gran oportunidad para incursionar en este estilo 

y diversificar la moda peruana. Según el diario Gestión (2014) el éxito de la moda está en 

construir marcas y conquistar a un consumidor cada vez más infiel y exigente, así lo 

reafirma, Manuel Gómez, analista de negocios e inversión de Inexmoda de Colombia, 

sosteniendo que, para alcanzar su máximo potencial, la industria peruana de la moda debe 

desarrollar marcas en el mercado interno, diversificar los destinos de sus exportaciones y 

aportar por una competencia enfocada en calidad y no precio, también sostiene que las 

empresas deben aportar por la innovación y el valor agregado. 

 

Efraín salas, director de LIF WEEK (2017) destaco que: los diseñadores en el 

mercado local han logrado un aplomo que los prepara para lentamente iniciar la 

internalización de la moda desde el Perú, en ese sentido, Prom-Perú es un socio estratégico 

para llegar a mercados internacionales. Perú es un país rico no solo por su biodiversidad, 

sino por la capacidad de creación e innovación de su gente, esto genera una gran 

oportunidad para el Perú de salir a mostrar al mundo sus capacidades, y competir con las 

grandes empresas industriales.  

 

1.1.2 Formulación del problema 

¿Cómo difundir la aerografía peruana? 

 

1.2 Objetivos 

1.2.1 Objetivo general 

Plantear una propuesta de exportación de prendas de vestir con diseños a Bogotá, para 

favorecer el crecimiento de la aerografía en el Perú, 2017. 
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1.2.2 Objetivos específicos 

Diagnosticar las preferencias, las tendencias, procesos, documentos, transportes e 

incoterms del mercado de Colombia 2017. 

Categorizar el plan de exportación en categorías y subcategorías y las categorías 

emergentes, de prendas de vestir diseñados en aerografía para el mercado de Colombia. 

Diseñar la propuesta de exportación de prendas de vestir diseñados en aerografía para el 

mercado de Colombia. 

Validar la propuesta de exportación a través de juicios de expertos y los instrumentos de 

investigación.  

Evidenciar a través de un esquema los procesos de exportación de Perú a Colombia. 

 

1.3 Justificación 

Dados los más recientes cambios y diversificación en la industria textil y de moda, 

alineados a procesos tantos tecnológicos, como las capacidades de los diseñadores en crear 

e innovar nuevas técnicas; se ha encontrado una gran oportunidad en la exportación de 

prendas de vestir con diseños en aerografía. Esta idea, sumada a que el Perú cuenta con 

grandes artistas y diseñadores ocultos en las calles peruanas, pero con grandes talentos 

demostrados en las paredes del hermoso Perú, con las que se puede salir al mundo a mostrar 

este arte, a través de prendas de vestir con un nuevo estilo y técnica en dibujo, llamado 

aerografía, esto fundamenta una oportunidad de negocio y consolida la ventaja competitiva.  

 

Actualmente, en el mundo han surgido técnicas que permiten diseñar las prendas 

de vestir como, por ejemplo; los estampados, bordados, serigrafía, etc. Con óptimas 

condiciones de calidad. Dichas técnicas en diseño de dibujos, han sido utilizados por 

muchas empresas para producción interna y para exportación, obviando muchos estilos 
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como es la aerografía, teniendo como características un excelente acabado de sus dibujos, 

originalidad y calidad.  

 

Trujillo (2016) en su sitio web titulado la aerografía se traslada a la moda, la 

aerografía es una técnica de pintura que se realiza con especial exactitud a través de un 

compresor, que es un aparato que lanza pintura a presión; este método que tiene un cierto 

nivel de complejidad, requiere de práctica y algunos conocimientos técnicos que ahora más 

que nunca están muy presentes en el mundo de la moda. Crear figuras, composiciones, 

rostros y diseños personalizados es una de las tareas que se propusieron jóvenes 

emprendedores para que las personas luzcan un atuendo auténtico; “Esta técnica permite 

que los acabados sean más precisos, duraderos y que destaquen por su originalidad”, 

señalaron los creadores de la marca Tensión TS. 

 
 

1.3.1 Justificación metodológica 

La investigación holística me permite analizar de manera general a través de la 

investigación cualitativa y cuantitativa el cual permitirá al empresario exportador poder 

aplicarlo para su crecimiento, también permite alcanzar los objetivos específicos 

progresivamente, y formular propuestas novedosas, innovaciones, considerando la 

creación de nuevos modelos, la indagación acerca del futuro pudiendo integrar los 

diferentes puntos de vista y evaluar el proyecto de exportación. 
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1.3.2 Justificación práctica 

La investigación dará como resultado una propuesta integral sólida y viable de exportación, 

que mejore a la empresa Aeroclotes S.A.C permitiendo estar relacionado directamente con 

la realidad a tal punto que va hacer un estudio cualitativo y cuantitativo para tener un 

diagnóstico profundo, para conocer los resultados y analizarlos, para concluir si el producto 

es aceptado en Bogotá. 
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2.1 Marco teórico 

2.1.1 Sustento teórico 

La teoría clásica del comercio internacional 

La teoría clásica segunMill (citado por Sierralta, 2013) señala que el comercio exterior 

posibilita: 

La apertura a un país dado de nuevos productos y medios de comercialización que 

hasta entonces estaban considerados fuera del alcance de la población, lo que 

funciona como una especie de revolución industrial en una nación cuyos recursos 

estaban anteriormente sobrexplotados por la falta de energía e interés del pueblo. 

De esa manera, este se verá incentivado a esforzarse más para satisfacer sus nuevos 

gustos y hasta para ahorrar con el fin de satisfacer más plenamente, al igual que las 

necesidades que se presentan en el futuro (p. 50). 

El comercio exterior no solo es un intercambio de productos y servicios, sino da 

lugar a que los paises empiecen a innovar, crear, para satisfacer las necesidades que nunca 

acaban de los consumidores, asi como el surgimiento de esta nueva tecnica de aerografia 

en las prendas de vestir como algo innovador en la moda peruana para comercializar al 

mundo. 

Así mismo, segun Smith (citado por Bajo, 1991) señala que un país exportaría 

(importaria) aquellas mercancias en las que tuviera ventaja (desventaja) absoluta de 

costes, esto es, aquellas mercancias cuyo coste total de producción en términos 

absolutos fuera inferior  (superior) en dicho pais con respectoa los costes derivados 

de producir la misma mercancia en el otro pais considerado; un incremento del 

bienestar de ambos paises y del mundo en su conjunto (p. 15). 
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Esto sostiene la prouesta de exportacion de prendas de vestir con diseños en 

aerografía, primero por que el Perú tiene el mejor algodón del mundo para la produccion 

de ropa  y segundo tiene mano de obra, esto significa grandes artistas con conocimientos y 

talentos de este estilo de dibujo y pintura, siendo ventajas absolutas frente al país 

colombiano a donde se va a exportar.   

La teoría cepalina en el campo del comercio internacional 

La teoría cepalina según Prebisch (citado por Sierralta, 2013) propuso que “La 

industrialización de America Latina a fin de disminuir la dependencia externa y lograr el 

incremento de la renta per capital, porque la población consumiría nacionales que 

demandaría una mayor utilización de mano de obra.” (p 55).Se entiende que los países en 

desarrollo han logrado crecer en tecnología, mano de obra, y así poder ya no exportar solo 

materia prima, sino productos terminados, así como el Perú hace unos años exportaba a los 

paises desarrollados para luego exportar al mundo productos terminados; pero eso ya no es 

un problema gracias a la industrialización que se dio en America latina, el Perú como otros 

paises latinos estan siendo aceptados en el mundo por sus diversos productos terminados.  

 

Por otro lado, según Hamilton y List (citado por Sierralta, 2013) en Alemania, 

“señala que algunas industrias precisaban ser protegidas por el estado hasta adquirir la 

suficiente madurez para competir, en igualdad de condiciones, con compañias 

transnacionales establecidas” (p. 55). Recalca que no todas las industrias estan listas para 

enfrentarse a las grandes compañias internacionales, siendo ahora un mundo más 

competitivo y globalizado; las empresas que surgen tienen que pasar por un proceso para 

que puedan adquirir mayor capacidad y conocimientos que les ayude a sobresalir y 

diferenciarse entre tantas empresas a nivel mundial.  
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Segun Feranti, Perry   (citado por Correa, Déniz y Palazuelos, 2008)  en un informe 

del 2005, señala: 

Aunque finalmente America Latina lograron su independencia y el desarrollo de la 

tecnologia y laeconomia mundial, trajo consigo importantes cambios, la 

desigualdad extrema persisitio en los añosXIX y XX porque la evolucion de las 

instituciones politicas y economicas tendio a reproducir la distribucion altamente 

desigual de la riqueza, el capital humano y la influencia política (p.20). 

Cabe resaltar que en la actualidad nada de esto ha cambiado, aunque los paises de 

America Latina cada vez estan siendo mas reconocidos por sus marcas y productos únicos 

que se exportan a los paises desarrollados, pero asi tambien crece la influencia politca y 

monetaria sobre paises bajos. 

 

La teoría de las ventajas competitivas 

 

La teoría de las ventajas competitivas de Porter (citado por Sierralta, 2013)  plantea tres 

premisas y la tercera habla de “que las empresas que crean ventaja competitiva en una 

industria en particular son las que, consistentemente, mantienen un enfoque innovador, 

oportuno y audaz, y explotan los beneficios que esto genera” (pg. 58)Según esta teoria, la 

propuesta de exportar prendas de vestir con diseño en aerografia es una ventaja 

competitiva, ya que en el Perú no existe una empresa en este rubro, y la industria de la 

moda requiere innovación, creación, nuevos talentos para asi incrementar esta industria que 

es una tendencia a nivel mundial.  

Para Peteraf  (citado por Tarziján, 2002) por su parte: “plantea que una empresa 

tiene una ventaja competitiva cuando la heterogeneidad de sus recursos y capacidades le 

entrega la posibilidad de tener un desempeño superior al de sus competidores”(p.1). En 
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este caso Perú cuenta con los recursos y capacidades que posibilitarÁ la entrada de las 

prendas de vestir al país colombiano.  

 

Mientras que Barney (citado por Tarziján, 2002) establece que “una firma posee 

una ventaja competitiva cuando implementa una estrategia de creación de valor no 

ejecutada simultáneamente por otro competidor actual o potencial, y cuando estas otras 

firmas son incapaces de duplicar los beneficios de esta estrategia” (p.2). El valor, la 

innovación de este producto hará que el Perú se diferencia de lo que ya existe en el 

mercado.  

 

Por otro lado, paraGhemawat y Rivkin (citado por Tarziján, 2002) definen“una 

ventaja competitiva como la obtención de un resultado financiero superior dentro de su 

industria o grupo estratégico” (p.2). 

 

ParaBesanko (citado por Tarziján, 2002) añadiendo lo citado antes, “dicen que una 

firma tiene una ventaja competitiva cuando obtiene una tasa de utilidades económicas 

mayor al promedio de la tasa de utilidades económicas de las otras empresas de ese 

mercado” (p. 2). Se observa en ambos autores, tanto para Ghemawat, Rivkin y Besanko; 

que la ventaja competitiva también se define cuando una empresa genera ganancias e 

utilidades altas como parte de un resultado obtenido de un producto frente a su 

competencia. 

 

 

 



  31 

 

 

2.1.2 Antecedentes 

Antecedentes nacionales 

Espíritu (2014) en su trabajo de investigación titulada formación de un clúster textil para 

la exportación de prendas de vestir a base de hilado de algodón orgánico a Brasilcuyo 

objetivo fue verificarla posible formación de un Clúster empresarial textil exportador de 

prendas de vestir a base de hilado de algodón orgánico que sea competitivo en el mercado 

de Brasil; el tipo de investigación utilizado es Empírica Moderna porque se basa en hechos 

observables de la realidad, el tipo de estudio al que corresponde esta investigación es el 

descriptivo y explicativo; con respecto a su diseño se plantea mediante encuestas para los 

exportadores de prendas de vestir, y proveedores de hilado de algodón; la unidad de análisis 

para la presente investigación es cada una de las empresas del sector textil exportador que 

trabajen con algodón orgánico, que realiza sus actividades de producción y 

comercialización en la provincia de Lima. Como resultado de la investigación demuestran 

que por parte de los directivos de las empresas proveedoras y los exportadores es factible 

implementar el clúster como estrategia para un mejor desarrollo empresarial y aumento de 

utilidades. Se llegó a esa conclusión después de haber demostrado mediante las 

encuestasquienes respondieron en su totalidad (100%) que consideran de “Muy bueno” a 

“Excelente” asociarse y de que a futuro se desarrolle un clúster exportador. Por ende, la 

factibilidad administrativa puede darse, ya que todas cuentan con experiencia exportadora 

y manejo de la cadena de distribución física internacional. 
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Zañedo y Valverde (2015) en su trabajo de investigación titulada oportunidad de 

negocio en el mercado canadiense para la exportación de calzado de la empresa calzados 

Kattia EIRL de la región la Libertad, año 2015; cuyo objetivo fue determinar en qué 

medida el mercado canadiense es una oportunidad de negocio para la exportación de 

calzado peruano; en su  metodología el tipo de diseño de investigación fue no experimental 

o descriptivo, su unidad de análisis fue el mercado canadiense en el periodo 2010 - 2014 y 

las exportaciones de calzado durante el mismo periodo; su muestra  fueron las 

exportaciones de calzado durante el periodo 2010 - 2014, los instrumentos que utilizo 

fueron a través de la entrevista y herramientas de inteligencia comercial;, el análisis de 

fuentes secundarias se recopilaron los datos recabados de las fuentes de información como 

trademap, global trade atlas, adex trade, euromonitor international y adex y luego 

procesarlos en tablas de excel para ser analizados y obtener información sobre el mercado 

de estudio; Como resultado se demostró con la propuesta del plan de exportación por parte 

de la empresa Calzados Kattia EIRL, el mercado canadiense es rentable con un Valor 

Actual Neto de 615,321 si es mayor a 0, es un proyecto aceptado y con una Tasa Interna 

de Retorno de 55%, significativamente altos. 

