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Presentacion

Sefiores miembros del Jurado:

Dando cumplimiento a las normas establecidas en el Reglamento de Grados y Titulos de la
Universidad Privada Norbert Wiener para optar el titulo de Licenciado en Administracion y
Negocios Internacionales, presento el trabajo de investigacion holistica denominado:
Exportacion de prendas de vestir con disefios a Bogota para la difusion de la aerografia

peruana, 2017.

La investigacion tiene como objetivo fundamental: Plantear una propuesta de
exportacién de prendas de vestir con disefio en aerografia, para favorecer el crecimiento de

la aerografia en el Per(, 2017.

La presente investigacion esta dividida en ocho capitulos: En el primer capitulo se
determina el problema de la investigacion que incluye la identificacion del problema, su
formulacién, seguidos por los objetivos y la justificacion tanto metodoldgica y practica. En
el segundo capitulo se presenta el marco tedrico metodoldgico donde se plantean los
fundamentos teoricos utilizados para la propuesta, los antecedentes que se alinean a la
propuesta y la estructura metodolégica con la que se desarrolla esta investigacion. El tercer
capitulo corresponde a la empresa y su descripcion sobre su marco legal, su actividad
economica, informacidn financiera, proyectos y perspectiva empresarial. El cuarto capitulo
abarca el trabajo de campo que incluye el diagndstico cuantitativo, cualitativo y la
triangulacion de datos que da como resultado el diagndstico final. El quinto capitulo expone

la propuesta de la investigacion denominada “exportacion de prendas de vestir diseniados
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con aerografo”, asi también como un plan de actividades, evidencias, presupuesto y la
viabilidad de la propuesta.

El sexto capitulo trata de la discusion que es resultado por la triangulacion de los
fundamentos tedricos y antecedentes, el diagndstico final y la propuesta de la investigacion
para dar como resultado los constructos que se tom6 como objetivos de la tesis. EIl séptimo
capitulo presenta las conclusiones y sugerencias, para finalizar con el octavo capitulo donde

se detallan las referencias bibliograficas.

Sefiores miembros del jurado espero que esta investigacion considere su evaluacion

y merezca su aprobacién para ser aplicado en el contexto del pais estudiado.

Br. Crismerly Sandoval Espinoza

DNI: 72698533
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Resumen
En la presente investigacion se expone la finalidad de proponer una exportacién de
prendas de vestir a Bogoté para la difusion de la aerografia peruana — 2017, considerando
que el indice de competitividad es mayor cada afio en otras técnicas diferente que la
aerografia, como los estampados, bordados, serigrafia, entre otros; pero por otro lado
también el crecimiento de la moda y las nuevas tendencias da origen a la innovacion de
un nuevo estilo y técnica en los disefios de las prendas, es por ello que se decidié formar
una empresa dedicada a la elaboracion y creacion de disefios para las prendas de vestir

en base de aerografia para ser exportadas al pais de Colombia, Bogota.

La investigacion utilizo el sintagma holistico que emplea la teoria del enfoque
mixto, especificamente de tipo aplicado —proyectivo, debido a que estas teorias facilitaron
la creacion de una propuesta donde se apliquen los fundamentos tedricos del comercio
internacional dando solucién a los procesos de exportacion de las prendas de vestir con
disefios en aerografia. EI enfoque utilizado en la investigacidn es de tipo mixta, basado
en la recopilacion de informacion, andlisis y vinculacion de datos cuantitativos y
cualitativos, asi como el tipo de investigacion es proyectiva, porque se hara una propuesta
con proyeccion al futuro.

Al carecer de informacion sobre este nuevo técnico se desarrollé un plan operativo
donde se describe las necesidades para exportacion como recursos fisicos, humanos y
financieros, asi como el proceso de la realizacion de los disefios en las prendas hasta la
entrega del producto final. Ademas, se desarrollé un estudio financiero que especifica el
presupuesto, el flujo de caja y la prevision de ventas, y por ultimo se determina la

factibilidad de la propuesta.

Palabras Clave: Aerografia, prendas de vestir, exportacion, industria de moda
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Abstract

In this investigation, the main point is to propose an export of clothing to Bogota 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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Introduccion

La presente investigacion trata referente a la exportacion de prendas de vestir a Bogota
para la difusion de la aerografia peruana — 2017, el cual tiene como objetivo principal
Plantear una propuesta de exportacion a Bogota, que permitan a los peruanos difundir la

aerografia a través de los disefios en las prendas de vestir.

Para el estudio de esta investigacion se analizaron las categorias comercio
internacional y la industria de la moda. Para la primera categoria se considerd
principalmente los fundamentos de los autoresOrtega y Espinoza (2015) quien menciona
que la exportacion es la accion de vender, entregar y cobrar productos o servicios a
clientes que se encuentran fuera de los limites del mercado nacional. No solo se exportan
productos sino que la aparicion de las nuevas tecnologias ha propiciado la prestacion de
servicio o venta de servicios informaticos, de consultores, financieros, ingenierias de
telecomunicacion, agencias de viaje, etc. menciona que la globalizacion es parte
fundamental para el comercio, porque trae consigo cambios tecnologicos, cambios

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

Mientras que para la categoria 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
diferencidndose en el valor agregado, la calidad y el costo beneficio. Por otro lado, el
autor Martinez (2017) menciona que, como toda industria mundial, la moda es un sector
vital para los paises altos y bajos; los paises bajos administran materia prima para exportar
a los paises altos y ellos crean y disefian para luego vender al mundo, es un circulo del

comercio internacional y que no tiene fin, y estabiliza la economia de muchos paises.
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por otro lado, al detectar los principales problemas del porque no se difunde la
aerografia en el Perd, 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 mayoria de los peruanos existe esa mentalidad negativa frente a este
arte; la investigacion se enfocara en la influencia que tiene la falta de incentivo y apoyo
a los artistas peruanos para que se difunda la aerografia, la escases de empresas dedicadas
a la creacion e innovacion de disefios con aerdgrafo, asi como el crecimiento de la

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

Finalmente, estos problemas seran resueltos mediante la propuesta “exportacion
de prendas de vestir disefiados con aerdgrafo” que es una de las mil maneras de expresar
y difundir el arte de la aerografia peruana, asi como su comercializacion a nivel nacional

e internacional.
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1.1 Problema de investigacion

1.1.1 ldentificacion del problema ideal

A nivel mundial, la industria de la moda es un fendbmeno que crece constantemente, junto
con la tecnologia, y las capacidades humanas para crear incontables disefios, en donde la
cultura, las tradiciones, los gustos, forman parte importante para las nuevas tendencias,
siendo asi la aerografia una rama dela industria de modas, y que ahora en la actualidad se
utiliza mucho en diversas presentaciones desde decoracion de pasteles, bodyPaint,
maquillaje, sobre metales como en motos o carros; hasta aerografia en superficies de cuero
o de telas de algoddn, como por ejemplo; carteras, billeteras, mochilas, gorras, zapatos, y
prendas de vestir, con disefios y acabados espectaculares, este tipo de técnica es conocido
a nivel mundial, pero tiene mas enfoque en los paises desarrollados como en Europa y

EEUU.

Asi mismo Europa y EE.UU. fueron los paises donde renacio la industria de la moda
actual y en donde se produjeron algunas de las mas importantes creaciones textiles y de
moda, asi como es hoy el lugar de origen de célebres fabricantes, innovadores y
artistas; Europa y EE. UU importan las confecciones del mundo, no solo produccién, sino
también organizan continuamente eventos en donde paises de todo el mundo estan
invitados a participar mostrando sus mejores propuestas y disefios, y es asi como se crean

0 se innovan creaciones con mesclas culturales y étnicas.

En Latinoamérica la aerografia dentro de la industria de la moda, solo es conocido
en algunos paises como Chile, Argentina, Brasil, Colombia, y en Perl solo un porcentaje
reducido tiene conocimiento de este tipo de estilo en dibujo y pintura, pero los necesarios

para salir al mundo a mostrarlos, Segun la Republica (2013), la industria de la moda crece
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en Latinoamérica y en el Perd, en los Gltimos cinco afios — segun 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 produccién que bordea los 480 millones de délares
anuales, también aclara que la industria de la moda estd liderada por Brasil, México,
Colombia y Chile, que copan de forma conjunta el 80% del valor econdmico de la moda
en Latinoamérica. Asi mismo, la aerografia dentro de la industria de la moda, solo es
conocido en algunos paises como Chile, Argentina, Brasil, Colombia, y en Peru 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 Per( la industria de la moda esta a la creciente en los Gltimos afios, en donde
nuestra cultura, su arte, su diversificacion de colores y mesclas ha cautivado al mundo
entero, Segun el diario Gestion (2015) desde 1990, el mercado peruano ha vivido la
apertura al mundo y un crecimiento econémico que, fortaleciendo a la clase media, ha

generado un mayor consumo en la industria de la moda.

Asi mismo, el diario EI Comercio (2015) el Per( aln se encuentra por debajo de los
lideres de la region, como Brasil y Argentina. Es por ello que esta nueva técnica es un
camino para la diversificacion de estilos de disefios en la industria de la moda peruana y
asi poder romper con el alto porcentaje de exportacion de materia prima.

Como lo recalca, Marysienka Miro Quesada, en el diario EI 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 confeccion de moda inspirada por creativos peruanos.
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Dado que el Pert no hay ninguna empresa peruana que exporta prendas de vestir
con disefios en aerografia, esto genera una gran oportunidad para incursionar en este estilo
y diversificar la moda peruana. Segun el diario Gestion (2014) el éxito de la moda esté en
construir marcas y conquistar a un consumidor cada vez mas infiel y exigente, asi lo
reafirma, Manuel Gomez, analista de negocios e inversion de Inexmoda de Colombia,
sosteniendo que, para alcanzar su méaximo 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 innovacion y el valor agregado.

Efrain salas, director de LIF WEEK (2017) destaco que: los disefiadores en el
mercado local han logrado un aplomo que los prepara para lentamente iniciar la
internalizacion de la moda desde el Per(, en ese sentido, Prom-Per( es un socio estratégico
para llegar a mercados internacionales. Peru es un pais rico no solo por su biodiversidad,
sino por la capacidad de creacion e innovacion de su gente, esto genera una gran
oportunidad para el Peru de salir a mostrar al mundo sus capacidades, y competir con las

grandes empresas industriales.

1.1.2 Formulacion del problema

¢Cdémo difundir la aerografia peruana?

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general
Plantear una propuesta de exportacion de prendas de vestir con disefios a Bogota, para

favorecer el crecimiento de la aerografia en el Perd, 2017.
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1.2.2 Objetivos especificos

Diagnosticar las preferencias, las tendencias, procesos, documentos, transportes e
incoterms del mercado de Colombia 2017.

Categorizar el plan de exportacién en categorias y subcategorias y las categorias
emergentes, de prendas de vestir disefiados en aerografia para el mercado de Colombia.
Disefiar la propuesta de exportacion de prendas de vestir disefiados en aerografia para el
mercado de Colombia.

Validar la propuesta de exportacion a través de juicios de expertos y los instrumentos de
investigacion.

Evidenciar a través de un esquema los procesos de exportacion de Pert a Colombia.

1.3 Justificacion

Dados los maés recientes cambios y diversificacion en la industria textil y de moda,
alineados a procesos tantos tecnolégicos, como las capacidades de los disefiadores en crear
e innovar nuevas técnicas; se ha encontrado una gran oportunidad en la exportacion de
prendas de vestir con disefios en aerografia. Esta idea, sumada a que el Per( cuenta con
grandes artistas y disefiadores ocultos en las calles peruanas, pero con grandes talentos
demostrados en las paredes del hermoso Per(, 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

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

Actualmente, en el mundo han surgido técnicas que permiten disefiar las prendas
de vestir como, por ejemplo; los estampados, bordados, serigrafia, etc. Con Optimas
condiciones de calidad. Dichas técnicas en disefio de dibujos, han sido utilizados por

muchas empresas para produccién interna y para exportacion, obviando muchos estilos
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como es la aerografia, teniendo como caracteristicas un excelente acabado de sus dibujos,

originalidad y calidad.

Trujillo (2016) en su sitio web titulado la aerografia se traslada a la moda, la
aerografia es una técnica de pintura que se realiza con especial exactitud a través de un
compresor, que es un aparato que lanza pintura a presién; este método que tiene un cierto
nivel de complejidad, requiere de practicay algunos conocimientos técnicos que ahora mas
que nunca estan muy presentes en el mundo de la moda. Crear figuras, composiciones,
rostros y disefios personalizados es una de las tareas que se propusieron jovenes
emprendedores para que las personas luzcan un atuendo auténtico; “Esta técnica permite
que los acabados sean mas precisos, duraderos y que destaquen por su originalidad”,

sefialaron los creadores de la marca Tension TS.

1.3.1 Justificacién metodoldgica

La investigacion holistica me permite analizar de manera general a través de la
investigacion cualitativa y cuantitativa el cual permitira al empresario exportador poder
aplicarlo para su crecimiento, también permite alcanzar los objetivos especificos
progresivamente, y formular propuestas novedosas, innovaciones, considerando la
creacion de nuevos modelos, la indagacion acerca del futuro pudiendo integrar los

diferentes puntos de vista y evaluar el proyecto de exportacion.
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1.3.2 Justificacion préctica

La investigacion dara como resultado una propuesta integral sélida y viable de exportacion,
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
diagnéstico profundo, para conocer los resultados y analizarlos, para concluir si el producto

es aceptado en Bogota.



CAPITULO II

MARCO TEORICO METODOLOGICO



27

2.1 Marco teorico

2.1.1 Sustento tedrico

La teoria clasica del comercio internacional

La teoria clasica segunMill (citado por Sierralta, 2013) sefiala que el comercio exterior

posibilita:

La apertura a un pais dado de nuevos productos y medios de comercializacion que
hasta entonces estaban considerados fuera del alcance de la poblacion, lo que
funciona como una especie de revolucion industrial en una nacién cuyos recursos
estaban anteriormente sobrexplotados por la falta de energia e interés del pueblo.
De esa manera, este se vera incentivado a esforzarse mas para satisfacer sus nuevos
gustos y hasta para ahorrar con el fin de satisfacer mas 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.

Asi mismo, segun Smith (citado por Bajo, 1991) sefiala que un pais exportaria
(importaria) aquellas mercancias en las que tuviera ventaja (desventaja) absoluta de
costes, esto es, aquellas mercancias cuyo coste total de produccién 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 disefios en
aerografia, primero por que el Peru tiene el mejor algodon 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 pais

colombiano a donde se va a exportar.
La teoria cepalina en el campo del comercio internacional

La teoria cepalina segun Prebisch (citado por Sierralta, 2013) propuso que “La
industrializacion de America Latina a fin de disminuir la dependencia externa y lograr el
incremento de la renta per capital, porque la poblacion consumiria nacionales que
demandaria una mayor utilizacién de mano de obra.” (p 55).Se entiende que los paises en
desarrollo han logrado crecer en tecnologia, mano de obra, y asi poder ya no exportar solo
materia prima, sino productos terminados, asi como el Perd hace unos afios exportaba a los
paises desarrollados para luego exportar al mundo productos terminados; pero eso ya no es
un problema gracias a la industrializacion que se dio en America latina, el Peri como otros

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

Por otro lado, segin Hamilton y List (citado por Sierralta, 2013) en Alemania,
“sefiala que algunas industrias precisaban ser protegidas por el estado hasta adquirir la
suficiente madurez para competir, en igualdad de condiciones, con compaiiias
transnacionales establecidas” (p. 55). Recalca que no todas las industrias estan listas para
enfrentarse a las grandes compafiias internacionales, siendo ahora un mundo mas
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, sefala:

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 afilosXIX 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 politica (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 Unicos
gue se exportan a los paises desarrollados, pero asi tambien crece la influencia politca y

monetaria sobre paises bajos.

La teoria de las ventajas competitivas

La teoria 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)Segun esta teoria, la
propuesta de exportar prendas de vestir con disefio en aerografia es una ventaja
competitiva, ya que en el Per( no existe una empresa en este rubro, y la industria de la
moda requiere innovacion, creacion, nuevos talentos para asi incrementar esta industria que

es una tendencia a nivel mundial.

Para Peteraf (citado por Tarzijan, 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 desempefo superior al de sus competidores”(p.1). En



30

este caso Per(i cuenta con los recursos y capacidades que posibilitarA la entrada de las

prendas de vestir al pais colombiano.

Mientras que Barney (citado por Tarzijan, 2002) establece que “una firma posee
una ventaja competitiva cuando implementa una estrategia de creacion de valor no
ejecutada simultaneamente 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
innovacion de este producto hara que el Perd se diferencia de lo que ya existe en el

mercado.

Por otro lado, paraGhemawat y Rivkin (citado por Tarzijan, 2002) definen*“una
ventaja competitiva como la obtencién de un resultado financiero superior dentro de su

industria o grupo estratégico” (p.2).

ParaBesanko (citado por Tarzijan, 2002) afiadiendo lo citado antes, “dicen que una
firma tiene una ventaja competitiva cuando obtiene una tasa de utilidades econdémicas
mayor al promedio de la tasa de utilidades econdémicas 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.
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2.1.2 Antecedentes

Antecedentes nacionales

Espiritu (2014) en su trabajo de investigacion titulada formacion de un cluster textil para
la exportacion de prendas de vestir a base de hilado de algodon organico a Brasilcuyo
objetivo fue verificarla posible formacion de un Claster empresarial textil exportador de
prendas de vestir a base de hilado de algoddn organico que sea competitivo en el mercado
de Brasil; el tipo de investigacion utilizado es Empirica Moderna porque se basa en hechos
observables de la realidad, el tipo de estudio al que corresponde esta investigacion es el
descriptivo y explicativo; con respecto a su disefio se plantea mediante encuestas para los
exportadores de prendas de vestir, y proveedores de hilado de algodon; la unidad de analisis
para la presente investigacion es cada una de las empresas del sector textil exportador que
trabajen con algodon organico, que realiza sus actividades de produccion y
comercializacién en la provincia de Lima. Como resultado de la investigacion demuestran
que por parte de los directivos de las empresas proveedoras y los exportadores es factible
implementar el cldster como estrategia para un mejor desarrollo empresarial y aumento de
utilidades. Se llegd a esa conclusion 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 cluster exportador. Por ende, la
factibilidad administrativa puede darse, ya que todas cuentan con experiencia exportadora

y manejo de la cadena de distribucion fisica internacional.
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Zafiedo y Valverde (2015) en su trabajo de investigacion titulada oportunidad de
negocio en el mercado canadiense para la exportacion de calzado de la empresa calzados
Kattia EIRL de la region la Libertad, afio 2015; cuyo objetivo fue determinar en qué
medida el mercado canadiense es una oportunidad de negocio para la exportacion de
calzado peruano; en su metodologia el tipo de disefio de investigacion fue no experimental
o descriptivo, su unidad de anélisis 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 analisis de
fuentes secundarias se recopilaron los datos recabados de las fuentes de informacién como
trademap, global trade atlas, adex trade, euromonitor international y adex y luego
procesarlos en tablas de excel para ser analizados y obtener informacion sobre el mercado
de estudio; Como resultado se demostro con la propuesta del plan de exportacion 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 investigacion titulada factores de
competitividad que promueven el potencial exportador de las micro empresas de la
“asociacion 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 disefio de investigacion fue no experimental- descriptiva
transaccional; su poblacion fue las 22 microempresas de la asociacion de fabricantes

industriales textiles la libertad, siendo su muestra no existente debido que se realizé un
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censo a las asociacion de fabricantes industriales textiles la libertad; el instrumentos fue la
recoleccion de datos: observacion directa, analisis de documentos, acceso a internet y
encuestas. Como parte del resultado y conclusiones, el potencial exportador de las
microempresas de la asociacion se encuentran segun los niveles propuestos por PromPeru
en la categoria de “exportador en proceso”; lo que significa que debe establecer una
adecuada gestion 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 estan orientadas a mejorar el acceso al
mercado, acceso al financiamiento, desarrollo de la colaboracién y coordinacion entre
actores, acceso a capacitacion; de ese modo se podra generar un plan de trabajo completo

que permita el logro de la meta comun que tiene la asociacion.

