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Resumen

Objetivo: Determinar las Estrategias de comercializacion para el mercado de

EE.UU. de la Asociacion de productores de mango Chéchope - Lambayeque, 2021

Material y método: El estudio es de enfoque descriptivo no experimental ya que se
procedera a la recoleccion de datos con el uso de informes técnicos emitidos por
instituciones encargadas de emitir informacién sobre el cultivo y produccion de
mango. Se cuenta con la poblacién de 56 productores de la asociacién de

productores de mango de Chéchope — Lambayeque

Resultados: Las estrategias de comercializacion de la asociacion de productores
de mango predominé el nivel bajo con 28 (50 %) productores, seguida del nivel
medio con 17 (30,4 %) productores y nivel medio con 11 (19,6 %) productores. En
cuanto a las dimensiones estrategias de comercializacién del producto (50 %),
estrategias de comercializacion de precio (48,2 %), estrategias de comercializacién

de la plaza (48,2 %), estrategias de comercializacion de promocioén (46,4 %).

Conclusiones: En cuanto a las estrategias de comercializacién predominé el nivel
bajo, seguido del alto y medio. En cuanto a las dimensiones en todas predomino el
nivel bajo, a excepcion de las estrategias de comercializacion de la promocién

donde predominé el nivel medio.

Palabras clave: Estrategias; comercializacién; mercado EEUU.
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Abstract

Objective: To determine the Marketing Strategies for the US market of the
Chochope Mango Producers Association - Lambayeque, 2021

Material and method: The study has a descriptive, non-experimental approach
since data will be collected with the use of technical reports issued by institutions in
charge of issuing information on mango cultivation and production. There is a
population of 56 producers from the Chéchope - Lambayeque mango producers

association

Results: The marketing strategies of the mango producer's association
predominated the low level with 28 (50 %) producers, followed by the medium level
with 17 (30.4 %) producers and the medium level with 11 (19.6 %) producers.
Regarding the dimensions of product marketing strategies (50 %), price marketing
strategies (48.2 %), market marketing strategies (48.2 %), promotional marketing
strategies (46.4 %).

Conclusions: Regarding marketing strategies, the low level predominated, followed
by the high and medium level. Regarding the dimensions, the low level predominated
in all, except for the marketing strategies of the promotion where the medium level

predominated.

Keywords: Strategies; commercialization; EEUU market.



. INTRODUCCION

En el siglo XXI, el mercado es cada vez mas diverso y competitivo, lo que obliga a
las empresas a prestar mas atencion a las necesidades e intereses de los
consumidores; ademas, las empresas se esfuerzan por rebasar las expectativas
que poseen los clientes para evitar las acciones de la competencia y las pérdidas
de mercado (Flores Otoya & Martinez Suarez, 2021), para adaptarse a esta nueva
tendencia del mercado, las empresas buscan métodos y estrategias para resaltar
de la competencia atrayendo la atenciéon de los consumidores con servicios y

productos que puedan satisfacer sus necesidades(Moran, 2016).

El entorno empresarial global consiste en todas aquellas condiciones principalmente
de caracter econdmico pero también social, politico y tecnoldgico, que pueden tener
un efecto que mejore o empeore las operaciones de las empresas de todo el mundo
(Avila Quintana et al., 2019), por ello el entorno empresarial mundial esta sujeto a
cambios, es decir a modificaciones a largo plazo de sus caracteristicas
fundamentales, que son complejas e incontrolables y plantean numerosos riesgos
(Porras Plata et al., 2020; Tapia & Lopez Flores, 2018).

El Peru se cataloga como uno de los mas grandes productores de mango del
mundo, siendo la mayor parte de su produccién destinada al mercado de EE.UU,
siendo el 6 pais que mas exporta mango con un valor de 115 millones de ddlares
(Pérez Olascuaga, 2017), el mango procedente de Peru cuenta con un ambiente
institucional permanente apalancado con el acuerdo comercial con EE.UU, el
mercado de mango fresco en EE.UU tiene una gran perspectiva alentadora,
originada por el cambio de gusto de los compradores hacia un producto mas
saludable, recibiendo un 85 % de la variedad Tommy Atkins de Peru(Moran, 2016);
de esta manera la demanda del producto continua teniendo gran auge y se tiene
una gran proyeccion positiva sobre la misma; al ser EE.UU un importador neto de

mango representando un 30,04% de la produccién mundial(Rosa Diaz et al., 2013).

El mango se esta convirtiendo en un producto cada vez mas codiciado,

especialmente en paises como EE.UU, quien se posiciona con el 30,04% del
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mismo, Holanda (7,91%), Alemania (6,22 %), Francia (5,27 %) y Japén (5,23 %), lo
cual totaliza un 54,68 %, del volumen global que llevan afnos importando el mango
mas fresco; Peru por su parte es un importante proveedor de la fruta, ocupando el
quinto lugar a nivel mundial en 2019 y el segundo en Estados Unidos, donde se
prevé un fuerte crecimiento del consumo en el mercado norteamericano(Flores
Otoya & Martinez Suarez, 2021, p. 8), “el mango se considera actualmente uno de
los productos no tradicionales mas importantes de las exportaciones agricolas de
Perd” (Almagro Bernal, 2018, p. 12), la mayor parte de esta fruta se concentra en
Piura, donde se produce el 73,4 % de la produccién nacional de mango; una de las
principales razones para elegir el mango peruano frente a otros paises, es el buen
rendimiento y la calidad de los mangos que perciben los consumidores, el
rendimiento del mango también alcanza las 17 Ton/Ha, lo que supone una
competitiva ventaja en comparacion con los competidores internacionales, ya que

el promedio se relaciona al 7,2 Ton/Ha (Chavez et al., 2020, p. 14).

De acuerdo a la Asociacién de Exportadores (ADEX, 2020) las exportaciones totales
de Peru al mercado australiano ascendieron a 3,19 millones de ddlares, y son los
mangos congelados los que ocupan el primer lugar en el sector agricola y
agroindustrial con una participacion del 19 % en valor FOB y 27,11 % en peso neto;
asimismo segun Angel Gamarra, presidente de la Asociacion Peruana de
Productores de Mango (Promango), la campana de mango de exportacion de 2020
concluira con una ligera disminucién del volumen en comparacién con 2019; se
exportaran un total de 210 mil toneladas de mango fresco en esta campafia, un
volumen del 10 % inferior al de la campana anterior (octubre 2019-marzo 2020), que
totalizé aproximadamente 235 mil toneladas, la bolsa de mango para la industria se
cifré en S/8 o S/10 (Infomercado, 2021).