 

Atoche y Corzo (2015) en su trabajo de investigación titulada factores de 

competitividad que promueven el potencial exportador de las micro empresas de la 

“asociación de fabricantes industriales textiles la libertad"- 2015; cuyo objetivo fue 

evaluar los factores de competitividad que determinan el potencial exportador de las micro 

empresas; su tipo de diseño de investigación fue no experimental- descriptiva 

transaccional; su población fue las 22 microempresas de la asociación de fabricantes 

industriales textiles la libertad, siendo su muestra no existente debido que se realizó un 



  33 

 

 

censo a las asociación de fabricantes industriales textiles la libertad; el instrumentos fue la 

recolección de datos: observación directa, análisis de documentos, acceso a internet y 

encuestas. Como parte del resultado y conclusiones, el potencial exportador de las 

microempresas de la asociación se encuentran según los niveles propuestos por PromPerú 

en la categoría de “exportador en proceso”; lo que significa que debe establecer una 

adecuada gestión identificando las capacidades en etapas del proceso del comercio exterior 

que permita utilizar esas fortalezas para poder lograr subir al nivel de “exportador” las 

estrategias para aumentar el potencial exportador están orientadas a mejorar el acceso al 

mercado, acceso al financiamiento, desarrollo de la colaboración y coordinación entre 

actores, acceso a capacitación; de ese modo se podrá generar un plan de trabajo completo 

que permita el logro de la meta común que tiene la asociación. 

 

Caro, Cuyubamba y Mendoza (2012) en su trabajo de investigación titulada plan 

de negocio para la comercializacion via web de ropa orgánica para bebé, cuyo objetivo 

fue diseñar y desarrollar un Plan de Negocios de comercialización de ropa para bebes que 

cubra con las expectativas de las madres, estableciendo mecanismos y herramientas 

estratégicas para la sostenibilidad, posicionamiento y expansión del Negocio. Parte de su 

marco hace referencia a la moda ecológica, a prendas de vestir elaboradas con materiales 

en cuya fabricación no se emplean químicos, ni fertilizantes o pesticidas. El instrumento es 

la recolección de datos estadísticos e investigación en internet como el mercado, análisis 

de la demanda, competidores, formulación de estrategias para el posicionamiento del 

producto, plan de marketing, análisis financiero y Balance Score Card. Como parte de sus 

conclusiones Eccot-Baby desea tener una buena participación del mercado. Sin embargo, 

no apunta a llegar a ser primera sino a tener una sólida e innovadora participación y más 
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aún a apoderarse del corazón de la familia peruana por encima de la competencia con las 

cuales no se puede enfrentar ahora. Ecott- Baby es un negocio viable con crecimiento 

proyectado constante, el cual indica que al segundo año se recupera inversión y al finalizar 

el tercer año se podría pensar en expandir el portafolio de negocio. 

 

Caushi y Javes (2013) en su trabajo de investigación titulada estudio para la 

instalación y puesta en marcha de una planta de tejido de punto y su comercialización 

orientada al mercado internacional, cuyo objetivo fue dar a conocer los aspectos 

fundamentales que sedeben considerar para la instalación de una microempresa 

exportadora de tejido de punto como son un análisis exhaustivo del mercado, una buena 

localización de planta y un eficiente planeamiento, programación y control de la 

producción a fin de dar un producto de primera calidad para la satisfacción del cliente. Su 

investigación se basó en la recolección de datos, análisis de documentos, investigacion por 

internet, datos estadisticos basados en las fuentes de información. En cuanto a las 

conclusiones el análisis cuantitativo demuestra que los indicadores de la Oferta se han ido 

incrementando favoreciendo que el Mercado de Canadá sea un mercado atractivo para la 

importación de diversos productos entre ellos el Calzado Peruano, y por otro lado el análisis 

cualitativo realizado permite determinar que el Ambiente comercial, existe un ambiente 

favorable entre Perú y Canadá, ofreciendo a Canadá condiciones adecuadas para la 

actividad comercial exterior y con esto el incremento de las exportaciones de calzado 

Peruano a éste país y Finalmente se demostró con la propuesta del plan de exportación por 

parte de la empresa Calzados Kattia EIRL, el mercado Canadiense es rentable con un Valor 

Actual Neto de 615,321 si es mayor a 0 , es un proyecto aceptado y con una Tasa Interna 

de Retorno de 55%, significativamente altos. 
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Antecedentes internacionales 

Ospina (2010) en su trabajo de investigación titulada Plan exportador para la empresa de 

calzado Gloria Serrano, cuyo objetivo fue generar un plan exportador a la empresa de 

calzado Gloria Serrano para encontrar un pais objetivo para la exportacion de su producto; 

el método de investigacion que se realizo es el descriptivo porque el nivel de investigacion 

se oriento a describir el comportamiento de las variables de estudio, se utilizo un 

cuestionario de apoyo para enriquecer la investigacion y fuentes de informacion para 

recoleccion de datos; se utilizo como objetivo de estudio a la empresa Gloria Serrano para 

la operación del proyecto, los Tipos de cuestionario a utilizar pueden ser abiertas; y la 

interpretacion de los datos, la toma de decisiones se hara dependiendo de la obtencion de 

informacion utilizada en las fuentes de informacion y a traves de una tabla de ponderacion 

y los analisis correspondientes; como resultado finales la empresa calzado gloria serrano 

posee mayores ventajas que desventajas en su analisis micro ambiental que la hacen optar 

para ser una empresa de exportacion; se recomienda a la empresa gloria serrano tener un 

sistema de optimizacion de recursos para mayor rentabilidad, ya que desperdician en 

cantidades los desechos arrojados por la fabricacion del calzado, a mayor aprovechamiento 

de insumos menores costos de produccion, asi como la reestructuracion de sus precios de 

venta ya que estan muy altos para una exportacion.  

 

Sierra (2012) en su trabajo de investigación titulada modelo de creación de una 

microempresa dedicada a la comercialización de camisetas con diseños hechos en 

aerografía, en la ciudad de quito, llamada “URBAN RAIN” en el periodo 2012 – 2015; 

cuyo objetivo fue brindar un producto  único a sus clientes al ser la primera empresa 

especializada en personalizar camisetas con la técnica de aerografía, de tipo proyectiva ya 
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que está enfocada en ser aplicada en el futuro, con un enfoque mixto vinculados a datos 

cuantitativos y cualitativos;en conclusión la investigación ha sido muy objetiva, arrojando 

resultado favorables para el proyecto, y teniendo un amplio mercado por el cual satisfacer 

y absorber por Urban Rain, la investigacion a demostrado lo interesado que esta el mercado 

objetivo por el productco, la competencia directa de Urban Rain formalmente no existe, sin 

embargo la competencia indirecta es bastante fuerte, con marcas muy reconocidas en el 

mercado pero que al no enfocarse en la exclusividad en sus productos no representa un 

competidor directo en el mercado que incursionará la empresa, el proceso de producción 

podrá ser controlado, de modo que se cumplan con los estándares y tiempos establecidos 

que ayuden a cumplir las expectativas del cliente. por ultimo se recomienda la continuidad 

en los procesos de control de calidad, ya que eso dará una ventaja frente a los competidores 

como la incorporación de una garantía de exclusividad sobre el diseño, desarrollar fuertes 

canales de comunicación con el mercado objetivo. 

 

Giraldo (2013) en su informe de investigación tituladaplanteamiento de un plan 

exportador hacia estados unidos para la empresa Starfish Clothing, cuyo objetivo fue 

realizar el estudio de factibilidad para la exportacion de prendas de vestir de la empresa 

Stafish en el mercado seleccionado,  el perfil del producto enfocado por la empresa se basa 

en producir camisetas para hombre mujer y niño, También pasa por un proceso de calidad, 

un perfil financiero y contable, análisis de mercadeo, análisis del producto en los mercados 

objetivos quedando EE.UU como principal mercado destino por la investigación 

estadística, por otra parte analiza un plan estratégico, procesos de exportación, la capacidad  

productiva de los proveedores, oferta exportable y capacidad de almacenaje, estrategias 

dirigidas al producto (su diseño, etiquetas, empaque, marca, etc). Sus conclusiones del Plan 
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Exportador de la empresa StarfishClothing se tomaron en cuenta una serie de variables para 

identificar el segmento de mercado y tipo de cliente al que se va a exportar. Se propone 

que la entrada de la empresa Starfish al mercado internacional deba realizarse por medio 

de intermediarios y participaciones en ferias internacionales para darse a conocer a clientes 

potenciales y su recomendación es concentrarse en la ventaja competitiva del diseño y 

calidad del producto. 

 

Ortiz (2010) en su trabajo de investigación tituladaPlan de negocios para la 

creación de una empresa de importación y comercialización de ropa y accesorios de moda 

para mujeres Bogotanas de los estratos 4, 5 y 6 entre los 18 y 35 años de edad, cuyo 

objetivo fue diseñar un plan de negocios para crear una comercializadora internacional por 

medio del comercio electrónico de ropa y accesorios de moda para mujeres bogotanas, de 

estratos 4, 5 y 6 entre los 18 y 35 años de edad. Es una investigación descriptiva, según 

César Augusto Bernal en Metodología de la Investigación, Segunda edición, México, de la 

Pearson – Prentice Hall, el autor dice: “…En tales estudios se muestran, narran reseñan o 

identifican hechos, situaciones, rasgos, características de un objeto de estudio, o se diseñan 

productos, modelos, prototipos, guías, etcétera…” “…La investigación descriptiva se 

soporta principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista, la observación y la 

revisión documental…” De lo anterior en este Proyecto se va a trabajar con la encuesta. 

Como parte de sus conclusiones The Fashion Boutique será un sitio web que le brindará 

grandes ventajas, además de poderse comprar productos importados con excelente servicio 

al cliente. Las principales fortalezas de esta comercializadora internacional son los diseños 

que se van a importar, la calidad, el inventario reducido de las prendas de vestir y/o 

accesorios femeninos.  
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Fernández (2008) en su trabajo de investigación titulada plan de negocio para la 

creacion de una empresa productora y comercializadorada de arte urbano a traves de 

camisetas en Bogotá; Teniendo como objetivos, determinar la demanda de camisetas y 

bolsos en Colombia tomando como base la demanda de Bogotá, asi como la estructura 

organizacional del plan de negocio, la viabilidad jurídica y el sistema financiero, su 

metodología se baso en la evaluación del proyecto de creación de una empresa por el 

incremento de la demanda en el mercado nacional, el diseño que utiliza está basado en 

observación directa, encuesta piloto y definitiva, y entrevistas informales; sus conclusiones 

se basa en diversos factores como es el mercado objetivo estudiado, los competidores que 

no utilizan a los artistas directamente como fuentes inspiradora de sus diseños, como 

tambien la diferenciación  principal de las camisetas Zwei Designi seran los diseños 

exclusivos, la manera en que se conocera el producto a través del marketing y la página 

web, y la forma de su comercialización que será a través de un local comercial ubicado en 

el centro de Bogotá; Zwei Designi se presenta como un negocio rentables, ejecutable, 

durarero en el tiempo, fomentador de desarrollo y creador de comunidad en torno al arte; 

por ultimo sus recomendaciones son de estar al tanto de los eventos y cambios que se den 

en el futuro, con el fin de realizar ajustes. 
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2.1.3 Marco conceptual 

Categoría 1 

 

Exportación 

La exportación son todos los bienes o servicios que un país produce y que tiene demanda 

en los países extranjeros.  

Según la Sunat(2016) define exportación como el régimen aduanero por el cual, se 

permite la salida del territorio aduanero de las mercancías nacionales o nacionalizadas para 

su uso o consumo definitivo en el exterior. Para ello, la transferencia de bienes debe 

efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero. 

 

Para el diario del Exportador – DDE (2015) las exportaciones son los bienes y 

servicios que se realizan en un país y se envía a los extranjeros para su consumo o uso. No 

importa como es el bien o servisio o como se envie. Puede ser enviado por correo 

electrónico, o por servicio postal. Si se produce en el país y se vende a una persona de un 

país extranjero, es una exportación.  

 

Para  Ortega y Espinoza (2015) la internacionalización empresarial contempla hacer 

negocios en diferentes paises, uno de los ejes principales es la exportación definiendose 

como: 

 

Acción de vender, entregar y cobrar productos o servicios a clientes que se 

encuentran fuera de los límites del mercado nacional. No solo se exportan productos 

sino que la aparición de las nuevas tecnologías ha propiciado la prestación de 

servicio o venta de servicios informáticos, de consultores, financieros, ingenierías 

de telecomunicación, agencias de viaje, etc (p. 23). 
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Hace siglos el intercanbio se daba mediante trueques, y con los años se ha podido 

observar como a evolucionado ente medio de cambio entre paises, obteniendo lo que no se 

tiene y biseversa, y uno de los factores clases es el avance tecnologico, antes solo se 

intercambiaban productos, pero en la actualidad se exporta productos tangibles e 

intangibles, esto se por la era de la globalización, permitiendo al hombre crear y expandirse.  

