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RESUMEN
El estudio tuvo como objetivo determinar la relacion entre Agronegocios y
Comercializacion de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022; el
método fue de tipo aplicado, disefio no experimental, nivel correlacional y enfoque
cuantitativo. La poblacion estuvo conformada por 250 y una muestra de 71
vendedores. Para el procedimiento de recoleccion de datos, sé uso el analisis
exploratorio, evaluando las variables agronegocios y comercializacién a través de
la encuesta aplicando el instrumento llamado cuestionario, el cual consto de 26
interrogantes de acuerdo a la escala de Likert. Para los resultados, el
procesamiento de datos se realiz6 mediante el software SPSS Version 25, con
datos organizados en cuadros simples de doble entrada, frecuencia relativa y
absoluta, Concluyendo que existe una correlacion positiva considerable entre las
variables agronegocios y comercializacion; se recomienda implementar estrategias
de agronegocios, a través de la maximizacion de la productividad, optimizando para
ello la gestion de insumos (consumo menor de agua Yy fertilizantes); también por
medio del desarrollo de ferias y exposiciones comerciales para exponer y dar a
conocer sus productos. Asimismo, permitira aumentar la comercializacion del

mismo y su participacion efectiva en el mercado.
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ABSTRACT
The study aimed to determine the relationship between Agribusiness and Marketing
of medicinal clay in a market in Juliaca-Puno, 2022; the method was applied type,
non-experimental design, correlational level and quantitative approach. The
population consisted of 250 and a sample of 71 vendors. For the data collection
procedure, the exploratory analysis was used, evaluating the agribusiness and
marketing variables through the survey applying the instrument called the
guestionnaire, which consisted of 26 questions according to the Likert scale. For the
results, the data processing was carried out using the SPSS Version 25 software,
with data organized in simple tables with double entry, relative and absolute
frequency, concluding that there is a considerable positive correlation between the
agribusiness and marketing variables; it is recommended to implement agribusiness
strategies, through the maximization of productivity, optimizing for this the
management of inputs (lower consumption of water and fertilizers); also through the
development of trade fairs and exhibitions to exhibit and publicize their products.
Likewise, it will allow to increase its commercialization and its effective participation

in the market.

Keywords: agribusiness, marketing , market.

Vii



. INTRODUCCION

Actualmente “Agronegocios” se ha venido consolidando como una actividad
econd6mica, debido a que invertir en la agricultura resulta fundamental para el
crecimiento y desarrollo econémico de diversos paises; su importancia puede
acrecentar el valor agregado de las materias primas, estimulando e impulsando de
esta manera alas economias rurales locales, la seguridad alimentaria y la nutricion;
aumentando y mejorando la condicion y calidad de vida de diversos hogares en
peligro de exclusion y vulnerabilidad.

Ceroni, (2018). En su articulo Rasgos centrales del agronegocios en
Latinoamérica: experiencia en Uruguay, cuyo objetivo fue describir y analizar la
forma en que se ha expandido en América Latina el Agronegocio, en especial en
sus diferentes estados y/o fases en este pais; se llegé a la conclusion de que en
América Latina el Agronegocio es el fiel reflejo de como las asociaciones y
corporaciones van dominando, controlando los territorios e imponen sus términos y
condiciones para asi legalizar sus instalaciones, reemplazando con prevalencia el
oficio del Estado y a su vez ahondando la exclusion de las unidades productivas
pequefas, que se ven impedidas hacer frente el fiero adelanto del capital.

Mendez, (2019). En su articulo Dinamica de redes en Agronegocios de rapida
internacionalizacién, cuyo objetivo fue entender sobre las utilidades, rendimiento
gue traen consigo las redes esto segun su origen, principio en el transcurso de la
acelerada internacionalizacion de los emprendimientos. Se llegé a concluir que una
escaza o inexistente demanda local de un producto y con un nicho internacional de
mercado suscita la fundacion o creacion de emprendimientos de acelerada y/o
rapida internacionalizacion.

Larrea, Ugaz y Florez, (2018). En su articulo El sistema de Agronegocios en
el PerQ: de la agricultura familiar al negocio agroalimentario, cuyo objetivo fue
analizar y/o estudiar las particularidades, caracteristicas en el Pera del sistema de
Agronegocios; se preparé una investigacion de tendencia longitudinal consiguiendo
para ello, precedentes industriales, agrarios y comerciales de las exportaciones,
para explicar el transito de la agricultura tradicional hasta dar fianza a los negocios
agroalimentarios. Se llegd a concluir que en el Pera los negocios agroalimentarios

estructuran diversos procesos entre los grupos o sectores productivos. El grupo.



sector agroalimentario se puede fraccionar, acorde con la fase implicada, en grupos
0 sectores agroindustriales, agroexportador, agrocomercial y agroproductivo.

Feito, (2020). En su articulo Comercializacion de la agricultura familiar para el
desarrollo rural: feria de la Universidad Nacional de La Matanza, Argentina, cuyo
objetivo fue presentar la importancia de los canales opcionales de comercializacion
del sector de Agricultura Familiar como instrumento para el crecimiento rural; se
llegd a concluir que este grupo productivo, a pesar de ser relativamente informal,
deberia ser tomado en consideracion por su contribucion al crecimiento nacional y
su papel primordial como proveedor de alimentos a este mercado. Dichos
agricultores necesitan politicas diferenciadas que tengan en cuenta sus
caracteristicas particulares.

Quispe, (2021). En su articulo Agronegocios y sus potencialidades
productivas rumbo al bicentenario, cuyo objetivo fue descubrir las diversas
potencialidades de los cultivos de exportacion, promocionados al bicentenario en el
pais por medio de los agronegocios de cara; con respecto a la metodologia se
aborda teniendo en consideracion niveles de analisis de comportamiento de estos
cultivos en los mercados mundiales avaladas con el uso y sistematizacion de
diversas fuentes de informacidén. A lo largo de décadas en las conclusiones
mostradas, estos cultivos de bandera en los ambientes comerciales estan
manteniendo su participacion y un lugar expectante, destacando sus
potencialidades al mostrar riqueza biocéutica, estas empleadas como bloque de
alimentacion para el consumo y simultaneamente convoca la participacion de éstas
en un mercado cada dia mas competitivo.

Rizo, Villa, Vuelta y Vargas (2017). En su articulo Estrategias de
Comercializacion para la Gestion de Ventas en el Mercado Agropecuario Estatal
Ferreiro de Santiago de Cuba; cuyo objetivo es formular estrategias para la
comercializacion en funcion de la gestion de ventas en el mercado. Se concluyo
gue el mercado carece de estrategia de comercializacion agricola; existiendo varias
debilidades que atentan contra el desempefio normal de los requerimientos a los
proveedores desde ciertos criterios de calidad de los productos; luego de terminada
la investigacion, dispone de una estrategia de comercializacién agricola.

La actual investigacion se llevara a cabo, en un mercado situado entre el Jr.

Tumbes con Jr. Cahuide s/n de la ciudad de Juliaca, provincia de San Roman,



departamento Puno; el mismo que expende productos naturales y tradicionales de
la region. Se ha observado que: por parte de los vendedores existe un
desconocimiento sobre la importancia de aplicar los Agronegocios; falta de apoyo
por parte de la entidad municipal tanto en financiamiento como en capacitacion;
falta de incentivos por la comercializacién de productos nativos de la regién. La
misma que estaria trayendo como consecuencia su lento desarrollo econémico y la
no formalizacion por parte de los vendedores; el recibir apoyo y capacitacion se
vera reflejado en el aumento de la comercializacion de dicho producto y consigo el
incremento econdémico de la zona. De acuerdo a lo descrito anteriormente el actual
estudio pretender determinar si existe relacibn entre Agronegocios Yy
Comercializacién, del mismo modo este pretende brindar alternativas de solucion.

Seguidamente, tenemos la formulacion del Problema general: ¢Cual es la
relacion entre Agronegocios y Comercializacion de arcilla medicinal en los
vendedores de un mercado de Juliaca-Puno, 20227?

Problemas especificos: ¢ Como se relaciona los agronegocios y las ventas
de arcilla medicinal en los vendedores de un mercado de Juliaca-Puno, 20227;
¢, Como se relaciona los agronegocios y los tipos de comercializacion de arcilla
medicinal en los vendedores de un mercado de Juliaca-Puno, 2022?; ;Cémo se
relaciona los agronegocios y el mercado potencial de arcilla medicinal en los
vendedores de un mercado de Juliaca-Puno, 2022?

Esta investigacion posee una justificacion tedrica la misma que se realiza
ante la necesidad de conocer como Agronegocios interviene en la comercializacion;
se utilizé tesis, articulos cientificos y libros de nuestra tematica obteniendo asi
informacion para poder entender la relaciéon las variables. Justificacidon practica
permitid la recoleccién de datos y planteare las medidas y resolucion al problema
con el método cientifico, para ello se utilizara la encuesta puesto que asi se
conseguird los objetivos de acuerdo a nuestro cuestionario. Justificacion
metodolégica se cumplira el procedimiento metodoldgico y las normas estipuladas
por la universidad, empleando las normas APA. Los resultados finales se
sostendran en técnicas de investigacion validas. Justificacién social: tiene
relevancia social, pues el Agronegocio forma a los productores para que desarrollen
una gestiébn mas profesionalizada, rentable y eficiente de la agricultura; con ello

estaran mas capacitados y podran sostener una mayor informacién al momento de



ofertar su producto, consecuentemente tendrdn un incremento en las ventas, un
mayor consumo, ayudando asi al crecimiento econdémico de esta zona, una mejora
en la seguridad alimentaria y la impulsacion de la sostenibilidad social y
medioambiental.