Caro, Cuyubamba y Mendoza (2012) en su trabajo de investigacion titulada plan
de negocio para la comercializacion via web de ropa organica para bebé, cuyo objetivo
fue disefiar y desarrollar un Plan de Negocios de comercializacion de ropa para bebes que
cubra con las expectativas de las madres, estableciendo mecanismos y herramientas
estratégicas para la sostenibilidad, posicionamiento y expansion del Negocio. Parte de su
marco hace referencia a la moda ecoldgica, a prendas de vestir elaboradas con materiales
en cuya fabricacion no se emplean quimicos, ni fertilizantes o pesticidas. El instrumento es
la recoleccion de datos estadisticos e investigacion en internet como el mercado, analisis
de la demanda, competidores, formulacion de estrategias para el posicionamiento del
producto, plan de marketing, analisis financiero y Balance Score Card. Como parte de sus
conclusiones Eccot-Baby desea tener una buena participacién del mercado. Sin embargo,

no apunta a llegar a ser primera sino a tener una sélida e innovadora participacion y mas
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aun a apoderarse del corazon 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 afio se recupera inversion y al finalizar

el tercer afio se podria pensar en expandir el portafolio de negocio.

Caushi y Javes (2013) en su trabajo de investigacion titulada estudio para la
instalacion y puesta en marcha de una planta de tejido de punto y su comercializacion
orientada al mercado internacional, cuyo objetivo fue dar a conocer los aspectos
fundamentales que sedeben considerar para la instalacibn de una microempresa
exportadora de tejido de punto como son un analisis exhaustivo del mercado, una buena
localizacién de planta y un eficiente planeamiento, programacion y control de la
produccion a fin de dar un producto de primera calidad para la satisfaccion del cliente. Su
investigacion se basé en la recoleccion de datos, analisis de documentos, investigacion por
internet, datos estadisticos basados en las fuentes de informacién. En cuanto a las
conclusiones el analisis cuantitativo demuestra que los indicadores de la Oferta se han ido
incrementando favoreciendo que el Mercado de Canada sea un mercado atractivo para la
importacién de diversos productos entre ellos el Calzado Peruano, y por otro lado el analisis
cualitativo realizado permite determinar que el Ambiente comercial, existe un ambiente
favorable entre Peri y Canada, ofreciendo a Canada condiciones adecuadas para la
actividad comercial exterior y con esto el incremento de las exportaciones de calzado
Peruano a éste pais y Finalmente se demostrd con la propuesta del plan de exportacion 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 investigacion 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 operacién 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 investigacion titulada modelo de creacion de una
microempresa dedicada a la comercializacion de camisetas con disefios hechos en
aerografia, en la ciudad de quito, llamada “URBAN RAIN” en el periodo 2012 — 2015,
cuyo objetivo fue brindar un producto Unico a sus clientes al ser la primera empresa

especializada en personalizar camisetas con la técnica de aerografia, de tipo proyectiva ya
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que esta enfocada en ser aplicada en el futuro, con un enfoque mixto vinculados a datos
cuantitativos y cualitativos;en conclusion la investigacion 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 incursionara la empresa, el proceso de produccion
podra ser controlado, de modo que se cumplan con los estandares 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 dara una ventaja frente a los competidores
como la incorporacion de una garantia de exclusividad sobre el disefio, desarrollar fuertes

canales de comunicacion con el mercado objetivo.

Giraldo (2013) en su informe de investigacion 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 nifio, También pasa por un proceso de calidad,
un perfil financiero y contable, andlisis de mercadeo, analisis del producto en los mercados
objetivos quedando EE.UU como principal mercado destino por la investigacion
estadistica, por otra parte analiza un plan estratégico, procesos de exportacion, la capacidad
productiva de los proveedores, oferta exportable y capacidad de almacenaje, estrategias

dirigidas al producto (su disefio, 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 Yy 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 recomendacién es concentrarse en la ventaja competitiva del disefio y

calidad del producto.

Ortiz (2010) en su trabajo de investigacion tituladaPlan de negocios para la
creacion de una empresa de importacion y comercializacion de ropa y accesorios de moda
para mujeres Bogotanas de los estratos 4, 5y 6 entre los 18 y 35 afios de edad, cuyo
objetivo fue disefiar un plan de negocios para crear una comercializadora internacional por
medio del comercio electronico de ropa y accesorios de moda para mujeres bogotanas, de
estratos 4, 5y 6 entre los 18 y 35 afios de edad. Es una investigacion descriptiva, segun
César Augusto Bernal en Metodologia de la Investigacion, Segunda edicién, México, de la
Pearson — Prentice Hall, el autor dice: “...En tales estudios se muestran, narran resefian o
identifican hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un objeto de estudio, o se disefian
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productos, modelos, prototipos, guias, etcétera...” “...La investigacion descriptiva se
soporta principalmente en técnicas como la encuesta, la entrevista, la observacion y la
revision documental...” De lo anterior en este Proyecto se va a trabajar con la encuesta.
Como parte de sus conclusiones The Fashion Boutique sera un sitio web que le brindara
grandes ventajas, ademas de poderse comprar productos importados con excelente servicio
al cliente. Las principales fortalezas de esta comercializadora internacional son los disefios

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

accesorios femeninos.
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Fernandez (2008) en su trabajo de investigacion titulada plan de negocio para la
creacion de una empresa productora y comercializadorada de arte urbano a traves de
camisetas en Bogota; Teniendo como objetivos, determinar la demanda de camisetas y
bolsos en Colombia tomando como base la demanda de Bogotda, asi como la estructura
organizacional del plan de negocio, la viabilidad juridica y el sistema financiero, su
metodologia se baso en la evaluacion del proyecto de creacion de una empresa por el
incremento de la demanda en el mercado nacional, el disefio que utiliza estd basado en
observacion 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 disefios, como
tambien la diferenciacion principal de las camisetas Zwei Designi seran los disefios
exclusivos, la manera en que se conocera el producto a través del marketing y la pagina
web, y la forma de su comercializacion que sera a traves de un local comercial ubicado en
el centro de Bogota; 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

Categoria 1

Exportacion

La exportacion son todos los bienes o servicios que un pais produce y que tiene demanda

en los paises extranjeros.

Segun la Sunat(2016) define exportacion como el régimen aduanero por el cual, se
permite la salida del territorio aduanero de las mercancias 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 pais y se envia a los extranjeros para su consumo o uso. No
importa como es el bien o servisio 0 como se envie. Puede ser enviado por correo
electronico, o por servicio postal. Si se produce en el pais y se vende a una persona de un

pais extranjero, es una exportacion.

Para Ortega y Espinoza (2015) la internacionalizacion empresarial contempla hacer
negocios en diferentes paises, uno de los ejes principales es la exportacion definiendose

como:

Accion de vender, entregar y cobrar productos o servicios a clientes que se
encuentran fuera de los limites del mercado nacional. No solo se exportan productos
sino que la aparicién de las nuevas tecnologias ha propiciado la prestacion de
servicio o venta de servicios informaticos, de consultores, financieros, ingenierias

de telecomunicacion, agencias de viaje, etc (p. 23).
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Hace siglos el intercanbio se daba mediante trueques, y con los afios 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 globalizacién, permitiendo al hombre crear y expandirse.

Segun el glosario del BCRP (2017) define exportacion 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).

Subcategoria 1

Producto

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

decir producido.

Segun Kaotler (citado por Belio y Sainz, 2007) afirma que en el mundo comercial:
“el producto es el corazon 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
organizacion 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 definicién 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. Segun un fabricante, el
producto es un conjunto de elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera
que le ofrece al usuario posibilidades de utilizacion. El marketing le agregd una
segunda dimensién a esa tradicional definicion fundada en la existencia de una
funcién generica de la satisfaccion que proporciona. La primera dimension de un
producto es la que se refiere a sus caracteristicas organolépticas, que se determinan
en el proceso productivo, a través de controles cientificos estandarizados, el
productor del bien puede valorar esas caracteristicas fisicoquimicas. La segunda
dimensidn se basa en criterios subjetivos, tales como iméagenes, ideas, habitos y
juicios de valor que el consumidor emite sobre los productos. EI consumidor
identifica los productos por su marca. En este proceso de diferenciacion, 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 caracteristicas 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: ElI mercado de los autos estd formado no solamente por aquellos que

poseen un automovil sino también por quienes estarian dispuestos a comprarlo y

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

El mercado es el centro donde se mueven grandes masas econdmicas, donde hay
libre albedrio 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

Economia, un mercado es "un grupo de compradores y vendedores de un determinado bien
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0 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.

Categoria 2

la industria de moda

Segun Rojas (2014) Profesional en la industria del disefio de modas debe ser integral y
tener los suficientes conocimientos de cdmo hacer y cdémo gestionar un proceso:
En un sector tan competitivo a nivel nacional e internacional como este, la
diferenciacion se hace notoria en el valor agregado, la calidad y el costo beneficio.
Ademaés, es importante resaltar que el gestor en la industria deberd 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 mas 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 estandares de
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calidad, innovaciones, valor agregado, personificacion, que lo comprado sea unico o

adquirido por pocos.

Segun Martinez (2017) define la industria de la moda como:

La industria de la moda es un motor vital que impulsa la economia de muchos paises
en el mundo. Son muchas las personas y empresas vinculadas, de una u otra manera,
a este sector: desde disefiadores, 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 paises altos y bajos;
los paises bajos administran materia prima para exportar a los paises altos y ellos crean y
disefian para luego vender al mundo, es un circulo del comercio internacional y que no

tiene fin, y estabiliza la economia de muchos paises.

Subcategoria 2

Disefo

Segun Rojas (2014) el disefio es: “aquello que hace que un producto sea llamativo para los
consumidores. Constituye la materializacion de lo que espera el cliente” (p.78). En ese
sentido, es relevante el trabajo que realiza los disefiadores de moda con el fin de envolver
con sus disefios a los clientes, y asi fortalecer con un valor agregado el vinculo con la marca

para buscar distincion y competitividad.

Segn Gonzales (2014) “el mundo del disefio cuenta con la morfologia de las

prendas, sus materiales, colores, texturas y ver que inspiro a ellos a crear tales disefios”
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(p.14). La mente del disefiador nunca esta descansando, siempre esta creando, vinculando,
innovando en los disefios para cada temporada, marcando las tendencias.

Moda

Segun Martinez en su libro titulado Marketing y comunicacion 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 como nos sentimos, cOMo nos vemos y también que imagen queremos
dar de nosotros mismos”. (p.13) A través de los afios se ha visto a través de peliculas, de
libros, de imagenes, como en cada época a estado variando la moda hasta la actualidad,
como se ha roto paradigmas y cémo 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.

Segun 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, alegria y diversion.

Segun 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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disefiadores, 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 dedicacion al arte.
Aerografia

Trujillo (2016) en su sitio web titulado La aerografia se traslada a la moda, la aerografia es
una técnica de pintura que se realiza con especial exactitud a través de un compresor, que
es un aparato que lanza pintura a presion; este método que tiene un cierto nivel de
complejidad, requiere de practica y algunos conocimientos técnicos que ahora méas que
nunca estdn muy presentes en el mundo de la moda. Crear figuras, composiciones, rostros
y disefios personalizados es una de las tareas que se propusieron jévenes emprendedores
para que las personas luzcan un atuendo auténtico; “Esta técnica permite que los acabados
sean mas precisos, duraderos y que destaquen por su originalidad”, sefialaron los creadores

de la marca Tension TS.

Segun Guilen (2015) la aerografia es una técnica de aplicacion de color a distintas
superficies mediante la utilizacion de un dispositivo denominado aerdgrafo (...),
Como técnica requiere de un cierto grado de entrenamiento que dependera del
artista y de la calidad de los equipos para lograrlo, sin embargo, los resultados

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

La aerografia es el arte de pintar en cualquier superficie, el arte de plasmar cualquier
dibujo, el de crear, disefiar; lo mencionado sobre los resultados de la aerografia son
simplemente la contemplacion del arte en las prendas de vestir. Una técnica muy compleja,
pero con resultados Unicos.

Aerografia es la tecnica de dibujar en cualquier superficie con una herramienta
especial llamado aerografo disefiada 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 méas pequefios y obtener contornos borrosos. El
resultado es bastante elegante e impresionante, y la calidad se acerca a la de fotografia.
Aerografia crea un amplio espacio para la creatividad y permite utilizar cualquier tipo de
pintura: oleo, acrilico, gouache, acuarela, aln 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 méas amplio de aerografia se ha dado en el
sector de coches y motocicletas. También se puedesn pintar los telefonos moviles, equipos
informaticos, asi como, en paredes y la ropa. Aerografia permite convertir cualquier objeto
ordinario en una obra de arte. Esta técnica se ha convertido en una tendencia en el arte
contemporaneo. Las obras realizadas con el aerodgrafo tienen el aspecto muy atractivo, se

conservan bien y asombran con sus detalles y precision.

Categoria emergente
Comercio electronico

Segun Gariboldi (1999) el comercio electronico es una nueva forma de comercio que utiliza
la tecnologia como herramienta de operacion, necesita no solo del analisis de nuevos
procesos especiales sino también del replanteo de los procesos tradicionales.... el CE en

un mercado sin limites que virtualmente posible superar barreras del tiempo y del espacio
(p.2).

Gracias a la globalizacion y los avances tecnoldgicos, se ha cortado el tiempo en
pedir y obtener un producto. En la actualidad una empresa que no cuente con un sitio web
estd en perdida, por lo que el comercio electronico juega un papel importante en los

ingresos.
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segun Rincdn (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 inspeccion. e) se disminuye los intermediarios y f) cada empresa, por
pequefia 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  Metodologia

2.2.1 Sintagma

Este estudio se enmarca en un sintagma holistico, el cual permitio realizar un diagndstico

para realizar la propuesta final de este estudio.

La holistica retne las diferentes definiciones de los modelos epistémicos,
considerandolos importantes, a pesar que estas definiciones puedan ser contradictorias
entre ellas y que enfaticen aspectos parciales del proceso de investigacion; la holistica los
complementa, siendo cada aspecto importante y necesario para entender la investigacion

de manera global (Hurtado, 2010).

Para Hurtado (2000), la investigacion holistica 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
investigacion trasciende las fronteras y divisiones en si misma; por eso, lo

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

Se entiende por holistica al pensamiento y actitudes cada dia mas abierto con
multiples caminos y oportunidades de investigacion proponiendo nuevas teorias, nuevas
ideas, interpretaciones para posibles soluciones. Ayuda a entender mejor la realidad
orientado hacia la generacion de conocimientos, sin perder la rigurosidad cientifica.
Asimismo, la indagacion holistica hay que comprenderlo como el camino a oportunidades

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

2.2.2 Enfoque
La presente investigacion es de tipo mixta que estd basada en la recopilacion de

informacion, andlisis y vinculacion de datos cuantitativos y cualitativos.

Hernandez (2010), “La meta de la investigacion mixta no es remplazar a la
investigacion cuantitativa ni a la investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de
ambos tipos de investigacion, combinandolas y tratando de minimizar sus debilidades
potenciales” (p.532). Por ende, la investigacion que se realizard es una combinacion tanto

de una investigacion cualitativa y cuantitativa.

2.2.3 Tipo
Segln el objetivo la investigacion es proyectiva, porque se hara una propuesta con

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

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

procedimientos especificos para el tipo de investigacion que ha seleccionado.
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En la investigacion holistica, los tipos de investigacion mas que modalidades
constituyen etapas del proceso investigativo universal. Esta caracteristica marca la apertura
hacia la integracién de los diversos enfoques en las distintas disciplinas. Por otra parte, la
investigacion holistica le permite al cientifico orientar su trabajo dentro de una vision
amplia, pero al mismo tiempo precisa, y le da apertura hacia la transdisciplinariedad, y
desde el tipo proyectiva, orientada al plan o propuesta de solucidn, orientada por un estudio

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

2.2.4 Disefio

Para Hernandez, Fernandez, Baptista (2006), el disefio de la investigacion es de tipo no
experimental, ya que “no se manipulan ni se sometid a prueba las variables de estudio. Es
decir, se trata investigacion donde no hacemos variar intencionalmente la variable
dependiente” (p. 84). El investigador realizd un estudio descriptivo de la problematica 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 aplicacién de los instrumentos
cuantitativos y cualitativos). Asi mismo, se observara las unidades por un periodo de
tiempo indeterminado para verificar los cambios que se producen y se toman mdultiples

muestras con diferentes escalas evolutivas.



o1

2.2.5 Categoriasy subcategorias aprioristicas y emergentes

Tabla 1

Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes

Categoria 1: Categoria 2:
exportacion Industria de modas
Sub categoria 1: Sub categoria 1:
Producto Disefio .
Sub categoria 2: Sub categoria 2: acp:?it g?iz':ilsgs
Mercado Moda
Sub categoria 3:
Aerografia

Comercio electronico Categorias

emergentes

2.2.6 Unidad de analisis

Para Hurtado (2000), se conoce por poblacion “al conjunto de seres en los cuales se va a
estudiar el evento, y que ademas comparten, como caracteristicas comunes, los criterios de

inclusion” (p. 152).