Según el glosario del BCRP (2017) define exportación como el registro de la venta 

al exterior de bienes o servicios realizada por una empresa residente dando lugar a una 

transferencia de la propiedad de los mismos (efectiva o imputada). 

Subcategoría 1 

 

Producto 

Se define como producto a todo aquello que ha pasado por un proceso de fabricación, es 

decir producido.  

Según Kotler (citado por Belio y Sainz, 2007) afirma que en el mundo comercial: 

“el producto es el corazón del marketing” (p.15).  Se referencia a que sin el producto, el 

marketing o el comercio internacional no existirian, siendo el producto la cara de las 

empresas, el resultado final.  

 

Para Keegan (citado por Belio y Sainz, 2007) el producto es mucho mas que un 

objeto, los clientes compran satisfacciones, no productos; con esta idea se puede definir al 

producto como “un conjunto de atributos fisicos, de servisio y simbolicos que producen 

satisfaccion o beneficios al usuario o comprador” (p.15). En pocas palabras el producto es 

una necesidad convertida en satisfaccion.  
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Asi mismo, Kotler (citado por Maqueda y Llaguno, 1995) describe que: “un 

producto es algo que se considera capaz de satisfacer una necesidad o un deseo. Un 

producto puede ser un objeto, un servicio, una actividad, una persona, un lugar, una 

organización o una idea. Si el termino producto parece poco natural a veces, podemos 

sustituirlo por el de recurso, oferta o satisfactor” (p.70). Define que un producto no solo es 

tangible, sino un “algo” que satisface un requisito que no puede ser cubierto por nada mas 

y no solo es llamado “producto”, sino se puede definir con otros nombres. 

 

 Bonta y Farber, autores del libro 199 preguntas sobre Marketing y Publicidad, nos 

brindan la siguiente definición de lo que es el producto:  

El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un 

determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Según un fabricante, el 

producto es un conjunto de elementos físicos y químicos engranados de tal manera 

que le ofrece al usuario posibilidades de utilización. El marketing le agregó una 

segunda dimensión a esa tradicional definición fundada en la existencia de una 

función genérica de la satisfacción que proporciona. La primera dimensión de un 

producto es la que se refiere a sus características organolépticas, que se determinan 

en el proceso productivo, a través de controles científicos estandarizados, el 

productor del bien puede valorar esas características fisicoquímicas. La segunda 

dimensión se basa en criterios subjetivos, tales como imágenes, ideas, hábitos y 

juicios de valor que el consumidor emite sobre los productos. El consumidor 

identifica los productos por su marca. En este proceso de diferenciación, el 

consumidor reconoce las marcas, a las que le asigna una imagen determinada (p. 

37). 
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Contrastando con las citas anteriores, un producto no solo es un conjunto de 

elementos fisicos y quimicos sino que se convierte en ello, con solo tener la necesidad de 

“algo” por satisfacer, y ese “algo” se convierta en realidad llamado producto, sea tangible 

o intangible; por otro lado el producto debe contener ciertas características que ningun otro 

producto debe tener, para que el consumidor note la diferencia, como es, un valor agragado, 

alguna innovacion, una marca impactante, que cubra las necesidades al 100%, y que quede 

la marca registrada en la mente del consumidor, como lo vienen haciendo algunas marcas 

muy reconocida. 

Mercado 

El mercado es un conjunto de intercambio de bienes o servicios dentro de un acuerdo mutuo 

en el marco legal de las transacciones. 

Para Bonta y Farber, autores del libro autores del libro 199 Preguntas Sobre 

Marketing y Publicidad,el mercado es:  

Donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos amplio, el mercado 

es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Por 

ejemplo: El mercado de los autos está formado no solamente por aquellos que 

poseen un automóvil sino también por quienes estarían dispuestos a comprarlo y 

disponen de los medios para pagar su precio(p.19). 

El mercado es el centro donde se mueven grandes masas económicas, donde hay 

libre albedrío para elegir sin estar sujetos a presiones, donde se puede comprar y vender; y 

donde se determina el precio de los productos. 

 

Desde la perspectiva del economista Mankiw (2009), autor del libro Principios de 

Economía, un mercado es "un grupo de compradores y vendedores de un determinado bien 
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o servicio. Los compradores determinan conjuntamente la demanda del producto, y los 

vendedores, la oferta" (p.299). Un mercado no solo es considerado un lugar donde se 

mueven grandes empresas, o el intercambio de bienes y servicios por la existencia de la 

oferta y la demanda sino en donde prevalece la competencia leal, alianzas estratégicas, y 

donde se dan grandes innovaciones a nuevos productos.  

 

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., el mercado son "todos los 

consumidores potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y que pueden 

estar inclinados a ser capaces de participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa 

necesidad o deseo" (p.11).El mercado es el lugar de intercambio, en donde se viene a buscar 

“algo” que le satisfaga, que cumpla con los estandares de su necesidad.  

 

Categoría 2 

 

la industria de moda 

Según Rojas (2014) Profesional en la industria del diseño de modas debe ser integral y 

tener los suficientes conocimientos de cómo hacer y cómo gestionar un proceso: 

En un sector tan competitivo a nivel nacional e internacional como este, la 

diferenciación se hace notoria en el valor agregado, la calidad y el costo beneficio. 

Además, es importante resaltar que el gestor en la industria deberá satisfacer las 

necesidades del mercado y las del negocio o empresa (p.6). 

Desde siempre se ha mencionado que los ojos son el primer contacto con el 

producto; en la actualidad el consumidor va más alla de solo observar, ahora desea probar, 

indagar sobre sus propiedades, su precio, negociar por el producto que va adquirir, es por 

ello que las empresas ahora estan enfocadas en ofrecer un producto con estándares de 
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calidad, innovaciones, valor agregado, personificación, que lo comprado sea unico o 

adquirido por pocos.  

 

Según Martínez (2017) define la industria de la moda como: 

La industria de la moda es un motor vital que impulsa la economia de muchos países 

en el mundo. Son muchas las personas y empresas vinculadas, de una u otra manera, 

a este sector: desde diseñadores, costureros, distribuidores, vendedores, servicio de 

transporte y logistica hasta consumidores o influencers; como las estrategias de las 

marcas de modaal posicionarse como tendencias mundiales (p. 13). 

Como toda industria mundial, la moda es un sector vital para los países altos y bajos; 

los paises bajos administran materia prima para exportar a los países altos y ellos crean y 

diseñan para luego vender al mundo, es un círculo del comercio internacional y que no 

tiene fin, y estabiliza la economía de muchos países.  

 

Subcategoría 2 

Diseño 

Según Rojas (2014) el diseño es: “aquello que hace que un producto sea llamativo para los 

consumidores. Constituye la materialización de lo que espera el cliente” (p.78). En ese 

sentido, es relevante el trabajo que realiza los diseñadores de moda con el fin de envolver 

con sus diseños a los clientes, y así fortalecer con un valor agregado el vínculo con la marca 

para buscar distinción y competitividad.  

 

Según Gonzales (2014) “el mundo del diseño cuenta con la morfología de las 

prendas, sus materiales, colores, texturas y ver que inspiro a ellos a crear tales diseños” 
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(p.14). La mente del diseñador nunca esta descansando, siempre esta creando, vinculando, 

innovando en los diseños para cada temporada, marcando las tendencias.  

Moda 

Según Martínez en su libro titulado Marketing y comunicación de moda (2017) define la 

moda como: 

“La moda es arte, cultura, es una forma vivir y expresar valores. A través de la moda 

damos a entender cómo nos sentimos, cómo nos vemos y también que imagen queremos 

dar de nosotros mismos”. (p.13)  A través de los años se ha visto a través de películas, de 

libros, de imágenes, como en cada época a estado variando la moda hasta la actualidad, 

como se ha roto paradigmas y cómo ha evolucionado los estilos de vida y que demuestran 

con cada prenda puesta; se puede catalogar a unas de muy sexis, muy femeninas, muy 

guerreras, y también diferenciar de las clases sociales. 

 

Según Gonzales en su libro titulado Manual de Produccion de Moda (2014) define 

la moda como: “la vestimenta es lo que nos distingue a unos de otros, pues a traves de la 

moda comunicamos” (p.3). Con una descicion tan simple en nuestra eleccion de un estilos, 

de que color, que tipo de estampa, refleja y dice mas de lo que se piensa. Puede reflejar 

tristeza, alegría y diversión. 

 

Según Gonzales en su libro titulado Manual de Produccion de Moda (2014) define 

la moda como: “no es solo una cuestion de frivolidad, aunque se vale de ella como elemento 

principal para darse a conocer, sino que es tambien una generadora de industrias y, por 

ende, de empleos asociados con ella” (p. 12).En todos los paises encontramos numerosas 

fuentes de inspiracion; ya sea por su cultura, tradiciones, etc; que los artistas urbanos 

plasman en rincones donde pueda ser observado por todos, incontables artistas, 
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diseñadores, han surgido y se han hecho famosos gracias a esta industria, que no solo 

genera empleos, sino oportunidad de mostrarle al mundo su talento y dedicación al arte. 

Aerografía  

Trujillo (2016) en su sitio web titulado La aerografía se traslada a la moda, la aerografía es 

una técnica de pintura que se realiza con especial exactitud a través de un compresor, que 

es un aparato que lanza pintura a presión; este método que tiene un cierto nivel de 

complejidad, requiere de práctica y algunos conocimientos técnicos que ahora más que 

nunca están muy presentes en el mundo de la moda. Crear figuras, composiciones, rostros 

y diseños personalizados es una de las tareas que se propusieron jóvenes emprendedores 

para que las personas luzcan un atuendo auténtico; “Esta técnica permite que los acabados 

sean más precisos, duraderos y que destaquen por su originalidad”, señalaron los creadores 

de la marca Tensión TS. 

 

Según Guilen (2015) la aerografía es una técnica de aplicación de color a distintas 

superficies mediante la utilización de un dispositivo denominado aerógrafo (…), 

Como técnica requiere de un cierto grado de entrenamiento que dependerá del 

artista y de la calidad de los equipos para lograrlo, sin embargo, los resultados 

tienden a compensar la dificultad inicial (p. 223).  

La aerografía es el arte de pintar en cualquier superficie, el arte de plasmar cualquier 

dibujo, el de crear, diseñar; lo mencionado sobre los resultados de la aerografía son 

simplemente la contemplación del arte en las prendas de vestir. Una técnica muy compleja, 

pero con resultados únicos.  

Aerografía es la tecnica de dibujar en cualquier superficie con una herramienta 

especial llamado aerografo diseñada para pulverizar la pintura. Debido a que esta tecnica 

técnica supone la ausencia de contacto entre el instrumento y el soporte, nos permite 
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aplicar trazos finos, dibujar los detalles más pequeños y obtener contornos borrosos. El 

resultado es bastante elegante e impresionante, y la calidad se acerca a la de fotografía. 

Aerografía crea un amplio espacio para la creatividad y permite utilizar cualquier tipo de 

pintura: oleo, acrilico, gouache, acuarela, aún la tinta. Ahora se ha puesto tan popular que 

los dibujos aerograficos se pueden encontrar en cualquier parte. El dibujo se puede aplicar 

en casi todos tipos de superficie, pero el uso más amplio de aerografía se ha dado en el 

sector de coches y motocicletas. También se puedesn pintar los telefonos moviles, equipos 

informáticos, asi como, en paredes y la ropa. Aerografía permite convertir cualquier objeto 

ordinario en una obra de arte. Esta técnica se ha convertido en una tendencia en el arte 

contemporáneo. Las obras realizadas con el aeroógrafo tienen el aspecto muy atractivo, se 

conservan bien y asombran con sus detalles y precisión. 

 

Categoría emergente 

Comercio electrónico 

Según Gariboldi (1999) el comercio electrónico es una nueva forma de comercio que utiliza 

la tecnología como herramienta de operación, necesita no solo del análisis de nuevos 

procesos especiales sino también del replanteo de los procesos tradicionales…. el CE en 

un mercado sin límites que virtualmente posible superar barreras del tiempo y del espacio 

(p.1). 

Gracias a la globalización y los avances tecnológicos, se ha cortado el tiempo en 

pedir y obtener un producto. En la actualidad una empresa que no cuente con un sitio web 

está en perdida, por lo que el comercio electrónico juega un papel importante en los 

ingresos. 
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segun Rincón (2006) el comercio electronico no es solamente la compra que sealiza 

un consumidor, de bienes y servicios, por internet........ estamos frente a una nueva forma 

de comercio que tiene caracteristicas muy especiales, que lo diferencian del comercio 

tradicional, como: a) las operaciones se realizan por via electronica o digital, a través de un 

mensaje de datos. b) el lugar donde se encuentra las partes es, en principio, irrelevante. c) 

no quedan rastros del acuerdo o del pago en papel. d) el bien que se importa no pasa por 

ninguna aduana ni inspección. e) se disminuye los intermediarios y f) cada empresa, por 

pequeña que sea, puede tener presencia mundial, pues su acceso y presencia en los 

diferentes mercados limitados (p.24). 

 

Se puede dar  razon a que el comercio electronico es una fuente y herramienta muy 

importante dentro de los negocios; une a paises que se encuentran a distancias, reduciendo 

el tiempo y fortaleciendo alianzas. 

 
 

2.2 Metodología 

2.2.1 Sintagma 

 

Este estudio se enmarca en un sintagma holístico, el cual permitió realizar un diagnóstico 

para realizar la propuesta final de este estudio. 

La holística reúne las diferentes definiciones de los modelos epistémicos, 

considerándolos importantes, a pesar que estas definiciones puedan ser contradictorias 

entre ellas y que enfaticen aspectos parciales del proceso de investigación; la holística los 

complementa, siendo cada aspecto importante y necesario para entender la investigación 

de manera global (Hurtado, 2010).  