Objetivo General: Determinar la relacibn entre Agronegocios Yy
Comercializacién de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno,2022.

Objetivos especificos: Determinar la relacion entre los Agronegocios y las
ventas de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno,2022; Determinar la
relaciéon entre los Agronegocios y los tipos de comercializacion de arcilla medicinal
en un mercado de Juliaca-Puno,2022; Determinar la relacién entre los
agronegocios y el mercado potencial de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-
Puno,2022.

Hipotesis General: Hi: Si existe relacion entre Agronegocios Yy
comercializacion de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022; Ho: No
existe relacion entre Agronegocios y comercializacién de arcilla medicinal en un

mercado de Juliaca-Puno, 2022.



Il.  MARCO TEORICO

Moreno (2016), en su tesis Estudio del Modelo de Comercializacion en el
Agronegocios del Tomate en Fresco. Colombia, cuyo objetivo fue estudiar el
prototipo de mercantilizar en el Agronegocios del tomate fresco sugiriendo tacticas
de agrandamiento y reforzamiento; el estudio fue de nivel descriptivo, llevada a
cabo por medio de la experimentacién, se usé un método cualitativo en torno al
Agronegocio de esta hortaliza; consecuente en este estudio se llegé a concluir que
se debe plantear una sucesién de dimensiones sustanciales para el dinamismo de
la mercantilizacion especializada puesto que por las particularidades de estas se
puede deducir que las cuestiones administrativas, operativas y de mercado
transcienden rectamente sobre los creadores o productores alterando la
productividad, pues dominando esta dinamica a los requisitos de negocio justo, el
mercantilizador se encuentra en una postura ventajosa donde la consolidacion de
precios propende a ser injusta.

Alvarez, (2016) en su tesis la Comercializacion del camarén ecuatoriano en el
mercado internacional a través de un agente comercial, Guayaquil; cuyo objetivo
fue distinguir el costo-beneficio de efectuar Negocios Internacionales por medio de
agentes comerciales. Su metodologia fue el enfoque cualitativo, y los instrumentos
aplicados fueron las encuestas, tanto a los importadores como a exportadores para
poder determinar el conocimiento que tienen del trabajo de un agente comercial.
Se concluy6 que la produccion de este camarén esta disfrutando de un aumento
constante afo a afo, teniendo una fuerte demanda-oferta la que se debe de tomar
como base para la apertura a mercados internacionales; los percances como la
baja de las ventas de importadores y exportadores son consecuencia a
desconocimiento de mercado, desacatamiento de ordenes, escases de personal
capacitado, la falta de inversion para los viajes, la intervencion en las ferias y la
ventaja de poder disponer de los servicios de un agente comercial es eludir un costo
fijo a la organizacion pues este comisionaria en base a lo acordado.

Garcés, (2015) en su tesis la Cadena de Comercializacion y su Impacto en la
Rentabilidad de los Productores Pequefios de Fresa de la Provincia de Tungurahua,
Ecuador; cuyo objetivo fue determinar el impacto de la cadena de comercializacion
en la rentabilidad de los productores pequefios de esta fruta. Su metodologia fue

cualicuantitativo, porque les permitié profundizar de mejor manera el problema; su



nivel de investigacion fue Descriptiva y Exploratoria. Se llegd a concluir que a través
de la aplicacion estadistica de chi-cuadrado se ha constatado el existente impacto
de la cadena de comercializacion en el rendimiento de los productores pequefios
de esta fruta en dicha provincia.

Murguia, (2016) en sus tesis Gestion de innovacién en Agronegocios para
aumentar la competitividad de la Cooperativa Café Perd en la Provincia de
Chanchamayo, que tuvo como fin en esta cooperativa identificar la gestion de
innovacion; dedicada estéa a la recoleccion, venta y distribucién de este grano, para
proponer actividades de innovacion que dejen incrementar la competitividad. La
metodologia tiene el disefio de tipo No Experimental, transeccional ya que se
efectud sin manipular las variables estudiadas. Llegando a concluir que el progreso
de la gestion de innovacion en Agronegocios para incrementar la capacidad
competitiva de los caficultores en la cooperativa, se debe a la diferenciacion
asegurando el origen organico, a traves de articulos, productos en pequefia escala
en vista a la conminacion por granos de café importados que pretende proveer el
mismo segmento de mercado.

Taype, (2021) en su tesis Agronegocios del tomate Cherry producido bajo
invernadero en el mercado local de Acobamba, Huancavelica; cuyo objetivo fue
diagnosticar el Agronegocio de esta hortaliza de invernadero el cual mostrara una
aceptabilidad mayor y originara rentabilidad en dicho mercado. Como tipo de
investigacion se empled la descriptiva, cualitativa, transversal no experimental. Se
llegbé a concluir que el montaje y manejo de cien plantas de esta hortaliza con
tecnologia media en condiciones de invernadero semi controlado causa un costo
de produccién de 2,080,60 soles por periodo del cultivo; el gasto de produccion por
kilogramo de esta hortaliza fue 1,46 soles, contemplando por ciclo del cultivo un
rendimiento de 15 kilogramos de frutos por planta. El provecho econémico de la
comercializacion de esta hortaliza fue de 41,60% y su relacion de costo-beneficio
de 1,71, exento el valor agregado de poscosecha.

Rios, (2019) en su tesis Analisis del sistema de Agronegocios del cultivo del
Camua Camu en la provincia de Alto Amazonas, Loreto; cuyo objetivo fue examinar
este sistema del cultivo de este fruto en dicho lugar; la metodologia de estudio para
este proyecto tomo en cuenta la epistemologia fenomenoldgica como perspectiva

de investigacién; se adopt6 para Investigacién el tipo cualitativo-descriptivo, sobre



la base principal de la recoleccion y el andlisis de fuentes de informacién primarias
y secundarias. Se lleg6 a concluir que en el informal del SAG de este fruto, se refleja
una flojedad por la heterogeneidad de culturas antiguas para producir asociatividad,
a pesar del apoyo brindado por el gobierno local y central y a través de programas
agrarios, asistencia técnica, crédito, etc.; asi como también la normativa vigente
gue consienten el funcionamiento normal y control de todo el sistema.

Minaya, (2020) en su tesis sobre la Comercializacion de Aguaymanto del
ecotipo colombiano para el mercado de Estados Unidos en el departamento de
Junin; cuyo objetivo fue examinar el proceso de comercializacion de dicha fruta del
distrito de Palca, Junin, con el fin de exportarlo al mercado americano a través de
Ecoandino S.A.C. (empresa exportadora). El disefio correspondiente para este tipo
de investigacion es la no experimental, trasversal. Se llego a concluir que la calidad
lograda de este fruto deshidratado, esta en virtud de la eficiencia de los procesos
efectuados por el Agente Economico Organizado de Jovenes Productores de
Aguaymanto y de los procesos de industrializacion ejecutados por la empresa
exportadora.

Céardenas, (2021) en su tesis analisis del sistema de agronegocios de palta
variedad Hass en la provincia de Acobamba-Huancavelica, cuyo objetivo fue
analizar el sistema de Agronegocios de este fruto e identificar los puntos de mejora
del mismo; la investigacion fue de tipo y nivel descriptiva, tuvo un método de
investigacion cualitativo y un disefio no experimental (transversal), pues se
recolectaron los datos una sola vez con la finalidad de explicar y examinar su
incidencia en las variables. Se llegd a concluir que el cambio tecnologico
implementado en la venta y/o comercializacion de este fruto es minimo, puesto que
la comercializacion de esta fruta se lleva a cabo a granel tanto en chacra o
mercados, el precio cambia acorde a la estacion, conforme al analisis el sistema de
comercializacion este, es inadecuado, pues no se cuenta con un precio justo, ni se
cuenta con etiquetas, ni con un buen empaque, etc.; en conclusion, no se aprecian
los cambios tecnoldgicos.

Mora, (2020) en su tesis Estrategias de Comercializacion de Manzana
Deshidratada en el Distrito de Miraflores, Lima; cuyo objetivo fue plantear o
proponer estrategias de comercializacion para los snacks de esta fruta apoyadas

en las propiedades del producto, la plaza, el precio y promocién que posibiliten el



posicionamiento de éste en dicho mercado. La metodologia de esta investigacion
fue descriptiva por medio del uso de un formulario estructurado destinado al publico
en general a fin de percibir el perfil del comprador, el escenario actual del mercado
de productos deshidratados y los factores que aumentan o disminuyen la
adquisicion. Se lleg6 a concluir que existe un gran mercado para el posicionamiento
de este tipo de snacks con un extenso margen de utilidad.

Seguidamente, se describe las bases tedricas de la variable Agronegocios:
Caballero & Santoyo (2019), definen: “Actividades relacionadas con la extraccién,
acopio, produccién, procesamiento, distribucion y comercializaciéon de productos
agricolas, esto para consumo directo (frutas y hortalizas) o como productos con
diferente grado de transformacién (queso, yogurt, conservas, entre otros)”. (pag.
19)

Larrea, Ugaz y Flores, (2018): “Suma de las diversas operaciones
involucradas en, operaciones de produccion agropecuaria, manufactura,
distribucion de productos agricolas, almacenamiento, procesamiento, y distribucion
de los productos de campo manufacturados” (pag. 47).

Correa (2017), define: “Integracion efectiva de productores grandes y
pequefios que pueden acceder a negocios con las mismas caracteristicas
enfocados en el cliente final, sin deterioro de los medios de vida de sus actores
vinculados a eventos relacionados que permiten tanto a los productores como a las
empresas rurales actuar de manera competitiva, contemplando las dimensiones de
la oportunidad agricola a fin de mantener la seguridad alimentaria nacional y llevar
a cabo la formacion de capital” (pag. 12).