Para Herndndez (2014) la muestra es definida como “Un subgrupo de la poblacion (...)
de elementos, que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos
poblacion” (p. 207) La muestra, representada por las unidades de anélisis, se encuentran

conformadas por personas residentes en Colombia, en el estado de Bogota.
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Tabla 2
Muestra holistica para la investigacion.

Juicio de Expertos para el instrumento cuantitativo

Muestra cuantitativa f % Muestra cualitativa f %

Clientes potenciales 30 100  Textilero 1 33.3
Empresa textil 1 33.3
Agente de aduanas 1 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 informacién cuantitativa y
cualitativa que se recaen en el trabajo de campo deben estar plenamente justificados por
los objetivos e hipdtesis de la investigacion, o de lo contrario se corre el riesgo de recopilar
datos de poca o ninguna utilidad para efectuar un anélisis adecuado del problema.

(MarcadorDePosicionl).

Un cuestionario es, por definicion, 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 metodologias de encuestas (Rodriguez y

Valldeoriola, 2009).

La técnica de entrevista consiste en la interaccion verbal entre dos 0 mas personas,
donde el entrevistador, mediante preguntas, obtiene la informacion de los entrevistados

sobre una situacion determinada (Rodriguez y Valldeoriola, 2009).



Ficha técnica del instrumento:

Instrumento 1:

Nombre del instrumento: exportacién de prendas de vestir a Bogota.
Autor: Crismerly Sandoval Espinoza

Procedencia: Universidad Norbert Wiener

Lugar de adaptacion: Bogota — Colombia

Obijetivo del instrumento: ~ Obtener informacidn 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.
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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

Anélisis de confiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

, 740 16

N=30
Para la confiabilidad se realiz6 la aplicacion de un piloto en el centro de la ciudad de
Bogot4, utilizando la prueba de Alfha de Cronbach, obteniendo como resultado un nivel de

alta confiabilidad (0,740).

2.2.8 Procedimientos y método de analisis
El proceso de andlisis de la investigacion se desarrollard mediante una secuencia légica

de momentos desarrollados de la siguiente manera:

Reduccidn de datos

Recojo de informacidn bibliografica y experiencias distintas.

Elaborar los instrumentos de recoleccion de datos: cuestionarios, guia de entrevista para

obtener datos del objeto de investigacion.

Solicitar la validacion del instrumento por expertos.

Ejecucion de campo; para ello se solicitara la aprobacién del mismo y su debida

autorizacion a las autoridades pertinentes.
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Solicitar a las autoridades de la entidad para la aplicacion de los instrumentos tales como:

la entrevista, cuestionarios y revision de los documentos
Andlisis de datos

En esta etapa se procedera a emplear el programa estadistico SPSS, teniendo un sustento
de analisis cuantitativo en la transformacion de la informacién obtenida, teniendo como
resultado las medidas de frecuencia necesarias para la investigacion. Ademas, se procedera

a utilizar el método de triangulacion y categorizacion.
Andlisis descriptivo

Revision critica de los datos obtenidos, clasificandola de acuerdo a las categorias y sub

categorias.

Analisis y sistematizacion descriptiva, de las conclusiones de acuerdo a la organizacion de

las categorias y subcategorias.
Triangulacion

Establecer conclusiones aproximativas, una segunda triangulacion cuantitativo —

cualitativo y finalmente una tercera triangulacion que es la discusion.



2.2.9 Mapeamiento

[ DIAGNOSTICO ]

Mercado por
satisfacer.

Afadir una opcion
mas en la técnica de
los disefios de
prendas.

El crecimiento de la
industria de moda.

Propuesta de
exportacion

—

INVESTIGACION
HOLISTICA

—

~

PROPUESTA:

Manual de exportacion de
prendas de  vestir con
aerografia.

- J

Marco tedrico
Sustento tedrico

e Teorias del Comercio
Internacional

e Lateoria Clasica

e Lateoria Cepalina

e Lateoriade las
ventajas competitivas

Figura 1. Mapeamiento de la investigacion.

Marco conceptual

Pertinente a las categorias y
subcategorias

Exportacion

e Producto, mercado y
proceso logistico.

Industria de moda
e Moda, disefio y la aerografia
Categoria emergente

e Comercio electronico

Enfoque

Cualitativo: cuestionario

Cuantitativo: entrevista




CAPITULO III

EMPRESA
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3.1 Descripcién de la empresa

La empresa se denominara “Aeroclotes S.A.C.” la cual se dedicara al disefio de prendas de
vestir mediante el uso del aerdgrafo y la compresora, pasando por un proceso de seleccion
de colores, disefio del dibujo, pintado y empaquetado, para luego ser comercializado en

Optimas condiciones.

La empresa estara capacitada para cumplir con los estdndares de calidad del pais a donde se

exportar, en este caso a Colombia, Bogota.

3.2 Marco legal de la empresa

“Aeroclotes S.A.C” se constituira una Empresa Comercializadora de prendas de vestir con
disefios en aerografia, con la forma juridica de una Sociedad Andnima Cerrada, debidamente

registrada.

3.3 Actividad econdmica de la empresa
Aeroclotes S.A.C” se acogera al Régimen General del Impuesto a la Renta, de acuerdo a lo
sefialado por Sunat, quien sefiala que en dicho régimen estan comprendidos aquellas

personas que realicen actividades empresariales o de negocios.

3.4 Proyectos actuales

“Aeroclotes S.A.C” propone el plan de exportacion de prendas de vestir con disefios en
aerografia hacia Colombia, Bogota, para el crecimiento de esta nueva técnica que aln no se

ha explotado en el Per.



CAPITULO IV

TRABAJO DE CAMPO



4.1  Diagnostico cuantitativo

Analisis descriptivo

Tabla s
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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

Porcentaje

centros comerciales

locales

Lugar de compra

tiendas por departamento

Figura 2.Gréfico 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 mayoria 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

Cdmodo 10 33,3

Formal 1 3,3

Deportivo 4 13,3

Total 30 100,0

Porcentaje

casual camado formal deportivo

Tipo de ropa

Figura 3. Grafico 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 comoda, un 3.3%

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

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

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Precio 3 10,0
Disefio 9 30,0
Marca 7 23,3
Calidad 11 36,7
Total 30 100,0

Porcentaje

precio dizefios marca calidad

Caracteristicas importantes de compra

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

En la tabla 7 y figura 4, se observa que las caracteristica mas importante que el cliente
observa a la hora de comprar sus prendas de vestir es la calidad y el disefio 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 esta adquiriendo. Esta informacion es relevante a la
hora de producir nuestras prendas de vestir, lo que permitira que el producto este enfocado

en las caracteristicas mas 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 afio 1 3,3

Total 30 100,0

Porcentaje

mensual cada 3 meses cada 6 mese mayar a un afo

Tiempo de compra

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 afio. Esta informacion ayudara a la

frecuencia de exportacion y produccién de la empresa.
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Tabla 9

El promedio de prendas de vestir que compran al afio

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
De3ab 7 23,3
De5a7 9 30,0
De 7a 10 9 30,0
Mas de diez 5 16,7
Total 30 100,0

]

Porcentaje

de3as desa’? de7all mas de diez

cantidad de compra al afio

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

En la tabla 9 y la figura 6 indica la cantidad de prendas que adquieren en un afio.
Se observa, que el 23.3% del total de encuestados indican que entre 3 a 5 prendas de vestir
compran al afio, el 30% compra de 5 a 7 prendas, al igual que de 7 a 10 prendas de vestir al

afio, y el 16.7% indica que compra mas de diez prendas al afio.
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Tabla 10

Conocimiento de la técnica de pintura “aerografia”

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Si conozco la técnica de pintura

. 9 30,0
con aerografia
No conozco la técnica de pintura

i 21 70,0
con aerografia
Total 30 100,0

60

40

Porcentaje

20

T
=i conozco la técnica de pintura con no conozco |a técnica de pintura con
aerografo aerografo

Conocimiento de la aerografia

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

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 aerografia.
Esta informacidn revela que hay poco conocimiento de la aerografia 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 disefios en aerografia.

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Si estaria dispuesto a comprar 30 100,0

Porcentaje

=i estaria dispuesto a comprar

Disponibilidad de compra

Figura 8. La disponibilidad de adquirir prendas de vestir con disefios en aerografia.

En la tabla 11 y figura 8 indica la disponibilidad de las personas para adquirir prendas de
vestir con disefios en aerografia.

Habiendo dos alternativas, una negativa y otra positiva, observamos que el 100% de los 30
encuestados indican que, si estarian dispuesto a comprar prendas de vestir con disefios en
aerografia, a pesar que la gran mayoria 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 disefio en aerografia

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Menos de $20 25 83,3
De $20 a $25 5 16,7
Total 30 100,0

100

Porcentaje

16,7

T
menos de §20 de 520 a 25

Costo de polo con disefio en erografia

Figura 9. El precio de un polo con disefio en aerografia

La tabla 12 y la figura 9, se observa que, del total de 30 encuestados, el 83.3% indican que
pagarian por un polo con disefio en aerografia menor a 20$ y el 16.7% de encuestados

pagaria de entre 20$ a 25$ por un polo con disefio en aerografia.
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Tabla 13

El precio de un vestido con disefio en aerografia

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

Porcentaje

menos de $20 de 520 a $25 ce $26 a $30

Costo de vestido con erografia

Figura 10. El precio de un vestido con disefio en aerografia.

La tabla 13 y la figura 10, se observa que, del total de 30 encuestados el 6.7% indican que
pagarian por un vestido con disefio en aerografia menor a 20$, el 50% de encuestados pagaria
de entre 20$ a 25% y el 43.3% indica que pagarian de entre 26$ a 30% por un vestido con

disefio en aerografia.
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Tabla 14

Personificacion de disefios en aerografia en prendas de vestir

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Si me gustaria personificar mis

. 23 76,7
prendas de vestir
No me gustaria personificar mis

. 7 23,3
prendas de vestir
Total 30 100,0

Porcentaje

233

T
=i me gustaria personificar mis prendas no me gustaria personificar mis
de vestir prendas de vestir

Personificacion de prendas de vestir

Figura 11. Personificacion de disefios en aerografia 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 gustaria personificar sus disefios en aerografia en sus prendas de vestir y un 23.3%

indica que no le gustaria personificar sus prendas.
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Tabla 15

Otras prendas de vestir en donde personificar los disefios.

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Gorras 7 23,3

Camisas 7 23,3

Jeans 15 50,0

medias 1 3,3

Total 30 100,0

Porcentaje

gorras camisas jeans medias

Otras prendas para disefar

Figura 12.0tras prendas de vestir en donde personificar los disefios.

En la tabla 13 y figura 12, se observa que hay cuatro prendas para personificar con disefios,
el 23.3% manifiesta que le gustaria personificar sus gorras, en un 23.3% al igual que las
gorras, les gustaria personificar en camisas, un amplio 50% le gustaria personificar en

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

Lugar donde adquirir las prendas de vestir con disefios en aerografia.

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Centros comerciales 9 30,0
Internet 3 10,0
Tienda propia 18 60,0
Total 30 100,0

Porcentaje

Centros comerciales Internet Tienda propia

Lugar donde adquirir las prendas

Figura 13. Lugar donde adquirir las prendas de vestir con disefios en aerografia.

En latabla 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 gustaria
adquirir sus pendas con disefios, y un amplio 60% le gustaria adquirirlo mediante una tienda

propia.



Tabla 17

El medio por donde recibir informacion del producto
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Niveles Frecuencia (f)

Porcentaje (%)

Correo electrénico

Folletos en centros comerciales

Facebook 21
Total 30

10,0
20,0
70,0
100,0

Porcentaje
&

Correo electrénico Folletos en centros Facebook
comerciales

Formas de recibir informacion del producto

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

En latabla 17 y figura 14, se observa que, del total de 30 encuestados, el 10% indica que les
gustaria recibir informacion por medio del correo electrénico, un 20% indica que mediante
folletos en los centros comerciales, y un amplio 70% manifiestan que les gustaria recibir

informacion del producto como promociones, nuevos disefios, descuentos, sorteos, mediante

la red social Facebook.
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Tabla 18

Conocimiento de una empresa de aerografia en prendas de vestir.

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Ninguna 26 86,7

Pocas 2 6,7

Algunas 2 6,7

Total 30 100,0

Porcentaje

Minguna Pocas Algunas

Conocimiento de empresa similar

Figura 15. Conocimiento de una empresa de aerografia 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 confeccion y disefio en aerografia, 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 disefios en aerografia.
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Tabla 19

Compra del producto para regalo

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Si lo compraria para regalo 28 93,3

No lo compraria para regalo 2 6,7

Total 30 100,0

Porcentaje

Silo compraria para regalo Mo lo compraria para regalo

Compra del producto pararegalo

Figura 16. Compra del producto para ser regalado

En latabla 19 y figura 16, se observa que, de los 30 encuestados, el amplio 93.3% compraria
el producto como parte de un regalo al ser algo novedoso, y un deducido 6.7% no compraria

el producto como parte de un regalo.
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Tabla 20
Recomendacion del producto

Niveles Frecuencia (f) Porcentaje (%)

Si recomendaria el producto a
30 100,0
otras personas

Porcentaje

Si recomendaria el producto a otras personas

Recomendacion del producto

Figura 17. Recomendacion del producto a otras personas.

En la tabla 20 y figura 17, indica que un 100% de los 30 encuestados, si recomendarian el
producto a otras personas, teniendo también como alternativa la parte negativa del no

recomiendo el producto.



4.2  Diagnostico cualitativo

Preguntas Sujetos
de la encuestados
entrevista

1.;A que  pais
exporta y cuales
son las prendas
que se solicitan

mas?

Sujeto 1

Empresa textil

Casacas por la
temporada, polos
camiseros, camisa
manga larga,
EXBORENGS - chile
ecuador.

Ambos paises nos
hacen pedidos iguales,
pero por temporada
mas las casacas, el
mes pasado
exportamos mas polos
con estampados para
caballeros, y camisas

manga corta,

Sujeto 2
textilero

Colombia, ecuador,
chile, y las prendas
gue mas solicitan son
ropa para dama,
nosotros producimos
todo lo que es polos
en algodén, jersey,
viscosa, hidro sedal,
y se trabaja en lo que
son en EStampados,
bordados y pedreria,
todo lo que esté de

moda actualmente

Sujeto 3

Agente de aduana

las empresas textiles
son las prendas de
algodon, como polos,
vestidos, camisas,
blusas, pantalones,
ahora que esta en
tendencia los bordados,
estampados.

Pero como te mencione
lo que mas se exporta
son prendas para damas
y confecciones, y los
paises a donde se
exportan mas son a
EEUU, la  Union
Europea,

en Sudamérica

tenemos paises como

Codificacion

C2: moday la

tendencia.

Categoria

Emergente

El bajo precio
de los

estampados.

Conclusiones

aproximativas

En Sudamérica
encontramos paises como
Ecuador, Chile, Colombia,
Brasil y Argentina, que
importan grandes
cantidades de prendas de
vestir, lo mas solicitado es
polos, casacas, vestidos,
camisas, blusas y
pantalones, y se rige segun
la temporada y tendencia;
los disefios que van en las
prendas de vestir
mayormente  son  de
estampados, y gracias a los
tratados con los paises
vecinos de desarrolla un

comercio libre.
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2..Cuanto  es el
volumen textil que
exporta

mensualmente?

Nos piden cantidades
grandes, pero lo
mandamos por partes,
de cien o dos cientos
hasta completar el

[BEEE] v varian los

montos por meses.

Nosotros ERBHNOS

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 varian los
colores y tallas,

aunque regularmente

Colombia, Brasil,
ecuador, argentina,
chile, cada uno con su
documentacion  que
requiere cada pais para
el ingreso de las
prendas. Pero ahora
con los tratados es mas

libre el comercio.

Depende mucho de los
pedidos y contratos que
pactan las empresas
con el comprador,

Lo minimo es mil a dos
mil prendas, pero si
hablamos de una
empresa que ya estd
afios EXDOMENEE, pues
producira de cinco mil
a diez,

como te digo,

dependerd mucho del

Los pedidos de exportacion
de prendas de vestir son
volimenes altos, como tres
mil quinientos a cuatro mil,
y en algunos casos varian la
cantidad de  pedidos,
trabajan en tallas, pero mas
se exporta en tamafio
estandar, y se rige bajo el
contrato pactado entre el
comprador y vendedor, asi
como el tiempo de entrega

del pedido.
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3.¢Conoce  alguna
empresa que
exporte  prendas

de vestir con
disefios en
aerografia, y cual
es la técnica mas

comercial?

No conozco ninguna
empresa, pero lo
comercial es el
estampado por su bajo

costo.

se trabaja con
tamafio estandar.

Si conozco la
aerografia, se hace
CON una compresora
y el aerdgrafo, y
hace dos afios mas o
menos estaba de
moda en pantalones,
manchados, ahora
Gltimo he visto en
polos, pero no
€onozco ninguna
empresa que haga
ese tipo de estilo en
las prendas para
exportar. Y la técnica
mas comercial es el
estampado.

El afio pasado las
exportaciones de
confecciones
alcanzaron los USD.
1,200Millones. De
dolares.

No conozco ninguna
empresa, ni he trabajo
para ninguna empresa
que EXBORE prendas de
vestir con disefios en
aerografia, pero si
conozco la técnica por
medio de un amigo que
trabaja con la
aerografia, pero no en
ropa sino en otras
superficies, tiene
contactos y es
conocido. Pero me
suena interesante la
aerografia  en las

prendas de vestir.

C2: moday la
tendencia.

Si existen empresas que
comercializan prendas de
vestir con disefios en
aerografia, pero casi la
mayoria son inférmales, la
esta técnica no solo se
desarrolla en prendas de
vestir  sino en otras
superficies como paredes,
carros, €ascos, 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;
basandonos en las prendas

de vestir se comercializa
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4. ¢Bajo qué
modalidad de
incoterms exporta
y que autorizacion

requiere?

Nosotros trabajamos
con una embaladora,
es ahi donde dejamos
toda la mercaderia,
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 envios que
realizamos por la
embaladora son con

factura y guia.

Nosotros y en casi
toda gamarra que es
donde tengo mi
negocio, el trato que
hacemos con el
comprador es
entregar toda la
mercaderia ya hecha
y llevarla hasta la
embaladora, llegaba
la embaladora, se
hacia el pago, y ellos
se encargaban de
pasar la mercaderia,
como te digo, hasta
ahi 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 [EXBONE ropa
nueva, pero cualquier
tratamiento que le dena
las prendas deben pasar
por una previa
evaluacion, como por
ejemplo la flamabilidad
del tejido, o niveles de
metales de los tejidos,
entre  otros.  Pero
dependerd de los
certificados que cada

pais te pida.

mas los disefios hechos en
estampado por su bajo
costo.