A nivel nacional el cultivo de esta fruta se desarrolla principalmente en las
localidades de Piura (434.105 ton), Lambayeque (52.504 ton), Cajamarca (11.028
ton) e Ica (7.496 ton), cabe destacar que la ciudad Piura donde se constituye el
mayor cultivo de esta fruta aportando aproximadamente un 80% de la produccién

del pais, ademas también esta considerada como la zona mas relevante para el
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desarrollo del mango y la que tiene mas especies de mango en Peru (Millones,
2021, p. 11), Piura produce algunas de las variedades de mango mas populares,
como Kent, Chato de Ica, Criollo de Chulucanas y Haden; ademas, los exportadores
de mango del pais tienen acceso a fuentes de suministro adicionales, como
Cajamarca, Ica, Huaral, Olmos, Motupe y Chochope (Bustos Jiménez, 2018, p. 18),
En general, los mangos se cultivan en Peru esencialmente durante los primeros y
ultimos trimestres del afo, aprovechando los periodos en los que los mayores
productores del mercado no se expanden, para que el producto se ofrezca en el

mercado internacional (Flores Otoya & Martinez Suarez, 2021).

Por otro lado la comercializacion consiste en el complejo de operaciones
comerciales, que permiten el desplazamiento de los productos que se van a comprar
y vender, y de los servicios que se van a prestar entre el vendedor y el consumidor
final; es también un cumulo de actuaciones que permiten que los productos
agricolas y alimenticios, se encuentren listos para su utilizacion hasta que llegan al
consumidor final en el lugar y el momento oportuno (Parrales, 2018, p. 7), el
volumen de comercializacion, se denomina asi a la facturacién efectuada que se
coteja a lo largo de un tiempo determinado con el objetivo de realizar un analisis y
una valoracion (Rojas, 2019, p. 11), y los agentes de comercializacion es todo aquel
que participa en el proceso de comercializacion directa o indirecta, y que aporta un
plus al producto, conviene destacar que las actividades y los servicios de los
agentes comerciales son muy diferentes dependiendo del pais, la region y el
producto (Minchola, 2019, p. 18).

Este estudio esta enfocado en la asociacion de productores de mango en el distrito
de Chochope, se ha venido observando la necesidad de buscar mercados
competitivos en el extranjero, debido a las bajas que ha presentado la exportacion
del producto en los ultimos anos, durante la temporada 2018/19, cuando el volumen
exportado de mango sufrié una caida de un 10 % (Corvera, 2020), asimismo con
este trabajo de investigacion busca determinar cuales son los factores que nos

permitan formular las estrategias de comercializacién, para mejorar la situacion
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competitiva en el mercado internacional de la asociacion de productores de mango

en el distrito de Chochope del departamento Lambayeque.

Es por ello que se formula el siguiente problema general 4, Cudles son las estrategias
de comercializacion para el mercado de EE.UU. de la Asociaciéon de Productores de
Mango Chochope - Lambayeque, 20217 Asimismo, se plantean los siguientes
problemas especificos ¢ Como identificar el producto, conocer el precio, analizar la
plaza, definir la promocioén de las estrategias de comercializacion para el mercado
de Estados Unidos de la Asociacion de Productores de Mango Chdchope -

Lambayeque, 20217

“El desarrollo de una estrategia efectiva de comercializacion se compone de;
producto, precio, plaza, promocion; las estrategias que son exitosas en la
comercializacién de productos y servicios, son las que generalmente se enfocan en
las 4P de la mercadotecnia”(Ramirez Ortiz, 2015a, p. 184), las estrategias de
comercializacion se tratan del proceso por el que una empresa elabora sus metas y
se orienta hacia su cumplimiento, ademas la estrategia es el camino o la via, esto
es la manera en que la empresa conseguira sus objetivos, asi como las
caracteristicas del producto, lo cual incluye las 4P(Minchola Varela, 2019, p. 8);
estas también constituye la conjuncion de analisis y saberes internos que emplea la
direccidon, para elaborar contenidos basados en los medios y capacidades que
controla, utilizando la promocion plaza y aspecto fisico del producto para impulsar
su venta (Rizo Mustelier et al., 2017, p. 3); las estrategias de comercializacion
constan de actuaciones planificadas y especificadas para conseguir determinados
objetivos, es decir el desarrollo de un nuevo producto (caracteristicas fisicas), el
crecimiento de las ventas (precio) o el incremento de la cobertura del mercado
(promocion)(Campuzano et al., 2017, p. 6); ademas la estrategia de mercadotecnia
nos permitird comprender y definir el mercado objetivo y las prestaciones de la
empresa o realizar un analisis interno; el mercado objetivo se basa en un grupo
homogéneo de clientes a los que deben atraer. La mercadotecnia objetivo es una
mezcla comercial disefiada para llenar las necesidades de los clientes por medio de

un producto de alta calidad que cumple con las caracteristicas del mercado
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internacional, se adhiere a las normas de envase y se promueve adecuadamente
(Cantos, 2021, p. 31).

Respecto al producto, se plasman las actuaciones que se llevaran por delante en
torno a este producto o servicio en un determinado plazo de tiempo, entre ellas se
encuentra la decision de incorporar un nuevo producto o servicio y la manera de
hacerlo; debera adoptarse la opcion de trabajar con un modelo piloto de producto o
implantarlo inicialmente a baja escala y luego a mayor escala (Campuzano et al.,
2017, p. 22); a todo esto habra que atender igualmente a lo que ofrezca el producto
0 servicio, en relacion con los de la concurrencia, ya que hay que averiguar por que
los clientes van a favorecer su producto en vez de otro (Mazariegos et al., 2017, p.
3); ademas se define como algo que puede adquirirse mediante el intercambio para
satisfacer una necesidad o un deseo; por esta definicion una gran variedad de cosas
pueden clasificarse como productos(Fuentes & Ayala, 2020, p. 3); la clasificacién
del producto se pueden clasificar en dos categorias generales, en productos de
consumo mientras que otros en productos de negocio (Mazariegos et al., 2017, p.
3), en la clasificacibn de mango se debe tener en cuenta los indices de calidad
como; forma y tamano, color, firmeza (Fuentes & Ayala, 2020, p. 21); la marca es el
medio principal para identificar y diferenciar un producto o servicio de otros, la marca
es un medio para transmitir los valores e identidad de un servicio de informacion
que lo diferencia de la competencia (Campuzano et al., 2017, p. 17); la etiqueta es
lo que indica al consumidor la informacién relativa del producto, como puede ser el
contenido o la caracteristica, asi como una nota de advertencia el cddigo de barra
se usan en la etiqueta, es primordial el disefio de un envase para el uso de la
comercializaciéon y vender (Campuzano et al., 2017, p. 18); el envase también
llamado empaque, es cualquier material que cubre, contiene o guarda al producto
con el fin de mantener su estado fresco y facilitar su entrega al consumidor, asi
como también distinguirlo de otros productos(Mazariegos et al., 2017, p. 4); y sirven
para satisfacer la necesidad de comercializacién, facilitar y hacer eficiente el
proceso de aprovisionamiento, envasado, manipulacién, almacenamientos y
transportes(Cantos, 2021, p. 19); el embalaje asocia varios conjuntos de objetos