Importancia de los Agronegocios: Edwards y Shultz (2005): Este sistema es
indispensable para promover las actividades agrarias; porque integran, componen
tecnologias y procedimientos para desarrollar una actividad principal hacia un
enfoque para crear valor en varios sectores.

Elementos para desarrollar el Agronegocios: Bastida, (2021): involucra
considerar a tres elementos basicos: Tecnologia adecuada: A fin de producir
alimentos de forma eficiente es necesario contar con una tecnologia la cual debe
estar adaptada a las condiciones productivas. Informacion especifica: En la
actualidad la mejora tecnolégica que se ha dado en varios aspectos nos permite

alcanzar una gran cantidad de informacion, vinculada directamente con la



produccion, preferencia del cliente, situacion del mercado entre otros, sin embargo,
es necesario saber analizar esta informacion para sacarle el maximo partido, pues
podriamos tomar malas decisiones apoyandonos en datos intrascendentes.
Personal capacitado: En torno a las innovaciones que se presentan para poder
implantar Agronegocios se necesita de perfiles: administrativos, tedricos, practicos,
realistas, sofiadores, entre otros y, sobre todo, que cuenten con un sentido critico
gue a su vez puedan distinguir los cambios que deben implementarse y ser los
primeros en hacerlo.

Caracteristicas de los Agronegocios: Gras & Hernandez, (2013): Se distingue
primeramente por implicar una l6gica de reunién de empresas que enlaza diferentes
sectores de la agroindustria; es asi que se forman cllster que asumen una nueva
gestion por parte de los actores implicados y union entre empresas para producir
tecnologias en las que la innovacién es un pilar del modelo; otra de sus
caracteristicas esta relacionada con su forma productiva, que se orienta hacia los
monocultivos, lo que disminuye la variedad biologica y configura vastas areas de
aprovechamiento. Por ultimo, el Agronegocio se caracteriza por la mayor
acumulacion de capital a través el acaparamiento de tierras.

Etapas del Agronegocio: Correa, (2017): La estructura funcional de este
sistema se distingue por estas fases: Produccion: Actividad orientada a satisfacer
las necesidades humanas, pasando por la obtencion y/o transformacion de
las materias primas, hasta obtener productos o bienes, que seran cambiados en el
mercado. Transformacion: Conjunto de operaciones que comprende desde la
extraccion de la materia prima hasta convertirla en algin material que resulte
idéneo para ser empleado en la factura de un producto. Distribucién: Herramienta
gue incluye un grupo de procesos, actividades y estrategias esenciales que
transportaran los productos a partir del lugar de fabricacion hasta el punto en el que
esté disponible para el consumidor final en las cantidades necesarias, en perfectas
condiciones para su consumo, en el lugar y momento en donde los consumidores
lo requieran y/o desean. Consumo: Ultimo paso de este proceso, que se da en el
momento que el cliente dispone de la mercaderia que ha adquirido y lo emplea del
modo que mas conveniente considere.

Dimensiones de Agronegocios: Anzola, (2022): Ante cualquier contexto los

Agronegocios deben prestar atencidén a cuatro dimensiones esenciales para mitigar


https://economipedia.com/definiciones/materia-prima.html

efectos negativos y mantener el control de lo que se pueda presentar, tenemos:
Competitividad: Facultad de una organizacion privada o publica, para mantener
ventajas comparativas que le permitan obtener, mantener y mejorar en el entorno
socioeconémico una determinada posicion. Tecnologia oportuna: Conjunto de
fases tecnoldgicas, cientificas, organizativas, comerciales y financieras que
incluyen inversiones en conocimientos nuevos, que conducen 0 que intentan
transferir a la activacién de productos y procesos nuevos. Medio ambiente: Espacio
donde habita cierto tipo de vida; se usa también para designar todos los factores
abidticos que contribuyen en el crecimiento de los organismos; cabe mencionar que
esto incluye todo lo natural, cultural y social existente en un determinado lugar y
tiempo, que repercuten en la vida de los seres humanos. Calidad: Conjunto de
particularidades que satisfacen las necesidades del consumidor; es decir el
producto no debe tener defectos ni deficiencias. Productividad: Indicador que
evidencia la forma en que la economia es empleada en la produccion de bienes y
servicios; traducido por una relacién entre los recursos empleados y productos
obtenidos, indicando también la eficiencia con que los recursos humanos,
conocimientos, energia y capital, son utilizados para producir en el mercado bienes
y Sservicios.

Seguidamente, se describen las teorias de la variable Comercializacion:
Kotler & Armstrong, (2017): “Serie de actividades involucradas (compra, venta y
distribucion) en el proceso por el que un producto esta apto para su consumo; la
comercializacion estima planear y organizar las actividades indispensables para su
posicionamiento” (Pag. 52).

Caurin, (2018) sostiene: “Agrupacion de acciones y procedimientos dirigidos
a la introduccién eficiente de productos en el sistema de distribucion. (Pag. 35)

Mileman et al., (2016) argumenta: “Planificacion y control de los productos y
servicios para promover su crecimiento apropiado asegurando que estos estén en
el momento, lugar, precio y cantidad solicitada por el cliente, asegurando de esta
manera una venta rentable”. (Pag. 94).

Importancia de la comercializacién: Salazar, (2020): Este proceso nos
concede originar las condiciones adecuadas a fin de que una venta se desarrolle
exitosamente, satisfaciendo las necesidades del consumidor, y posicionando la

marca del producto en el mercado: para alcanzar esto, la comercializacion es
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responsable de atender distintos procesos y actividades adentro del dominio del
marketing (promocion, distribucién e investigacion de mercados y el marketing mix).

Clases de comercializacion: Bencomo, (2005): Se fragmenta en dos tipos
diferentes de procesos: Microcomercializacion: son actividades cuya funcion es
determinar y satisfacer los requerimientos, necesidades de los consumidores,
instaurando un intercambio de bienes y servicios, |0 que genera utilidades para la
empresa. Macrocomercializacion: se trata de implantar un flujo tanto de bienes y
servicios adentro de una economia, este deber cubrir las necesidades de la oferta
y la demanda, e involucrando a los diversos agentes econémicos adentro de una
sociedad, a partir del productor hasta el cliente.

Etapas de la Comercializacién: Mufiiz, (2016): ElI comercializador necesita una
estructura para su trabajo, porque asi tiene la ventaja de saber en todo momento
donde esta durante la entrevista para ir avanzando por las distintas etapas de la
venta que le ayudara a tener éxito. El esquema propuesto para esto consta de:
Preparacion de la actividad: para realizar un trabajo exitoso, el comercializador en
esta etapa debera hacerse cargo de dos fases perfectamente diferentes: la
estructura de su actividad y la organizacion de la visita al cliente. Toma de contacto
con el cliente: corresponde a las primeras palabras que se intercambian entre
cliente y comercializador, que a veces su contenido no es comercial, por el
contrario, es mas bien personal. Determinacion de necesidades: en esta etapa el
vendedor procura fijar, hallar o confirmar al cliente respecto a sus necesidades o
los motivos de su compra. Argumentacion: etapa esencial, porque el vendedor
debera lograr que el cliente note las diferencias que presentan los productos frente
a los de sus competidores. Procesamiento de objeciones: podemos precisarla
como una oposicién temporal al argumento de venta; a menudo esto no es malo; al
contrario, en la mayor parte de los casos estas objeciones ayudan al cliente a
decidirse. El cierre: consiste en la ejecucion del pedido. Autoandlisis: es
absolutamente necesario que, al finalizar una venta, el vendedor analice cémo
sucedio.

Dimensiones de la Comercializacion: Pacheco, (2019): considera:

Ventas: Actividades necesarias para brindar y presentar los productos y/o servicios
a los clientes; se mencionan las diferentes posibilidades de ventas: Canales de

venta offline (punto de venta, venta directa y Telemarketing) y Canales de venta
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online (redes sociales, marketplace y ecommerce). Tipos de comercializacion:
Representan la oportunidad para que las empresas, busquen ampliar su
participacion en el mercado a fin de poder llegar a muchos mas clientes. No
obstante, para hacer posible este alcance se precisa de una cantidad de recursos,
de la misma manera las empresas tienen que apoyarse de la labor de los
intermediarios comerciales pues estos profesionales favorecen y facilitan la
comercializacién de los productos. Mercado potencial: Se refiere al conjunto de
personas del segmento que se ha determinado para la comercializacion de un
producto y/o servicio. Representa también a los individuos que necesiten o podrian

necesitar de los mismos.
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. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion:

Tipo: A fin de este trabajo se dispuso una investigacion de tipo aplicada. “Estudio,
andlisis pragmatico o utilitario que utiliza los conocimientos, resultados adquiridos
por la investigacion tedrica o basica para el entendimiento y resolucion de

problemas inmediatos” (Sanchez et al., 2018, p. 59).

Enfoque: Fue cuantitativo. Emplea la recopilacion de datos para probar la hipotesis
fundamentandose en el andlisis estadistico y la medicion numérica con el fin de

implantar modelos de conducta” (Hernandez 2018, p. 20).

Disefo: Fue no experimental. Arias y Covinos, (2021): “Disefio donde no existen
estimulos ni condiciones experimentales a las que se someten las variables de
estudio; no se altera ninguna situacion por lo que los sujetos de estudio son

valuados en su ambiente natural” (pag.48).