Para Hurtado (2000), la investigación holística es: 
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Un proceso continuo que intenta abordar una totalidad o un holos (no el absoluto 

ni el todo) para llegar a un cierto conocimiento de él. Como proceso, la 

investigación trasciende las fronteras y divisiones en sí misma; por eso, lo 

cualitativo y lo cuantitativo son aspectos (sinergias) del mismo evento (p. 98). 

Se entiende por holística al pensamiento y actitudes cada día más abierto con 

múltiples caminos y oportunidades de investigación proponiendo nuevas teorías, nuevas 

ideas, interpretaciones para posibles soluciones. Ayuda a entender mejor la realidad 

orientado hacia la generación de conocimientos, sin perder la rigurosidad científica. 

Asimismo, la indagación holística hay que comprenderlo como el camino a oportunidades 

para la generar nuevos conocimientos y a la vez nuevas oportunidades de trasformación.  

2.2.2 Enfoque  

La presente investigación es de tipo mixta que está basada en la recopilación de 

información, análisis y vinculación de datos cuantitativos y cualitativos. 

Hernández (2010), “La meta de la investigación mixta no es remplazar a la 

investigación cuantitativa ni a la investigación cualitativa, sino utilizar las fortalezas de 

ambos tipos de investigación, combinándolas y tratando de minimizar sus debilidades 

potenciales” (p.532). Por ende, la investigación que se realizará es una combinación tanto 

de una investigación cualitativa y cuantitativa. 

2.2.3 Tipo  

Según el objetivo la investigación es proyectiva, porque se hará una propuesta con 

proyección a ser aplicada en un futuro (Hurtado, 2000). 

En la fase proyectiva el investigador diseña y prepara las estrategias y 

procedimientos específicos para el tipo de investigación que ha seleccionado.  
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En la investigación holística, los tipos de investigación más que modalidades 

constituyen etapas del proceso investigativo universal. Esta característica marca la apertura 

hacia la integración de los diversos enfoques en las distintas disciplinas. Por otra parte, la 

investigación holística le permite al científico orientar su trabajo dentro de una visión 

amplia, pero al mismo tiempo precisa, y le da apertura hacia la transdisciplinariedad, y 

desde el tipo proyectiva, orientada al plan o propuesta de solución, orientada por un estudio 

profundo de la realidad o diagnóstico de contexto (Hurtado, 2001). 

2.2.4 Diseño  

Para Hernández, Fernández, Baptista (2006), el diseño de la investigación es de tipo no 

experimental, ya que “no se manipulan ni se sometió a prueba las variables de estudio. Es 

decir, se trata investigación donde no hacemos variar intencionalmente la variable 

dependiente” (p. 84). El investigador realizó un estudio descriptivo de la problemática o 

contexto en estudio. 

 

El estudio transversal – longitudinal porque se realiza un estudio puntual a través 

de la muestra en un periodo y tiempo determinado (fecha de aplicación de los instrumentos 

cuantitativos y cualitativos). Así mismo, se observará las unidades por un periodo de 

tiempo indeterminado para verificar los cambios que se producen y se toman múltiples 

muestras con diferentes escalas evolutivas. 
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2.2.5 Categorías y subcategorías apriorísticas y emergentes 

Tabla 1 

Categorías y subcategorías apriorísticas y emergentes 

 

Categoría 1: Categoría 2: 

Categorías 

apriorísticas 

exportación 

Sub categoría 1: 

Producto 

Sub categoría 2: 

Mercado 

 

Industria de modas 

Sub categoría 1: 
Diseño 

Sub categoría 2: 
Moda 

Sub categoría 3: 
Aerografía 

 

 

Comercio electrónico 
Categorías 

emergentes 

 

2.2.6 Unidad de análisis 

 

Para Hurtado (2000), se conoce por población “al conjunto de seres en los cuales se va a 

estudiar el evento, y que además comparten, como características comunes, los criterios de 

inclusión” (p. 152).  

 

Para Hernández (2014) la muestra es definida como “Un subgrupo de la población (…) 

de elementos, que pertenecen a ese conjunto definido en sus características al que llamamos 

población” (p. 207) La muestra, representada por las unidades de análisis, se encuentran 

conformadas por personas residentes en Colombia, en el estado de Bogotá.  
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Tabla 2  

Muestra holística para la investigación. 

Juicio de Expertos para el instrumento cuantitativo  

 

Muestra cuantitativa  f % Muestra cualitativa f % 

Clientes potenciales  30 100 Textilero 

Empresa textil 

Agente de aduanas  

1 

1 

 

1 

33.3 

33.3 

 

33.3 

 

 

Total   30 100 Total  3 100% 

 

2.2.7 Instrumentos y técnicas 

Las técnicas e instrumentos reflejan el volumen y el tipo de información cuantitativa y 

cualitativa que se recaen en el trabajo de campo deben estar plenamente justificados por 

los objetivos e hipótesis de la investigación, o de lo contrario se corre el riesgo de recopilar 

datos de poca o ninguna utilidad para efectuar un análisis adecuado del problema. 

(MarcadorDePosición1). 

Un cuestionario es, por definición, el instrumento estandarizado que utilizamos para 

la recogida de datos durante el trabajo de campo de algunas investigaciones cuantitativas, 

fundamentalmente, las que se llevan a cabo con metodologías de encuestas (Rodríguez y 

Valldeoriola, 2009). 

La técnica de entrevista consiste en la interacción verbal entre dos o más personas, 

donde el entrevistador, mediante preguntas, obtiene la información de los entrevistados 

sobre una situación determinada (Rodríguez y Valldeoriola, 2009). 
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   Ficha técnica del instrumento: 

Instrumento 1: 

Nombre del instrumento: 

 

exportación de prendas de vestir a Bogotá. 

Autor:                                   Crismerly Sandoval Espinoza 

 

Procedencia: 

 

Universidad Norbert Wiener 

Lugar de adaptación: 

 

Bogotá – Colombia 

Objetivo del instrumento: 

 

Obtener información sobre los gustos y preferencias 

del consumidor a la hora de adquirir sus prendas de 

vestir. 

 

 

Validez del instrumento cuantitativo  

Juicio de Expertos para el instrumento cuantitativo  

Tabla 3.  

Validez de expertos. 

Nro. Expertos Criterio 

1 VictorCateriano Portocarrero Aplicable 

2 Estaban Barco Solari Aplicable 

3 NolazcoLabajos, Fernando Alexis Aplicable 

 

Nota: Ver las fichas de validez del instrumento (ver anexos). 
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Confiabilidad del instrumento cuantitativo 

Tabla 4 

 

Análisis de confiabilidad  

 

Alfa de Cronbach N de elementos 

 

,740 

 

16 

 

 

N= 30 

 

Para la confiabilidad se realizó la aplicación de un piloto en el centro de la ciudad de 

Bogotá, utilizando la prueba de Alfha de Cronbach, obteniendo como resultado un nivel de 

alta confiabilidad (0,740). 

 

 

2.2.8 Procedimientos y método de análisis 

El proceso de análisis de la investigación se desarrollará mediante una secuencia lógica 

de momentos desarrollados de la siguiente manera: 

Reducción de datos  

Recojo de información bibliográfica y experiencias distintas. 

Elaborar los instrumentos de recolección de datos: cuestionarios, guía de entrevista para 

obtener datos del objeto de investigación. 

Solicitar la validación del instrumento por expertos. 

Ejecución de campo; para ello se solicitará la aprobación del mismo y su debida 

autorización a las autoridades pertinentes. 
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Solicitar a las autoridades de la entidad para la aplicación de los instrumentos tales como: 

la entrevista, cuestionarios y revisión de los documentos 

Análisis de datos  

En esta etapa se procederá a emplear el programa estadístico SPSS, teniendo un sustento 

de análisis cuantitativo en la transformación de la información obtenida, teniendo como 

resultado las medidas de frecuencia necesarias para la investigación. Además, se procederá 

a utilizar el método de triangulación y categorización. 

Análisis descriptivo 

Revisión crítica de los datos obtenidos, clasificándola de acuerdo a las categorías y sub 

categorías. 

Análisis y sistematización descriptiva, de las conclusiones de acuerdo a la organización de 

las categorías y subcategorías. 

Triangulación 

Establecer conclusiones aproximativas, una segunda triangulación cuantitativo – 

cualitativo y finalmente una tercera triangulación que es la discusión.  
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2.2.9 Mapeamiento 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 1. Mapeamiento de la investigación. 

DIAGNÓSTICO 

Mercado por 

satisfacer. 

Añadir una opción 

más en la técnica de 

los diseños de 

prendas. 

El crecimiento de la 

industria de moda. 

 

 

Propuesta de  

exportación INVESTIGACIÓN 

HOLÍSTICA 

Marco teórico 

Sustento teórico 

 Teorías del Comercio 

Internacional 

 La teoría Clásica 

 La teoría Cepalina 

 La teoría de las 

ventajas competitivas 

 

Marco conceptual 

Pertinente a las categorías y 

subcategorías 

Exportación 

 Producto, mercado y 

proceso logístico. 

Industria de moda 

 Moda, diseño y la aerografía  

Categoría emergente 

 Comercio electrónico 

Enfoque 

Cualitativo: cuestionario 

Cuantitativo: entrevista 

 

PROPUESTA: 

Manual de exportación de 

prendas de vestir con 

aerografía. 
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CAPÍTULO III  

EMPRESA 
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3.1 Descripción de la empresa 

La empresa se denominará “Aeroclotes S.A.C.” la cual se dedicará al diseño de prendas de 

vestir mediante el uso del aerógrafo y la compresora, pasando por un proceso de selección 

de colores, diseño del dibujo, pintado y empaquetado, para luego ser comercializado en 

óptimas condiciones. 

La empresa estará capacitada para cumplir con los estándares de calidad del país a donde se 

exportará, en este caso a Colombia, Bogotá.  

3.2 Marco legal de la empresa 

“Aeroclotes S.A.C” se constituirá una Empresa Comercializadora de prendas de vestir con 

diseños en aerografía, con la forma jurídica de una Sociedad Anónima Cerrada, debidamente 

registrada. 

3.3 Actividad económica de la empresa 

Aeroclotes S.A.C” se acogerá al Régimen General del Impuesto a la Renta, de acuerdo a lo 

señalado por Sunat, quien señala que en dicho régimen están comprendidos aquellas 

personas que realicen actividades empresariales o de negocios. 

3.4 Proyectos actuales 

“Aeroclotes S.A.C” propone el plan de exportación de prendas de vestir con diseños en 

aerografía hacia Colombia, Bogotá, para el crecimiento de esta nueva técnica que aún no se 

ha explotado en el Perú.  
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CAPÍTULO IV  

TRABAJO DE CAMPO 
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4.1 Diagnóstico cuantitativo 

 

Análisis descriptivo  

 

Tabla 5 

Frecuencia de lugares en donde se adquieren prendas de vestir. 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Centros comerciales 14 46,0 

locales 14 46,0 

Tiendas por departamentos 2 6,7 

total 30 100,0 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

Figura 2.Gráfico de barras de los lugares en donde adquieren las prendas de vestir.  

 

 

La tabla 5 y la figura 2 indica los lugares en donde adquieren las prendas de vestir. 

Se observa, que la mayoría de los encuestados adquieren sus prendas de vestir en centros 

comerciales y locales arrojando un porcentaje igual de 46.7% del total, y el 6.7% manifiesta 

que el lugar donde adquieren sus prendas de vestir a la hora de ir de compras es en tiendas 

por departamentos. 
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Tabla 6 

Tipos de prendas de vestir 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Casual 15 50,0 

Cómodo 10 33,3 

Formal 1 3,3 

Deportivo 4 13,3 

Total 30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Figura 3. Gráfico de barras de los tipos de prendas de vestir. 

 

 

En la tabla 6 y figura 3, se observa que, del total de 30 encuestados, el 50% manifiestan que 

el tipo de ropa que usan es casual, un 33.3% indican que usan ropa cómoda, un 3.3% 

manifiesta que lo que más usan es ropa formal y el 13.3% manifiesta que usa ropa deportiva. 
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Tabla 7 

Características importantes a la hora de adquirir una prenda de vestir. 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Precio 3 10,0 

Diseño 9 30,0 

Marca 7 23,3 

Calidad 11 36,7 

Total 30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4.Características importantes a la hora de adquirir una prenda de vestir. 

 

En la tabla 7 y figura 4, se observa que  las característica más importante que el cliente 

observa a la hora de comprar sus prendas de vestir es la calidad y el diseño de las prendas, 

factores que alcanzan un 36.7% y 30% respectivamente, el 23.3% se fija en la marca y el 

10% observa el precio de la prenda que está adquiriendo. Esta información es relevante a la 

hora de producir nuestras prendas de vestir, lo que permitirá que el producto este enfocado 

en las características más seleccionadas para satisfacer a los clientes. 
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Tabla 8 

Tiempo que transcurre para adquirir una prenda nueva 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Mensual  10 33,3 

Cada 3 meses 15 50,0 

Cada 6 meses 4 13,3 

Mayor a un año 1 3,3 

Total 30 100,0 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 5. Tiempo que transcurre para adquirir una prenda nueva 

 

 

En la tabla 8 y figura 5, se observa que, el total de los 30 encuestados, el 33.3% manifiesta 

que adquiere ropa nueva cada mes, un 50% la mitad de encuestados manifiesta que cada tres 

meses compran su ropa, un 13.3% indica que cada seis meses renuevan su ropa y que un 

angosto 3.3% manifiesta que lo hace mayor a un año. Esta información ayudara a la 

frecuencia de exportación y producción de la empresa. 
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Tabla 9 

 

El promedio de prendas de vestir que compran al año 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

De 3 a 5 7 23,3 

De 5 a 7 9 30,0 

De 7 a 10 9 30,0 

Más de diez 5 16,7 

Total 30 100,0 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 6. El promedio de prendas de vestir que compran al año 

 

 

 

En la tabla 9 y la figura 6 indica la cantidad de prendas que adquieren en un año. 