para tener los propositos de favorecer sus manejos, considerando caja, bolsa o

14



recipiente, que tiene como funcion cubrir o resguardar productos que seran

almacenados o transportados(Rizo Mustelier et al., 2017, p. 5).

El precio es el valor por compensacion de un producto determinado por la unidad o
la satisfaccion de la compra y del consumo de dicho producto, el valor monetario
del comprador ademas de contener los precios se contienen otro tipo de costo como
el costo para trasladarse a comprar el producto (Baena Gracia & Moreno Sanchez,
n.d., p. 12), para la determinacién del precio las ventas de bienes y servicios a un
precio justo y maximo, asi como los margenes de beneficios, se utiliza la informacién
proporcionada por las partes, que "debe reflejar la estructura de costes y la tasa de
rendimiento durante el periodo correspondiente” (Morillo Moreno & Morillo Moreno,
2018, p. 3); la fijacion de precio es una tactica utilizada para captar mayores
mercados para generar mayores ingresos, se deben considerar algunas politicas de
precios para lograr precios fijados deliberadamente (Almagro Bernal, 2018, p. 12),
la fijacidn de precios es importante para los minoristas por lo que se debe considerar
el método de fijacién de precios mas adecuado, sufre ante la competencia que
define un impacto dependiendo de la ubicacion geografica en entornos rurales y
urbanos (Rondan Catalufa et al., 2019, p. 129).

Plaza se define como el sitio donde se vende el producto o servicio ofrecido; es un
elemento necesario para que el producto esté disponible para el consumidor, y
considera que una gestion eficaz del canal de distribucion debe garantizar que el
producto llegue al lugar adecuado, en el momento oportuno y en las condiciones
adecuadas (Ramirez Ortiz, 2015a, p. 81); distribucion son los canales que ofrecen
al consumidor, las ventajas de lugar y las ventajas de tiempo, donde la ventaja de
lugar es que el producto debe estar cerca del consumidor, para que éste no tenga
que movilizarse grandes distancias para conseguirlo y satisfacerse sus
necesidades, y la ventaja de tiempo es que el producto esta disponible para el
consumidor en el momento mas conveniente, clasificando los canales de
distribucion en agentes, mayoristas, minoristas, detallistas, alcance del mercado de
consumo (Ramirez Ortiz, 2015a, p. 34); los intermediarios son grupos

independientes, son empresas de distribucién situadas entre el productor y el
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usuario final (Gomez Moreno, 2003, p. 6), que se encargan de trasladar un producto
desde el productor o fabricante hasta el consumidor, cumpliendo una funcion
importante en el suministro de un producto o servicio al comprador o cliente, estos
servicios son importantes en la medida que contribuyen a la eficiencia de una
distribucion, es importante considerar que se generan intercambios; los servicios
que prestan los intermediarios, las funciones de los intermediarios (Almagro Bernal,
2018, p. 14).

La promocion es la actividad de comunicar, presentar el producto y persuadir al
consumidor para que se realice la compra con ayudas de estrategias de marketing
(Rondan Cataluia et al., 2019, p. 120); también conocida como promocion de
ventas, es una forma de comunicacion que implica establecer incentivos a corto
plazo ademas de los beneficios inherentes al producto para fomentar la rotacion del
producto. (Moran, 2016, p. 31); la promocion de ventas es un método de
negociacion entre el cliente y el vendedor después de que la compra del cliente se
haya consolidado y se hayan satisfecho las necesidades de ambas partes; permite
un conocimiento directo y personal de los productos, asi como proporcionar valores
o incentivos adicionales al minorista o al comprador, porque estos esfuerzos de
venta no son constantes (Minchola Varela, 2019, p. 25), la campafia publicitaria es
la creacion de mensajes convincentes y reconocibles transmitidos a través de los
medios de comunicacion; objetivos de la publicidad, tipos de publicidad y aspectos
negativos de la publicidad costes de la publicidad, agencias de publicidad, disefio

de campaias y creacion de una identidad corporativa (Rizo Mustelier et al., 2017,
p. 6).

En funcion de ello, respecto a fuentes nacionales, Millones (2021), llevé a cabo una
investigaciéon que tuvo como objetivo, la determinacidon de la rentabilidad de la
comercializacién del mango en vendedores de Chiclayo; se obtuvo los siguientes
resultados, existe una rentabilidad de comercializaciéon de mango del 11 % para
comerciantes mayoristas, y -1,73 % de rentabilidad en comerciantes minoristas, los
costos de ventas fueron en promedio de 158,864.06 para comerciantes mayoristas

y para minoristas de 20.451,41; se concluyd, que existe una mayor rentabilidad de
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comercializacién de mango para los comerciantes mayoristas comparado con los
comerciantes minoristas. Ademas, los costos de ventas fueron mayor para los

comerciantes mayoristas.

Paulet Sosa, (2018), en su investigacion, tuvo como objetivo, determinar las
estrategias de comercializacion de cacao en la asociacion de productores en la
region San Martin, 2017- 2018; los resultados fueron, el 95 % mencionaron tener un
nivel alto en cuanto a las estrategias de comercializacibn que manejan los
agricultores, se trata en alcanzar ventas altas, optimizar su tipo de comercializacion
y como acercarse de una forma adecuada al mercado potencial ademas, el 5%
indico tener un nivel medio mostrando problemas en esta estrategia, concluye que
existe una relacién positiva de las estrategias de comercializaciéon de cacao en la

asociaciéon de productores de la regidon san Martin.