Asimismo, la investigacién fue de nivel correlacional. Rios, (2017): “Mide la relacién
entre dos variables, no determina causas; sin embargo, representa un indicio de

futuras investigaciones” (pag. 93).
Doénde:
M =97 —

0, = Agronegocios ~_

0, = Comercializacion

r = relacién entre ambas variables
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3.2. Variables de operacionalizacién
V1. Agronegocios
Definicion conceptual

Caballero & Santoyo, (2019): “Actividades relacionadas con la extraccion,
recoleccion, produccion, acondicionamiento, procesamiento y distribucion de
productos del campo, ya sea para consumo directo, tales como frutas, vegetales o

productos en distintos grados de procesamiento” (Pag. 19).
Definicién operacional

Agronegocios se medira a través de las dimensiones: competitividad, tecnologia
oportuna, medio ambiente, calidad y productividad para lo cual se aplicara un

cuestionario a los vendedores de un mercado de la ciudad de Juliaca.
Dimensiones

e Competitividad
Indicadores
Capacidad técnica

e Tecnologia oportuna
Indicadores
Calidad

e Medio ambiente
Indicadores
Sostenibilidad ambiental

e Calidad
Indicadores
Satisfaccion

e Productividad
Indicadores

Capacidad distribuidora

Escala de mediciéon: ordinal.

14



V>. Comercializacion
Definicion conceptual

Mileman et al., (2016) definen: “Planificacion y control de los bienes y servicios para
promover el correcto crecimiento del producto y garantizar que se encuentre en el
tiempo, precio y cuantidad solicitada; asegurando de esta manera una venta
rentable” (Pag. 94).

Definicién operacional

Esta variable se medirdA mediante las dimensiones: ventas, tipos de
comercializacién y mercado potencial para ello se empleara un cuestionario a los

vendedores de un mercado de la ciudad de Juliaca.
Dimensiones

e Ventas
Indicadores
Demanda
Oferta
Capacidad de respuesta
Rentabilidad
e Tipos de comercializacion

Indicadores
Interno

Externo
Estrategico

Operativo
e Mercado Potencial

Indicadores

Comportamiento

Consolidacion

Escala de mediciéon: ordinal
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3.3. Poblaciéon y muestra

Poblacién: Paniagua & Condori, (2020), exponen es: “La totalidad de los sujetos y
objetos de estudio”. De acuerdo a lo descrito para esta investigacion, se considerd
a los 250 vendedores del mercado de la ciudad de Juliaca, Puno.

Muestra: Herndndez y Mendoza, (2018): subgrupo considerado como parte
representativa de la poblacion o del universo. Acorde a lo manifestado para
determinar la misma en esta investigacién se aplicé la siguiente formula, obteniendo

asi 71 vendedores como resultado.

Doénde:

Margen: 10% z"2(p*q)
Posibilidad de éxito: 50% n= e*2+ (z*2(p*q))
Posibilidad de fracaso: 50% N

Nivel de confianza: 90%

Poblacion: 250

N°: 71

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica: Se empled una encuesta a los vendedores de un mercado, objeto de
estudio. Arias & Covinos, (2021): herramienta que se efectia mediante un
instrumento denominado cuestionario, Unicamente determinado a personas que
proporciona informacion con respecto a Sus percepciones, comportamiento u
opiniones.

Instrumento: Se aplicd un cuestionario, el cual consto de 26 interrogantes. Arias,
(2020): Instrumento de recopilacion de datos de uso comun en la investigacion
cientifica”.

Validez: Para la validez del instrumento, se sometera al cuestionario a juicio y
opinidn por tres expertos, los cuales realizaran una meticulosa observacion de las
interrogantes que se les presentaran a los vendedores del mercado; después de
dicha observaciéon los expertos consideraran la aceptacion del instrumento de
validacion considerandola apta.

Confiabilidad: A fin de lograr la confiabilidad del instrumento se usara el
Coeficiente Alfa de Crombach, cuyo valor se define como la mas sencilla 'y conocida
forma de medicién para la consideracion interna, y es la primera aproximacién para
la validacion del instrumento. Este coeficiente se debe entender como la medida de

correlacién de los items, que forman una escala.
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3.5. Procedimientos:

Para recolectar los datos se acudié a una encuesta establecida a través de una
escala de Likert, se elabor6 el respectivo cuestionario para plasmarlo en la muestra
de estudio; los vendedores tendran un lapso de 20 minutos para resolverla.
Finalmente, al recojo del instrumento se dio inicio de la estratificacion de la
informacion y su posterior tabulacion. Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014):
‘Inmediatamente después de que se ha elegido el disefio de investigacion
apropiado y la muestra adecuada para nuestro problema e hipétesis de estudio, el
paso posterior es recopilar los datos relevantes acerca de los conceptos, atributos

o variables de unidades de muestreo o casos”.

3.6. Método de analisis de datos:

Al contar con la investigacion, seguidamente se procedio al almacenamiento de los
datos recopilados en una hoja de calculo Excel, del mismo modo se dispuso del
software denominado SPSS Version 25, para asi poder analizar y controlar la
calidad de los datos, luego se evaluara la confiabilidad y validez de los mismos;
ademas se hara el andlisis, igualmente la comprobacion de la hipotesis y finalmente
la presentacion de los resultados. Guiaja, (2019): “Este método estadistico tiene
como obijetivo verificar/comprobar la hipotesis que responde a las preguntas de la
investigacion o problema formulado”. Analisis descriptivo: Se hizo uso de la
estadistica descriptiva segun Romero & Ordoiiez, (2014): conjunto de métodos
estadisticos que detallan y/o caracterizan un grupo de datos; asi también la
estadistica inferencial busca inferir y extraer conclusiones sobre situaciones

generales fuera del conjunto de datos adquiridos.

3.7. Aspectos éticos:

Acorde con la Resolucién de Consejo Universitario No. 0262-2020/UCV del 28 de
agosto del afio 2020, que aprobd la actualizacion del Cdédigo de Etica en
Investigacion de la UCV, esta investigacion se efectud con todas las medidas de
responsabilidad, respetando la ética de la casa de estudios, asi como la ética
profesional de la investigacion cientifica. El presente estudio contiene informacion
eficaz y confiable, pues se adhiere a los principios éticos al haber recopilado
informacion y datos reales; los datos no fueron manipulados. Arispe et. al (2020)
Son considerados, tanto por el tema y disefio de la investigacion, asi como los

resultados sean obtenidos lo mas éticamente posible.
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IV. RESULTADOS

Proximamente se detallan los resultados conforme a la aplicacion del cuestionario:
Objetivo Especifico 01: Determinar la relacién entre los Agronegocios y las ventas
de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

H,: Existe relacion entre los agronegocios y las ventas de arcilla medicinal en un
mercado de Juliaca-Puno, 2022;

Ho: No Existe relacion entre los agronegocios y las ventas de arcilla medicinal en

un mercado de Juliaca-Puno, 2022.

Tabla 1

Tabla cruzada entre Agronegocios vs. Ventas.

Ventas
Total Correlacion
Deficiente  Regular  Optimo
Deficiente 4,2% 2,8% 1,4% 8,5% Rho de
Spearman

Agronegocios Regular 0,0% 46,5% 19,7% 66,2%) 0, 588**
Optimo 0,0% 1,4% 23,9% 25,4%  Sig. (bilateral)

0, 000

Total 4,2% 50,7% 45,1% 100,0%

Nota. Referente a la tabla 01, para el resultado de la prueba de la hipotesis
especifica 01, se empleod el coeficiente de Rho de Spearman, lo cual obtuvo una
correlacion bilateral entre la variable agronegocios y las ventas de 0,588, afirmando
la existencia de un grado de correlacion positiva considerable, de modo que se
afianza la relacion directamente proporcional entre ambas. Para aceptar o rechazar
la hipotesis especifica 01, se hizo uso del mismo coeficiente, en el cual el resultado
de su Sig. Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se
acepta la hipotesis alterna y se rechaza la nula, contemplando la existencia de una
relacion positiva considerable, del mismo modo, mediante el cruce de porcentajes
obtenido por ambas, se establecié que agronegocios tiene una influencia regular
en las ventas con un valor de 46.5%. Conforme con el analisis inferencial en un
mercado de Juliaca-Puno, es preciso optimizar el agronegocios permitiendo

mejorar las ventas.
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Objetivo Especifico 02: Determinar la relacion entre los Agronegocios y los tipos

de comercializacion de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

Hi: Existe relacidén entre los agronegocios y los tipos de comercializacion de arcilla
medicinal en un mercado de Juliaca-Puno ,2022
Ho: No Existe relacion entre los agronegocios y los tipos de comercializacion de

arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

Tabla 2
Tabla cruzada entre Agronegocios vs. Tipos de Comercializacion.

Tipos de Comercializacion

Total Correlacion
Deficiente  Regular  Optimo
Deficiente 4,2% 4,2% 0,0% 8,5% Rho de
Spearman

Agronegocios Regular 0,0% 46,5% 19,7% 66,2% 0, 649**
Optimo 0,0% 1,4% 23,9% 25,4%  Sig. (bilateral)

0, 000

Total 4,2% 52,1% 43,7% 100,0%

Nota. Referente a la tabla 02, para el resultado de la prueba de la hipétesis
especifica 02, se empled el coeficiente de Rho de Spearman, lo cual obtuvo una
correlacion bilateral entre la variable agronegocios y los tipos de comercializacion
de 0,649, afirmando la existencia de un grado de correlacion positiva considerable,
de modo que se afianza la relacion directamente proporcional entre ambas. Para
aceptar o rechazar la hipotesis especifica 02, se hizo uso del mismo coeficiente, en
el cual el resultado de su Sig. Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 <
0.05), se afirma que se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la nula,
contemplando la existencia de una relacion positiva considerable, del mismo modo,
mediante el cruce de porcentajes obtenido por ambas, se estableci6 que
agronegocios tiene una influencia regular en los tipos de comercializacion con un
valor de 46.5%. De acuerdo con el andlisis inferencial en un mercado de Juliaca-
Puno, es preciso optimizar el agronegocios permitiendo mejorar los tipos de

comercializacion.
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Objetivo Especifico 03: Determinar la relacion entre los agronegocios y el

mercado potencial de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

H,: Existe relacion entre los agronegocios y el mercado potencial ventas de arcilla
medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022
Ho: No existe relacién entre los agronegocios y el mercado potencial de arcilla
medicinal en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

Tabla 3

Tabla cruzada entre Agronegocios vs. Mercado Potencial.