Se observa, que el 23.3% del total de encuestados indican que entre 3 a 5 prendas de vestir 

compran al año, el 30% compra de 5 a 7 prendas, al igual que de 7 a 10 prendas de vestir al 

año, y el 16.7% indica que compra más de diez prendas al año.  
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Tabla 10 

 

Conocimiento de la técnica de pintura “aerografía” 

 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Si conozco la técnica de pintura 

con aerografía 
9 30,0 

No conozco la técnica de pintura 

con aerografía 
21 70,0 

Total  30 100,0 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 7. Conocimiento de la técnica de pintura “aerografía” 

 

 

 

En la tabla 10 y figura 7, se observa que, del total de 30 encuestados, el 30% si conoce la 

técnica de pintura, y que un 70% desconoce de esta técnica de pintura llamada aerografía. 

Esta información revela que hay poco conocimiento de la aerografía y por ende es esencial 

educar y difundir a las personas sobre este tipo de trabajo a través de las prendas de vestir. 
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Tabla 11 

 

La disponibilidad de adquirir prendas de vestir con diseños en aerografía.  

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Si estaría dispuesto a comprar 30 100,0 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 8.  La disponibilidad de adquirir prendas de vestir con diseños en aerografía.  

 

 

 

En la tabla 11 y figura 8 indica la disponibilidad de las personas para adquirir prendas de 

vestir con diseños en aerografía. 

Habiendo dos alternativas, una negativa y otra positiva, observamos que el 100% de los 30 

encuestados indican que, si estarían dispuesto a comprar prendas de vestir con diseños en 

aerografía, a pesar que la gran mayoría de los encuestados no conoce este tipo de técnica 

como observamos en la figura anterior. 
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Tabla 12 

 

El precio de un polo con diseño en aerografía  

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Menos de $20 25 83,3 

De $20 a $25 5 16,7 

Total  30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

Figura 9. El precio de un polo con diseño en aerografía 

 

 

 

La tabla 12 y la figura 9, se observa que, del total de 30 encuestados, el 83.3% indican que 

pagarían por un polo con diseño en aerografía menor a 20$ y el 16.7% de encuestados 

pagaría de entre 20$ a 25$ por un polo con diseño en aerografía. 
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Tabla 13 

 

El precio de un vestido con diseño en aerografía  

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Menos de $20 2 6,7 

De $20 a $25 15 50,0 

De $26 a $30 13 43,3 

Total  30 100,0 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 10. El precio de un vestido con diseño en aerografía. 

 

 

 

La tabla 13 y la figura 10, se observa que, del total de 30 encuestados el 6.7% indican que 

pagarían por un vestido con diseño en aerografía menor a 20$, el 50% de encuestados pagaría 

de entre 20$ a 25$ y el 43.3% indica que pagarían de entre 26$ a 30% por un vestido con 

diseño en aerografía.  
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Tabla 14 

 

Personificación de diseños en aerografía en prendas de vestir 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Si me gustaría personificar mis 

prendas de vestir 
23 76,7 

No me gustaría personificar mis 

prendas de vestir 
7 23,3 

Total  30 100,0 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 11.  Personificación de diseños en aerografía en prendas de vestir. 

 

 

 

En la tabla 14 y figura 11, se observa que, del total de 30 encuestados, el 76.7% indica que 

si le gustaría personificar sus diseños en aerografía en sus prendas de vestir y un 23.3% 

indica que no le gustaría personificar sus prendas.  
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Tabla 15 

 

Otras prendas de vestir en donde personificar los diseños. 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Gorras 7 23,3 

Camisas 7 23,3 

Jeans 15 50,0 

medias 1 3,3 

Total  30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12.Otras prendas de vestir en donde personificar los diseños. 

 

 

 

En la tabla 13 y figura 12, se observa que hay cuatro prendas para personificar con diseños, 

el 23.3% manifiesta que le gustaría personificar sus gorras, en un 23.3% al igual que las 

gorras, les gustaría personificar en camisas, un amplio 50% le gustaría personificar en 

pantalones jeans y un reducido 3.3% le gustaría personificar sus medias.  
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Tabla 16 

Lugar donde adquirir las prendas de vestir con diseños en aerografía. 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Centros comerciales 9 30,0 

Internet 3 10,0 

Tienda propia  18 60,0 

Total  30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 13. Lugar donde adquirir las prendas de vestir con diseños en aerografía. 

 

 

 

En la tabla 16 y la figura 13, se observa que el 30% del total de los encuestados desea adquirir 

las prendas en centros comerciales, el 10% indica que por medio del internet le gustaría 

adquirir sus pendas con diseños, y un amplio 60% le gustaría adquirirlo mediante una tienda 

propia.  
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Tabla 17 

 

El medio por donde recibir información del producto 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Correo electrónico 3 10,0 

Folletos en centros comerciales 6 20,0 

Facebook 21 70,0 

Total  30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 14. El medio por donde recibir información del producto. 

 

 

 

En la tabla 17 y figura 14, se observa que, del total de 30 encuestados, el 10% indica que les 

gustaría recibir información por medio del correo electrónico, un 20% indica que mediante 

folletos en los centros comerciales, y un amplio 70% manifiestan que les gustaría recibir 

información del producto como promociones, nuevos diseños, descuentos, sorteos, mediante 

la red social Facebook.  
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Tabla 18 

 

Conocimiento de una empresa de aerografía en prendas de vestir.  

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Ninguna 26 86,7 

Pocas 2 6,7 

Algunas 2 6,7 

Total  30 100,0 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 15. Conocimiento de una empresa de aerografía en prendas de vestir.  

 

 

 

En la tabla 18 y figura 15, se observa que, del total de 30 encuestados, el amplio 86.7% no 

conoce ninguna empresa que se dedique a la confección y diseño en aerografía, un 6.7% 

manifiesta que conoce pocas empresas y con el mismo porcentaje de 6.7% conocen algunas 

empresas que se dediquen a las prendas de vestir con diseños en aerografía.  
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Tabla 19 

 

Compra del producto para regalo 

 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Si lo compraría para regalo 28 93,3 

No lo compraría para regalo 2 6,7 

Total  30 100,0 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Figura 16. Compra del producto para ser regalado 

 

 
En la tabla 19 y figura 16, se observa que, de los 30 encuestados, el amplio 93.3% compraría 

el producto como parte de un regalo al ser algo novedoso, y un deducido 6.7% no compraría 

el producto como parte de un regalo. 
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Tabla 20 

Recomendación del producto  
 

Niveles  Frecuencia (f) Porcentaje (%) 

Si recomendaría el producto a 

otras personas 
30 100,0 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 17.  Recomendación del producto a otras personas. 

 

 
En la tabla 20 y figura 17, indica que un 100% de los 30 encuestados, si recomendarían el 

producto a otras personas, teniendo también como alternativa la parte negativa del no 

recomiendo el producto.  
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4.2 Diagnóstico cualitativo 

 
Preguntas 

de la 

entrevista 

Sujetos 

encuestados 

Sujeto 1 

Empresa textil 

 

Sujeto 2 

textilero 

Sujeto 3 

Agente de aduana 

Codificación 

 

Categoría 

Emergente 

Conclusiones 

aproximativas 

1. ¿A qué país 

exporta y cuáles 

son las prendas 

que se solicitan 

más? 

 

Casacas por la 

temporada, polos 

camiseros, camisa 

manga larga, 

exportamos a chile 

ecuador.  

Ambos países nos 

hacen pedidos iguales, 

pero por temporada 

más las casacas, el 

mes pasado 

exportamos más polos 

con estampados para 

caballeros, y camisas 

manga corta,  

 

Exportamos a 

Colombia, ecuador, 

chile, y las prendas 

que más solicitan son 

ropa para dama, 

nosotros producimos 

todo lo que es polos 

en algodón, jersey, 

viscosa, hidro sedal, 

y se trabaja en lo que 

son en estampados, 

bordados y pedrería, 

todo lo que está de 

moda actualmente 

 

Lo que exportan más 

las empresas textiles 

son las prendas de 

algodón, como polos, 

vestidos, camisas, 

blusas, pantalones, 

ahora que está en 

tendencia los bordados, 

estampados. 

Pero como te mencione 

lo que más se exporta 

son prendas para damas 

y confecciones, y los 

países a donde se 

exportan más son a 

EEUU, la Unión 

Europea, 

 en Sudamérica 

tenemos países como 

C1: 

estampados  

 

 

C2: moda y la 

tendencia. 

El bajo precio 

de los 

estampados.  

En Sudamérica 

encontramos países como 

Ecuador, Chile, Colombia, 

Brasil y Argentina, que 

importan grandes 

cantidades de prendas de 

vestir, lo más solicitado es 

polos, casacas, vestidos, 

camisas, blusas y 

pantalones, y se rige según 

la temporada y tendencia; 

los diseños que van en las 

prendas de vestir 

mayormente son de 

estampados, y gracias a los 

tratados con los países 

vecinos de desarrolla un 

comercio libre.  
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Colombia, Brasil, 

ecuador, argentina, 

chile, cada uno con su 

documentación que 

requiere cada país para 

el ingreso de las 

prendas. Pero ahora 

con los tratados es más 

libre el comercio.  

 

 

 

 

 

2. ¿Cuánto es el 

volumen textil que 

exporta 

mensualmente? 

Nos piden cantidades 

grandes, pero lo 

mandamos por partes, 

de cien o dos cientos 

hasta completar el 

pedido, y varían los 

montos por meses. 

 

Nosotros exportamos 

por lotes desde tres 

mil quinientos a 

cuatro mil prendas 

de vestir para damas, 

de acuerdo a los 

pedidos y siempre se 

mantiene a esas 

cantidades, y por 

ejemplo entre las tres 

mil quinientas 

prendas varían los 

colores y tallas, 

aunque regularmente 

Depende mucho de los 

pedidos y contratos que 

pactan las empresas 

con el comprador, 

Lo mínimo es mil a dos 

mil prendas, pero si 

hablamos de una 

empresa que ya está 

años exportando, pues 

producirá de cinco mil 

a diez,  

como te digo, 

dependerá mucho del 

pedido del exterior.  

C3: 

exportación 

bajo contrato. 

 Los pedidos de exportación 

de prendas de vestir son 

volúmenes altos, como tres 

mil quinientos a cuatro mil, 

y en algunos casos varían la 

cantidad de pedidos, 

trabajan en tallas, pero más 

se exporta en tamaño 

estándar, y se rige bajo el 

contrato pactado entre el 

comprador y vendedor, así 

como el tiempo de entrega 

del pedido.  
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se trabaja con 

tamaño estándar. 

 

El año pasado las 

exportaciones de 

confecciones 

alcanzaron los USD. 

1,200Millones. De 

dólares. 

 

3. ¿Conoce alguna 

empresa que 

exporte prendas 

de vestir con 

diseños en 

aerografía, y cuál 

es la técnica más 

comercial? 

No conozco ninguna 

empresa, pero lo 

comercial es el 

estampado por su bajo 

costo.  

 

Si conozco la 

aerografía, se hace 

con una compresora 

y el aerógrafo, y 

hace dos años más o 

menos estaba de 

moda en pantalones, 

manchados, ahora 

último he visto en 

polos, pero no 

conozco ninguna 

empresa que haga 

ese tipo de estilo en 

las prendas para 

exportar. Y la técnica 

más comercial es el 

estampado.   

 

No conozco ninguna 

empresa, ni he trabajo 

para ninguna empresa 

que exporte prendas de 

vestir con diseños en 

aerografía, pero si 

conozco la técnica por 

medio de un amigo que 

trabaja con la 

aerografía, pero no en 

ropa sino en otras 

superficies, tiene 

contactos y es 

conocido. Pero me 

suena interesante la 

aerografía en las 

prendas de vestir. 

 

 

C2: moda y la 

tendencia. 

  Si existen empresas que 

comercializan prendas de 

vestir con diseños en 

aerografía, pero casi la 

mayoría son infórmales, la 

esta técnica no solo se 

desarrolla en prendas de 

vestir sino en otras 

superficies como paredes, 

carros, cascos, motos etc. 

teniendo las herramientas 

necesarias; por otro lado es 

relevante el alcance que 

tienen  las redes de 

contactos, que te haces 

conocido por referencias; 

basándonos en las prendas 

de vestir se comercializa 
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más los diseños hechos en 

estampado por su bajo 

costo.  

4.  ¿Bajo qué 

modalidad de 

incoterms exporta 

y que autorización 

requiere? 

 

 

Nosotros trabajamos 

con una embaladora, 

es ahí donde dejamos 

toda la mercadería, 

pagamos y ellos se 

encargan de 

exportarlo. Pero 

también hemos 

enviado por tierra, por 

“Terra Cargo”. Que es 

una empresa de 

servicio de transporte 

terrestre.  

Los envíos que 

realizamos por la 

embaladora son con 

factura y guía.  

 

Nosotros y en casi 

toda gamarra que es 

donde tengo mi 

negocio, el trato que 

hacemos con el 

comprador es 

entregar toda la 

mercadería ya hecha 

y llevarla hasta la 

embaladora, llegaba 

la embaladora, se 

hacia el pago, y ellos 

se encargaban de 

pasar la mercadería, 

como te digo, hasta 

ahí era el trato con el 

comprador. Y con 

respecto al pago y el 

tiempo de pedido, el 

comprador da el 

cincuenta por ciento 

de adelanto, precio 

EXW, FOB. 