Minchola (2019), en su estudio tuvo como objetivo, identificar qué tan factible es la
comercializacion del mango fresco para la exportacion en Lambayeque; los
resultados expresaron que, con una inversion de $ 306.346,82 en donde el 54 %
sera inversion propia y por su parte, el 45 % sera financiado por un banco a través
de COVIDE, es decir la inversion de trabajo inicial es de $ 283.289,32, se establecio
que el VANE de $ 338.147,30 y 38 % de TIRE y un 13 % de WACC; concluyé que
el proyecto partiendo de analisis econdmico resulta viable y factible lo cual indica

que es recomendable invertir.

De acuerdo a los estudios internacionales Toapanta (2020), en su tesis, tuvo como
objetivo, determinar la implementacion de herramientas de comercializacion para
poder vender mangos ecuatorianos provenientes de Seul — Corea, los resultados
evidenciaron que, el costo econdmico del mango producido en Corea del sur es de
un valor de $111.80 por los 3kg, por su parte en Tailandia equivale a $30,78 por los
3kg entre otros, concluy6 que se constituye viable vincularse con KOIMA, dado que
es el encargado de poder ingresar productos a Corea, asimismo incluir nuevas
fincas productoras para aumentar la cantidad y permanencia de envios durante el

ano.
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Roman, (2020) en su investigacion, tuvo como objetivo fortalecer el proceso de
comercializacién del mango organico para mejorar la competitividad en el mercado
internacional de la Asociacion APAGRO, los resultados expresan que el 85,3 %
determina que la asociacion APAGRO aplica estrategias adecuadas a la industria
en donde se desarrolla el negocio, el 11,8 % sefalan estar totalmente de acuerdo
con las estrategias que se vienen aplicando en la organizacion. llega a la conclusion
que las oportunidades de la asociacion son escasas y muy limitadas, debido a que
sus estrategias de comercializacion estan limitadas a la participacion en las ferias
locales y nacionales, se concluye también que el 87,3 % de las personas estan de

acuerdo con las estrategias utilizadas por la asociacion.

Farinango (2018), tuvo como objetivo, el estudio de la comercializacién y produccion
del mango de la variedad Tommy Atkins, los resultados obtenidos expresan, que la
produccion en Imbabura corresponde a 1918.000 kg por afio, lo cual equivale a 1918
Tm, en donde el costo de produccién por hectarea es de $3925,50 para los
productores pequefios, $ 6183,50 para los grandes productores, se concluyé que es
necesario el fortalecimiento en asociatividad de los agricultores de mango, asi
mismo modo motivar a la comercializacion del mango y estudiar los mercados

internacionales.

La investigacion es de suma importancia ya que nos facilitara ejecutar y llevar a
cabo, el estudio correspondiente de las estrategias de comercializacion para el
mercado de EE.UU de la asociacion de productores de mango del distrito de
Chochope, siendo uno de los mayores productores de mangos de calidad de
exportacion del pais; en esta investigacion nos enfocaremos en estudiar variables
que permitiran beneficiar al crecimiento econémico de los productores de mango, el
principal objetivo es establecer las estrategias de comercializacion, para mejorar y
desarrollar mayor incursion en los mercados extranjeros, a la vez permitira mejorar
las condiciones y la forma de vida de los productores de la asociacién de
productores de mango. En teoria si aplicamos estas estrategias se podra observar
que el incremento de las ventas internacionales de este producto, se vera reflejado

en el incremento de las divisas en el Peru, el mismo que contribuira al crecimiento
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econdmico nacional, y el bienestar de la poblacién y esto nos motiva a buscar
nuevas estrategias de comercializacion que se ajusten al panorama actual que
atraviesa el mundo. La investigacion es viable debido a que se tiene acceso a los
productores de mango del distrito de Chéchope, y se cuentan con los recursos
humanos y econdmicos, para aplicar la encuesta pertinente con el fin de poder dar
resultados que puedan generar una mejora en el mercado de mango nacional para

la comercializacion.

En cuanto a la justificacion, dentro del ambito teérico se permite fundamentar los
conceptos principales relacionados a las estrategias de comercializacion, para cuyo
fin se requiere la revision de la literatura cientifica en torno a las politicas de negocio
para llevar a cabo relaciones internacionales entre paises (Fernandez Bedoya,
2020, p. 67). A nivel practico, este estudio permitira enfocarse en beneficiar al
crecimiento econdémico de los productores de mango del distrito de Chdchope de la
provincia de Lambayeque. A la vez se podra observar que el incremento de las
exportaciones de este producto se vera reflejado en el incremento de las divisas en
el Peru(Astudillo Miller et al., 2020, p. 121). En lo Social, este trabajo de
investigacion tiene como finalidad dar a conocer las estrategias de comercializacion
en los mercados internacionales, y poder exportar sus productos y generar ingresos
econdmicos para la poblacién de productores y poblacion en general (Chaverri
Chaves, 2018, p. 187). Finalmente, dentro de la perspectiva metodolégica, el
mismo conlleva a la recopilacion de data extraida de fuentes del estado e
internacionales, que permiten procesar la misma por medio de métodos cientificos
y deductivos, para cuyo proposito se propone el establecimiento de un
procedimiento de andlisis y procesamiento de la informacién, que servird como
precedente para futuros estudios dentro del interés académico (Toala Toala et al.,
2019, p. 59).

El objetivo general es determinar las estrategias de comercializacién para el
mercado de Estados Unidos de la Asociacién de Productores de Mango Chéchope
- Lambayeque, 2021; nuestros objetivos especificos son identificar el producto,

conocer el precio, analizar la plaza, definir la promocidon de las estrategias de
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comercializacién para el mercado de Estados Unidos de la Asociacion de

Productores de Mango Chochope - Lambayeque, 2021.
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Il. MATERIALES Y METODOS

2.1 ENFOQUE Y DISENO DE INVESTIGACION

El estudio de esta investigacidén es de enfoque cuantitativo, porque se requiere del
analisis de datos numéricos por medio de procedimientos estadisticos , es una
investigacion no experimental, descriptiva y de corte transversal (Hernandez-
Sampieri & Mendoza Torres, 2018, p. 65); “es descriptivo no experimental porque
aborda la variable sin realizar intervencién alguna y por qué analiza dicha variable
en su medio natural; es transversal por que la recoleccion de datos se dara un

tiempo determinado” Carrasco Diaz (2017, p. 41).
2.2 POBLACION

La poblacion objetivo para el desarrollo del estudio busca disefiar las estrategias
de comercializacion, para la exportaciéon de mango de la provincia del Chéchope —
Lambayeque al mercado de Estados Unidos basado en estrategias de

comercializacion.