La modalidad mas usual de
los comerciantes y
empresarios es enviando la
mercaderia 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 pais
para que salga la
mercaderia en dptimas
condiciones.
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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
pagina web, y es
importante porque es
por ese medio que
nosotros actualizamos
los modelo por
temporadas, por
campafia, y el cliente
ve y por ahi hace sus

pedidos

contrato, y el tiempo
era minimo una
semana maxima un
mes, dependiendo si
tienes todos los
materiales a las

manos.

La venta onlineg es
buena, pero para
venta al por menor,
por unidad, y
también tienes que
jugar con el precio,
por el traslado y
envié de mercaderia
€s 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

113

frecuencia el
comercio electronico”,
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 Perd,

C1: comercio

electrénico,

La
importancia
del comercio
electrénico
que crea una
ventaja

competitiva.

Es muy importante que una
empresa cuente con un sitio
web, para dar informacion
sobre promociones, nuevos
disefios, 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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6. ¢Usted cree que
seria una nueva
tendencia o moda

este tipo de técnica

Si es en Colombia si,
por como se visten en
Colombia, alla son
mas Fashions al
vestirse, ven mucho

su apariencia, en

la cantidad de la
prenda.

Yo veo que lo que se
maneja a buen precio
son los ternos,
porque es una
mercaderia que
nunca va a pasar de
moda, y los
materiales son
baratos, 6sea el costg
de produccion son
baratos, pero el
precio siempre es
alto porque es una
prenda elegante, asi
como los vestidos

también.

Si, siempre surgen
nuevas formas de
disefias, y con ellas
consumidores, pero
tu producto esta

dirigido mas a la

hace poco creo, hubo
una feria  PERU
MODA, fue una feria
internacional textil. Y
es a estos sitios en
donde una empresa se

promociona.

Seria una propuesta
interesante en  un
mercado tan
competitivo como las
confecciones, en donde

la gente busca

C4: Colombia

cuanto sera su precio al

exportarlo.

Mas que moda o una nueva
tendencia, la aerografia
estaria  dirigido  para
personas que les guste
personificar 0 sean

exclusivos los disefios,
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de disefio en las
prendas de vestir?

cambio a los paises

que ERTBIENION son

COMO Mas

tradicionales.

exclusividad o
personalizado, si vas
a empezar esta bien
una pagina web en
donde exhibas tus
productos o tengas
contacto con los
clientes, tu producto
esté hecho para la
clase media alta, te
recomendaria saber
quiénes son los que
van a comprar
porque de nada sirve
tener todo y no saber
0 no tener quien te

compre tu producto.

busca siempre estar a la
moda, ser tendencia,
ser original, solo te
recomendaria que
definas bien cuél sera la
ventaja competitiva de

tu producto.

C2: moda y la

tendencia.

Colombia es un pais que le
gusta verse bien, se fija su
apariencia, no son
tradicionales, les gusta ser

originales.

Nota: Las categorias emergentes deben incorporarse en el marco teérico final de la tesis.
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4.3 Triangulacién de datos: Diagnostico final

Los paises 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 mas
generan comercio entre Perd y los paises vecinos, gracias al mejor algodon que se produce
en el Peru 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 mayoria
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, asi 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 mas 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 coémoda, un 3.3% manifiesta que lo que
mas usan es ropa formal y el 13.3% manifiesta que usa ropa deportiva. Esto determinara 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 pais existen consumidores con caracteristicas similares, como es a la hora
de adquirir un producto, y cuan relevante son para un consumidor a la hora de su eleccion,
como un buen bajo precio, o que el producto sea de buena calidad, o tengas un disefio
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 caracteristicas mas importantes para el comprador, se observa que de los
30 encuestados la caracteristica mas importante que el cliente observa a la hora de comprar
es la calidad y el disefio 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
esta adquiriendo. Esta informacion es relevante para la empresa a la hora de producir
nuestras prendas de vestir, lo que permitird que el producto este enfocado en las

caracteristicas mas seleccionadas para satisfacer a los clientes.

Las cantidades que se exporta no varian, se mantienen mensualmente, pero lo que si
varian 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 afio 2016 las exportaciones alcanzaron USD 1,200 millones de ddlares, 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 afio. Esta informacion ayudara a
la frecuencia de exportacion y produccion de la empresa, asi como la variacion de prendas

segun las estaciones. Asi 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 afio, el 30% comprade 5 a
7 prendas, al igual que de 7 a 10 prendas de vestir al afio, y el 16.7% indica que compra méas
de diez prendas al afio. Esta informacién apoya a lo ya mencionado sobre la cantidad de

produccion que realizara la empresa segun los contratos y pedidos por el pais importador.

La aerografia es una técnica no muy conocida, pero si antigua, y reflejada en las
calles de Peru, asi como en otros paises, esta técnica tiene ventajas frente a otros tipos de
coémo es la mas comercial; el estampado, por su bajo costo; pero no tiene un buen acabado
como lo tiene la aerografia, 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 aerografia del total de 30 encuestados, el 30% si conoce la técnica de
pintura, y que un 70% desconoce de esta técnica de pintura llamada aerografia. Esta
informacion revela que hay poco conocimiento de la aerografia 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
informacion se complementa y le da un soporte a lo analizado anteriormente, es asi que el
100% de los 30 encuestados indicaron que si estan dispuestos a adquirir prendas de vestir

disefiados con aerdgrafo.

Los precios varian en las prendas de vestir, por sus acabados, disefios, materiales, y
fundamentalmente bajo que modalidad lo exportas, ya que genera un costo que se tiene que
afiadir al producto, el envio que realizan las empresas encuestadas, es contratando a una
embaladora o un servicio de trasporte terrestre. Es asi que las dos encuestas sobre el precio
de un polo y un vestido, ambos con disefios en aerografia, variaron para los encuestados;

para el costo del polo disefiado del total de 30 encuestados, el 83.3% indican que pagarian
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por un polo con disefio en aerografia menor a 20$ y el 16.7% de encuestados pagaria de entre
20% a 25$% por un polo con disefio en aerografia. Este dato es esencial a la hora de hacer el
presupuesto del proyecto; por otro lado, vemos diferencia en el vestido disefiado, el 6.7%
indican que pagarian por un vestido con disefio en aerografia menor a 20$, el 50% de
encuestados pagaria de entre 20$ a 25% y el 43.3% indica que pagarian de entre 26% a 30%
por un vestido con disefio en aerografia. Esta informacion es relevante para la empresa a la

hora de buscar asociarse con textilerias, o servicios textiles.

Es relevante que una empresa 0 negocio cuente con una pagina web, es donde pueda
ofrecer sus productos al mundo; en los Gltimos afios se ha incrementado esta modalidad, el
comercio electrénico, uno hace su pedido, paga mediante su nimero 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
disefiadores, es asi que la encuesta realizada se enfocd en precisar sobre, que tanto los
clientes buscan personificar sus disefios y en que prendas les gustaria hacerlo, por eso, del
total de 30 encuestados, el 76.7% indica que si le gustaria personificar sus disefios en
aerografia en sus prendas de vestir y un 23.3% indica que no le gustaria personificar sus
prendas. Y con respecto a que prendas, resulto que el 23.3% manifiesta que le gustaria
personificar sus gorras, en un 23.3% al igual que las gorras, les gustaria personificar en
camisas, un amplio 50% le gustaria personificar en pantalones jeans y un reducido 3.3% le
gustaria personificar sus medias. Esta informacion es de suma importancia para la empresa,
que no solo esta enfocada en exportar con disefios globales, sino también estar dirigido para

aquellos consumidores que les guste la exclusividad, o crear sus propios disefios.
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Es muy importante que una empresa cuente con un sitio web, para dar informacion
sobre promociones, nuevos disefios, 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 gustaria adquirir sus prendas

con disefios, y un amplio 60% le gustaria adquirirlo mediante una tienda propia.

Por otro lado, la encuesta que va dirigida al medio por donde los clientes recibiran
informacion detallada del producto, el 10% indica que les gustaria recibir informacion por
medio del correo electrénico, un 20% indica que, mediante folletos en los centros
comerciales, y un amplio 70% manifiestan que les gustaria recibir informacion del producto
como promaociones, nuevos disefios, descuentos, sorteos, mediante la red social Facebook.
Esta informacidn ayuda a que la empresa tenga una vision de expansion, no solo a Colombia,
sino a Sudamérica y a todo el mundo, generando méas empleos, mas satisfaccion laboral entre

los jovenes artistas de cada pais.

En el Perq, si existen algunas empresas que se dedican a los disefios en aerografia,
pero casi todas son informales, pero aun es un sector insatisfecho por satisfacer, y mas aun
teniendo mano de obra, y calidad en los materiales; en Colombia es conocida la aerografia,
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 confeccién y disefio en aerografia,
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 disefios en aerografia. Esta es
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una ventaja, siendo un sector insatisfecho por satisfacer, siendo Colombia un pais de mucha

diversidad, y donde el sector textil y la industria de la moda crecen.

La aerografia plasmada en prendas de vestir seria una propuesta novedosa y original,
en un mundo tan competitivo, y en un sector en donde afio tras afio viene generando al Per(
grandes ganancias y mayor trabajo, es por esa razon que de los 30 encuestados, el amplio
93.3% compraria el producto como parte de un regalo al ser algo novedoso, y un deducido
6.7% no compraria el producto como parte de un regalo. La empresa se enfocara no solo a
jévenes, que son los clientes potenciales y a quienes va dirigido el producto, sino a personas

mayores gque compran como parte de un regalo.

Para este tipo de producto, que es nuevo y novedoso; se recomienda definir cual es
realmente la ventaja competitiva frente a las grandes competencias, segun la encuesta indica
que un 100% de los 30 encuestados, si recomendarian el producto a otras personas, teniendo
también como alternativa la parte negativa del no recomiendo el producto. Desde una
encuesta ya se conoce cual 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 razon de existir un sector aun no satisfecho.

Esta informacion revela y demuestra que existe una necesidad por probar algo nuevo
y novedoso, una necesidad que ain no ha sido satisfecha por las empresas de textilerias, y
también demuestra que el producto sera aceptado por su innovacion, y la personificacion de
sus disefios, y asi generar mas exportacion de prendas de vestir disefiados con aerdégrafo en

el mercado internacional.



CAPITULO V

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION

“MANUAL DE EXPORTACION DE PRENDAS DE

VESTIR CON AEROGRAFO”
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5.1 Fundamentos de la propuesta
La propuesta denominada manual de exportacion de prendas de vestir disefiadas con
aerografo, cuenta con dos fundamentos importantes, la inexistencia de datos sobre la

aerografia en prendas y el comercio del producto.

Después de los dos ultimos afios en donde el Perl fue afectado por la caida de las
exportaciones del sector textil; este afio comenz6 con un mayor dinamismo en las
exportaciones de prendas de vestir de Pert a Latinoamérica, principalmente por la confia en
productos peruanos que representa calidad, también por la cercania geogréfica, 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 Per( exporta a paises desarrollados como EEUU, China, Vietnam, Bangladesh e
India , que representan millones de dolares en exportaciones, pero dentro de Latinoamérica
encontramos paises como Colombia en donde se estd fortaleciendo mas los vinculos
comerciales, tales como el crecimiento de la moda y la exposicion de prendas en desfiles;
puesto que Colombia es un mercado enfocado en productos que marguen tendencia, que sean
originales, buena calidad, innovadores, caracteristicas que nuestros productos peruanos
cuentan. Por otro lado el arte urbano peruano ha crecido en los ultimos afios, no se tiene un
porcentaje exacto de cuantos artistas existen en el Perl 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 limefia, donde
muestran la identidad peruana; pero teniendo tantas caracteristicas positivas, aun es visto
con desconfianza, con prejuicios, catalogando al arte como una manifestacion delincuencial,
por la falta de oportunidades que existe en el Per(. En este sentido la formacion de una

empresa dentro del sector textil que exporte prendas de vestir disefiados con aerdgrafo
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aprovecharia 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 disefios innovadores.

5.2 Objetivos de la propuesta
Disefiar un manual de exportacién de prendas de vestir con disefios en aerografia al

mercado de Bogota — Colombia.

5.3 Problema
En el diagnostico final que se construyo a raiz de la interpretacion de datos obtenidos de las
entrevistas realizadas a los expertos relacionados al comercio y sector textil, asi como las
encuestas a colombianos para la aceptacion 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 difusion del arte en el pais, aunque existe un reducido grupo de personas que
si conocen la aerografia, pero no en prendas de vestir, sino en superficies como carros,
motos, paredes, etc.

El origen de tal situacion es la carencia de oportunidad, la difusion y principalmente

por los prejuicios hacia el arte.
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5.4 Justificacion

La inexistencia de un manual detallado sobre este producto que es conocido en otras areas,
pero no en el sector textil; y su comercializacion en el interior y exterior del pais; existen
reconocidas marcas de empresas textiles que exportan prendas de vestir con disefios
estandarizados y comunes, esto ha causado que el mercado sea cada vez mas 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 estd marcando tendencia
mundial, por sus grandes confecciones en prendas, tejidos, hilados, bordados, asi como sus
acabados y disefios, y segundo para generar oportunidad a los artistas urbanos que existen

en el Peru.

La propuesta permitira ser una iniciativa para otras empresas textiles que quieran
incursionar en este nuevo estilo de disefio en prendas que estan marcando tendencias; ya que
justamente con la aerografia se puede crear, disefiar lo que se desee, sin limite alguno; desde
un objeto simple, hasta el rostro de una persona, sin perder ningun 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 exportacion de prendas de vestir disefiados con aerdgrafo, Bogota.
Dara como resultado que la industria de moda siga creciendo en el Peru, 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 comercializacion del producto sea beneficioso para la empresa en

cuanto a sus ventas y ganancia, con una utilidad del 20% en cada exportacion.

5.6 Plan de Actividades
La propuesta de la investigacion se desarrolla en cinco capitulos, se mencionard cada
capitulo.

Manual de exportacion de prenda de vestir disefiado con aerografia

Primer capitulo: El contenido del primer capitulo del manual esta enfocado en los
conceptos basicos de la aerografia, y las herramientas necesarias para el logro de los disefios;
tales como el aerdgrafo, el compresor, pinturas, limpieza del aerografo.

El segundo capitulo: Esta enfocado en el proceso de disefio, que abarca desde la
idea de los disefios, creacién del disefio, corte del molde, seleccidn de pinturas, doblado y

empagquetado.

El tercer capitulo: EI manual abarca al pais de Colombia, un analisis e investigacion
sobre su cultura, idioma, poblacion, clima, gobierno, sus exportaciones e importaciones, y
el TLC entre Per( y Colombia; estos datos ampliaran el panorama del mercado hacia donde

se dirige la empresa.

El cuarto capitulo:Esta enfocado en el proceso de exportacién, este capitulo esta
detallado paso a paso sobre como se exporta y que tramites y documentos se debe tener para

la exportacion.

El quinto capitulo: Se desarrolla un caso préctico sobre la empresa Aeroclothes
S.A.C. sobre una exportacion de 800 prendas de vestir con disefio, asi como el presupuesto

detallado para una posible exportacion.



5.7 Evidencias
El manual estard anexado en la parte final de la tesis.

Producto:

Figura 20. Modelo del producto
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Envase:

Figura 21. Envase y empaquetado del producto



5.8 Presupuesto

Tabla 21

Presupuesto de la propuesta

Tipo de cambio de ddlares a soles: S/. 3.27

PROPUESTA
polos
vestidos
aerdgrafo
compresora
goma
manguera
kit de limpieza
pinturas
cutter
cartulina
computadora

caballetes

Cantidad
500
300

5
5
80
5
5
100

16

Dolares Unitario
$1.68
$2.75
$18.35

$137.61
$9.17
$6.12
$24.46
$5.50
$4.59
$0.12
$550.46
$21.41

Soles Unitario
S/.5.50
S/.9.00
S/. 60.00
S/. 450.00
S/.30.00
S/.20.00
S/. 80.00
S/.18.00
S/. 15.00
S/.0.40
S/.1,800.00
S/.70.00

total:

Total Ddlares
$840.98
$825.69
$91.74
$688.07
$733.94
$30.58
$122.32
$550.46
$22.94

$1.96
$550.46
$107.03
$4,566.18

Total Soles
S/.2,750.00
S/.2,700.00
S/.300.00
S/.2,250.00
S/. 2,400.00
S/. 100.00
S/. 400.00
S/.1,800.00
S/. 75.00
S/.6.40
S/. 1,800.00
S/. 350.00

S/.14,931.40

Fuente: elaboracion propia
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5.9 Diagrama de Gantt/Pert CPM

N° ACTIVIDADES Duracién | Comienzo Fin OCT. REIRRHHES DICIEMBRE
LMMJ VS DLMMVSLMMIYVSD

1 |Creacion de los disefios 4 dias lun 30/10/17 jue 2/11/17

2 |Adquision de las prendas v materiales |2 dias lun 30/10/17 mar 31/10/17

3 |Impresion y corte de los moldes 4 dias vie 3/11/17 mar 7/11/17 _

4 |Pintado de las prendas 20 dias mie 8/11/17 vie 1/12/17

5 |Doblado y empaquetado 1 dias sab 2/12/17 sab 2/12/17 .

6 |Almacenamiento y transporte interno 1 dia lun 4/12/17 lun 4/12/17

7 |Deposito de mercaderia de la Aduana |1 dia mar 5/12/17 mar 5/12/17 .

8 |Carga v estiba 1 dia mie 6/12/17 mie 6/12/17

0 |Transporte imnternacional 5 dias mie 6/12/17 dom 10/12/17 _

Figura 22. Diagrama de Gantt de la propuesta
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5.10 Flujo de caja en un plazo de cinco afios

Escenario optimista

Tabla 22.

Flujo de caja en el escenario optimista

g (tasa de crecimiento) de ingresos 13%

Promedio de ingresos del primer afio 5/.800,000.00

g de Gastos 3%
COK 8%

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de beneficios
Ingresos por venta 5/. 904,000.00 | 5/. 1,021,520.00 | 5/. 1,154,317.60 |5/, 1,304,378.89 |5/. 1,473,948.14
Otros ingresos 5/ 1,000.00 | 5/. 1,130.00 | 5/. 1,276.90 | 5/. 1,442.90 | 5/. 1,630.47
Total ingresos netos s/. - |s/. 905,000.00 S/.1,022,650.00|S/. 1,155,594.50 |S/. 1,305,821.79 | S/. 1,475578.62
Costo y gastos de produccion
Costos de produccion S/. 450,000.00 | §/. 463,500.00 | §/. 477.405.00 | §/. 491,727.15 | §/. 506,478.96
Gastos administrativos S/. 70,000.00 | 5/. 72,100.00 | §/. 74,263.00 | §/. 76,490.89 | §/. 78,785.62
Gastos exportacion S/. 29,100.00 | 5/. 29,973.00 | 5/. 30,872.19 | 5/. 31,798.36 | §/. 32,752.31
TOTAL DE EGRES05 S/. 13,821.50 | §/. 549,100.00 | 5/. 565,573.00 | 5/. 582,540.19 | 5/. 600,016.40 | 5/. 618,016.85

SALDO (INGRESOS - EGRESOS) | 5/. -13,821.50 | §/. 355,900.00 | 5/. 457,077.00 | §/. 573,054.31 | §/. 705,805.39 | 5/. 857,561.73
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Escenario probable

Tabla 23.