No hay restricciones 

para exportar ropa 

nueva, pero cualquier 

tratamiento que le den a 

las prendas deben pasar 

por una previa 

evaluación, como por 

ejemplo la flamabilidad 

del tejido, o niveles de 

metales de los tejidos, 

entre otros. Pero 

dependerá de los 

certificados que cada 

país te pida.  

 

 

 

 

 

C3: Incoterms 

(EXW, FOB) 

 La modalidad más usual de 

los comerciantes y 

empresarios es enviando la 

mercadería a una 

embaladora, o un servicio 

de trasporte, donde el riego 

es menos, podemos decir 

que pactan su contrato bajo 

el termino EXW, en 

almacén; por otro lado no 

hay restricciones para 

exportar, solo los tramites y 

permisos dentro del país 

para que salga la 

mercadería en óptimas 

condiciones.  
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contrato, y el tiempo 

era mínimo una 

semana máxima un 

mes, dependiendo si 

tienes todos los 

materiales a las 

manos.  

 

5.  ¿Qué tan 

importante es que 

una empresa 

cuente con un sitio 

web en donde los 

clientes puedan 

tener acceso a sus 

productos? 

 

Si contamos con una 

página web, y es 

importante porque es 

por ese medio que 

nosotros actualizamos 

los modelo por 

temporadas, por 

campaña, y el cliente 

ve y por ahí hace sus 

pedidos 

La venta online es 

buena, pero para 

venta al por menor, 

por unidad, y 

también tienes que 

jugar con el precio, 

por el traslado y 

envió de mercadería 

es un tiempo, un 

costo, eso se le tiene 

que agregar a la 

prenda. Pues a veces 

ese agregado tiene 

mucha 

competitividad, y 

dependiendo también 

En la actualidad es muy 

importante un sitio 

web, que cada vez se 

utiliza con mayor 

frecuencia “el 

comercio electrónico”, 

siendo el sitio web una 

plataforma de suma 

importancia para 

exhibir y promocionar 

tus productos. Aunque 

existen otras 

herramientas de suma 

importancia como son 

los contactos, las ferias 

internacionales o las 

ferias que realiza Perú,  

C1: comercio 

electrónico,  

La 

importancia 

del comercio 

electrónico 

que crea una 

ventaja 

competitiva. 

Es muy importante que una 

empresa cuente con un sitio 

web, para dar información 

sobre promociones, nuevos 

diseños, hacer pedidos, etc; 

es una ventana al mundo 

donde exhibir tu producto, 

y captar a los clientes. Otra 

de las herramientas son 

participar en ferias 

nacionales e 

internacionales, donde 

exponer tu producto a 

clientes potenciales, 

también es suma 

importancia saber el costo 

real del producto y saber 
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la cantidad de la 

prenda.  

Yo veo que lo que se 

maneja a buen precio 

son los ternos, 

porque es una 

mercadería que 

nunca va a pasar de 

moda, y los 

materiales son 

baratos, ósea el costo 

de producción son 

baratos, pero el 

precio siempre es 

alto porque es una 

prenda elegante, así 

como los vestidos 

también. 

 

hace poco creo, hubo 

una feria PERÚ 

MODA, fue una feria 

internacional textil. Y 

es a estos sitios en 

donde una empresa se 

promociona.  

 

cuánto será su precio al 

exportarlo.  

6. ¿Usted cree que 

sería una nueva 

tendencia o moda 

este tipo de técnica 

Si es en Colombia si, 

por cómo se visten en 

Colombia, allá son 

más Fashions al 

vestirse, ven mucho 

su apariencia, en 

Sí, siempre surgen 

nuevas formas de 

diseñas, y con ellas 

consumidores, pero 

tu producto está 

dirigido más a la 

Sería una propuesta 

interesante en un 

mercado tan 

competitivo como las 

confecciones, en donde 

la gente busca 

C4: Colombia 

 

C5: 

innovación, 

calidad 

 

 Más que moda o una nueva 

tendencia, la aerografía 

estaría dirigido para 

personas que les guste 

personificar o sean 

exclusivos los diseños, 
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de diseño en las 

prendas de vestir? 

cambio a los países 

que exportamos son 

como más 

tradicionales.  

 

exclusividad o 

personalizado, si vas 

a empezar está bien 

una página web en 

donde exhibas tus 

productos o tengas 

contacto con los 

clientes, tu producto 

está hecho para la 

clase media alta, te 

recomendaría saber 

quiénes son los que 

van a comprar 

porque de nada sirve 

tener todo y no saber 

o no tener quien te 

compre tu producto.  

 

innovación, calidad, 

busca siempre estar a la 

moda, ser tendencia, 

ser original, solo te 

recomendaría que 

definas bien cuál será la 

ventaja competitiva de 

tu producto.  

 

 

 

 

C2: moda y la 

tendencia. 

 

 

Colombia es un país que le 

gusta verse bien, se fija su 

apariencia, no son 

tradicionales, les gusta ser 

originales.  

Nota: Las categorías emergentes deben incorporarse en el marco teórico final de la tesis. 
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4.3 Triangulación de datos: Diagnóstico final 

 

 

Los países de Sudamérica han crecido en cuando a las importaciones en la industria textil, 

productos como polos, casacas, vestidos, camisas, blusas y pantalones, son los que más 

generan comercio entre Perú y los países vecinos, gracias al mejor algodón que se produce 

en el Perú es que se produce prendas de vestir de calidad, reconocido a nivel mundial; y los 

TLC han sido fundamentales para el libre comercio.  

Las exportaciones de prendas de vestir a nivel mundial son distribuidas a sectores 

comerciales de mucha demanda, tales como centros, locales propios y las tiendas por 

departamentos. En el estudio cuantitativo con respecto a la frecuencia de compras de prendas 

de vestir en los lugares mencionados, se observa que, del total de 30 encuestados, la mayoría 

lo adquiere en centros comerciales y locales arrojando un porcentaje igual de 46.7% del total, 

y el 6.7% manifiestaque el lugar donde adquieren sus prendas de vestir a la hora de ir de 

compras es en tiendas por departamentos. Esto determina que se trabajara con distribuidores 

en centros comerciales en donde se concentra la mayor demanda, así también, tener una 

prospectiva de contar con una tienda propia, donde se pueda conocer los justos y preferencias 

de los potenciales clientes. 

 

Por otro lado, los productos textiles más exportados son para damas, como polos, 

jeans, vestidos, pero también para caballeros como camisas, polos, jeans, poleras. Los 

estudios ratifican estas afirmaciones, indicando que el 50% manifiestan que el tipo de ropa 

que usan es casual, un 33.3% indican que usan ropa cómoda, un 3.3% manifiesta que lo que 

más usan es ropa formal y el 13.3% manifiesta que usa ropa deportiva. Esto determinará que 

la empresa se enfoque en exportar prendas de uso frecuente por los clientes, a quienes va 

dirigido el producto.  
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En cada país existen consumidores con características similares, como es a la hora 

de adquirir un producto, y cuan relevante son para un consumidor a la hora de su elección, 

como un buen bajo precio, o que el producto sea de buena calidad, o tengas un diseño 

agradable y que va con la personalidad del comprador, o simplemente porque se dejan llevar 

por las marcas, que son tan importantes en cualquier producto,  En el estudio cuantitativo 

con respecto a las características más importantes para el comprador, se observa que de los 

30 encuestados la característica más importante que el cliente observa a la hora de comprar 

es la calidad y el diseño de las prendas, factores que alcanzan un 36.7% y 30% 

respectivamente, el 23.3% se fija en la marca y el 10% observa el precio de la prenda que 

está adquiriendo. Esta información es relevante para la empresa a la hora de producir 

nuestras prendas de vestir, lo que permitirá que el producto este enfocado en las 

características más seleccionadas para satisfacer a los clientes. 

 

Las cantidades que se exporta no varían, se mantienen mensualmente, pero lo que si 

varían son las prendas por estaciones, algunas empresas peruanas exportan sus confecciones 

por partes, desde cien, doscientos hasta completar todo el pedido, como dato se tiene que en 

el año 2016 las exportaciones alcanzaron USD 1,200 millones de dólares, beneficiando e 

incrementando la demanda textil, En el estudio cuantitativo con respecto al tiempo que 

transcurre para adquirir una prenda de vestir nueva del total de los 30 encuestados, el 33.3% 

manifiesta que adquiere ropa nueva cada mes, un 50% la mitad de encuestados manifiesta 

que cada tres meses compran su ropa, un 13.3% indica que cada seis meses renuevan su ropa 

y que un angosto 3.3% manifiesta que lo hace mayor a un año. Esta información ayudará a 

la frecuencia de exportación y producción de la empresa, así como la variación de prendas 

según las estaciones. Así mismo en un estudio similar al anterior sobre el promedio de 
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prendas que adquieren en cada compra, arrojo como datos que el 23.3% del total de 

encuestados indican que entre 3 a 5 prendas de vestir compran al año, el 30% compra de 5 a 

7 prendas, al igual que de 7 a 10 prendas de vestir al año, y el 16.7% indica que compra más 

de diez prendas al año. Esta información apoya a lo ya mencionado sobre la cantidad de 

producción que realizara la empresa según los contratos y pedidos por el país importador.  

 

La aerografía es una técnica no muy conocida, pero si antigua, y reflejada en las 

calles de Perú, así como en otros países, esta técnica tiene ventajas frente a otros tipos de 

cómo es la más comercial; el estampado, por su bajo costo; pero no tiene un buen acabado 

como lo tiene la aerografía, como se difumina los colores y se matizan, para crear un dibujo 

real a los ojos del comprador. En el estudio cuantitativo con respecto al conocimiento que 

tienen de la técnica de aerografía del total de 30 encuestados, el 30% si conoce la técnica de 

pintura, y que un 70% desconoce de esta técnica de pintura llamada aerografía. Esta 

información revela que hay poco conocimiento de la aerografía y por ende es esencial educar 

y difundir a las personas sobre este tipo de trabajo a través de las prendas de vestir; a esta 

información se complementa y le da un soporte a lo analizado anteriormente, es así que el 

100% de los 30 encuestados indicaron que si están dispuestos a adquirir prendas de vestir 

diseñados con aerógrafo.  

Los precios varían en las prendas de vestir, por sus acabados, diseños, materiales, y 

fundamentalmente bajo que modalidad lo exportas, ya que genera un costo que se tiene que 

añadir al producto, el envío que realizan las empresas encuestadas, es contratando a una 

embaladora o un servicio de trasporte terrestre. Es así que las dos encuestas sobre el precio 

de un polo y un vestido, ambos con diseños en aerografía, variaron para los encuestados; 

para el costo del polo diseñado del total de 30 encuestados, el 83.3% indican que pagarían 
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por un polo con diseño en aerografía menor a 20$ y el 16.7% de encuestados pagaría de entre 

20$ a 25$ por un polo con diseño en aerografía. Este dato es esencial a la hora de hacer el 

presupuesto del proyecto; por otro lado, vemos diferencia en el vestido diseñado, el 6.7% 

indican que pagarían por un vestido con diseño en aerografía menor a 20$, el 50% de 

encuestados pagaría de entre 20$ a 25$ y el 43.3% indica que pagarían de entre 26$ a 30% 

por un vestido con diseño en aerografía. Esta información es relevante para la empresa a la 

hora de buscar asociarse con textilerías, o servicios textiles.  

 

Es relevante que una empresa o negocio cuente con una página web, es donde pueda 

ofrecer sus productos al mundo; en los últimos años se ha incrementado esta modalidad, el 

comercio electrónico, uno hace su pedido, paga mediante su número de tarjeta y se espera 

que el producto llegue en un tiempo pactado; pero también es muy importante para aquellas 

personas que deseen personificar sus prendas y puedan tener contacto directo con los 

diseñadores, es así que la encuesta realizada se enfocó en precisar sobre, que tanto los 

clientes buscan personificar sus diseños y en que prendas les gustaría hacerlo, por eso, del 

total de 30 encuestados, el 76.7% indica que si le gustaría personificar sus diseños en 

aerografía en sus prendas de vestir y un 23.3% indica que no le gustaría personificar sus 

prendas. Y con respecto a que prendas, resulto que el 23.3% manifiesta que le gustaría 

personificar sus gorras, en un 23.3% al igual que las gorras, les gustaría personificar en 

camisas, un amplio 50% le gustaría personificar en pantalones jeans y un reducido 3.3% le 

gustaría personificar sus medias. Esta información es de suma importancia para la empresa, 

que no solo está enfocada en exportar con diseños globales, sino también estar dirigido para 

aquellos consumidores que les guste la exclusividad, o crear sus propios diseños.  



  87 

 

 

Es muy importante que una empresa cuente con un sitio web, para dar información 

sobre promociones, nuevos diseños, hacer pedidos, etc.; es una ventana al mundo donde 

exhibir tu producto, y captar a los clientes. Otra de las herramientas son participar en ferias 

nacionales e internacionales, donde exponer tu producto a clientes potenciales; a la vez es 

de suma importancia que el cliente conozca el lugar donde se crea todo, en la encuesta 

realizada se observa que el 30% del total de los encuestados desea adquirir las prendas en 

centros comerciales, el 10% indica que por medio del internet le gustaría adquirir sus prendas 

con diseños, y un amplio 60% le gustaría adquirirlo mediante una tienda propia.  