En el desarrollo del estudio se considerara como universo poblacional a 50
productores de mango, en la actualidad de este afo 2021 en la provincia de

Chochope, (Instituto Nacional de Estadistica e informatica, 2018, p. 159).

El muestreo se realizara de tipo no probabilistico y por conveniencias, ya que se
tienen que cumplir ciertos requisitos para poder ser parte del estudio. Para ello, se

consideraron los siguientes criterios:

Se tuvieron en cuenta los siguientes criterios de inclusion; ser parte de la asociacién
de productores de mango Chéchope — Lambayeque, tener acceso a internet y una
computadora, tener disposicion para responder la encuesta; criterios de exclusion,
ser productor de mango fuera de Chochope, no tener la secundaria completa, No
tener acceso a internet; teniendo en cuenta los criterios de inclusion, los
participantes fueron considerados 50 productores, quienes estuvieron dispuestos y

cumplieron los requerimientos planteados .

21



2.3 VARIABLE DE ESTUDIO

El muestreo se realizara de tipo no probabilistico y por conveniencias, ya que se
tienen que cumplir ciertos requisitos para poder ser parte del estudio. Para ello, se

consideraron los siguientes criterios:

Se tuvieron en cuenta los siguientes criterios de inclusion; ser parte de la asociaciéon
de productores de mango Chéchope — Lambayeque, tener acceso a internet y una
computadora, tener disposicion para responder la encuesta; criterios de exclusion,
ser productor de mango fuera de Chéchope, no tener la secundaria completa, No
tener acceso a internet; teniendo en cuenta los criterios de inclusion, los
participantes fueron considerados 50 productores, quienes estuvieron dispuestos y
cumplieron los requerimientos planteados .Definicién conceptual: “el desarrollo
de una estrategia efectiva de comercializacion, que se compone de; producto,
precio, plaza, promocion; las estrategias que son exitosas en la comercializacion de
productos y servicios son las que generalmente se enfocan en las 4P de la
mercadotecnia” (Ramirez Ortiz, 2015, p. 184).

Definicion operacional: esta variable de estrategias de comercializacién sera
evaluada a través de las dimensiones; producto, precio, plaza, promocion, de cada
dimensién se han identificado los indicadores en la clasificacion del producto,
marca, embace, embalaje, la determinacién del precio, fijacion de precios,

distribucion, intermediarios, promocion y venta, campana publicitaria.
2.4 TECNICA DE INSTRUMENTO DE MEDICION

Para la recoleccion de datos se utiliz6 como técnica la encuesta, a través del cual
se pudo obtener una gran cantidad de informacién de manera éptima y eficiente
(Hernandez-Sampieri & Mendoza Torres, 2018, p. 98).

En cuanto al instrumento de recoleccion de datos para la medicién de la variable
principal estrategias de comercializacidn relacionada con la exportacién de mango,
se aplico en los 50 productores del distrito de Chéchope — Lambayeque el

cuestionario: este instrumento consta de 22 preguntas clasificados en funcién de

22



cuatro dimensiones: producto, precio, distribucion y promocion, asi como 11

indicadores.
2.5 PROCEDIMIENTO PARA RECOLECCION DE DATOS
2.5.1. Autorizacion y coordinaciones previas para la recoleccion de datos

Para el desarrollo de trabajo de campo se solicitd6 la carta de presentacion
correspondiente a la Universidad Maria Auxiliadora, con ella se gestiond el permiso
de acceso a la asociacion de productores de mango del distrito de Chochope —

Lambayeque, para abordar a los socios productores.
2.6. METODOS DE ANALISIS ESTADISTICOS

Desde la dptica estadista, en relacidon a la variables considerada en este estudio,
se utilizaron pruebas estadisticas de tipo descriptivas, se realizé una base de
dados con la informacion recopilada del programa SPSS, la cuales buscan detallar
las caracteristicas la variable , como las frecuencias absolutas, las frecuencias
relativas y las medidas de tendencia central; ademas, se utilizaron pruebas de
correlacion como parte de la estadistica inferencial para comprobar las hipétesis del

estudio.
2.7 ASPECTOS ETICOS

Respeto a las personas, sus tradiciones y cultura es un aspecto de suma
importancia para los investigadores a la hora de elaborar este estudio. Esto refuerza
la preservacion de saberes y practicas que forman parte de la cultura que se

estudia.

También se tomd en cuenta la fiabilidad o reflexividad, lo cual garantizo los
resultados de la investigacion, logrando  credibilidad alta en referencia a las

conclusiones obtenidas.
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Segun este criterio, el proceso consiste en transcribir las entrevistas, comparar los
resultados con la literatura existente, examinar los resultados de otros
investigadores, identificar y describir las limitaciones y el alcance del investigador;
la fiabilidad, la coherencia de los resultados de la investigacion con el fenémeno
observado; a fin de que los hallazgos puedan ser validados por medio de un

sustento cientifico(Alvarez Diaz, 2018, p. 55).
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lll. RESULTADOS

3.1 ESTADISTICA DESCRIPTIVA

Objetivo General

Determinar las estrategias de comercializacion para el mercado de Estados Unidos de

la Asociacion de Productores de Mango Chéchope - Lambayeque, 2021.

Tabla 1. Estrategias de comercializacion

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
Rangos de la variable
valido acumulado
BAJO 21 37,5 37,5 37,5
MEDIO 18 32,1 32,1 69,6
ALTO 17 30,4 30,4 100,0
Total 56 100,0 100,0

Interpretacién: de la totalidad de los participantes de productores de mango de la
asociaciéon de Chochope — Lambayeque, 2021, se puede apreciar que un 37,5 % de
los evaluados, indica que las estrategias de comercializacion, se encuentra en un nivel
bajo y el 32,14 % se encuentra en un nivel medio, asimismo, 30,36 % se encuentra en

un nivel alto.

Decision: de los resultados obtenidos se concluye que las estrategias de
comercializacién para el mercado de EEUU se encuentran en un nivel bajo

principalmente.