Mercado Potencial

Total Correlacion
Deficiente  Regular  Optimo
Deficiente 4,2% 1,4% 2,8% 8,5% Rho de
Spearman

Agronegocios Regular 5,6% 29,6% 31,0% 66,2%) 0, 518**
Optimo 1,4% 2,8% 21,1% 25,4% Sig. (bilateral)

0, 000

Total 11,3% 33,8% 54,9% 100,0%

Nota. Referente a la tabla 03, para el resultado de la prueba de la hipétesis
especifica 03, se empled el coeficiente de Rho de Spearman, lo cual obtuvo una
correlacion bilateral entre la variable agronegocios y el mercado potencial de 0,518,
afirmando la existencia de un grado de correlacién positiva considerable, de modo
gue se afianza la relacion directamente proporcional entre agronegocios y el
mercado potencial. Para aceptar o rechazar la hipotesis especifica 03, se hizo uso
del mismo coeficiente, en el cual el resultado de su Sig. Bilateral es 0.00 y mediante
laregla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se acepta la hipétesis alterna y se rechaza
la nula, contemplando la existencia de una relacion positiva considerable, del
mismo modo, mediante el cruce de porcentajes obtenido por ambas, se determiné
gue agronegocios tiene una influencia regular en el mercado potencial con un valor
de 29.6%. De acuerdo con el analisis inferencial en un mercado de Juliaca-Puno,

es preciso optimizar el agronegocios permitiendo mejorar el mercado potencial.
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Objetivo General: Determinar la relacion entre Agronegocios y Comercializacion
de arcilla medicinal en un mercado de Juliaca-Puno,2022

Hi: Si existe relacion entre Agronegocios y comercializacion de arcilla medicinal
en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

Ho: No existe relacion entre Agronegocios y comercializacion de arcilla medicinal

en un mercado de Juliaca-Puno, 2022

Tabla 4

Tabla cruzada entre Agronegocios vs. Comercializacion.

Comercializacion

Total Correlacion
Deficiente  Regular  Optimo
Deficiente 4,2% 2,8% 1,4% 8,5% Rho de
Spearman

Agronegocios Regular 0,0% 40,8% 25,4% 66,2% 0, 647**
Optimo 0,0% 1,4% 23,9% 25,4%  Sig. (bilateral)

0, 000

Total 4,2% 45,1% 50,7% 100,0%

Nota. Referente a la tabla 04, para el resultado de la prueba de la hipotesis general,
se empled el coeficiente de Rho de Spearman, lo cual obtuvo una correlaciéon
bilateral entre las variables agronegocios y comercializacion de 0,647, afirmando la
existencia de un grado de correlacién positiva considerable, de modo que se
afianza la relacion directamente proporcional entre agronegocios Yy
comercializacion. Para aceptar o rechazar la hipétesis general, se hizo uso del
mismo coeficiente, en el cual el resultado de su Sig. Bilateral es 0.00 y mediante la
regla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se acepta la hipétesis alterna y se rechaza
la nula, contemplando la existencia de una relacion positiva considerable, del
mismo modo, mediante el cruce de porcentajes obtenido por ambas, se establecio
gue agronegocios tiene una influencia regular en la comercializacién con un valor
de 40.8%. De acuerdo con el andlisis inferencial en un mercado de Juliaca-Puno,

es preciso optimizar el agronegocios permitiendo mejorar la comercializacién.
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V. DISCUSION

Seguidamente, se discute los resultados encontrados con otras investigaciones
acorde a los objetivos e hipotesis planteadas.

En referencia al objetivo general, se empled el estadigrafo de Rho de
Spearman, donde se obtuvo una correlacién bilateral entre las variables
agronegocios y comercializacion de 0,647, afirmando la existencia de un grado de
correlacion positiva considerable, de modo que se afianza la relacion directamente
proporcional entre agronegocios y comercializacion. Para aceptar o rechazar la
hipétesis general, se aplicé el Rho de Spearman, en el cual el resultado de su Sig.
Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se acepta la
hipotesis alterna y se rechaza la nula, contemplando la existencia de una relacion
positiva considerable. De acuerdo a los resultados hallados podemos contrastar
con la investigacion del autor Moreno, (2016) en su tesis estudio del modelo de
Comercializacion en el Agronegocios del tomate en Fresco, Colombia, cuyo objetivo
fue estudiar el prototipo de mercantilizar en el Agronegocios del tomate fresco
sugiriendo tacticas de agrandamiento y reforzamiento; el estudio fue de nivel
descriptivo, llevada a cabo por medio de la experimentacion; consecuente en este
estudio se llego6 a concluir que las interacciones de comercializacion son decisivas
para el Agronegocio, de este eslabdn depende la dinamizacion del Agronegocio y
este repercute considerablemente en la permanencia de los productores en ese
tipo de explotacién, en esta ciudad el mercado de esta hortaliza esta regida al

sistema que empleen los productores para entregar su producto al cliente final.

Asimismo, se entiende entonces que es importante los estudios entre agronegocios
y comercializaciobn porque van a permitir mejorar todo el sistema que requiere
efectuar una comercializacion efectiva trayendo consigo rentabilidad y beneficios
para los productores y vendedores, contribuyendo a su vez con el desarrollo

econdmico de su entorno.

En referencia al objetivo especifico 01: de la variable agronegocios y las
ventas se empleo el estadigrafo de Rho de Spearman, donde se alcanzé una
correlacion bilateral entre la variable agronegocios y las ventas de 0,588, afirmando
la existencia de un grado de correlacidon positiva considerable, de modo que se

afianza la relacion directamente proporcional entre ambas. A fin de aceptar o
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rechazar la hipétesis especifica 01, se aplico el Rho de Spearman, en el cual el
resultado de su Sig. Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 < 0.05), se
afirma que se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la nula, contemplando la
existencia de una relacion positiva considerable. De acuerdo a los resultados
hallados podemos contrastar con los estudios del autor Cardenas, (2021) en su
tesis andlisis del sistema de agronegocios de palta variedad Hass en la provincia
de Acobamba-Huancavelica, cuyo objetivo fue analizar el sistema de Agronegocios
de este fruto e identificar los puntos de mejora del mismo; la investigacion fue de
tipo y nivel descriptiva, tuvo un método de investigacion cualitativo y un disefio no
experimental (transversal), pues se recolectaron los datos una sola vez con la
finalidad de explicar y examinar su incidencia en las variables. Se llegé a concluir
gue el cambio tecnolégico implementado en la venta y/o comercializacion de este
fruto es minimo, puesto que la comercializacion de esta fruta se lleva a cabo a
granel tanto en chacra o mercados, el precio cambia acorde a la estacion, conforme
al analisis el sistema de comercializacion este, es inadecuado, pues no se cuenta
con un precio justo, ni se cuenta con etiquetas, ni con un buen empaque, etc.; en
conclusién, no se aprecian los cambios tecnoldgicos. Esta investigacion esta
relacionada con las ventas la cual es definida por el autor Pacheco, (2019), como:
actividades necesarias para brindar y presentar los productos y/o servicios a los

clientes, estas promueven la relacidon entre la empresa y el cliente potencial.

En referencia al objetivo especifico 02: de la variable agronegocios y los tipos
de comercializacion se emple6 el estadigrafo de Rho de Spearman, lo cual obtuvo
una correlacion bilateral entre la variable agronegocios y los tipos de
comercializacion de 0,649, afirmando la existencia de un grado de correlacién
positiva considerable, de modo que se afianza la relacidn directamente proporcional
entre agronegocios y los tipos de comercializacion. Para aceptar o rechazar la
hipétesis especifica 02, se aplicé el Rho de Spearman, en el cual el resultado de su
Sig. Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se acepta
la hipdtesis alterna y se rechaza la nula, contemplando la existencia de una relacién
positiva considerable. De acuerdo a los resultados encontrados podemos
contrastar con los estudios de Murguia, (2016) titulado: gestion de innovacién en
Agronegocios para aumentar la competitividad de la Cooperativa Café Peru en la

Provincia de Chanchamayo, que tuvo como fin en esta cooperativa identificar la
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gestion de innovacion; dedicada esta a la recoleccion, venta y distribucion de este
grano, para proponer actividades de innovacion que dejen incrementar su
competitividad. La metodologia tiene el disefio de tipo no experimental,
transeccional ya que se efectu6 sin manipular las variables estudiadas. Llegando a
concluir que el progreso de la gestién de innovacion en Agronegocios para
incrementar la capacidad competitiva de los caficultores en la cooperativa, se debe
a la diferenciacion asegurando el origen organico, a través de articulos, productos
en pequefia escala en vista a la conminacion por granos de café importados que
pretende proveer el mismo segmento de mercado. Esta investigacién esta muy
relacionada con los tipos de comercializacion el cual esta definido por el autor
Pacheco, (2019) como: la representacion de la oportunidad para que las empresas,
busquen ampliar su participacion en el mercado a fin de poder llegar a muchos mas
clientes. No obstante, para hacer posible este alcance se precisa de una cantidad
de recursos, de la misma manera las empresas tienen que apoyarse de la labor de
los intermediarios comerciales pues estos profesionales favorecen y facilitan la

comercializacion de los productos.