Por otro lado, la encuesta que va dirigida al medio por donde los clientes recibirán 

información detallada del producto, el 10% indica que les gustaría recibir información por 

medio del correo electrónico, un 20% indica que, mediante folletos en los centros 

comerciales, y un amplio 70% manifiestan que les gustaría recibir información del producto 

como promociones, nuevos diseños, descuentos, sorteos, mediante la red social Facebook. 

Esta información ayuda a que la empresa tenga una visión de expansión, no solo a Colombia, 

sino a Sudamérica y a todo el mundo, generando más empleos, mas satisfacción laboral entre 

los jóvenes artistas de cada país.  

En el Perú, si existen algunas empresas que se dedican a los diseños en aerografía, 

pero casi todas son informales, pero aun es un sector insatisfecho por satisfacer, y más aun 

teniendo mano de obra, y calidad en los materiales; en Colombia es conocida la aerografía, 

pero en otras modalidades de pinturas, como el carros, motos, etc; en la encuesta, el amplio 

86.7% no conoce ninguna empresa que se dedique a la confección y diseño en aerografía, 

un 6.7% manifiesta que conoce pocas empresas y con el mismo porcentaje de 6.7% conocen 

algunas empresas que se dediquen a las prendas de vestir con diseños en aerografía. Esta es 
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una ventaja, siendo un sector insatisfecho por satisfacer, siendo Colombia un país de mucha 

diversidad, y donde el sector textil y la industria de la moda crecen.   

La aerografía plasmada en prendas de vestir sería una propuesta novedosa y original, 

en un mundo tan competitivo, y en un sector en donde año tras año viene generando al Perú 

grandes ganancias y mayor trabajo, es por esa razón que de los 30 encuestados, el amplio 

93.3% compraría el producto como parte de un regalo al ser algo novedoso, y un deducido 

6.7% no compraría el producto como parte de un regalo. La empresa se enfocará no solo a 

jóvenes, que son los clientes potenciales y a quienes va dirigido el producto, sino a personas 

mayores que compran como parte de un regalo.  

Para este tipo de producto, que es nuevo y novedoso; se recomienda definir cuál es 

realmente la ventaja competitiva frente a las grandes competencias, según la encuesta indica 

que un 100% de los 30 encuestados, si recomendarían el producto a otras personas, teniendo 

también como alternativa la parte negativa del no recomiendo el producto. Desde una 

encuesta ya se conoce cuál es la manera de poder difundir este arte a través de las prendas; 

que es las recomendaciones de los clientes, a nuevos clientes, y esto genera una ventaja 

competitiva frente a otros, por la razón de existir un sector aun no satisfecho.  

Esta información revela y demuestra que existe una necesidad por probar algo nuevo 

y novedoso, una necesidad que aún no ha sido satisfecha por las empresas de textilerías, y 

también demuestra que el producto será aceptado por su innovación, y la personificación de 

sus diseños, y así generar más exportación de prendas de vestir diseñados con aerógrafo en 

el mercado internacional.   
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CAPÍTULO V  

PROPUESTA DE LA INVESTIGACIÓN 
 

“MANUAL DE EXPORTACIÓN DE PRENDAS DE 

VESTIR CON AERÓGRAFO” 
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5.1 Fundamentos de la propuesta 

La propuesta denominada manual de exportación de prendas de vestir diseñadas con 

aerógrafo, cuenta con dos fundamentos importantes, la inexistencia de datos sobre la 

aerografía en prendas y el comercio del producto. 

 

Después de los dos últimos años en donde el Perú fue afectado por la caída de las 

exportaciones del sector textil; este año comenzó con un mayor dinamismo en las 

exportaciones de prendas de vestir de Perú a Latinoamérica,  principalmente por la confía en 

productos peruanos que representa calidad, también por la cercanía geográfica, por los TLC, 

por la fortaleza de las relaciones comerciales con clientes potenciales, y las estrategias de 

empresas peruanas en presentar al mercado productos novedosos que marcan la tendencia.  

El Perú exporta a países desarrollados como EEUU, China, Vietnam, Bangladesh e 

India , que representan millones de dólares en exportaciones, pero dentro de Latinoamérica 

encontramos países como Colombia en donde se está fortaleciendo más los vínculos 

comerciales, tales como el crecimiento de la moda y la exposición de prendas en desfiles;  

puesto que Colombia es un mercado enfocado en productos que marquen tendencia, que sean 

originales, buena calidad, innovadores, características que nuestros productos peruanos 

cuentan. Por otro lado el arte urbano peruano ha crecido en los últimos años, no se tiene un 

porcentaje exacto de cuantos artistas existen en el Perú y cuantos son aceptados por la 

sociedad; a través de una pintura o dibujo el artista nuestra sus sentimientos, sus emociones, 

su estilo y su cultura; el arte urbano se encuentra reflejado en cada pared limeña, donde 

muestran la identidad peruana; pero teniendo tantas características positivas, aun es visto 

con desconfianza, con prejuicios, catalogando al arte como una manifestación delincuencial, 

por la falta de oportunidades que existe en el Perú.  En este sentido la formación de una 

empresa dentro del sector textil que exporte prendas de vestir diseñados con aerógrafo 
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aprovecharía las oportunidades que brindan el crecimiento de la industria textil, y a su vez 

la oportunidad de mostrar el arte urbano peruano a Colombia, entrando con precios 

competitivos y diseños innovadores.  

5.2 Objetivos de la propuesta 

 

Diseñar un manual de exportación de prendas de vestir con diseños en aerografía al 

mercado de Bogotá – Colombia. 

 

5.3 Problema 

En el diagnóstico final que se construyó a raíz de la interpretación de datos obtenidos de las 

entrevistas realizadas a los expertos relacionados al comercio y sector textil, así como las 

encuestas a colombianos para la aceptación de un producto nuevo, se ha determinado que el 

principal problema es la falta de conocimiento de este producto en el mercado colombiano, 

por la falta de difusión del arte en el país, aunque existe un reducido grupo de personas que 

si conocen la aerografía, pero no en prendas de vestir, sino en superficies como carros, 

motos, paredes, etc.  

El origen de tal situación es la carencia de oportunidad, la difusión y principalmente 

por los prejuicios hacia el arte.  
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5.4 Justificación 

La inexistencia de un manual detallado sobre este producto que es conocido en otras áreas, 

pero no en el sector textil; y su comercialización en el interior y exterior del país; existen 

reconocidas marcas de empresas textiles que exportan prendas de vestir con diseños 

estandarizados y comunes, esto ha causado que el mercado sea cada vez más sensible a las 

necesidades del cliente, satisfaciendo necesidades globales y no individuales. 

La propuesta fue elaborada por dos motivos principales, primero para aprovechar el 

renacimiento de las exportaciones de la industria textil, que está marcando tendencia 

mundial, por sus grandes confecciones en prendas, tejidos, hilados, bordados, así como sus 

acabados y diseños, y segundo para generar oportunidad a los artistas urbanos que existen 

en el Perú.  

La propuesta permitirá ser una iniciativa para otras empresas textiles que quieran 

incursionar en este nuevo estilo de diseño en prendas que están marcando tendencias; ya que 

justamente con la aerografía se puede crear, diseñar lo que se desee, sin límite alguno; desde 

un objeto simple, hasta el rostro de una persona, sin perder ningún detalle y que el producto 

final sea satisfactorio para el cliente.  

Finalmente, se logra enlazar dos rubros tan distintos, para crear un producto 

innovador que marcara tendencia.  

 

5.5 Resultados esperados 

La propuesta Manual de exportación de prendas de vestir diseñados con aerógrafo, Bogotá. 

Dará como resultado que la industria de moda siga creciendo en el Perú, al punto de que se 

innove técnicas en los acabados, para exportar productos terminados, y no solo materia 

prima, y de esta manera lograr que crezcan las pymes con un producto con valor agregado. 
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Se desea que la comercialización del producto sea beneficioso para la empresa en 

cuanto a sus ventas y ganancia, con una utilidad del 20% en cada exportación.  

5.6 Plan de Actividades 

La propuesta de la investigación se desarrolla en cinco capítulos, se mencionará cada 

capítulo.  

Manual de exportación de prenda de vestir diseñado con aerografía 

 

Primer capítulo: El contenido del primer capítulo del manual está enfocado en los 

conceptos básicos de la aerografía, y las herramientas necesarias para el logro de los diseños; 

tales como el aerógrafo, el compresor, pinturas, limpieza del aerógrafo. 

El segundo capítulo: Está enfocado en el proceso de diseño, que abarca desde la 

idea de los diseños, creación del diseño, corte del molde, selección de pinturas, doblado y 

empaquetado. 

El tercer capítulo: El manual abarca al país de Colombia, un análisis e investigación 

sobre su cultura, idioma, población, clima, gobierno, sus exportaciones e importaciones, y 

el TLC entre Perú y Colombia; estos datos ampliarán el panorama del mercado hacia donde 

se dirige la empresa.  

El cuarto capítulo:Está enfocado en el proceso de exportación, este capítulo esta 

detallado paso a paso sobre cómo se exporta y que tramites y documentos se debe tener para 

la exportación. 

El quinto capítulo: Se desarrolla un caso práctico sobre la empresa Aeroclothes 

S.A.C. sobre una exportación de 800 prendas de vestir con diseño, así como el presupuesto 

detallado para una posible exportación. 
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5.7 Evidencias 

El manual estará anexado en la parte final de la tesis. 

Producto: 

 

Figura 20. Modelo del producto 

 

 

 

 

 

 

 



  95 

 

 

Envase: 

 

 

 

 

Figura 21. Envase y empaquetado del producto 
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5.8 Presupuesto 

Tabla 21 

Presupuesto de la propuesta  

Tipo de cambio de dólares a soles: S/. 3.27 

PROPUESTA Cantidad Dólares Unitario Soles Unitario Total Dólares Total Soles 

polos 500 $1.68  S/. 5.50  $840.98  S/. 2,750.00  

vestidos 300 $2.75  S/. 9.00  $825.69  S/. 2,700.00  

aerógrafo 5 $18.35  S/. 60.00  $91.74  S/. 300.00  

compresora 5 $137.61  S/. 450.00  $688.07  S/. 2,250.00  

goma 80 $9.17  S/. 30.00  $733.94  S/. 2,400.00  

manguera 5 $6.12  S/. 20.00  $30.58  S/. 100.00  

kit de limpieza 5 $24.46  S/. 80.00  $122.32  S/. 400.00  

pinturas 100 $5.50  S/. 18.00  $550.46  S/. 1,800.00  

cutter 5 $4.59  S/. 15.00  $22.94  S/. 75.00  

cartulina 16 $0.12  S/. 0.40  $1.96  S/. 6.40  

computadora  1 $550.46  S/. 1,800.00  $550.46  S/. 1,800.00  

caballetes 5 $21.41  S/. 70.00  $107.03  S/. 350.00  

   total:  $4,566.18  S/. 14,931.40  

Fuente: elaboración propia 
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5.9 Diagrama de Gantt/Pert CPM 

 

 

 

Figura 22. Diagrama de Gantt de la propuesta 
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5.10 Flujo de caja en un plazo de cinco años 

Escenario optimista 

Tabla 22.  

Flujo de caja en el escenario optimista 
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Escenario probable 

Tabla 23.  

Flujo de caja en el escenario probable 

. 
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Escenario pesimista 

Tabla 24.  

Flujo de caja en el escenario pesimista 
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5.11 Viabilidad económica de la propuesta 

Tabla 25 

Viabilidad económica de la propuesta según los tres escenarios del flujo de caja 

 

Resumen de escenarios 

  Optimista Probable Pesimista 

 
g (tasa de crecimiento) de 
ingresos 
g (tasa de inflación) de 
gastos 

  
13% 

 
 

3% 

  
9% 

 
 

3.50% 

  
4% 

 
 

4% 

Celdas de resultados 
VAN 

  
 S/. 2,264,924.52 

  
 S/. 1,764,457.10 

  
 S/. 1,206,710.58 

 

En la tabla 14 se muestra la viabilidad de la propuesta sustentada bajo el indicador Valor Actual 

Neto (VAN) resultando en los tres escenarios un alto índice de rentabilidad en la exportación. 

 

5.12 Validación de la propuesta 

La propuesta ha sido validada por dos profesionales de comercio exterior que han aprobado 

la propuesta, el manual de exportación les pareció innovador, y el producto original.  
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CAPÍTULO VI 

DISCUSIÓN 
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Esta investigación tuvo como propósito identificar y describir aquellas experiencias 

emprendedoras que inciden en la vida de los estudiantes de la facultad de Ciencias 

Empresariales de la Universidad Norbert Wiener. Sobre todo, se pretendió diseñar un manual 

que contenga todo lo necesario para la exportación de prendas de vestir con aerografía, 

siendo el producto exportable un producto artesanal, creado para difundir la aerografía y el 

talento de jóvenes peruanos a Colombia, y con una prospectiva mundial, no solo el Perú, 

sino que se sumen países a difundir la técnica de aerografía, no solo en prendas, sino en 

muchas otras superficies; observando así cuales son las preferencia, modalidades, 

características y la aceptación de un producto conocido con diseño artesanal, que se 

presentaron a los encuestados para la viabilidad del producto, cómo se manifestaron en los 

porcentajes evaluados para el desarrollo del incremento de las exportaciones peruanas de 

prendas de vestir diseñados en aerografía.  

 

Así también, se identificaron aquellos factores asociados a la rentabilidad y análisis 

de precios y costos que experimentan las exportaciones.  

 

Los problemas de la exportación de las prendas diseñadas, serían las competencias 

indirectas, por la estandarización de productos a nivel mundial. Sin embargo, el sector textil 

peruano es bien visto a nivel mundial, por su excelente algodón.  