Porcentaje

Bajo Medio Alto
Figura 1. Gréfico de barras de Estrategias de comercializacion
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Variable de estrategias de comercializacion: Dimensién producto

Determinar los productos de las estrategias de comercializacion para el mercado de

Estados Unidos de la Asociacion de Productores de Mango Chochope - Lambayeque,

2021
Tabla 2. Estrategias de producto
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 28 50,0% 50,0% 50,0
MEDIO 11 19,6% 19,6% 69,6
ALTO 17 30,4% 30,4% 100,0
Total 56 100% 100%

Interpretacién: de la totalidad de los participantes los productores de mango de la

asociaciéon de Chéchope — Lambayeque, 2021, se puede apreciar que un 50 % de los

evaluados, indican que las estrategias comercializacion del producto, se encuentra en

un nivel bajo, el 30.36 % se encuentra en un nivel alto, y asimismo el 19.64 % en un

nivel medio.

Decision: De los resultados obtenidos se concluye que las estrategias de

comercializacién del producto, se encuentran en un nivel bajo principalmente.

Porcentaje

Bajo

Medio

Alto
Figura 2. Gréfico de barras de Estrategias Producto
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Variable de estrategias de comercializacion: Dimensién precio

Determinar el precio de las estrategias de comercializacion para el mercado de
Estados Unidos de la Asociaciéon de Productores de Mango Chochope -

Lambayeque, 2021.

Tabla 3. Estrategias de Precio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 27 48,2% 48,2% 48,2
MEDIO 16 28,6% 28,6% 76,8
ALTO 13 23,2% 23,2% 100,0
Total 56 100% 100%

Interpretacién: de la totalidad de los participantes los productores de mango de la
asociaciéon de Chéchope — Lambayeque, 2021, se puede apreciar que un 48,21 % de
los encuestados, indican que las estrategias comercializacion de precio, se encuentra
en un nivel bajo, ademas el 28,57 % en un nivel medio y asi mismo el 23,21 % se

encuentra en un nivel alto principalmente.

Decision: De los resultados obtenidos se infiere que las estrategias de

comercializacién del precio, se encuentran en un nivel bajo

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Figura 3. Gréfico de barras de Estrategias Precio
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Variable de estrategias de comercializacion: Dimensién plaza

Determinar la plaza de las estrategias de comercializacién para el mercado de Estados

Unidos de la Asociacion de Productores de Mango Chdéchope - Lambayeque, 2021.

Tabla 4. Estrategia de Plaza

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 27 48,2% 48,2% 48,2
MEDIO 17 30,4% 30,4% 78,6
ALTO 12 21,4% 21,4% 100,0
Total 56 100% 100%

Interpretacion:

De la totalidad de los participantes los productores de mango de la asociacion de

Chochope — Lambayeque, 2021, se puede apreciar que un 48,21 % de los

encuestados, sefialan que las estrategias comercializacion de la plaza, se encuentra

en un nivel bajo, ademas el 30,36 % se encuentra en un nivel medio, y asimismo el

21,43 % en un nivel alto.

Decision: De los resultados obtenidos se concluye que las estrategias de

comercializacién de plaza, se encuentran en un nivel bajo principalmente.

Porcentaje

Bajo

Figura 4. Grafico de barras de estrategias de Plaza

Medio

Alto
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Variable de estrategias de comercializacién: Dimensién Promocién

Determinar la promocion de las estrategias de comercializacion para el mercado de
Estados Unidos de la Asociacion de Productores de Mango Chochope - Lambayeque,
2021.

Tabla 5. Estrategia de Promocién

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
BAJO 19 33,9% 33,9% 33,9
MEDIO 26 46,4% 46,4% 80,4
ALTO 11 19,6% 19,6% 100,0
Total 56 100% 100%

Interpretacion:

De la totalidad de los participantes los productores de mango de la asociacion de
Chéchope — Lambayeque, 2021, se puede notar que un 46.43 % de los evaluados,
indican que las estrategias comercializacion de la promocion, se encuentra en un nivel
medio, asimismo el 33,93 % en un nivel bajo, y el 19,64 % alto.

Decision: De los resultados obtenidos se concluye que las estrategias de

comercializacion de promocion, se encuentran en un nivel medio principalmente.

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Figura 5. Grafico de barras de Estrategias de producto
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IV. DISCUSION

4.1DISCUSION

En el trabajo de investigacion segun los resultados de nuestro trabajo de campo
desarrollado  a través de la encuesta a los integrantes de la Asociacién de
Productores de Mango Chéchope — Lambayeque 2021, se obtuvo informacion
respecto a las estrategias de comercializacion para mejorar la competitividad de la
asociacion de productores de mango.

En relacion a nuestro objetivo general planteado, que consiste en determinar las
estrategias de comercializaciéon para el mercado de EE.UU de la asociacion de
productores de mango Chéchope - Lambayeque, 2021; con el resultado obtenido,
se evidencio que el 30,4 % de los encuestados indicaron que las estrategias de
comercializacion son aplicables para la asociacién, mientras que el 69,6%
indicaron que no conocen plenamente las estrategias de comercializacion para el
mercado de EE.UU, el cual difiere Roman, (2020) quien encontré en su
investigacion, que existe una amplia mayoria representada por el 85,3% los cuales
consideran que la asociacion APAGRO aplica estrategias de manera adecuada y
optima al rubro en donde se desenvuelve el negocio.

De acuerdo al objetivo especifico, determinar el producto de las estrategias de
comercializacion, en el presente estudio el 30,4 % de encuestados indican que
estan de acuerdo mejorar la presentacion de sus productos para la comercializacion
a los mercados internacionales, lo cual difiere Millones, (2021), encontré en su
investigaciéon con respectd al producto que un 56,3 % de los comerciantes
consideran que las estrategia de comercializacion para el producto, es que este
cuente con una mejor presentacion y seleccidn de su producto; ademas, difiere
Paulet Sosa, (2018), quien encontrd en su investigacion que, el 96,2 % tuvieron un
nivel alto en cuanto al conocimiento sobre la dimensién producto y su entorno para
poder diferenciarlo mediante su imagen y calidad, ofreciendo asi un buen servicio
al cliente.