En referencia al objetivo especifico 03: de la variable agronegocios y el
mercado potencial se empled el estadigrafo de Rho de Spearman, donde se
alcanz6 una correlacion bilateral entre la variable agronegocios y el mercado
potencial de 0,518, afirmando la existencia de un grado de correlacion positiva
considerable, de modo que se afianza la relacion directamente proporcional entre
agronegocios y el mercado potencial. Para aceptar o rechazar la hipotesis
especifica 03, se aplicé el Rho de Spearman, en el cual el resultado de su Sig.
Bilateral es 0.00 y mediante la regla (Sig. 0.000 < 0.05), se afirma que se acepta la
hipétesis alterna y se rechaza la nula, contemplando la existencia de una relacion
positiva considerable. De acuerdo a los resultados hallados podemos contrastar
con lo estudios del autor Quispe, (2021) que en su articulo cientifico Agronegocios
y sus potencialidades productivas rumbo al bicentenario, cuyo objetivo fue descubrir
las diversas potencialidades de los cultivos de exportacion, promocionados al
bicentenario en el pais por medio de los agronegocios de cara; con respecto a la
metodologia se aborda teniendo en consideracion niveles de analisis de
comportamiento de estos cultivos en los mercados mundiales avaladas con el uso

y sistematizacion de diversas fuentes de informacién. A lo largo de décadas en las
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conclusiones mostradas, estos cultivos de bandera en los ambientes comerciales
estan manteniendo su participacion y un lugar expectante, destacando sus
potencialidades al mostrar riqueza biocéutica, estas empleadas como bloque de
alimentacion para el consumo y simultineamente convoca la participacion de éstas
en un mercado cada dia mas competitivo. Esta investigacion esta muy relacionada
con el mercado potencial el cual esta definido por el autor Pacheco, (2019) donde
refiere: que es el conjunto de personas del segmento que se ha determinado para
la comercializacion de un producto y/o servicio; representa también a los individuos

que lo requieren o podrian requerirlo.
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VI.

CONCLUSIONES

1. En referencia al objetivo general, se concluye que, se encuentra una

correlacion positiva considerable entre agronegocios y comercializacion con
unr = 0,647; asi mismo se alcanzé una significancia bilateral igual a 0.000,
menor a 0.05, optando por aceptar la hipotesis alterna y rechazar la nula, de
esa manera se confirma que agronegocios se relaciona directa y
significativamente con la comercializacion.

En consideracion al objetivo especifico 01, se llega a concluir que, se
encuentra un grado de correlacion positiva considerable entre agronegocios
y las ventas con r = 0.588; ademas, la significancia bilateral obtenida fue
igual a 0.000, menor a 0.05, por lo cual se acepta la hipétesis alterna y se
rechaza la nula, llegando a afirmar que agronegocios se relaciona directa y
significativamente con las ventas.

En base en el objetivo especifico 02, se concluye la existencia de una
relacion positiva considerable entre los agronegocios y los tipos de
comercializacion con r = 0.649; ademas, la significancia bilateral fue igual a
0.000, menor a 0.05, optando por aceptar la hipoétesis alterna y rechazar
nula; en efecto, se afirma que agronegocios esta directa y significativamente
relacionada con los tipos de comercializacion.

Finalmente, en cuanto al objetivo especifico 03, se llega a concluir que, se
encuentra una correlacion positiva considerable entre agronegocios y el
mercado potencial con r = 0,518; ademas la significancia bilateral fue igual a
0.000, menor a 0.05, optando por aceptar la hipotesis alterna y se rechazar
la nula; en efecto se afirma que agronegocios se relaciona directa y

significativamente con el mercado potencial.
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VIl. RECOMENDACIONES

Respecto al objetivo general, se recomienda a los responsables del mercado en
estudio, implementar estrategias de agronegocios, a través de la maximizacién de
la productividad, optimizando para ello la gestién de insumos (consumo menor de
agua Yy fertilizantes); también por medio del desarrollo de ferias y exposiciones
comerciales para exponer y dar a conocer sus productos. Asimismo, permitira

aumentar la comercializacion del mismo y su participacion efectiva en el mercado.

De acuerdo con el objetivo especifico 01, se recomienda a los responsables del
mercado en estudio, formular estrategias de agronegocios, a través del desarrollo
del mercadeo indirecto que permite tener presencia digital del producto en la web y
redes sociales. La misma que facilitara la estimulacion e impulsacién de ventas, a
través de la creacion de una buena oferta para promocionarlo y lograr una mayor

rentabilidad.

Acorde con el objetivo especifico 02, se recomienda a los responsables del
mercado en estudio, establecer estrategias de agronegocios, a través de la
mercadotecnia operacional, mejorando el proceso productivo, la eficiencia del costo
de produccion para tener la mejor calidad del producto con respecto a los que
existen en el mercado y al mejor precio. Del mismo modo permitird mejorar los tipos

de comercializacion ampliando su presencia y diferenciacion en el mercado.

En conformidad con el objetivo especifico 03, se recomienda a los responsables
del mercado en estudio, formular estrategias de agronegocios a través del
desarrollo de la competitividad, con capacitaciones para mejorar la imagen del
producto, calidad, productividad, desarrollo de envasados, entre otros. La misma
gue permitira mejorar la participacion en el mercado potencial, satisfaciendo las

nuevas exigencias del consumidor.
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ANEXOS

Anexo 01 - Matriz de operacionalizacion de variables

Variable | Definicién Conceptual Definicion operacional Dimensiones | Indicadores Escala de medicion
Caballero & Santoyo, (2019) La variable Agronegocios se . ) o
“Son las actividades que se | medira a travgs degllas Competitividad | Capacidad técnica
relacionan con la extraccion, | dimensiones: competitividad, ;
A recoleccion, produccion, tecnologia oportuna, medio Tecnologia | .1
8 acondicionamiento, ambiente, calidad y oportuna
o) transformacion y productividad para lo cual se . -
Q distribucion de productos aplicara un cuestionario a los Medio Sostenibilidad Ordinal
p del campo, ya sea para vendedores de un mercado de ambiente ambiental
S consumo directo, como las | la ciudad de Juliaca. , e
O] frutas y las hortalizas o Calidad Satisfaccion
< como productos con
diferente gre}(’jo”de . Productividad | Capacidad distribuidora
transformacion”. (pag. 19)
Variable | Definicion Conceptual Definicién operacional | Dimensiones Indicadores Escala de medicidn
Mileman et al., (2016): “Se | La variable Demanda
denomina a la planificacion | Comercializacion se Oferta
y control de los bienes y medira a través de las -
CZ) servicios para favorecer el | dimensiones: ventas, Ventas Capacidad de respuesta
O desarrollo adecuado del tipos de Rentabilidad
gl producto y asegurar que el | comercializacién y
5 producto solicitado se mercado potencial para Interno dinal
g encuentre en el lugar, en el | lo cual se aplicara un _ Externo Ordina
@ momento, al precioy en la | cuestionario a los Tipos de
g cantidad requeridos, vendedores de un comercializacion Estratégico
[®) garantizando asi unas mercado de la ciudad de 0 .
o ventas rentables”. (Pag. Juliaca. perativo
94). Mercado Potencial | Comportamiento
Consolidacién




Matriz de consistencia

“Agronegocios y Comercializacién de arcilla medicinal en los vendedores de un mercado de Juliaca-Puno, 2022”

Formulacién del Objetivos Hipotesis Variable Dimensiones Indicadores Métodos
problema
Problema General Objetivo General Hipotesis General Variable 01 Dimensiones de Indicadores de variable 01 TipO de Inv.
¢Cuél es la relacion Determinar la Ha: Si existe relacion entre Agronegocios variable 01 Aplicad
entre Agronegocios y relacion entre Agronegocios y comercializacion de Competitividad Capacidad técnica plicada

Comercializacion de
arcilla medicinal en
los vendedores de un
mercado de Juliaca-

Agronegocios y
Comercializacion de
arcilla medicinal en

un mercado de

arcilla medicinal en un mercado de
Juliaca-Puno, 2022; Ho: No existe
relacion entre Agronegocios y
comercializacién de arcilla medicinal

Tecnologia oportuna

Medio ambiente

Calidad

Puno, 20227 Juliaca-Puno,2022. en un mercado de Juliaca-Puno, Sostenibilidad ambiental
2022. .
Calidad Satisfaccion
Productividad Capacidad distribuidora
Problemas Objetivos Hip6tesis especifica Variable 02 Dimensiones de Indicadores de variable 02
Especificos Especificos Existe relacién entre los Comercializacién variable 02
¢ Como se relaciona Determinar la agronegocios Yy las ventas de arcilla Ventas Demanda
los agronegocios y relacion entre los medicinal en un mercado de Juliaca- Oferta
las ventas de arcilla Agronegocios y las Puno,2022; No Existe relacion entre Capacidad de respuesta
medicinal en los ventas de arcilla los agronegocios y las ventas de .
vendedores de un medicinal en un arcilla medicinal en un mercado de Rentabilidad
mercado de Juliaca- mercado de Juliaca- Juliaca-Puno,2022; Existe relacion .
Puno, 20227?;¢C6mo Puno,2022; entre los agronegocios Yy los tipos de Tipos d_e L Interno
se relaciona los Determinar la comercializacion de arcilla medicinal comercializacion Externo
agronegocios y los relacion entre los en un mercado de Juliaca- Estratégico
tipos de Agronegocios y los Puno,2022; No Existe relaciéon entre Operativo

comercializacién de
arcilla medicinal en
los vendedores de un
mercado de Juliaca-
Puno, 20227?; ¢ Cémo
se relaciona los
agronegocios y el
mercado potencial de
arcilla medicinal en
los vendedores de un
mercado de Juliaca-
Puno, 20227

tipos de
comercializaciéon de
arcilla medicinal en
un mercado de
Juliaca-Puno,2022;
Determinar la
relacién entre los
agronegocios y el
mercado potencial
de arcilla medicinal
en un mercado de
Juliaca-Puno,2022.

los agronegocios y los tipos de
comercializacién de arcilla medicinal
en un mercado de Juliaca-
Puno,2022; Existe relacién entre los
agronegocios y el mercado potencial
ventas de arcilla medicinal en un
mercado de Juliaca-Puno,2022; No
existe relacién entre los
agronegocios y el mercado potencial
de arcilla medicinal en un mercado
de Juliaca-Puno,2022.