Flujo de caja en el escenario probable

g (tasa de crecimiento) de ingresos 0%
Promedio de ingresos del primer afio 5/.800,000.00
g de Gastos 3.3%,
COK 8%

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de beneficios
Ingresos por venta 5/. 872,000.00 | /. 950,480.00|5/. 1,036,023.20|5S/. 1,129,265.29 |S/. 1,230,899.16
Otros ingresos 5/ 1,000.00 | 5/. 1,090.00 | 5/. 1,188.10 | 5/. 1,295.03 | 5/. 1,411.58
Total ingresos netos s/. - |s/. 87300000 S/. 951,570.00|S/. 1,037,211.30 | S/. 1,130,560.32 | S/. 1,232,310.75
Costo y gastos de produccidn
Costos de produccion s/. 450,000.00 | 5/.  465,750.00 | 5/. 482,051.25 | §/. 498,923.04 | 5/. 516,385.35
Gastos administrativos 5/. 70,000.00 | 5/. 72,450.00 | 5/. 74,985.75 | 5/. 77,610.25 | 5/. 80,326.61
Gastos exportacidn 5/. 29,100.00 | 5/. 30,118.50 | 5/. 31,172.65 | 5/. 32,263.69 | 5/. 33,392.92
TOTAL DE EGRES0S S/, 13,821.50 | 8/. 549,100.00 | 5/. 568,318.50 | S/. 588,209.65 | S/. 608,796.99 | S/. 630,104.88
SALDO (INGRESOS - EGRESOS) | 5/. -13,821.50 | 5/. 323,900.00 | §/. 383,251.50 | 5/. 449,001.65 | 5/. 521,763.33 | 5/. 602,205.87
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Escenario pesimista

Tabla 24.

Flujo de caja en el escenario pesimista

g (tasa de crecimiento) de ingresos 4%

Promedio de ingresos del primer afio S/.800,000.00,

o de Gastos 4 0%
COK 8%

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de beneficios
Ingresos por venta 5/. 832,000.00 | 5/. 865,280.00 | 5/. 899,891.20 | 5/. 935,886.85 | 5/. 973,322.32
Otros ingresos s/. 1,000.00 | /. 1,040.00 | 5/. 1,081.60 | 5/. 1,124.86 | 5/. 1,169.86
Total ingresos netos s/. - s/. 833,000.00 | S/. 866,320.00 | 5/. 900,972.80 | 5/. 937,011.71 | §/. 974,492.18
Costo y gastos de produccidn
Costos de produccién s/, 450,000.00 | 5/. 468,000.00 | §5/. 486,720.00 | S/. 506,188.80 | /. 526,436.35
Gastos administrativos 5/. 70,000.00 | 5/. 72,800.00 | 5/. 75,712.00 | 5/. 78,740.48 | 5/. 81,890.10
Gastos exportacion s/. 29,100.00 | 5/. 30,264.00 | 5/. 31,474.56 | 5/. 32,733.54 | 5/. 34,042.88
TOTAL DE EGRESOS §/. 13,821.50 | 8/ 549,100.00 | 5/. 571,064.00 | S/. 593,906.56 | 5/. 617,662.82 | 5/. 642,365.34
SALDO [INGRESDS - EGRESDS] §/. -13,821.50 | §/. 283,900.00 | /.  295,256.00 | §/. 307,066.24 | 5/. 319,348.89 | 5/. 332,122.85
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5.11 Viabilidad econémica de la propuesta
Tabla 25

Viabilidad econémica de la propuesta segun los tres escenarios del flujo de caja

Resumen de escenarios

Optimista Probable Pesimista
g (tasa de crecimiento) de 13% 9% 4%
ingresos
g (tasa de inflacion) de
gastos 3% 3.50% 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 indice de rentabilidad en la exportacion.

5.12 Validacién de la propuesta
La propuesta ha sido validada por dos profesionales de comercio exterior que han aprobado

la propuesta, el manual de exportacion les parecio innovador, y el producto original.
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CAPITULO VI

DISCUSION
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Esta investigacion tuvo como proposito 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 pretendid disefiar un manual
que contenga todo lo necesario para la exportacion de prendas de vestir con aerografia,
siendo el producto exportable un producto artesanal, creado para difundir la aerografia y el
talento de jovenes peruanos a Colombia, y con una prospectiva mundial, no solo el Perq,
sino que se sumen paises a difundir la técnica de aerografia, no solo en prendas, sino en
muchas otras superficies; observando asi cuales son las preferencia, modalidades,
caracteristicas y la aceptacion de un producto conocido con disefio artesanal, que se
presentaron a los encuestados para la viabilidad del producto, cémo se manifestaron en los
porcentajes evaluados para el desarrollo del incremento de las exportaciones peruanas de

prendas de vestir disefiados en aerografia.

Asi también, se identificaron aquellos factores asociados a la rentabilidad y andlisis

de precios y costos que experimentan las exportaciones.

Los problemas de la exportacion de las prendas disefiadas, serian las competencias
indirectas, por la estandarizacion de productos a nivel mundial. Sin embargo, el sector textil
peruano es bien visto a nivel mundial, por su excelente algodén.

En el proceso de investigacion 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 esta realizando un proceso de produccién y

exportacion para medir tiempos. Esto es concordancia con Aroche y Corzo (2015) que
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también realizd un estudio de factores que promueven el potencial exportador de las
microempresas de fabricantes industriales textiles, y cuya conclusién indica que el potencial
exportador de las microempresas de la asociacion se encuentran segun los niveles propuestos
por PromPert en la categoria de “exportador en proceso”; lo que significa que debe
establecer una adecuada gestion 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 estan orientadas a mejorar
el acceso al mercado, acceso al financiamiento, desarrollo de la colaboracion y coordinacion

entre actores, acceso a capacitacion.

Por otro lado, el 70% de los encuestados no conocen la técnica de la aerografia ni en
prendas de vestir ni en ninguna otra superficie, siendo reforzado por los comentarios de
expertos entrevistados que la técnica mas comercial es el estampado, y que desconocen de
alguna empresa que exporten prendas de vestir disefiados con aerdgrafo. En la propuesta se
esta realizando la exportacion de prendas de vestir disefiados con aerdgrafo, para que sea
una de las maneras en como difundir esta técnica, estas actividades se realizara a fines de
este afio con la intencion de iniciar este proyecto para la difusion de la aerografia a través de
jovenes talentos; por otro lado, los disefios que deja el aerégrafo en las prendas son
totalmente innovadores, realistas, y originales. Esto en concordancia con Sierra (2012) que
también realizo un estudio de creacion de una microempresa comercializadora de camisetas
con disefios en aerografia y cuya conclusion indica que existe un mercado por el cual
satisfacer y absorber, cuya ventaja competitiva sera la personalizacion de sus disefios. Y el

desarrollo de fuertes canales de comunicacion con el mercado objetivo.



CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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7.1 Conclusiones
Después de realizar los estudios para determinar los requerimientos de recursos fisicos,
humanos y financiero necesarios para la propuesta de exportacion de prendas de vestir con

disefios en aerografia, y establecer los objetivos se concluye que:

Primera: Para llevar a cabo la propuesta de manera exitosa fue necesario hacer un
analisis detallado de las categorias y subcategorias, como también algunas
variables que puedan afectar la exportacion de un producto a un pais en el
cual corra el riesgo de no reconocer algunas regulaciones del comercio

exterior.

Segunda: El Perd hoy en dia cuenta con varios TLC, en donde se ofrece innumerables
ventajas para la exportacién debido a nuestra ubicacion geografica y
comercial, que hoy en dia esta posicionada, gracias al esfuerzo de
emprendedores nos vemos motivados a cruzar al mundo de la actividad

econémica.

Tercera: Enelestudio del mercado a donde se exportard, el mercado es lo suficientemente
amplio como para absorber la oferta de Aeroclothes, asi mismo, se observa
que el mercado colombiano se ha mostrado interesado en el producto, y se ha
visto que la empresa podra ocupar un segmento hasta ahora desatendido del

mercado, que es aquel enfocado en disefios Unicos, 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,



Quinta:

Sexta:

Séptimo:
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de manera que pueda producir y confeccionar sus propias prendas, sin dejar

los disefios.

La empresa enfocara sus lineamientos en un proceso con tiempos establecidos
de modo que faciliten al cliente la adquisicion de su prenda. el proceso de
produccion podra ser controlado, de modo que se cumplan con los estandares

y tiempos establecidos, para que sean distribuidos a tiempo.

Por otro lado, es importante que las empresas exportadoras cumplan con los
requisitos necesarios para la exportacién, asi mismo es indispensable que usen
el etiquetado, donde se reconozca la marca del producto, asi como el embalaje
y envase adecuado para el producto llegue en buen estado y pueda ser

valorado en nuestros mercados de destino.

Finalmente se exporta las prendas de vestir con disefios en aerografia, porque
es un producto netamente peruano que a pesar que es un producto nuevo, poco
conocido, posee mucho mas que algo fisico, posee arte. Es por ellos, que es
necesario promover la exportacion de prendas de vestir disefiados por
artesanos peruanos. Puesto que traerd muchos beneficios, tanto personales,

como econdmicas al pais peruano.
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7.2 Sugerencias

A continuacidn, se describira recomendaciones que se creen adecuadas para el crecimiento

de la propuesta.

Primera:

Segunda:

Tercera:

Cuarta:

Quinta:

Sexta:

Es necesario que la empresa se mantenga en continuos procesos de calidad,
asi como exclusividad en sus disefios, para el crecimiento de la empresa, se
recomienda desarrollar fuertes canales de comunicacion con el mercado

objetivo, de modo que se pueda ir ampliando la oferta.

Es esencial para la empresa, que este en constantes procesos de innovacion,

de modo que, a la entrada de otros competidores, no afecte a la empresa.

Por otro lado, se recomienda firmar acuerdos periddicos de precios fijos con

los proveedores, para asegurar el precio.

Asi mismo, se sugiere asistir a ferias internacionales para dar a conocer el
producto, asi como a ferias nacionales de moda, en donde se cuenta con la

presencia de muchos empresarios internacionales.

Viajar al pais que desee exportar o acudir a alguna de sus ferias internacionales
para asi poder contactar a uno o mas intermediarios que pudieran estar

interesados. Hacer una investigacion de mercados mas profunda y directa.

Ampliar la muestra de la poblacién para que los interesados tengan datos mas
especificos antes de realizar una exportacion mas definitiva. Continuar su

expansion internacional a otros paises.
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Exportacion de prendas de vestir con disefios a Bogota para la difusion de la

aerografia peruana, 2017

Planteamiento de la
Investigacion
Formulacion del
problema

Objetivos

Objetivo General

Justificacién

Proponer un plan de exportacion de
prendas de vestir con disefio en
aerografia, para favorecer el
crecimiento de la industria de la moda
en el Peru.

Objetivos Especificos

Diagnosticar las preferencias, las
tendencias, procesos, documentos,
transportes e incoterms del mercado de
Colombia 2017.

Categorizar el plan de exportacion en
categorias y subcategorias y las
categorias emergentes, de prendas de
vestir disefiados en aerografia para el
mercado de Colombia.

¢De qué manera se
puede difundir en el
interior y exterior la
aerografia nacional?

Disefiar la propuesta del plan de
exportacion de prendas de vestir
disefiados en aerografia para el
mercado de Colombia.

Validar la propuesta de exportacion a
través de juicios de expertos y los
instrumentos de investigacion.

Evidenciar a través de un manual los
procesos de produccion y exportacion
de Pert a Colombia.

La investigacion
holistica me permite
analizar de manera
general a través de la
investigacion
cualitativa y
cuantitativa el cual
permitira al
empresario exportador
poder aplicarlo para
su crecimiento.

Aporta a las teorias y
conocimientos que
expliquen los negocios
internacionales, asi como
las politicas de calidad
del mercado exterior.

Metodologia

Sintagma y enfoque Tipoy disefio

Método e instrumentos

Holistico y mixto,
respectivamente

Proyectivo, no experimental
transversal, respectivamente

Entrevista: Guia de
entrevista
Encuesta: Cuestionario
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Objetivo Objetivos . Sub LiniigEs .
o Categorias . de Técnicas Instrumentos
general especificos Categorias s
analisis
Plantear Diagnosticar las  Exportacion  Producto, Agente Entrevista Ficha de
una preferencias, las mercado aduanero entrevista
propuesta tendencias, Industria de
de procesos, moda Disefio, Textilero
exportacion documentos, moda y
de prendas transportes e aerografia
de vestir incoterms del Empresa
con disefio mercado de textil
en Colombia 2017.
aerografia,
para Categorizar el
favorecer el plan de
crecimiento exportacion en
de la categorias y
aerografia subcategorias y
en el Perd, las categorias
2017. emergentes, de
prendas de vestir Cuestionario
disefiados en
aerografia para el Encuesta

mercado de
Colombia.

Disefiar la
propuesta de
exportacion de
prendas de vestir
disefiados en

aerografia para el

mercado de
Colombia.

Validar la
propuesta de
exportacion a

través de juicios

de expertos y los

instrumentos de
investigacion.

Evidenciar a
través de un
esquema los
procesos de
exportacion de

Per( a Colombia.

Ficha de
evaluacion de
expertos
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

Instrumento 1: Encuesta

Exportacion de prendas de vestir con disefios en aerografia

Lugar: ...
Sexo: F() M()

Estimado participante: Las preguntas del presente cuestionario deberan ser respondidas de
forma transparente y marcando solo una alternativa con aspa (X) en el recuadro que usted
considera, segun las escalas mencionadas.

1. ¢Donde 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) cdémodo
c) formal
d) Deportivo

3. Ordene de mas importante a menos importantes los siguientes aspectos que lo
atrae de las prendas de vestir (Siendo 1 el mas importante y 4 el menos
importante la hora de decidir su compra).

a) Precio
b) Disefios
c) Marca
d) Calidad
e) Exclusividad
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¢ Cada cuanto tiempo compra su ropa?

a) Quincenal

b) Mensual

c) Cada 3 meses
d) Cada 6 meses
e) Mayor a un afio

En promedio, ¢Cuantas prendas de vestir compras al afio?

a) Dela3
b) De3ab5
c) De5a7
d) De7al0
e) Mas de diez

¢ Conoce usted la técnica de pintura con aerografo?

a) Si conozco la técnica de pintura con aerografo
b) No conozco la técnica de pintura con aerdgrafo

La aerografia es una técnica de pintura por aspersion en la que se disefia una
imagen en distintas capas de color, esta técnica puede ser utilizada para pintar en
productos textiles entre otros. ¢ Estaria usted dispuesto a comprar prendas de
vestir con disefios que utilicen esta técnica?

a) Si estaria dispuesto a comprar
b) No estaria dispuesto a comprar

¢ Cudnto estaria usted dispuesto a pagar por un polo con técnica de aerografia
que tenga un disefio escogido por usted?

a) Menos de $20
b) De $20 a $25
c) De $26 a $30
d) De $31a$35
e) Mas de $36
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9. ¢Cuénto estaria usted dispuesto a pagar por un vestido con técnica de aerografia
gue tenga un disefio escogido por usted?

a) Menos de $20
b) De $20 a $25
c) De $26 a $30
d) De $31 a $35
e) Mas de $36

10. ¢ Le gustaria personificar sus disefios en sus prendas de vestir?

a) Si me gustaria personificar mis prendas de vestir
b) No me gustaria personificar mis prendas de vestir

11. ¢ En qué otra prenda de vestir le gustaria tener un disefio con aerografia?

a) Engorras
b) En camisas
c) Enjeans

d) En medias
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12. ¢ En qué lugar le gustaria adquirir las prendas de vestir con disefios en
aerografia?

a) Centros comerciales

b) Internet

c) Tienda propia

d) Tiendas por departamentos

13. ¢ De qué forma le gustaria recibir informacién sobre promociones, descuentos,
nuevos disefios o hacer pedidos?

a) Correo electrénico

b) Folletos en centros comerciales
c) Facebook

d) Llamada telefonica

14. ¢ Conoce alguna empresa que comercialice prendas de vestir con disefios en
aerografia?

a) Ninguna
b) Pocas
c) Algunas
d) Varias
e) Muchas

15. ¢ Comprarias el producto como parte de un regalo?

a) Silo compraria para regalo
b) No lo compraria para regalo

16. ¢ Recomendaria el producto a otras personas?

a) Sirecomendaria el producto a otras personas
b) No recomendaria el producto a otras personas




Anexo 4: Fichas de validacion de los instrumentos cuantitativos

Anexo 1. Certificado de validez por Juicio de Expertos

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS

..J’V'Ul : identificado con DNI Nro .... 40056/8% ... Especialista
V? laboro p. en
[a. LA/ ubicado en ......... & LS s procedo a

revisar la correspondencm entre la categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Coherencia: El item tiene relacién légica con el indicador y la dimensidn/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.

Claridad: La redaccién del item permitiré comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de itéms-es suficiente para responder al indicador y la dimension/sub categoria.

"My, FemafdoA Nolazcat

Catedrdlico de Pre y Post Grade
Especalista en Investigacion Cientifica

. Usted donde compra usualmente su ropa?