En relacion al objetivo, determinar el precio de las estrategias de comercializacion,
los resultados en el presente estudio muestran el 51,8% de los productores de

mango mencionaron que la estrategia de comercializacidn del precio es aplicable y
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estdn en oOptimo acuerdo y disposicion con las decisiones que tomen en la
asociaciéon con el fin que sigan creciendo, se encontré similitud con el estudio de
Roman (2020), que indicé que con respecto al precio en el mercado internacional
que un 55,9 % estaba de acuerdo con las estrategias de mejorar el precio de sus
productos; asimismo, se encontro similitud con el estudio de Millones (2021) quien
encontrd en su investigacion que el 68,75% estaba en acuerdo con el precio fijado;
también se encontré en el estudio de Paulet, (2018), que el 80,8% indicaron tener
un nivel alto ya que fija el costo adecuado conforme a su calidad y a sus precios
fundamentandose en la competencia.

De acuerdo al objetivo, determinar la plaza, los resultados en la presente
investigacion muestran que el 48,2 % del 100 % de los productores de mango
indicaron que las estrategias de comercializacion de la plaza estan de acuerdo en
la distribucién debido a que existe escaso interés por buscar mercados
internacionales, para ser una asociacion competente y tener mayores ingresos para
los productores, ademas para que el producto sea de facil adquisicién y en beneficio
del consumidor, por lo tanto también aprovechar los beneficios que facilitan los
canales de distribucion del producto, el cual difiere Paulet (2018), que el 92,3 %
mencionaron tener un nivel alto considerando que la ubicacion es de facil acceso
para el producto y al hacer una reparticion cumple con el tiempo adecuado para la

entrega de su producto.

En relacion a nuestro objetivo, definir la promocion de las estrategias de
comercializacion, el 46,4 % de encuestados esta de acuerdo en mejorar las
estrategias de promocién, debido que tienen un interés para contar con la
publicidad, para que el producto sea difundido y contar con una mejor
comercializacion del mango, el cual difiere Roman (2020), encuentra que el 82,4 %
de los encuestados considera que la empresa esta utilizando efectivamente los
canales publicitarios para darse a conocer en el exterior, Paulet (2018), en su
investigacion, el 84 % indicaron tener un nivel alto para realizar de manera

adecuada la promocion de su producto es de manera éptima y adecuada.
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4.2 CONCLUSIONES

- En la investigacion realizada con los productores de mango de Chocope —
Lambayeque se llega a la conclusion general indicando, segun las estrategias de
comercializacién, la gran mayoria de los productores no cumplen con una
clasificacion y presentaciéon del producto, también se indica que los precios son
aceptables para los productores, se considera que las estrategias de plaza no
son las adecuadas, a la vez se desconocen las estrategias de promocion.

- En cuanto a las estrategias de comercializacion para determinar el producto, los
productores indican que falta una adecuada clasificacién y seleccion del producto,
ademas mencionan que la asociacion debe tener una marca que los identifique,
asi como también mencionan que es necesario que cuenten con una etiqueta en
la cual se dé a conocer el valor nutricional del producto, por lo tanto es importarte
considerar que se utilice empaque biodegradable para la conservacion del mango
y un embalaje adecuado para su transportacion y la proteccion durante su
recorrido y llegue en un buen estado de conservacion.

- De acuerdo a las estrategias de comercializacion para determinar el precio, los
productores mencionaron que existe una interaccion en la asociacion para la
determinacién del precio, y que es necesario una mayor integracién y concertacion
en las negociaciones para determinar del precio, ademas mencionan que la fijacion
de precio es favorable por lo que les pagan por su producto.

- En cuanto a las estrategias de comercializacion para determinar la plaza, los
productores mencionan que la distribucion de su producto no es adecuada, y que
su producto no llega a tiempo a sus clientes, ademas mencionan que las
negociaciones son escasas con los intermediarios potenciales.

- Segun las estrategias de comercializacién para determinar la promocion, nuestros
productores mencionan, que la asociacion realiza escasa promocion de su
producto y les genera menores ventas, ademas mencionan que la asociacion no
tiene los recursos suficientes para promocionar el producto, también mencionan
que la asociacion no realiza publicidad, cabe mencionar que los productores estan

de acuerdo para que se realice campanas publicitarias.
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4.2 RECOMENDACIONES

Es necesario que se realice capacitaciones constantes a los productores, para
realizar una adecuada clasificacion y seleccion del producto, y es de suma
importancia que la asociacion cuente con una marca que les permita ser
competentes, distinguirse e introducirse en el mercado, ademas es importante que
en la etiqueta esté detallado el valor nutricional del producto y también contar con
una marca que identifiqué la asociacion, y el empaque sea de material
biodegradable para una mejor conservacién y que no contamine el medio
ambiente.

Es importante que el comité de la asociacidn interactue de manera periddica con
los socios para la determinacion del precio, logrando asi la obtencién de mayores
ingresos por parte de los productores.

Se recomienda realizar la distribucién del producto de manera adecuada y hacerlo
llegar al cliente en el menor tiempo posible, asi como también fortalecer las
negociaciones con los intermediarios potenciales.

Se sugiere que la asociacién realice promociones mas periddicas del producto, asi
como también tener una pagina web para promocionar el producto, y es importante
realizar campafias publicitarias para hacer conocer el producto y llegar a nuestros
clientes potenciales dentro de nuestro mercado objetivo.

Es importante considerar capacitaciones contantes de las instituciones de interés
para la asociacion, asi como SENASA y PROMPERU para que los productores
tengan mayor conocimiento del proceso de produccion y cuidado del producto.
Seria necesario aplicar las estrategias de comercializacidn para cualquier producto

agricola u otros.
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Anexo A. Operacionalizacion de la variable

Estrategias de comercializacion para el mercado de EE.UU. de la Asociacion de Productores de Mango Chéchope - Lambayeque, 2021

Tipo de variable

. CRITERIOS
segun su 2 s o
DEFINICION DEFINICION N° DE VALOR PARA
VLA "Z:::I':zz y CONCEPTUAL OPERACIONAL UL ifelfer-olol = ITEMS FINAL ASIGNAR
medicién elizs
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2 items
producto
c .
0 Producto Marca 2 items
'© - . ,
© Esta  variable de Etiqueta 2 items Las dimensiones
N “El desarrollo de una [estrategias de del cuestionario
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Creacion propia de los autores




Anexo B. Instrumentos de recoleccion de datos

Debo colocar mi instrumento de medicién en este espacio.