Mercado Potencial

Comportamiento
Consolidacion

Disefio de Inv.
No experimental
Nivel:
correlacional

Poblacion:
250
Muestra:
71
Técnicas:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario




Anexo 02
CUESTIONARIO DE AGRONEGOCIOS Y COMERCIALIZACION

Buenos dias y/o tardes, se les pide responder la siguiente encuesta el cual tiene
caracter confidencial con fines académicos, para obtener informacién relevante para
cumplir con los objetivos de la investigacion titulada: “Agronegocios vy
Comercializacion de arcilla medicinal en los vendedores de un mercado de Juliaca-
Puno, 2022” Agradeciendo su colaboracién, lea las siguientes preguntas y responda
con veracidad segun crea conveniente:

Género: Hombre Mujer
TOTALMENTE DE ACUERDO INDIFERENTE DESACUERDO TOTALMENTE EN
DE ACUERDO DESACUERDO
5 4 3 2 1
AGRONEGOCIOS TA | A | D | TD
Comepetitividad 5 4 3 1211
Capacitacion técnica
1. ¢Recibe sugerencia de mejoras para la extraccion de la arcilla medicinal?
2. ¢Realiza estudios previos para la extraccién de su producto?
3. ¢Tiene estimacidn de su capacidad de extraccion ?
4. ¢Realiza un control de evaluacion en su proceso de extraccion?
5. ¢Tiene conocimiento de qué tipo de tecnologia utiliza?
Tecnologia oportuna
Calidad
6. ¢Cuenta con programas de manejo de extraccion y/o acopio?
7. ¢Desarrolla métodos de seleccién del producto?
. . TA | A I D |TD
Medio ambiente
5 4 3 121
Sostenibilidad ambiental
8. ¢Sabe si en su proceso de extraccion hay contaminantes que afectan su producto?
9. ¢Cuenta con medios financieros para su adecuacién tecnolégica ambiental?
. TA | A | D|TD
Calidad
5 4 3 121
Satisfaccion
10. ¢Realiza alguna practica para diferenciar su arcilla medicinal?
11. ¢Realiza actividades de mejora de calidad de su arcilla medicinal?
Productividad TA | A [ D |TD




5 4 2 |1
Capacidad distribuidora
12. ¢Realiza técnicas de acopio?
COMERCIALIZACION TA | A D|TD
Ventas 5 4 211
Demanda
13. ¢Considera que existe demanda para la arcilla medicinal?
14. ;Considera que la comercializacion de arcilla medicinal ofrece una buena cartera
de clientes?
Oferta
15. ¢Considera que la oferta de arcilla medicinal ha afectado en crecimiento
significativo para el negocio?
Capacidad de respuesta
16. ¢Considera que tiene la capacidad de ofrecer su producto en grandes cantidades?
17. ¢ Cuenta con el stock suficiente para atender requerimientos en corto plazo?
Rentabilidad
18. ¢ Considera que es mas rentable el mercado local?
19. ¢Considera que el tener informacion de sus competidores le ha generado
mayores utilidades?
Tipos de Comercializacion TA |A D |TD
Interno 5 4 2 1
20. ¢, Considera que la comercializacion de arcilla medicinal cuenta con diversos
beneficios econdmicos?
Externo
21. ¢ Considera que la comercializacion de arcilla medicinal ha desplazado el
consumo externo?
Estratégico
22. ¢ Existe una evolucién en el mercado exterior que identifica su producto?
Operativo
23. ¢ El negocio permite reconocer la naturaleza de la arcilla medicinal y distinguirlo
de otros similares?
24. ; Laasociacion de vendedores satisfacen las necesidades de sus clientes en el
mercado?
Mercado Potencial TA |A D |TD
5 4 2 |1

Comportamiento

25. ¢, Considera que el publico encuentra el tipo de arcilla medicinal que desea?

Consolidacion

26. ¢ Su competencia hace la caida de precios y beneficios en el mercado?




Anexo 03
CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Dénde:
- Margen: 10%
- Probabilidad de éxito: 50%
- Probabilidad de fracaso: 50%
- Nivel de confianza: 90%
- Poblacién: 250
- N:71

z"2(p*q)
n=  e"2+(z"2(p*q))
N




Anexo 04 - Certificado de validez del contenido del instrumento

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: AGRONEGOCIOS

N° DIMENSIONES ! items Pertinencia' | Relevancia® | Claridad?® Sugerencias
DIMENSION 1: Competitividad Si No Si No Si No

1 ;Recibe sugerencia de mejoras para la extraccion de Si Si Si
la arcilla medicinal?

Realiza estudios previos para la extraccion de su . . .
O

2 producto? S S S

3 | ;Tiene estimacion de su capacidad de extraccion? Si Si Si

4 ;Realiza un control de evaluacion en su proceso de Si Sj Sj
extraccion?

5 | ;Tiene conocimiento de qué tipo de tecnologia utiliza? | Si Si Si
DIMENSION 2: Tecnologia oportuna Si No Si No Si No
;Cuenta con programas de manejo de extraccion y/o . . .

O = 2 4

6 acopio? Si Si Si

7 | ;(Desarrolla métodos de seleccion del producto? Si Si Si
DIMENSION 3: Medio Ambiente Si No Si No Si | No

8 iSabe si en su proceso de extraccion hay Si S| S|
contaminantes que afectan su producto?

g | ¢<Cuenta con medios financieros para su adecuacion Si Si Si
tecnologica ambiental?

DIMENSION 4: Calidad Si No Si No Si No

10 ;Realiza alguna practica para diferenciar su arcilla Si Si Si
medicinal?

;Realiza actividades de mejora de calidad de su arcilla : . .

11 i - Si Si Si
medicinal?

DIMENSION 5: Productividad Si Si Si

12 | ;Realiza técnicas de acopio? Si Si Si




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X]  Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Villanueva Villacorta Jorge Robinson DNI: 40226875

Especialidad del validador: Lic. Administracién
MBA - Administracion de Negocios

1Pertinencia: El ilem corresponde al concepto tearico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
espacifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para
medir la dimension

Lima, 27 de junio del 2022

/"'.i_ 2 =
Firma del Experto




CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: COMERCIALIZACION

N° ___ DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: VENTAS Si No Si No | Si | No

1 I,:_Cu:r_]s,lldi‘:ra gue existe demanda para la arcilla Si Sj Si
medicinal?
(Considera que la comercializacion de arcilla . . :

2 - . . Si Si Si
medicinal ofrece una buena cartera de clientes?

3 (Considera que la oferta de arcilla medicinal ha Si Sj Sj
afectado en crecimiento significativo para el negocio?
(Considera que tiene la capacidad de ofrecer su . . :

4 . Si Si Si
producto en grandes cantidades?

5 I,;_C\LU:HF.'-] ~con el stock su:u‘:lcrnc para atender Si Sj Si
requerimientos en corto plazo?

6 | ;Considera que es mas rentable el mercado local? Si Si Si
(Considera que el tener informacion de sus , . ;

7 . oy Si Si Si
competidores le ha generado mayores utilidades?
DIMENSION 2: TIPOS DE COMERCIALIZACION Si No Si No | si | No
(Considera que la comercializacion de arcilla

8 | medicinal cuenta con  diversos  beneficios | Si Si Si
economicos?
(Considera que la comercializacion de arcilla . . :

9 - Si Si Si
medicinal ha desplazado el consumo externo?

10 (Existe una evolucion en el mercado exterior que Si Sj Sj
identifica su producto?
(El negocio permute reconocer la naturaleza de la , . :

11 . .. L - Si Si Si
arcilla medicinal y distinguirlo de otros similares?
jLa asociacion de vendedores satisfacen las . . :

12 _- L _ o Si Si Si
necesidades de sus clientes en el mercado’
DIMENSION 3: MERCADO POTENCIAL si No si No | si | No

13 I,{_Cm—]';c,llr.lt‘:rﬂ que ¢l publico encuentra el tipo de arcilla Si Sj Sj
medicinal que desea?

14 ,Su competencia hace la caida de precios y beneficios si Sj Si
en el mercado?




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ ]No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Villanueva Villacorta Jorge Robinson DNI: 40226875

Especialidad del validador: Lic. Administracion

MBA - Administracion de Negocios

1Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para
medir la dimension

Lima, 27 de junio del 2022

Firma del Experto



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: AGRONEGOCIOS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ | Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Competitividad Si No Si No Si | No
1 ;Recibe sugerencia de mejoras para la extraceion de Si Si Si
la arcilla medicinal?
Realiza estudios previos para la extraccion de su ; ; ;
L
2 producto? Si S Si
3 | ;Tiene estimacion de su capacidad de extraccion? Si Si Si
;Realiza un control de evaluacion en su proceso de ; ; ;
L
4 extraccion? Si S Si
5 | ;Tiene conocimiento de qué tipo de teenologia utiliza? | Si Si Si
DIMENSION 2: Tecnologia oportuna Si No Si No Si | No
6 ;Cuenta con programas de manejo de extraccion y/o Si Sj Si
acopio?
7 | ¢Desarrolla métodos de seleccion del producto? Si Si Si
DIMENSION 3: Medio Ambiente Si No Si No | Si | No
8 (Sabe s1 en su proceso de extraccion hay Si Sj Si
contaminantes que afectan su producto?
9 ;Cuenta con medios financieros para su adecuacion Si Sj Si
tecnologica ambiental?
DIMENSION 4: Calidad Si No Si No | Si | No
10 ;Realiza alguna prictica para diferenciar su arcilla Si Si Si
medicinal?
Realiza actividades de mejora de calidad de su arcilla . . .
L -
1 medicinal? Si St Si
DIMENSION 5: Productividad Si Si Si
12 | ;Realiza técnicas de acopio? Si Si Si




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ |No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Heredia Llatas Flor Delicia DNI: 41365424

Especialidad del validador: Lic. Administracidn
Dra. Gestiin Publica y Gobernabilidad

1Pertinencia: El item corresponde al concepto teonco formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto
y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para . . .
medir la dimensian Lima, 27 de junio del 2022.
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Firma del Experto



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: COMERCIALIZACION

N° ____DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: VENTAS Si No Si No | Si | No

1 f;CLlI-]&.ldL?ﬁi que existe demanda para la arcilla Si Si Si
medicinal?
ijConsidera que la comercializacion de arcilla : . .