Ordene los siguientes aspectos que lo atrae de las

4

/ .
2 | ¢Qué tipo de ropa le gusta usar? 7~ e a
prendas de vestir (Siendo 1 el més importante y / /

. 4 el menos importante la hora de decidir su e v
compra).
4 | (Cada cuénto tiempo compra su ropa? v 7 v A

En promedio, ;Cuéntas prendas de vestir compra
al afio?

b
=
5

(Conoce usted la técnica de pintura con A
aerdgrafo?

e
=
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(Estarfa usted dispuesto a comprar prendas de

7 | vestir con disefios que utilicen la técnica de :
aerografia? v v V]
(Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un
8 | polo con técnica de aerografia que tenga un / ] 7
disefio escogido por usted? v 7 /
(Cudnto estaria usted dispuesto a pagar por un
9 | vestido con técnica de aerografia que tenga un // / /
disefio escogido por usted?
e iLe gustaria p'crsoniﬁcar sus disefios en sus 7 i v
prendas de vestir? v
a0 git ;;Ai Oor’ir:e};;eg?:; j)e vestir le gustaria tener un : [/ v /
; (s N8 o2
¢En qué lugar le gustaria adquirir las prendas de | % —§ §
12 vestir con disefios en aerografia? / 4 i 4 N g & %
;De qué forma le gustaria recibir informacion N %’»ﬁ § ‘g
13 | sobre promociones, descuentos, nuevos diseiios o / / o \:; %\—g
o hacer pedidos? 252
2 (Conoce alguTxa emprefa que comercialice / / / P f ;&3 ;%
prendas de vestir con disefios en aerografia?
- g,Cor.nprarias este producto para obsequiar a d 7 / 7
alguien? ;
16 | ;Recomendaria este producto a otras personas? / / 1/ rd ;

(Si el puntaje obtenido esta entre 1y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revision opino que el instrumento debe de ser aplicado:
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Sugerencias:

Es todo cuanto informo; - ot
g. Fema a766Taba|Ce

Catedratico de Pre y Post Grado
nlific -

Firma
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£

¢ gustarfa tener un | |

id&?prendas"'déj o

B4

fa este producto.a otras lp'ev‘_rgonéis?;
esta entre 1y 2 el experto debe de sugerir
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Anexo 1. Certificado de validez por Juicio de Exhertos

CERTIFICADO DE VALIDEZ POR JUICIO DE EXPERTOS
7 Coggmn el : 7 g =
Yo, MC e (;‘3/ A gt 2 QARNE2D | dentificado con DNI Nro P ot 5;

Sl SO B T N B R o AdentiCRA e oOn DINLINEO <o Siure i afls opsiiver Especialista \
ezo s - Gt R 2 o T Actualmente - laboro en
Woisensead. Aoaperr  Miceee@ i ubicado en ......... K rne=. .. .procedo a
revisar la correspondencia entre la categoria, sub categorfa e item bajo los criterios: : -

Coherencia: El item tiene relacién légica con el indicador y la dimensién/sub categoria.

Relevancia: El item es parte importante para medir el indicador y la dimensién/sub categoria.

Claridad: La redaccién del item permitird comprender a la unidad de analisis.

Suficiencia: La cantidad de items es suficiente para responder al indicador y la dimensién/sub categoria.

1 | (Usted donde compra usualmente su ropa? v v

2 | ¢Qué tipo de ropa le gusta usar? v v 7 v
Ordene los siguientes aspectos que lo atrae de las

. prendas de v§st11' (Siendo 1 el mas 1mpor‘taf1te y v o Y v
4 el menos importante la hora de decidir su
compra).

4 | ;Cada cudnto tiempo compra su ropa? v 4 4 i
En promedio, ;,Cuéntas prendas de vestir compra

> | al afio? 4 P v v
/Conoce usted la técnica de pintura con

g L v d % /
aerografo?
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(Estarfa usted dispuesto a comprar prendas de
vestir con diseflos que utilicen la técnica de

: v v v 4
aerografia?
(Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por un
8 | polo con técnica de aerografia que tenga un Vv ,/ 4 r/
disefio escogido por usted?
;Cudnto estaria usted dispuesto a pagar por un
9 | vestido con técnica de aerografia que tenga un / |// 4 v N {
diseflo escogido por usted?
jLe gustaria personificar sus disefios en sus >
e : v v i v/
prendas de vestir?
,En qué otra prenda de vestir le gustaria tener un ; . \
i 2 B g v 7 7 v
disefio con aerografia?
,En qué lugar le gustaria adquirir las prendas de ;
12 | ¢ .Cl g . 2 q, p o ol o of
vestir con disefios en aerografia?
(De qué forma le gustaria recibir informacién
13 | sobre promociones, descuentos, nuevos disefios 4 "4 4 v
o hacer pedidos?
,Conoce alguna empresa que comercialice .
i o e o i V V4
prendas de vestir con disefios en aerografia?
(Comprarias este producto para obsequiar a !/
L alguien? v V/ v
16 | ;Recomendaria este producto a otras personas? v v 4 v/

(Si el puntaje obtenido esta entre 1 y 2 el experto debe de sugerir los cambios).

Y después de la revisién opino que el instrumento @ debe de ser aplicado:
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Sugerencias:

3. Cumple con los indicadores de evaluaomn
< . .4!/1/&

establecidos:...cou o R < T ey

Es todo cuanto informo;

Firrga
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Anexo 5: Fichas de validacion de la propuesta

Anexo 4: Ficha de validez de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

14 fl A / — i 2 _/ 0 P /»’7-—\7'
EXPortatoi 06 [henms pE Vet con pisERes A Bosotd Paca A pirusiol oe b peroeearA PeauvA 2077

Titulo de la investigacion: .50 s o Siioag o WE IS e e B e AR

Nombre de la propuesta: ...... MAVEA) D€ ExportACE CE PRENOAS (O AERCORAFIA -

Yo. &FQQQQALXGUSTC\&RQCC&Q[P@ ..... identificado con DNI Nro P f672 6/5 ..... Especialista en W?"Umi””/glfﬂfucmf e,
Actualmente laboro en ......5. N Ubicado en ......=: e Procedo a revisar la correspondencia entre la categoria, sulf gategoria e item bajo los

criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucidn.
Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.
Construccién gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

» Pertinencia Relevancia Construceion
N° | INDICADORES DE EVALUACION : gramatical -~ Observaciones Sugerencias
SI NO SI NO 51 NO
| La propuesta se fundamenta en las ciencias adiministrativas/ > 7 ¢
Ingenierfa. & :
2 | La propuesta esta contextualizada a la realidad en estudio. 7z =
3 | La propuesta se sustenta en un diagnéstico previo. 7 e v
4 Se justifica la propuesta como base importante de la investigacion s o A
aplicada proyectiva :
La propucsta presenta objetivos claros, coherentes y posibles de .
5 . / & 7~
alcanzar.
; La propuesta guarda relacion con el diagnostico y responde a la / / -
6 e v
problematica
. La propuesta tiene un plan de accién € intervencion bien detallado |/ v /
g Dentro del plan de intervencion existe un cronograma detallado y S / /
responsables de las diversas actividades
9 La propuesta es factible y tiene viabilidad / b gis
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito /£ S “
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Y después de la revision opino que:
...... 0 o o L NN S S

. LA . PROPUSSH......E8
’) -------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
W R RS SR D T Tt SRR | o

Es todo cuanto informo;

132



Anexo 4: Ficha de validez de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

ol i ; i o = CuSIoV DE
Titulo de la investigacion: Q:X/)D/zlﬁ%‘(o/d ne /?/L’ENOHS DE VL:S’/'“Q con DISENOS ABOGCW/'A PheA /AO”’UMW 2

R i [PEUANA
Jg AELOCAAF /?a7¥.

Mambredela propuesti; « ..Ml e, SARBGIEEIM. 0 28 LS FNGIR o AR R e G v e e

Yo g"éjéég Tl el 01050 ............ identificado con DNI Nro 0?55?/6/,3 ..... Especialista en ... /2 DY RISTEN O
an

criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema y la solucidn.

Relevaneia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos,

Construceitn gramatical: se entiende sin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

Pertinencia Relevancia Construceion
N° | INDICADORES DE EVALUACION gramatical Ohservaciones Sugerencias
SE NO S1 NO 51 NO
| La propuesta se fundamenta en las ciencias adminisirativas/ ! ‘
Ingenieria. = i i
2 | La propuesta estd contextualizada a la realidad en estudio. 7 7 7~
3 La propuesta se sustenta en un diagnostico previo. 7 7 S
4 Se justifica la propuesta come base importante de la investigacidn 7 -
aplicada proyectiva ¢ 7 o
La propuesta presenta objelivos claros, coherentes y posibles de :
G alcanzar. d “ o
6 La propuesta guarda relacion con el diagnéstico y responde ala | /7 S
problemadtica 2
7 La propuesta tiene un plan de accidn e intervencion bien detallado | /7 7 #
g Dentro del plan de intervencion existe un cronograma detallado y / / / !
: responsables de las diversas actividades ;
9 La propuesta es factible y tiene viabilidad / 7 / ;
10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito / / /
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Y después de la re 0 qu
e T LR mmwmpioseestae 0 .

Es todo cuanto informo;
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Anexo 6: Evidencia de la propuesta

Manual de Exportacidn

MANUAL DE
EXPORTACION

A COLOMBIA, BOGOTA

¢ Coémo exportar prendas de vestir con diserios basados
en la técnica de aerografia a Bogota desde Peru?

CRISMERLY SANDOVAL ESPINOZA



Indice

PRESENTACION

OBJETIVOS

INTRODUCCION

CAPITULO | LA AEROGRAFIA

i Qué es la sercgrafia?

1.2.  El aerografo

1.3. El compresor

1.4, Utiles y pinturas de uso en aerografia
1.5. Limpieza del asrografo
CAPITULD 2 PROCESO DE DISENO
21, Ides

2.2. Creacion Del Disario

2.2. |Impresion y corte del molde
Z.4. Seleccion de pintura.

2.58. Pegsado, dibujado y pintado
2.8. Doblado y empagusetado
CAPITULO 2 COLOMEIA - BOGOTA
3.1, Idioma

3.2. Religion

3.2, Moneds

2.4, Situacign geografica

2.5. Principales ciudades

2.8, Clima

3.7. Recursos natursles

3.8. Poblacion

3.8, Gobierno

2.10. Su gente

2.11. Crecimiento Econdmico

3.12. Exportaciones & Imporiacionas

Fg.

19
10
10
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3.13. Bogota

3.14. Alianza del Pacifico

CAPITULD 4 PROCE S0 DE EXPORTACION

4.1. ;Qué ez exportacion?

4.2, Incoterms

4.3. Distribucian fisica internacional

4.4, Medios de pagos

4.5. Tramiie de exportacion.

CAPITULO 5 CAS0 PRACTICO - AEROCLOTHES
CONCLUSIONES

=
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— = Presentacion

En =l presente manual de sxportacion de prendas de westir con disefios en
gerografla @ Bogotd Colombia fiene el objetive de ser una heramienta de
informacion sobre los procesos de produccion y exportacion de prendas de westir
pars damas y caballeros, con dizefos innovadores y realistas. Esta herramisnta
ayudara a muchas pymes y sobre todo a gue las empresas opten por una técnica

mas en los disenos de prendas.

En el proceso de produccion se enfocard en precisar paso 8 paso como se
realiza un digefo, un grafico, un dibujo en las prendas, desde |a idea del dibujo,
hasta el empagquetado de la prenda; asi mismo €l proceso de exporiacion a
Bogota Colombia, desde la puesta de la mercaderia en el almacén de |a fabrica
hastz la esliba v puesta en el bugue, donde finaliza el proceso dado que el

contrato con el compradeor se pacta bajo incoterms EQR.

Ezte manual recoge los sepectos principales del temsa a tratar y la mansra amena
como se presenta facilita su lectura y comprension. Solamente esperamos gue
este esfuerzo produzca los resultados propuestos, para que MAs pPErsonas y
empresgs pusdan formar parte de este importante sector de la economia

nacional.
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— - Objetivos

Ezte manual tiene como chjetivos:

Objetivo general:

» Facilitar &l sector exportador peruano los procesos de produccion y
exportacion de prendas de vestir con disefos en asrografia, v aspectos
importantes en la operacion exportadora.

Objetivo estratégico:

» Incentivar & aquellaz empresas o personss gue guisren farmar su
empresa textil enfocados en la aesrografia. que no poseen fradicion
expartadora, con el cbjstivo de infroducir en el mercads internacional,
creando una culiura exporiadora de producios terminados e innovadores.

Objetivo especifico:

» Facilitar la informacion relevante sobre |a produccion de las prendas con
dizenos, del mismo modo las exportaciones desde el punto de vista de los
procedimientos necesarios Para realizar ung exportacion a Bogota,
Colombia.

»  Considerar las modalidades de acuerdos comerciales gque actualmente
fiene nuestro pais con Colombia. para aprovechar las oportunidades
comerciales.



—:=2. |ntroduccion

i

La serografia es el arte de pintar en cualguisr superficie, 2l arte de plasmar
cualguier dibujo, el de crear, disefiar; v los resultados son simplements una ohra de
arte; esta t&cnica se ha convertido 2n una tendencia en &l arte contemporaneo. Las
obras reslizadas con el aerdgrafo tienen el sspecte muy atractivo v asombran con

sus detalles vy precision.

Por otro lado, la industria textil e ha caracterizado por s2runo de los sectores mas
dinamicos de la economia peruana, comenzo con la elaboracion de algodon v
exportacion de materia prima vy luego la industriglizacion trajo consige grandes
cambios para lg industria peruana, grandss: digefadorss, optaron por ls innovacion
v &l cambio hasta que el Perd alcanzo alios estindares de calidad a nivel
intermacional, no =clo por su materia prima, singc por llevar |a cultura en sus prendas.
Adicionalmente, desde sus principios =& constituyd en un factor generador de

empleos.

Ze ha ochservado que durants los (timos dos afios atrés este sector sufrid una
fuerte desacelsracion sobre todo &n lo gue concieme & las exportaciones y ventas.
Ahara, las empresas y pequenas empresas optaron por la blisgueda de nuevos
mercados v crearon estrategias, asi como alianzas, creando un inicio a la industria
texdil peruana, que e caracterizado por ser creative, innovador y original; asi coma

nuevas cportunidades.

Por esa razaon, la unidn de |a aerografia en |3 industria textil 2 un modo de decir al

mundo, &l Pend fiene mucho arte por mostrar.
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CAPITULO |

LA AEROGRAFIA
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En este capitudo-se explican.. ...

1. ¢Qué es la aerografia?

1.2. €l zerografo

1.3. €l compresor

1.4. Utiles y pinturas de use en asrografia
1.5. Limpiezz del aerografo

1. ¢Qué es la aerografia?

la aerografia €s una técnica de aplicacion de /

pintura a distintas superficies determinadas.
plana o tridimensional, mediante dos
herramientas fundamentales, Ia primera es
un dispositive nombrado aerografo y el
segundo un compresor de aire, este
método que tiene un cierte nivel de
complejidad, requiere de practica vy
algunos conocimientos técnicos. asi
como de wun cierto grado de
enfrenamiento que dependers del
artista y de la calidad de equipcs
para lograr un extraordinaric acabado,
como: crear figuras, composiciones, rostros y  diseros

personalizados. Esta tecnica permite que los acabadoes de los diserios sean mas reales

precisos, y que descaten por su criginalidad.
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1.2. El aerégrafo

El aerdgrafo consiste an una pistola rocisdora cuyo famafo es poco mayor gue un l&piz;
habitualmenie fabricado en inoxidable;, que expele aire a presion que al mezclarse con las
pinfuras lo pulveriza en diminutas particulas semejanie & un asrosol, gqua son dispersadas sobra

cualquier superficie, aunque con mucha mayor precisién.

Los efectos que se consiguen con esta fécnica son espectaculares, por los degradados y
fundidos de color, ne deja ningln rastro de pinceladas, dando asi una textura real como la

fotografia.

- P S g T -
LA FLEF VAL SR LG QLCE4 CAr LA

imagen a-la-perfeccidn

Loy I
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I | Flg TeCHACAy PLCIOVLCAS
Eaira s
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En el inferior de los asrdgrafos oamllie de et Pera sy
i B
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- . e sl Ilﬂphl '“ P - Ty
hay una fina aguja, un inyector - ] =h b e dap
- |
que lo mezcla con el aire ¥ un - '&.I.' h
gatillo que accionz la salida de Cuaps ey Lola
ambos. Tambign se necesita una
Agela

manguera para gue el sercgrafo

pueda expeler para gue =l aire

sea condugido a la pisiola v um

compresor que lo suministre de forma ininterrumpidsa.



LA AGUJA

La aguja siendo una parie muy pequena del
seragrafo ¥ & la vez muy fundameartal, es
quien tiene |a tarea de dar grado de detslls
al diserio, existen de diferantes tamarfos y

boquillas gque se ssleccionan en funcion al

tipo de trabajo a realizar, para las prendas da

vestir el mas usado as el de 3 — 5ml.

1.3. El compresor

“Para que el serdgrafo produzca un movimiento de aire contaste, el aire necesita ser
almacenado y liberado a una presion uniforme. En esfe sentido el serdgrafo como el

suministro de aire es indispensable para el funcionamiento™

Un compresor de aerografia es ls maguina que
suminisira el aire inyectandolo en al aerdgrafo
mediante una manguera gue los conecta. Existen
diversos  tipos de compresores y  elegir el
sdecusado s muy imporianie para conssguir un

buen resultzdo.

El tipo de compresor a elegir par las prendas de

vestir dependera del fipo de trabsjo de disero =

realizar y también de otras considersciones como

gl mivel sonoro, tangue de almacenamiento de aire o la capacidad de regulacion da |s presién.
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Para su mantenimiento basta con seguir las instrucciones de su uso que proporciona el manual,
como por ejemplo lo mas relevante en el mantenimiento es la revision pericdics del aceite que
lubrica y mantiens en optimas condiciones al motor, y &5 importante y necasario &l cambio da

geaite minima una vez al afio; antre afros.

1.4. Utiles y pinturas de uso en
aerografia

EQUIPO AUXILIAR

Ademas del serdgrafo, las agujas v el compresor de aire, es necesario un conjunto de utensilios
que haga méas sencillo el trabajo, ests herramienta depende mucho de la practica, habilidad o

estilo de cada uno.

1. El guer o 2l bisturl gque sers empleado para cortar texturas sobre papel o slguna
COIMecsion para rasgar pintura.

2. Las plantillas son muy necesarias, son ulilizadas como moldes para hacer los dibujos,
poseen cusdricula para que el corie sea mas preciso.

3. Loz lapices de colores acuarelas que son solubles al agusa, sirven para hacer los trazos,
luego el rociado de pintura funde el color y lo integra.

4. Las Gomas de borrar pars abrir blancos sobre el color,

5. Cints adhesiva para tapar superficies gue no s2 desean pintar, o realizar periles curvos
¥ diminutos.

G. Adhesivo en spray [eoposicionskle que se presenta en aserosol, son muy eficaces,
convierte um papel normal en mascara autcadhesiva, permitiendo quitar v volver a

colocar.

|

Respiradores y mascanllas que cubran |a nanz y la boca.
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PINTURAS

Las pinturas & utilizar pueden ser

= - : = : : - : : : acusrela, gusche. acrilico, tintas

enire otros que no dafden el

L TR R TR N T TR T TN T W dgsi) igadibgsih govl

serografo © sean demassiadas

engorrosss  y  pegsjosas. Es

conveniente que ls pintura elegida

sea diluida con agua o con un
disolvente propio. Es muy importante que su textura ses viscoss similar 8 |a viscosidad de Ia
leche, lo suficieniemente fluida para =l
interior del serdgrafo. pars asi tener un

mejor acabado en los pintados.