En el proceso de investigación se evidencio el alto consumo de prendas de vestir y 

como la industria de la moda ha crecido a pasos agigantados pasando hacer una prioridad 

para muchos en la actualidad, porque el 83.3% adquiere su ropa; en un supermercado, tienda 

por departamento o tienda propia; de un mes a tres meses, siendo reforzado por los 

comentarios de expertos entrevistados que las exportaciones mensuales de sus prendas de 

vestir son mayores a mil. En la propuesta se está realizando un proceso de producción y 

exportación para medir tiempos. Esto es concordancia con Aroche y Corzo (2015) que 
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también realizó un estudio de factores que promueven el potencial exportador de las 

microempresas de fabricantes industriales textiles, y cuya conclusión indica que el potencial 

exportador de las microempresas de la asociación se encuentran según los niveles propuestos 

por PromPerú en la categoría de “exportador en proceso”; lo que significa que debe 

establecer una adecuada gestión identificando las capacidades en etapas del proceso del 

comercio exterior que permita utilizar esas fortalezas para poder lograr subir al nivel de 

“exportador” las estrategias para aumentar el potencial exportador están orientadas a mejorar 

el acceso al mercado, acceso al financiamiento, desarrollo de la colaboración y coordinación 

entre actores, acceso a capacitación. 

 

 

Por otro lado, el 70% de los encuestados no conocen la técnica de la aerografía ni en 

prendas de vestir ni en ninguna otra superficie, siendo reforzado por los comentarios de 

expertos entrevistados que la técnica más comercial es el estampado, y que desconocen de 

alguna empresa que exporten prendas de vestir diseñados con aerógrafo. En la propuesta se 

está realizando la exportación de prendas de vestir diseñados con aerógrafo, para que sea 

una de las maneras en como difundir esta técnica, estas actividades se realizará a fines de 

este año con la intención de iniciar este proyecto para la difusión de la aerografía a través de 

jóvenes talentos; por otro lado, los diseños que deja el aerógrafo en las prendas son 

totalmente innovadores, realistas, y originales. Esto en concordancia con Sierra (2012) que 

también realizó un estudio de creación de una microempresa comercializadora de camisetas 

con diseños en aerografía y cuya conclusión indica que existe un mercado por el cual 

satisfacer y absorber, cuya ventaja competitiva será la personalización de sus diseños. Y el 

desarrollo de fuertes canales de comunicación con el mercado objetivo.  
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CAPÍTULO VII 

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS 
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7.1 Conclusiones 

Después de realizar los estudios para determinar los requerimientos de recursos físicos, 

humanos y financiero necesarios para la propuesta de exportación de prendas de vestir con 

diseños en aerografía, y establecer los objetivos se concluye que: 

 

Primera: Para llevar a cabo la propuesta de manera exitosa fue necesario hacer un 

análisis detallado de las categorías y subcategorías, como también algunas 

variables que puedan afectar la exportación de un producto a un país en el 

cual corra el riesgo de no reconocer algunas regulaciones del comercio 

exterior.  

Segunda:      El Perú hoy en día cuenta con varios TLC, en donde se ofrece innumerables 

ventajas para la exportación debido a nuestra ubicación geográfica y 

comercial, que hoy en día está posicionada, gracias al esfuerzo de 

emprendedores nos vemos motivados a cruzar al mundo de la actividad 

económica. 

Tercera:      En el estudio del mercado a donde se exportará, el mercado es lo suficientemente 

amplio como para absorber la oferta de Aeroclothes, así mismo, se observa 

que el mercado colombiano se ha mostrado interesado en el producto, y se ha 

visto que la empresa podrá ocupar un segmento hasta ahora desatendido del 

mercado, que es aquel enfocado en diseños únicos, y personalizados. 

Cuarta:        El cambio de tendencias del mercado, es beneficioso y crea oportunidad para 

la empresa Aeroclothes en un futuro poder ampliar su cartera de productos, 
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de manera que pueda producir y confeccionar sus propias prendas, sin dejar 

los diseños.  

Quinta:           La empresa enfocará sus lineamientos en un proceso con tiempos establecidos 

de modo que faciliten al cliente la adquisición de su prenda. el proceso de 

producción podrá ser controlado, de modo que se cumplan con los estándares 

y tiempos establecidos, para que sean distribuidos a tiempo.  

Sexta:             Por otro lado, es importante que las empresas exportadoras cumplan con los 

requisitos necesarios para la exportación, así mismo es indispensable que usen 

el etiquetado, donde se reconozca la marca del producto, así como el embalaje 

y envase adecuado para el producto llegue en buen estado y pueda ser 

valorado en nuestros mercados de destino. 

Séptimo:        Finalmente se exporta las prendas de vestir con diseños en aerografía, porque 

es un producto netamente peruano que a pesar que es un producto nuevo, poco 

conocido, posee mucho más que algo físico, posee arte. Es por ellos, que es 

necesario promover la exportación de prendas de vestir diseñados por 

artesanos peruanos. Puesto que traerá muchos beneficios, tanto personales, 

como económicas al país peruano. 
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7.2 Sugerencias 

A continuación, se describirá recomendaciones que se creen adecuadas para el crecimiento 

de la propuesta. 

 

Primera: Es necesario que la empresa se mantenga en continuos procesos de calidad, 

así como exclusividad en sus diseños, para el crecimiento de la empresa, se 

recomienda desarrollar fuertes canales de comunicación con el mercado 

objetivo, de modo que se pueda ir ampliando la oferta.  

Segunda:       Es esencial para la empresa, que este en constantes procesos de innovación, 

de modo que, a la entrada de otros competidores, no afecte a la empresa. 

Tercera:       Por otro lado, se recomienda firmar acuerdos periódicos de precios fijos con 

los proveedores, para asegurar el precio. 

Cuarta:      Así mismo, se sugiere asistir a ferias internacionales para dar a conocer el 

producto, así como a ferias nacionales de moda, en donde se cuenta con la 

presencia de muchos empresarios internacionales. 

Quinta:          Viajar al país que desee exportar o acudir a alguna de sus ferias internacionales 

para así poder contactar a uno o más intermediarios que pudieran estar 

interesados. Hacer una investigación de mercados más profunda y directa. 

Sexta:         Ampliar la muestra de la población para que los interesados tengan datos más 

específicos antes de realizar una exportación más definitiva. Continuar su 

expansión internacional a otros países. 
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Anexo 1: Matriz de la investigación 

Exportación de prendas de vestir con diseños a Bogotá para la difusión de la 

aerografía peruana, 2017 

Planteamiento de la 

Investigación 
Objetivos 

Justificación 
Formulación del 

problema 
Objetivo General 

¿De qué manera se 

puede difundir en el 

interior y exterior la 

aerografía nacional? 

Proponer un plan de exportación de 

prendas de vestir con diseño en 

aerografía, para favorecer el 

crecimiento de la industria de la moda 

en el Perú. 

La investigación                     

holística me permite 

analizar de manera 

general a través de la 

investigación 

cualitativa y 

cuantitativa el cual 

permitirá al 

empresario exportador 

poder aplicarlo para 

su crecimiento. 

 

Aporta a las teorías y 

conocimientos que 

expliquen los negocios 

internacionales, así como 

las políticas de calidad 

del mercado exterior. 

Objetivos Específicos 

Diagnosticar las preferencias, las 

tendencias, procesos, documentos, 

transportes e incoterms del mercado de 

Colombia 2017. 

Categorizar el plan de exportación en 

categorías y subcategorías y las 

categorías emergentes, de prendas de 

vestir diseñados en aerografía para el 

mercado de Colombia. 

 

Diseñar la propuesta del plan de 

exportación de prendas de vestir 

diseñados en aerografía para el 

mercado de Colombia. 

Validar la propuesta de exportación a 

través de juicios de expertos y los 

instrumentos de investigación. 

Evidenciar a través de un manual los 

procesos de producción y exportación 

de Perú a Colombia. 

 

Metodología 

Sintagma y enfoque Tipo y diseño Método e instrumentos 

Holístico y mixto, 

respectivamente 

Proyectivo, no experimental 

transversal, respectivamente 

Entrevista: Guía de 

entrevista 

Encuesta: Cuestionario 
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Anexo 2: Matriz metodológica de categorización  

Objetivo 

general 

Objetivos 

específicos 
Categorías 

Sub 

Categorías 

Unidad 

de 

análisis 

Técnicas Instrumentos 

Plantear 

una 

propuesta 

de 

exportación 

de prendas 

de vestir 

con diseño 

en 

aerografía, 

para 

favorecer el 

crecimiento 

de la 

aerografía 

en el Perú, 

2017. 

 

Diagnosticar las 

preferencias, las 

tendencias, 

procesos, 

documentos, 

transportes e 

incoterms del 

mercado de 

Colombia 2017. 

 

Categorizar el 

plan de 

exportación en 

categorías y 

subcategorías y 

las categorías 

emergentes, de 

prendas de vestir 

diseñados en 

aerografía para el 

mercado de 

Colombia. 

 

Diseñar la 

propuesta de 

exportación de 

prendas de vestir 

diseñados en 

aerografía para el 

mercado de 

Colombia. 

 

Validar la 

propuesta de 

exportación a 

través de juicios 

de expertos y los 

instrumentos de 

investigación. 

 

Evidenciar a 

través de un 

esquema los 

procesos de 

exportación de 

Perú a Colombia. 

 

Exportación 

 

Industria de 

moda 

Producto, 

mercado  

 

Diseño, 

moda y 

aerografía 

Agente 

aduanero 

 

Textilero 

 

 

Empresa 

textil 

Entrevista 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Encuesta 

Ficha de 

entrevista 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cuestionario 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ficha de 

evaluación de 

expertos 
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo 

Instrumento 1: Encuesta 

 

 

 

Lugar: ………………………….  

Sexo:    F ( )      M ( ) 

Estimado participante: Las preguntas del presente cuestionario deberán ser respondidas de 

forma transparente y marcando solo una alternativa con aspa (X) en el recuadro que usted 

considera, según las escalas mencionadas. 

1. ¿Dónde compra normalmente su ropa?  

a) Centros comerciales  

b) internet            

c) locales                 

d) tiendas por departamentos  

 

2. ¿Qué tipo de ropa le gusta usar?  

a) Casual 

b) cómodo  

c) formal 

d) Deportivo 

 

3. Ordene de más importante a menos importantes los siguientes aspectos que lo 

atrae de las prendas de vestir (Siendo 1 el más importante y 4 el menos 

importante la hora de decidir su compra). 

a) Precio                              

b) Diseños                    

c) Marca   

d) Calidad                           

e) Exclusividad                  
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4. ¿Cada cuánto tiempo compra su ropa?  

a) Quincenal                     

b) Mensual      

c) Cada 3 meses 

d) Cada 6 meses 

e) Mayor a un año 

 

5. En promedio, ¿Cuántas prendas de vestir compras al año?  

 

a) De 1 a 3                                  

b) De 3 a 5   

c) De 5 a 7                         

d) De 7 a 10                                

e) Más de diez  

 

6. ¿Conoce usted la técnica de pintura con aerógrafo?  

 

a) Si conozco la técnica de pintura con aerógrafo                   

b) No conozco la técnica de pintura con aerógrafo 

 

7. La aerografía es una técnica de pintura por aspersión en la que se diseña una 

imagen en distintas capas de color, está técnica puede ser utilizada para pintar en 

productos textiles entre otros. ¿Estaría usted dispuesto a comprar prendas de 

vestir con diseños que utilicen esta técnica?  

 

a) Si estaría dispuesto a comprar  

b) No estaría dispuesto a comprar 

 

8. ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un polo con técnica de aerografía 

que tenga un diseño escogido por usted?  

 

a) Menos de $20                                 

b) De $20 a $25                          

c) De $26 a $30  

d) De $31 a $35                                 

e) Más de $36  
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9. ¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por un vestido con técnica de aerografía 

que tenga un diseño escogido por usted? 

 

a) Menos de $20                                 

b) De $20 a $25                           

c) De $26 a $30   

d) De $31 a $35                                 

e) Más de $36  

 

 
 

10. ¿Le gustaría personificar sus diseños en sus prendas de vestir?  

 

a) Si me gustaría personificar mis prendas de vestir  

b) No me gustaría personificar mis prendas de vestir 

 

11. ¿En qué otra prenda de vestir le gustaría tener un diseño con aerografía?  

 

a) En gorras  

b) En camisas 

c) En jeans 

d) En medias 
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12. ¿En qué lugar le gustaría adquirir las prendas de vestir con diseños en 

aerografía?  

 

a) Centros comerciales   

b) Internet             

c) Tienda propia  

d) Tiendas por departamentos 

 

13. ¿De qué forma le gustaría recibir información sobre promociones, descuentos, 

nuevos diseños o hacer pedidos?  

 

a) Correo electrónico  

b) Folletos en centros comerciales 

c) Facebook 

d) Llamada telefónica 

 

14. ¿Conoce alguna empresa que comercialice prendas de vestir con diseños en 

aerografía?  

 

a) Ninguna  

b) Pocas 

c) Algunas  

d) Varias 

e) Muchas 

 

15. ¿Comprarías el producto como parte de un regalo? 

 

a) Si lo compraría para regalo  

b) No lo compraría para regalo 

 

16. ¿Recomendaría el producto a otras personas?  

 

a) Si recomendaría el producto a otras personas                                                

b) No recomendaría el producto a otras personas 
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Anexo 4: Fichas de validación de los instrumentos cuantitativos 
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Anexo 5: Fichas de validación de la propuesta 
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Anexo 6: Evidencia de la propuesta 

Manual de Exportación  
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