2 .. . Si Si Si
medicinal ofrece una buena cartera de clientes?
(Considera que la oferta de arcilla medicinal ha ; . .

3 . . e : Si Si Si
afectado en crecimienio significativo para el negocio?
(Considera que tiene la capacidad de ofrecer su . . .

4 . Si Si Si
producio en grandes cantidades?

5 :;Cuana ~con el stock suficiente para atender Si Si Si
requertmientos en corto plazo?

6 | ;Considera que es mas rentable el mercado local? Si Si Si

7 (Considera que el tener informacion de sus Sj Si Si
competidores le ha generado mayores utilidades?
DIMENSION 2: TIPOS DE COMERCIALIZACION Si No Si No | Si | No
(Considera que la comerciahzacion de arcilla

8 | medicinal cuenta con  diversos  beneficios | Si Si Si
economicos?
(Considera que la comercializacion de arcilla ; . .

9 .. Si Si Si
medicinal ha desplazado el consumo externo?

10 :;,Exlsitt:‘ una evolucion en el mercado externior que Sj Si Si
identifica su producto?
+El negocio permite reconocer la naturaleza de la . . .

11 . .. L. . Si Si Si
arcilla medicinal y distinguirlo de otros similares?

12 ;La -asoeracion dL? vendedores satisfacen las Si Si Si
necesidades de sus chientes en el mercado?
DIMENSION 3: MERCADO POTENCIAL Si No Si No | Si | No

13 t;Cur_m.ldcm gue el publico encuentra el tipo de arcilla Si Si Si
medicinal gque desea?

14 5u competencia hace la caida de precios y beneficios Sj Si Si
en el mercado?




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ | No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Heredia Llatas Flor Delicia DNI: 41365424

Especialidad del validador: Lic. Administracion
Dra. Gestiin Piblica y Gobernabilidad

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tearico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

!
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1

1 3 < —

Firma del Experto

Lima, 27 de junio del 2022.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: AGRONEGOCIOS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia? | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: Competitividad Si No Si No Si | No

1 ,Recibe sugerencia de mejoras para la extraccion de Sj Sj Sj
la arcilla medicinal?

;Realiza estudios previos para la extraccion de su
[ . . .

2 producto? Si Si Si

3 | ;Tiene estimacion de su capacidad de extraccion? Si Si Si

4 ;Realiza un control de evaluacion en su proceso de Sj Sj Sj
extraccion?

5 | ;Tiene conocimiento de qué tipo de tecnologia utiliza? | Si Si Si
DIMENSION 2: Tecnologia oportuna Si No Si No Si | No
;Cuenta con programas de manejo de extraccion y/o : . .

L& (= v o

6 acopio? Si Si Si

7 | ;Desarrolla métodos de seleccion del producto? Si Si Si
DIMENSION 3: Medio Ambiente Si No Si No | Si | No

8 ;jSabe si en su proceso de extraccion hay Si Si Si
contaminantes que afectan su producto?

g | ¢Cuenta con medios financieros para su adecuacion Si Si Si
tecnologica ambiental?

DIMENSION 4: Calidad Si No Si No | Si | No

10 ;Realiza alguna practica para diferenciar su arcilla Si Si Si
medicinal?

11 (Realiza actividades de mejora de calidad de su arcilla Si Si si
medicinal?

DIMENSION 5: Productividad Si Si Si

12 | ;Realiza técnicas de acopio? Si Si Si




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ |No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Ramos Farrofian Emma Verdnica DNI: 40545530

Especialidad del validador: Lic. Administracion

Dra. En Ciencias de la Educacion
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El itern es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Lima, 27 de junio de 2022.



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA VARIABLE: COMERCIALIZACION

N° ___ DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® | Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1: VENTAS Si No Si No Si | No

1 EJCor?s}dcra que existe demanda para la arcilla Si Si Si
medicinal?
(Considera que la comercializacion de arcilla : : :

2 .. " . . Si Si Si
medicinal ofrece una buena cartera de clientes?
(Considera que la oferta de arcilla medicinal ha . . .

3 . C e . Si Si Si
afectado en crecimiento significativo para el negocio?
(Considera que tiene la capacidad de ofrecer su . . .

4 . Si Si Si
producto en grandes cantidades?

5 | (Cuenta con el stock suficiente para atender Si S S
requerimientos en corto plazo?

6 | ;Considera que es mas rentable el mercado local? Si Si Si
(Considera que el tener informacion de sus . . .

7 . s . Si Si Si
competidores le ha generado mayores utilidades?
DIMENSION 2: TIPOS DE COMERCIALIZACION Si No Si No | si | Ne
;Considera que la comercializacion de arcilla

8 | medicinal cuenta con  diversos  beneficios | Si Si Si
econdmicos?
;Considera que la comercializacion de arcilla . . .

9 . Si Si Si
medicinal ha desplazado el consumo externo?

10 :-;EKIS:'[“C una evolucion en el mercado exterior que Si Si Si
identifica su producio?
(El negocio permite reconocer la naturaleza de la : : :

11 . .. o _ . Si Si Si
arcilla medicinal y distinguirlo de otros similares?
(La asociacion de vendedores satisfacen las . . .

12 . . Si Si Si
necesidades de sus clientes en el mercado?
DIMENSION 3: MERCADO POTENCIAL Si No si No si | No
(Considera que el publico encuentra el tipo de arcilla . . .

13 .. . Si Si Si
medicinal que desea?

14 ,Su compctcn::m hace la caida de precios y beneficios Si Si Si
en ¢l mercado?




Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir [ |No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Ramos Farrofian Emma Verdnica DNI: 40545530

Especialidad del validador: Lic. Administracion

Dra. En Ciencias de la Educacién
1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, &s conciso, exacto y directo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Lima, 27 de junio de 2022.



FIABILIDAD

Escala: Agronegocios

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 71 100,0

Excluido? 0 ,0

Total 71 100,0
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de

Cronbach elementos
,907 12

Escala: Comercializacion

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 71 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 71 100,0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,931 14

Valoracion de la fiabilidad de items segun el coeficiente Alfa de Cronbach

Intervalo al que pertenece el Valoracion de la fiabilidad de los
coeficiente alfa de Cronbach items analizados
[0:0.5] Inaceptable
[0,5:0.6] Pobre
[0.6 : 0.7] Débil
[0,7 : 0.8] Aceptable
[0.8 : 0.9] Bueno
[0,9:1] Excelente

Fuente: Chaves y Rodriguez (2018)




Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistic
Estadistico gl Sig. 0 gl Sig.
Agronegocios ,127 71 ,006 ,942 71 ,003
Comercializacion ,180 71 ,000 ,831 71 ,000

Menor al 0.05 Spearman

Mayor al 0.05 Pearson

Estdndares de coeficiente de correlacion por rangos de Spearman.

Valor de Rho / Rango

Significado / Relacion

-091a-1.00 Correlacién negativa perfecta

- 0.76 a-0.90 Correlacion negativa muy fuerte

- 0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11a-0.50 Correlacion negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil

0.00 No existe correlacion
+0.01a+0.10 Correlacion positiva débil
+0.11a+0.50 Correlacion positiva media
+0.51a+0.75 Correlacion positiva considerable

+0.76 a+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91a+1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Hernandez & Fernandez,(2014)



Anexo 05
AUTORIZACION DE LA APLICACION DEL INSTRUMENTO

“Ano del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

Juliaca, 01 de julio del 2022

CARTA: 010-22-M.M. METROPOLITANO BASE Il “LA PARADA”

SENORITA:

LIGIA HELEN PALACIOS SEVILLANO

ESTUDIANTE DEL PROGRAMA DE ESTUDIO TITULACION, MODALIDAD
TALLER DE ELABORACION DE TESIS DE LA UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO

PRESENTE.

ASUNTO: AUTORIZACION PARA REALIZAR INVESTIGACION EN EL
MERCADO MAYORISTA METROPOLITANO BASE Il “LA PARADA”

Tengo el agrado de dirigirme a usted para saludarla y a su vez dar
respuesta al documento presentado a mi persona, solicitando el permiso para
poder realizar su investigacion en los vendedores miembros de esta asociacion,
sobre el tema: “AGRONEGOCIOS Y COMERCIALIZACION DE ARCILLA
MEDICINAL EN LOS VENDEDORES DE UN MERCADO DE JULIACA-PUNO,
2022”; esperando que logre cumplir con el objetivo del desarrollo de su trabajo de
investigacion queda usted AUTORIZADA para ejecutar dicha actividad.

Sin otro particular me despido.

Atentamente

Mamani
DNI. 0243483
PRESIDENTE
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