1.5. Limpieza
del aerégrafo

Es demasiado facil cometer errores que después originen grandes gastos, es por ellos que los
serdgrafos son herramientss extremadamente delicadss y requieren cuidado a la hora de
trabajar con ellos, ademas, cuando se terminan de usar es indispensable un mantenimiento

meticuloso pars evitar su obstruccidn, de elio dependers su vida dtil.

El serdgrafo siempre debe limpiarse después de su uso, para su higiene se precisa el uso de
instrumentos que ayudan s limpiar en profundidad las partes mas dificiles, como bastoncillos,

papel absorbente y cepillos adecuados a su diametro.
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Antes de desmontarlo, se limpia el exceso que queds en la cubets y boguilla con un
bastoncille v papel absorbente; incluso se debe impiar cuando se hace el cambio de color
durante el trabajo.

Una vaz terminado el trabajo se ha de proceder a la limpieza completa del serdgrafo con
el products especifico. Si se usa agus para disolver el limpiador, =& aviiara el agua del
grfa. usando en su lugar agus destilada, sungue se puede wlilizar fiper como removedor
de pinfura.

En primier lugar, =& llens el deposite con producio limpiador y =& acciona 2l paso

de sire ¥ producto para limpiar los conducios.

Despues se desmonta el asrografo porgue cada una
de las multiples piezas que lo componen ha da ser
limpiada minuciocsamente.

Por Ultimo, se procedera al secado minuciose de

todas las piezas y & su montaje.
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CAPITULO 2

PROCESO DE DISENO



Idea | e |_‘:"93"~i““ del di-“'-"“_l )  Impresion y corte del molde

Pegado del molde, dibujado y pintado | Elcccion de las pinturas |

Doblado y empaquetado |
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En este capitulo se explican.....

2. Proceso de disefio

2.1 |dea

2.2. Creacion del disefio

2.3. Impresion y corte molde
2.4 Seleccion de pintura

2.5. Pegado, dibujado y pintado
2.6. Doblado y empaquetado

2.1. Idea

Esta primera parte del
proceso es fundamental
y vital para |a propuesta,
se basara en ideas
propias de los artistas,
para este tipo de trabajo
no solo se necesita el
aerografo y el artista,

sino también a los

disefadores digitales,
quienes son los que plasman Ias ideas de los artistas en la computadora dandole lo

personificado en cada disefio.

Esto se realiza a fravés de una reunion entre los disefiadores digitales y pintores, para que

lleguen a un acuerdo para alcanzar el disefio ideal.
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2.2. Creacion Del Diseno

Después que se tiens |z idea da lo
que se va a disefar; el disedador
digital comenzara = trabsjar en los
disefios, como retocarlos, agrandarios,
matizar los colores efc. y pasara los

bocetos para mostrarlos sl cuerpo de

diseriadoras para ser sprobada o cambisds.

2.3. Impresion y corte del molde

Una vez aprobada el disefo, estos pasan s ser
impresos en ismanos resles, 135 impresiones
pasan al pintor quien se encargsrd de
preparar y hacer los cortes de los meldes,
para posteriormente sean pintados sobre
las prendas de vestir. Comec se
menciona en el anterior capitulo, para
este paso es necesario los equipes
auxiliares como el citer o el bisturi
que serd empleado para cortar los

las plantillas son muy necesariss, son

moldes,

utilizadas como moldes para hacer los dibujos



2.4. Seleccion de pinturas

Las pinturas son tan imporianies como el aerdgrafo y el comprasor, estos simples colores
darén magis y realismo a las
prendas, es por 2lio que Is
elaccion de las pinturas pars al
llenado, difuminado, sombras e
iluminaciones del disefio debe

ser cauteloso.

Por otro lado, |a eleccion de los colores es basado en los disefos propuesios por los artistas,

slgunos solo seran disenios a blanco y negro: asi como disefos con muchos coloras.

Las pinturas “greatex” son especiales para textiles s base de agua.

2.5. Pegado, dibujado y pintado

En este paso, el molde es pegado con un
adhesivo en spray que permite quitar y
volver s colocar el molde, s= dibujs enls
prends (la prends esta sujeta y estirada
pars ser dibujado y pintado) y s
empiezs s pintar (e serdgrafo y el

compresor 2si&n listo para su uso).

Uns vez el disefio queda listo, se procade al

secado mediante un secador, para ser doblado.
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2.6. Doblado y empaquetado

Esta parte final del proceso del disefio, trae consigo el doblado de Iz prendsa disefads, es
imporianie mencicnar que el disefio estara doblado de una maners en que ses lo primero en
visuglizar y el empaquetado en cajas para ser distribuidas, es una opcion de presentacion al

cliente.




CAPITULO 3

COLOMEIA - BOGOTA
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En este capitulo se explican......

3. Colombia - Bogota

3.1. idioma 3.10. 5u gente

3.2. Religion 3.11. Crecimiento economics

3.3. Moneda 3.12. Exportacionss e importaciones
3.4. Situacion geografica 3.13. Bogotd

3.5. Principales ciudades 3.14. alianza del Pacifico.

3.6. Clima

3.7. Recursos naturales
3.B. Poblacicn
3.8. Gobierno

3.1. Idioma

El idioma oficial es el espafiol, aungue la nueva Constitucidn adoptada en 1891, reconcce las

lenguas de los diferentas grupos &tnicos en el territorio colombiang.

3.2. Religién

El 95% de |a poblacidn colombiana profesa la Religidn Caidlica, en minoria también existen

judics v protestanies.

3.3. Moneda

La moneda principal 25 el peso colombiana.

3.4. Situacion geografica

Lz Replblica de Colombia s& encuentra en el noroeste del Continenta Suramericano.

Suws fronteras son:
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Norte: Panama y el Mar Caribe.

Sur: Perl y Ecuador.
Este: Venezuela y Brasil.
Oeste: Dcéano Pacifico.

3.5. Principales Ciudades  “a

o

L= Capital de Colombia ez Bogotd, gue ademds,

Ofras ciudades son: Medellin, Cali, Saranguilla ¥ E#'Iage !

S, |

3.6. Clima &H_:

P iy |

En las zonas bajas predomina un clima tdrrido, con una temperatura promedio de 247 a 275C.
En oiras zonas mas elevadas poses un clima subfropical, y en las zonas mas altas ya existe un

clima frio, con temperaturas promadio da 18% & 13° C.

En la costa del Facifico hay fuertes precipitaciones, mientras que em la oriental de la cordillera

prevalece un clima mas seco.

3.7. Recursos naturales

Los recursos minerales son muy variados. Colombia es la mayor fuente de esmeraldas del

mundo. Ofras reservas significafivas incluyen pefralac. gas natural, carbgn. oro. plais, hiemro,

=al, plating y algo de uranio.
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3.8. Poblacién

Colombia cuents con una poblacion sirededor da 45 millones de personas, mas del 50% de la
poblacién colombiana es mestiza. Alrededor de wn 20% son blancos, descendienies da

suropeos. un 14% son mulatos v el resto 2sif formade por negros v descendientes de los

primeros pobladores de la Ameérica.
Bogota

Lz poblacion en Bogots es de alredador de 2 millonas de personas

Bogots es |s capital v |a ciudad mas grande de Colombia, cuenta con uns poblacidn da
alrededor 8 millones de personas, es al punic de convergencia de personas de iodo el pais, es

diversa y multiculiural v =n ella =& combinan consfrucciones modernas con ofras que evocan

su pasado colonial.

Bogots es verde gracias & sus pargues v a los cerros onentales que dominan los santuarios
de Monserrate v Guadsalupe, pero también fiene el color del ladrile de numerosos edificios

tambien llamados tesoros colonizles.

3.9. Gobierno

Lz constitucion colombiana de 1891, que reamplszs la da 1328, promuave una replblics con

uma forma de gobierng aliamente centralizada.

Colombia pertenece a Alianzs del Pacifico, CAMN, FMI, OEA, ONU, UNASUR. Que fzcilita el

comercio internacional con los paises miembros.



Colombia es las economia nimero 42 por volumen de PIB. Su deuda publica en 2015 fue
de 132.115 millones de e2uros, con uns deuds del 50,57% del PJB.. Su deuds per cépita es

de 2.762 € euros por habitante.

Lz Ultima tasa de variacion anusl del IPC publicada en Colombis es de mayo de 2017 y fue del

4.4%.

3.10. Sugente

1. Son solidarios “tenemos que ser mas unidos”

2. Sontrabsjsdores ‘no nos dejamos maorir de frio hambre donde quiera que estemos”
3. Son libres “ser libra es existir sin perjuicios con Ia gente”

4. Son lideres “trabsjar unidos y estar siempre organizados”

5. Son pacificos “la gente de verdad s pacifics por naturzleza”

G. Son diversos “nuestros gustos son diferentes que e mundo”

Valora el trabajo bien hechoy o
gsume como una oportunidad de
contribucions ls  gran obra
creadora del universo, estableciendo
relaciones sincronicas  con  su
entorno. Es wuna persona que
responde a |las necesidades de los
demsas y comprande que el desarrolio
de una persona no se ds de manera
fraccionads, sino que el éxito de un

proyecio esta determinado por Is calidad humans de quienes lo conforman.
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3.11. Crecimiento econdmico de Colombia

Es la 53® mayor economia de exportacion en el mundo v la economia mas compleja 53¢

de acuerdo con el indice de Complejidad Economica {ECI).
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3.12. Exportaciones e Importaciones

En 2015, Colombia exporto 5 37,5 Miles de millones e importd § 51,7 Miles de millones, dando

comio resultado un saldo comercial negativa de 5 14,1 Miles de millanes.

Los principales destinos da las exporiaciones de Colombia son los Estados Unidas {310,4 Miles
de millones), Panama (32,42 Miles de millenas), China (32,27 Miles de millones), los Faises

Bsjos (51,72 Miles de millonas) v Ezpana (51,38 Miles d2 millones).

Los principales origenes de sus importaciones son los Estadeos Unidos (5154 Miles de
millones), China(39,7 Miles de millones), México (32,532 Miles de

millones), Alemania {32,189 Miles de millones).

La economiz colombiana es pequena en términos internacionzles ¥ moderadaments abiartos.
Por elle, sus relaciones con el resto del mundo han sido de la mayor importancia pars definir
zus rasgos estructurales v su dinamica. Aln si s2 considera, gue |2 tasa de crecimiento del
producto real agregado depende. en el largo plazo, del avance técnico y de los ritmos de
crecimiento del capital y de la fuerza de trabajo, cabe suponer que el cambio técnico, la

acumulacion de capital e, incluso, la evelucion de la fuerza laboral han sido procasos

depandientes arn

En mallones CIF con una busna meadida de las
caracteristicas ¥

evolucionas de

nuesiros principales

“zpcios” comerciales

y de los rasgos
propios de nuesiras

relaciones con ellos
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3.13. BOGOTA

Bogots es |a tercera capitsl mas alts de Sudameérica (después de La Paz y Quite), ya gue sa
encuenirs s un promedio de 2.825 metros sobre el nivel del mar. Esta ubicada en el cenfro
de Colombia, en la region naturzl conocida como la ssbana de Bogota, gue hace parts

del altiplano cundiboyacense, formacion ubicads en la cordillera Jriental de los Andes.

Tiena una lomgitud de 32 km de sur a8 norte. ¥ 19 km de orienie s occidente Como capital,
alberga los organismos de mayor jerarquia de la rama ejecutiva (Presidencia de la Replblica),
legislativa (Congreso de Colombia) y  judicial (Corie Suprema de  Justicia, Corte

Constitucional, Consejo de Estado y el Consejo Superior de la Judicatura)

Segln The Economist, en el plano econdmico, Bogotd se destaca por su forialeza econdmica
ssociada &l tamafo de su produccion, las facilidades para crear emprasas y hacer negocios, la
maduraz financiera, la airaccion de empresas globales v la calidad de su capital humano. Es el
principal mercado de Celombiz y de la Region Andina, y el primer destino de la inversidn
exiranjers directa que lleaga & Colombia (70 %) Tiene el mayor PIE nominal y per capita del
pals, aportando la mayor parte al total nacionsl (24,5 %1y es la sexta ciudad por tamana del
PIE en Latinoamérica {de unos 150.1 millones USD), igualmente, es la plataformia empresarial

mas grands de Colomibia en donde ocurren la mayoria de los emprendimientos de alo impacto.

Bogots se dwide an 20 localidadas v en estas se agrupan mas de 1800 barrios que hay en

el casco urbano, salvo la localidad de Sumapaz que as &res rural.

Bogots ocupd el sexto lugar entre 50 ciudsdas de América Latina por sus estandares en calidad
de wida, alto poiencial para hacer negocios, y excelentes condiciones para el desarollo

profesional, segln el escalafon esiablecido por América Economia |pislligence.

A nivel nacional, la importacion de bienes de capital ha sido incentivada por el Gobierno,
beneficiado de forma especial 2 Bogoté que participa con el 24,4 % del tofal de la industria

nacional. Elle se debe en parte a su ubicacion geografica, que hace de la ciudad un punto
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esiratégico en ierminos logisticos, ya que el fransporte de mercancia hacia ofros lugares del
pals es relativamente rapido. De igual manera se facilta el abasiecimiento de materias primas
para el sector industrial en |z ciudad. Por todo esto, varias companias multinacionales han

esizblecido su operacion regional alli durante las ditimas décadas.

Las localidades en las cuales se concenira el mayor nimero de establecimienios industriales

Ry v L Plara inpersi ; son: Puente Arands, Fontibon,
Cormra Corwecis
) SUDA i i
Kennedy, los Martires, Engativa y
ocmcb;-:-m
Arropaero Cenvirs Comercial 3 il r n).
ol o o - P l Barmos Unidos {en ese orden)
t Dracde sl
©) Urizarero Regots E .
) @ ' donde se destacan los seciores
'-\ C«mm: mwc&g‘n
" - - - . -
\ G S e—— industrisles  de  slimentos,
FONTIDON -. At ven
. Covra Cormmeial oY 3 4
. [~ Prssmrtigd LSyt gquimica, farmaceutics, textil,
sabtre s Q)
o - yeoperemrrr editoris! y metalmecanica.
KENNEDY o s )
Tambien en 2005, |a localidad
° g.nm.c.mn
i con mayor productividad laborsl
LA CANDELARIA
©) Cerons Maysr fue Tunjuelito, seguida por
COAD BOLIVAR otwvu ‘ ‘ ]
e Chapinaro y Teusaquillo. Bogots

TUNJUELITO

es el principal destino tur|'sticc; del pais.

El principal socio comercial internacional de Bogois es Estados Unidos, seguido por Ia Union
Europes. La ciudad exporiz principalmente productos agropecuarios (30 %), quimicos (10 %),
y textiles (7 %), e importa material de transporte (17 %). maguinaria excepio alécirica (17 %), y
maquinaris eléctrica (14 3%). Ademés, Bogota cuaenta con diversas zonas comerciales y uns
creciente cantidad de ceniros comerciales ubicados por todz la ciudad. Los de tamario

pegueno, son numerosos en las zonas comerciales como Suba y Fontibon.

En el Centro de Fenas y Exposiciones de Conferias se lleva s cabo, Expo artesanias, y La Feria
del Hogar que, en el 2017, continla siendo el escenario que presenta una amplia variedad de
articulos para el hogar en un solo lugar. La faria ha alcanzado un alto posicionamiento a nivel

local y nacionsa! por |a participacion de reconocidas marcas de algunas categorias de producto
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como, musbles, colchones, electrodomesticos, salud, fextiles y belleza, entre ofras; asi mismao
se wa complemeantada por una novadosa muestra de producios de decoracion y diseno interior
y exterior. El recinto también acoge eventos como La Feria Intermacional de Bogota (industria y
comercio) que se realiza duranie los arfics pares. La Feria Internacional de Bogota, es
profagonisia del impulso econdmico de Colombis, la Regidn de la Alianzs del Pacifico

Latinoamericano, Centroameérica y el Caribe.

3.14. Alianza del pacifico

Lz alianza del pacifico es un blogue comercial conformado por cuairo paisas: Chile, Colombia,

Meéxico v Penl. La propuesia de la alianza Latincameérica se dio a conocer en lima el 28 da abril

del 2011.

A fravés de |a alianza del pacifico, esie intercambic s2 organiza v se hace mas fuarte enirz los

cuatro paizes y lo que pueden ofrecer como blogue hacia 2l mundo. Al combinar sus fuerzas

=& conviere en la ociave economia en términes da producio bruio interna.

Tiens como objetive Contribuir & promower desarrollo comercial equiliorade y armdnico en

condiciones de equidad
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EXPORTACIONES PERU - COLOMBIA/

SECTOR TEXTIL

Segun el diario la republica, en el 20156, las exportaciones de productos textiles peruanos a
Colombia alcanzaron los US55 68 millones, de los cusles el 54% fusron tejidos. 31%
confeccionas y 13% hilos. Mieniras que los envios colombianos al Pend fueron de WS357

millenes, por lo gue la balanza comercial es deficitaria para el pais cafaterc.

Azl lo afirma Carlos Botero, presidente ejecutivo del Instituto para la exportacion y la moda

{lnexmeda) que organiza el Colombiaies de las Americas, feria {extil mas imperianie da la

region en Madellin {Colombia),

Precisd que los producios de mayor demanda son las camisetas, polos e hilados, sobre todo

por la gran calidad del algodén peruano.

Respecio a la crisis del sector textil peruano por la invasion de prendas chinas, Botero
comentio que es un problema por el atraviesan las industrias de muchos paises de la regicn,

sobre todo porgue s& da el caso de que salen prendas chinas gue son Re stigustadas como si

fueran nacionalas.

"Zi |z ropa china ingresara de forma legal. crec que los empresaros podriamos competir,

pero con la ilegalidad es imposible”, destaco.

Por ofro lada, criticd que los paises de la region no trabajen en conjunta "(s2 tiene que entender)
que la competencia no esta entre los paises latinoamericanos, sino en los parses de

afuera”. remarco.
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Finalmente afiadid que 2l consumo mundial de textiles en el 2015 fue de US55 2.4 trillones,
Iz que {si fuera un pais) lo ubicaria como la s&iima economia del mundo. Dicha cifra es menor
a la del 2015 debide 2 |la desacelaracion mundial que frae incerfidumbra a todos los seciores

productivos.,

Principales empresas exportadoras del
Peru
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Empresarios peruanos acudiran a Colombiatex

2017.