Cuestionario sobre Estrategias de comercializacion

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos acerca del

Estrategias de comercializacion de mango, Le agradezco de antemano cada minuto

de su tiempo para responder con las siguientes preguntas del cuestionario:

Instrucciones: Marcar con un aspa (X) la alternativa que usted crea conveniente. Se

le recomienda responder con la mayor sinceridad posible.

VALORES DE ESCALA

NUNCA CASI NUNCA ALGUNAS VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
CUESTIONARIO
Variable: Estrategias de comercializacién Escala
1 2 3 4

Dimensiones Indicadores

Clasificacion del producto

1 ¢Usted considera que los productos son clasificados de la manera adecuada
por la asociacion?

2 ¢Usted considera que los miembros de la asociacién cumplen con la
seleccién del producto correctamente?

Marca

3 ¢Usted considera que la asociacion tenga una marca que identifique el
producto?

4 ¢éSi la asociacién contara con una marca puede reconocer de mejor forma el
origen del producto?

Producto Etiqueta

5 ¢éSi el producto contara con una etiqueta que indique el origen del mango,
usted lo ha pensado?

6 ¢Esta de acuerdo con que la asociacidén cuente con una etiqueta indicando el
valor nutricional del producto?

Envase o Empaque

7 ¢Usted estaria de acuerdo que el producto utilice un empaque biodegradable
para su conservacion del mango?

8 ¢Usted ha considerado que el producto use un empaque adecuado para su
manipulacion y almacenamiento?




Embalaje

9 éConsidera Usted que los embalajes de los mangos de la asociacion cumplen
con el embalaje adecuado?
10 | éHatomado en cuenta usted la utilizacién de embalaje para proteger al

producto durante su recorrido?

Determinacion del precio

11 | éla asociacidn interactua con los miembros para la determinacion de precio?
Precio 12 | éUsted considera que la asociacidn los integra en las negociaciones para
determinar los precios?
Fijacion del precio
13 | éLe afecta a usted la fijacion de precio?
14 | éEsta usted de acuerdo con el precio fijado que le pagan por su producto?
Distribucién
15 | éEn la actualidad considera usted que la distribucién de su producto (mango)
es adecuado?
Plaza 16 | ¢Su producto llega en el tiempo adecuado a su cliente?
Intermediarios
17 | éLos intermediarios que le conviene a la asociacion son adecuados?
18 | éEs constante la negociacion con los intermediarios potenciales?
Promocion y venta
19 | éLa asociacidn realiza promocidn de venta de sus productos?
Promocién 20 | ¢La asociacidon cuenta con recursos para promocionar a los clientes?

Campana publicitaria

21

¢éLa asociacion realiza publicidad de sus productos?

22

¢ Usted estaria de acuerdo con una campafia publicitaria indicando el valor

nutricional de sus productos?

completar el cuestionario.

Creacion propia de los autores




Anexo C. Validez del instrumento Estrategias de comercializacién

Se determind la validez de estrategias de comercializacion para el mercado de EEUU
de los productores de Mango de Chéchope- Lambayeque. En la cual se obtuvo un
puntaje de los tres validadores de 89% en la que se indica que el instrumento es bueno

para su aplicacion, ambas pruebas confirman la validez del instrumento.

L Nombre del Validador
Validaciones
1 2 3 Sumatoria
Congruencia de items 78% 89% 95% 262%
Amplitud de contenido 88% 89% 96% 273%
Redaccion de los items 88% 89% 93% 270%
Claridad y precision 89% 89% 89% 267%
Pertinencia 79% 89% 94% 262%
0.844 0.890 0.934 89%
Cantidad Apellidos y Nombres de Jueces
1 Mg. Alba Trinidad Elizabeth Haydee
2 Mg. Delgado Falfan, Irvin Stid
3 Mg: Quispe Alvarez Victor Eduardo

Anexo D. Confiabilidad del instrumento Estrategia de Comercializacion

El coeficiente fue propuesto en 1951 por Cronbach como un estadistico para estimar
la confiabilidad de una prueba, o de cualquier compuesto obtenido a partir de la suma

de varias mediciones Santos, (2017).

Rangos Magnitud
0,81 a 1,00 Muy Alta
0,61 a 0,80 Alta
0,41 a 0,60 Moderada
0,21 a 0,40 Baja
0,01 a 0,20 Muy Baja

Fuente: Tomado de Ruiz & Santos Sanchez (2017).
Interpretacion de la magnitud del coeficiente de contabilidad de un instrumento
(Santos Sanchez, 2017).



La confiabilidad del instrumento se determiné en funcion al indice Alfa de Cronbach.
El resultado de la prueba arrojé 0,896 (a > 0,6), lo que afirma una consistencia interna
muy alta del instrumento y su fiabilidad. Ademas, se resolviéo someter a la prueba de
confiabilidad a todos los items (i = 22) con la funcion estadisticos total — elemento lo

cual arrojo resultados confiables en todos los casos.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cronbach

0,896

N de elementos

22

Anexo E. Evidencia del trabajo de campo (Fotos)

Estrategias de
Comercializacion
-2021

Encuesta de recoleccion de informacién para
determinar y establecer las estrategias de
comercializacion para el mercado de Estados
Unidos 2021.

1. ¢Usted considera que los productos son
clasificados de la manera adecuada por la
asociacion? *

O Siempre
O Casi Siempre
O Algunas Veces

O Casi Nunca

O Nunca

2. ;Usted considera que los miembros de la
asociacion cumplen con la seleccion del
producto correctamente? *

Edgar Prudencio Sanchez Castro esta
con Tin Agucho y 17 personas mas.
5d-@

Estimados productores de mango del distrito de
Chochope, reciban un cordial saludos y
esperando que se encuentren bien de salud,
pedirles su apoyo para realizar la encuesta de
estrategias de comercializacion para continuar
con la viabilidad de nuestro trabajo de
investigacion de tesis.

Deseamos que respondas a la encuesta para
ayudarnos a en la investigacion jSolo te tomara
2 minutos!

https://docs.google.com/forms/d/e
/1FAIpQLSfBzSIVOVRYyqTxrmCOGViewD9XpjCyB
6_ejz5Pk2NzDaYeHw/viewform?usp=sf_link

Agradecemos tu tiempo y comentario.
Saludos cordiales!!

D16 2 comentarios

Figura 6. Fotos de la encuesta de estrategias de comercializacion
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