Del 24 al 25 de enero del 2017, sa realizd Iz vigésimo novena edicion de Colombiates en

Medeliin, Colombia, feria textil al que asistieron empresarios peruanos.

Asi lo sensld Manuels
Gomez Vanagas,
coordinadora de
negocios e inversion del
Instituto pars Ia
Exporiacion y la Mods
{logxmesial. quien
preciso que
genersimente son mas
de 12 empresas las que
acuden s la feria quienes
pariicipan como
expositores  y buscan

resaltar su marcs pais.

"Peri es uno de los principales paises que paricipe con expositores y en cuanio 3

compradoras, s uno de los gua nos visitan mas. Este ano nos visitaron 204 o 205 compradores

Empresarios peruanos acudiran a
biatex 2017

siendo de Lima unos 125. Es importante seguir irabajando con ellos”, manifesio.

Ressltd que Perd es uno de los principales socios comerciales, ya que es el cuario destino de

las exportaciones de Colombis.
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Empresarios peruanos acudiran a Colombiatex

2017.

Del 24 gl 28 de enero del 2017, se resalizo la vigésimo novena adicion de Cglombiates. en

Medellin, Colombia, feria textil al que asistieron empresarios peruanos.

Asi lo serslo Manuels

Empresarios peruanos acudiran a
Colombiatex 2017

text | Perd es &l cuarto destino de |zs exportaciones de Celembiz Feria

Gomez Vanagas,
coordinadors de
negocios e inversion dal

zergr s USS 313 milleres en negocios que se logro captar en

Instituto pars s

Exporizcion y la Moda
(logxauesis). quien
preciso que
genersimente son mas

de 12 empresas las que

acuden 3 |z feria quienes

pariicipan como

expositores  y buscan

resaitar su marca DSI'S.

"Per s uno de los principales pasises que participa con expositores y en cuanic 3
compradoras, es uno de los que nos visitan mas. Este ano nos visitaron 204 o 205 compradores

siendo de Lima unos 185, Es importante seguir irabsjando con ellos”, manifasto.

Resaltd que Perl es uno de los principales socios comercisles, ya que es el cuario destino de

las exportaciones de Colombis.
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CAPITULO 4

PROCESO DE EXPORTACION



| Linea Naviera: flete

Fabrica - producto

by P
. | Dep. temporal:

reflrendar DUA / DAM |

Ag. Aduana: D04 / DAM

~—
— 2 J
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Tncoterms: FOR
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tw este captulo- se explico.....

4. ;Qué es exportacion?

4.1 Incoterms

4.2 Distribucion fisica internzcional
4.3. Medios de pagos

4.4.Tramite de exportacion.

Lz creciente globalizacion econdmica que trasciende & otros campos se manifiesta en el

aumento del comercio internacional de bienes y servicios, potenciado por los avances de los

Tkt

4. ; Qué es la exportacién?

Es el régimen aduanero que permite |z sslids de mercancias del territorio aduanero para su

uso o consumo definitivo en el exterior.

¢ Por qué se exporta?

® | mercado locs! no es suficientemente rentable

® Reducir e riesgo de vender en un solo

mercado

e Aprovechar beneficios ofrecidos por otros psises

® Gznar experiencia compitiendo con emprasas de otros paises.



173

; Quién puede exportar?

De preferenciz, aguellas personas juridicas {empresas) que se encuentran debidaments

consiiiuidas y gque pueden emitir facturas (RUC)

. A dénde exportar?

® Mercados més cercanos
Mercados grandes o en répido cracimiento (acondmico, social)
‘Mercados similares culiuralmenis

Mercados donde la competencia es menos

agresiva

® terpados ficilmente acoesibles

. Qué implica exportar?

® yender nuesiros productos al exterior

. Comprometerse en vender productios de calidad
Comprometerse en cumplir plazos y obligaciones

Tener en cuents que se debe producir lo que s& demande

® Contar con oferta exportabla.



4.1. Incoterms

Los incoterms son términos internacionales de comercio, establece un conjunto de reglas
internacionales que tienan como finalidad facilitar la conduccion del comercio global. Asi podran

evitarse |as incertidumbres derivadss de las distinias interpretaciones en diferentes paises.

Los INCOTERMS, syudsn a identificar las respectivas obligaciones entre [as partes (C/V) y

reduce el riesgo de complicaciones legales.

Incoterms” 2010
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Los INCOTERMS determinan el punto exacio de |a transferencia del riesgo de dafio y Ia

responsabilidad de entrega de la mercancia entre vendedor y comprador.
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¢ Qué no hacen los incoterms?

Mo oy Ley, son Recomendaciones reconocidas come Praciics Internacional Uniforme

Mo determinan la propiedad de una mercancia. (Este punto debe sar previsto en otra clausula

en el contrato de wenta).

Mo son un servicio, todo Incluido, frecuentemente deizsllas que van mas alla de los Incoterms

deben ser cubiertas en ofras partes del conirato.

Estructura de los incoterms 2010

Srupo £ POR GRUPO:

Salida EXW Ex Works En Fabrica

Ll
wFag

Grupe F: Transporie Principal Me

Pagade

EG& Frae Carrier Libre Transportista

FAS Free Slppgside Ship Libre al Costado

del Bugue

FOB Free on Board Libre 2 Bargn,

Grupe C: Transperte Principal Pagads

CFR Cost and Freight Gosin v Elete,

CIF Cost, Insurance & Freight Cosfn, Seguro vy Elsie,
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CPT Carriage Faid To Porte (Elgie Pagade Hasta)

GIE. Camnage and |nsuEnge. 2aid Je Porte (Flete y Seguro Pagado Hasta)

Grupe D: Llegada

. _ ' POR MEDIO DE
DAT Delivered st Terminal Entregada en Terminal TRAN SPORTE
DAR. Deliversd, a:Flace Entregads en Lugsr asignado
il 5
RER2. Deliversd, Duty. Bsid Entrega en Destino con ﬂ
Derechos Pagados FAS

ob

CFh
DAT y DAP: Reemplazan a DAF, DES, DEQ y DDU R

DAT - descargada del vehiculo de llegada

DAP - lista para ser descargads.

4.2. Distribucion fisica internacional

. Coémo envidé mis productos?

® oo via.aérea, generando un documento llamado

guis aeresa (air way bill—- ANES)

® por yis. meritima, generdndose el llsmado

conocimiento de embarque (Bill gi.ladiog — B/L)

® porvia terrestre, generdndose la Carta Porter (Way. Sill — WE).



Todos estos documentos certifican gue las mercancias han side recibidas por el

transportista.

4.3. Medios de pago

Remesa diresta (R/d)

o Deposito &n cuanta banceria

® o riesgo pars el exporiador. Costo bajo.

Cabranza decsumentaria (C/d)

® Sanco del exportador tramita |la cobranza contra la preseniacion de documentos de
exportacion.

® ioderado riesgo para el exportador. Costo moderado.

Carta de eradite {Cic)

®  sliz interaccidn entre bancos, implica “congelar” fondo del imporiador pars garantizar el

pago.

. Sazjo riesgo para el exportador.

4.4. Tramites de exportacion

El exportador debe emitir una factura comercial ¥ una lista de embarque (pacxing list). luego

contactar con un agenie de carga guien se ocupsa de tratar directamente con el ransportisia; el

177
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agenie de carga entrega &l exporiador el conocimiento de embargue (B/L), |2 guia aérea (AWE]

o la carta porie [WE).

Gestion aduanera

Sa raguiere de un agenie aduanero si el monto exceda los cinco mil délares americancos, deba

llenarse |z declaracion Unica de aduanas [DUA&), v ez el agente adusnerc guien tramita todos

los documentos ante Aduanas.

Documentacion requerida

Y ————
; & &
® rociurs comercisl: redaciada en ingles si el pais de — T e
CERTIFICA:
desting no es hispanohablants.
® |ista de empague: relacién simple detsllade el =y e
contenide de lo que =& embarca. v
® Conocimienio de embargue (S/L) documenta gque BT rre——
certifica que las mercancias han sido recibidas por el T e
fransportista.
® Codtificado de origen: documeanto que ceriifica que la marcaderia ha sido elaborada an el
Perl; parmite acogerse a beneficios arancelarics en los palses de desting.
[ ]

Certificado fitosanitario: documento que certifica que las plantas o vegetsles frescos s=

encuentran libres de plagas.



® Cerificado zoosanitario: documento gue certifica que los animales o productos de origen

animal son inocuos.

® cerificado CITES: documento necesario para exportar maders, flora y fauna.

® Cerificado sanitario: documento que certifica gue el producto a exporiar es apto para el

consumo humano {alimentos, medicinas)

® Cerificada festil: {ambizn conocide como “Wisa fextil®, es reguerida para exporiar

corfecciones a algunos palses.

® Siros documentos: emitidos = peticins, del importador v seglin el pals de destino. Pusden

ser certificados de calidad, de inspeccion pre-embargue, comgplementarios a los

cartificados sanitarios, efic.

. Cual es el proceso de una exportacion?
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PROMOCION

COTIZACION

EMEARQUE

-

EMVIG DE
MUESTRAS

RECOLECCION
DE
DOCUMENTOS,
FACTURA B/L
CERTIFICADOS

OTROS. B

S

PRESENTACION DE
DOCUMENTOS AL
BANCO PARA LA
COBRANZA




CAPITULO 5

CASO PRACTICO
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mas que repa. tu personalidad

La empresa fAgmoglothes S.AG. ofreceré productos de alta calidad. de scuerdo 3 los

requerimientos cada vez mas competitivos dal mercado internacionsal.

Nuestro producto

Prendas de vestir con disefos hechos con serdgrafo, denominada aerografia.




Partida arancelaria

FARTMDAS EXPOATADAS DEL SECTOR PRENDAS DE VESTIR MLES DE U8 FOE|
20001

2 | srpenpopgy [LUS DENAS "LEHIITE D8 MLGOOOM. | yppy | 172 |-mers | asis

il
O T 0 AL CRRBERT DEL PARC_C ¥
JPUL DE TIELACAH PHCRE TERIDD

ETEE AT NG T [O0LEHES0 H O
Cimdaacem Cidbl

Proveedores

Laz prandas de vestir zon adguiridaz mediante la conexion v alianza con una empresa taxti] de
confaccion guienss seran nuesiros provesdores, donds =2 adquisre las prendas a un menor costo
por volumenes altos v guiene: tambign confeccionan los pedido: que =e reguisran En este
zentide la empraza frabajara sus disetios en dos tipos de prendas polos parz caballeroz v vestidos
parz damaz, ambas prendas seran el mizmo molde, tamania estandar v vanacion en los colores.

El matenal de laz prendas seran 100%% alzodon.

Azl mizmo contaremos come provesdor de los empagues donds ira cada prenda de vestir v el
dizeric de la marea v el logo de la empresz, comoe provesdor contamoes con la empresa Pemumar

3.4.C, que cuenta con afios de experiencia en el servicio.

Por otro lade, |z tianda da arte “Szhara” quisnes nos provesran de los materizles a usar para &l
logra de los dizefios, que zon pmturas grezaies especizles para textiles 2 baze de agues, 251 como
diversos tamarios da pincsles, varios zerdgrafos que tienen caracterizticas diferantes, distintzs

boguillas v agwjas para el zerdgrafo, compresoras de awre, sacadoras v una plancha industral
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Por ofre lado, se espera que |z empresa trabaje con sels persenas, dos dizefiadores disitales v
cuafre pmiores, guienss rezlizaran el frabajo dal dizesiade v pintada. Los colaberaderes estaran a
tiempeo completo. El gerente quien estarz a cargeo de la empresa sera tambien el supervizor, v el
que negocte con los proveedores, laz confrataciones, v dazarrolle da procesos de metrvacion para

lo= colaboradores.

Una vaz el producto este en el almacén de la empresa, ze ampacan en cajas para exportacion v s

embalan para =u posterior fransporte v disfribucion,

Las prendas son enviadas en contemer normalss, hacia el deposiio de mercadena ante la aduana.

Mercado objetivo

Aerocioches 5.4 O expotass hacia el mercado colombianc.

Exportacion maritima — Incoterms FOB

El transporte internacional

]
A FL_IE e iy g que la Empresa
I rgﬂq::lﬁlu] bS] )
siara Aeroclotes va a enviar la
i ||||||| ——“H-—Illllllwﬂ mercadaria es transporie
Vendedor | = Comprador -
ks marifime, la  empresa
- 4 tendra gque cubrir los
g del Yeradedor Mg § b Sl (bl
Frrreger mercancis on s s “barda™ Caniratar Tonsrie ¢ Segum hesis ceedna ‘E’DE-t‘DE- d.E prc.du.:cién_‘
Sl bugee v Lhesher Seapache de Lapar], Eechay &l deapachs oo Freerieten

agencia N3VIETa,
transporte d= carga terrestre, termunales de almacenamiento, pante da aduana v ageneia da carga

maritima.



Naviera

El agente zduamerc contratade por la empresa para bnndar suos serviclos efectna las
documentaciones corrazpondiantes a lz exportacion & mepeccion previz de la mercadsna El
tiempe que la Advuana emplea para analizar los elementos que son daclarades v comprobarlos,

con el objetrvo de que l2: mercanciz: cumplan los requizites de expertacion.

El tiempo comienza dezde que la declaracion es aceptada, numerada v azignada a une da los

canales de comprobacion de la Aduana hastz que aufericen el embargue.

Una vez la mercaderia ezte en el puerto, los estibadorss cargan la mercaderia al bugue para zer
anviado al puerto de destine, pero el meotarm pactado con el importador serd an términes FOE,
guiers decir que 2 partir de zar estibada v pusastz an 2l bugoe 1a mercaderia, el chents sa hacs

carzo de loz costos v riesgos.

La empresz tendrd que cubnr los costos dz produceidn, agencia naviera, fransporte de carga

terrestre, terminzles de almacenamiante, gente de aduana v agencia de carga maritima.

Fuente: CISEX

Colen- drapete Ol - Pesw iree Gl - G peen

Papnrt o ke omppen:

e il s
A L

5 s gt raTereke

it o bt hm Lail

184
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Los costos estan referidos s una exportacion de prendas de vestir con diserios en serografiz a

Colombia — Bogota, la empresa Aeroslothes 2.4.5. Producira 200 prendas de vesiir enfre polos

y vestidos. Tipo de cambio da dolares 2 seles: 3/ 3.

FROFTTESTA C awizdad Dsilares Tnidario Soles Unitarie Total, Dulares Todal, Soles
[alat] S0 51.b4 4 550 SHanS T W F
wesbidue 3 52,09 S 9,00 5H25.09 8¢, GG
agrdgrafo 3 51835 /. G0.00 LELT4 5f. 200,30
LOMmTEsEs 5 413761 & AS000 LR0.07 5, 2,250.00
porma &0 50,17 51, 30,00 730 5, 2,400,00
manguera 5 5b.13 s, 2000 53058 s, 100K
kit o2 limialeza 3 52446 Ll a0.00 512257 Sf. 40030
[RITEE T bl 55,50 518,00 5550.45 54 1800000
s 5 44,50 5, 15,00 f22,54 5/, 7500
cartulina il ] £0.12 5. 0.0 51.5G . 0,40
mimpaitads 1 SR6LAG &1 1,800,100 LT I a4, 1,500
r2baletns > 52141 5. 0.0 S10ro3 5. 250000
Lutal: 54,566.14 5. 14,531,280
Cwton varizkies . Coasts de praduccién tnkal
Barena grima 281 LCoto de saaterin prisag 208000
Belas & e dmm & Casta de maleris prima A 04
Klann de obra indrects 50 Gt de fencizazitn 380,00
Tetl 1a14000
Ciaadnn fipax
Costo Se woateria prissa inderecty N Ttilidad
Beling & o indmecie 10D e Toeine al eosa ol Pl
Crroe pastor e fabricacian 1T
Catug dw fubriceciim &TD Cestes totabes por uxddad
3 i) -
Cieadnn de prodercciin par wnidad E::L: e Flml_u_-l-“ -“E ;:
Costo e maaterie priza 2600 B opertives =
Cootn &8 dhand di- olia 150 TRIDAD  TOTAL
Craring da farizacion & T [ np— T B
Tatl 4020 datkii Le e (1 440 00
Utnldad L& ] e I
Precie B0 | asam
Calos uperadives
Cartos e comercizlzacicn 218000 Frecls EXW 418040
Gaytiny Jogistans SOSmoy 0L Carga ea ol kvl el vesdedor L
Tatal RSO0 ThOw PR e BT ] o
rodicto N1 TramiEr bty s
Tapalper p Lopiraiz dn cupa 7 degachs T
~ Fraciea FAS FENE TR
Cingios de expopielbn por lote A 0
Etiqastada wipsmcinl para s sazandason 4000 Frsails [OE T
Exfardsdo, v palehzado 050
Excajeda, anobalada, sanca S balbay 20
Comransdunzady 3060
Dol 44000
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CONCLUSIONES

El manual esta dirigido a todas aquellas personas que desean iniciar un negocio en &l arte, o
aguellas pequenas empresas que quieran crear este tipo de producio, que esta basado mas en
el dizefio, con el propdsite da incentivar 2 artistas y emprasarios en iniciar una alianza para ls

difusion de esta arte que axizte en el Perd.

Aprovechar que el Perd cuenia con varios TLZ, y hacer negociaciones no solo con Colombia,
sing con todo el mundo que merezea nuestro producta, gracias al esfuerzo de emprendedoras

nos vemos motivados a cruzar al mundo de la actividad econdmica.

En el estudio del mercado a donde se exportara, el mercado es lo suficientements amplic como
paras sbsorber la oferia de Asrorlpihes, asi mismao, sa obsarva que el mercado colombiano sa
ha mostrado interesado en el producto, v se ha visto que la emprasa podra ccupar un sagmento
hasta ahora desatendido del mercsde, que es aquel enfocado en disedos dnicos, y

personalizados.

Aprovechar las tendencias que trae consige la moda, es beneficioso y crea oportunidad para la
empresa Asnosinihes en un future poder amgliar su cartera de productos, de manera que pueda

producir y confeccionar sus propiss prendas, sin dejar los dizerios.

Finalmentz se exporia las prendas de vestir con disefios en serografiz, porgue 25 un producto
netamenie peruano gua & pasar gque es wn producio nuevo, poco conocide, poses mucho Mas
que algo fisico, posae arte. Es por ello, que es necesario promover la exporiacion de prendas
de westir disefiados por artesancs peruancs. Puesto que fraerd muchos bensficios, ianto

personales, como econdmicas al pals peruana.



