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Resumen

El estudio de investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre la
comercializacion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca, Bagua
Grande, 2022. Fue de enfoque cuantitativo, de tipo aplicado, de alcance descriptivo
correlacional y de disefio no experimental. La muestra fue de 68 productores. La
técnica fue la encuesta y el instrumento el cuestionario. Los resultados fueron:
Existe relacion significativa entre las dimensiones de comercializacion y el nivel de
ingresos, producto r= 0.424 y sig= 0.000, precio r= 0.536 y sig= 0.000, plaza r=
0.648 y sig=0.000 y promocién r=0.589 y un sig= 0.000. Existe relacion significativa
entre la comercializacion y el nivel de ingresos, con un Rho de Spearman de 0.604
y un sig= 0.000, por tanto, se concluye que la relacién entre la Comercializacién y
nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca — Bagua Grande, 2022,
muestra un coeficiente de correlacion positiva media de 0,604 y es significativo con
un sig= 0.000.

Palabras clave: Comercializacion, nivel de ingresos, productores.
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Abstract

The objective of the research study was to determine the relationship between
commercialization and the level of income of the producers of Nunya Jalca, Bagua
Grande, 2022. It was of a quantitative approach, of an applied type, of a descriptive
correlational scope and of a non-experimental design. The sample was 68
producers. The technique was the survey and the instrument the questionnaire. The
results were: There is a significant relationship between the marketing dimensions
and the income level, product r= 0.424 and sig= 0.000, price r= 0.536 and sig=
0.000, place r=0.648 and sig=0.000 and promotion r=0.589 and a sig= 0.000. There
IS a significant relationship between marketing and income level, with a Spearman's
Rho of 0.604 and a sig = 0.000, therefore, it is concluded that the relationship
between Marketing and income level of the producers of Nunya Jalca - Bagua
Grande, 2022, shows a mean positive correlation coefficient of 0.604 and is

significant with a sig= 0.000.

Keywords: Marketing, income level, producers.
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l.  INTRODUCCION

En el siglo XXI, el mercado es mas exigente y competitivo, lo que demanda en
mejorar las estrategias y cubrir las necesidades e intereses de los clientes.
Asimismo, se esfuerzan en completar las expectativas de sus clientes.

A nivel internacional en Colombia el Minagricultura (2020) indicé que la
comercializacion de platano en el afio 2019 se tuvo el incremento del 7,36%
referente al afio 2018 obteniendo 11.874 toneladas comercializadas. Los destinos
de exportacion fue Estados Unidos donde se registro el 41% de incremento en el
mercado para 46.813 y el segundo mercado de destino es Reino Unido de 40.435
toneladas para un 36%, La cadena de comercializacion del platano nicaragiiense
ha tenido una gran variacion en lo agroindustrial artesanal, de los cuales, los
productores emprendedores han decidido darle un valor agregado, transformando
de la materia prima para la adquisicion de productos snacks, vinagre, harina, entre
otros, que también podrian ser comercializados en gran escala, permitiendo el
desarrollo socioeconémico dinamizado del pais. Asimismo, FAO (2018) menciona
gue el banano se desarrolla generalmente en las zonas tropicales siendo de mucha
trascendencia en la economia de los paises en crecimiento. Podemos mencionar
del valor bruto de produccién, el banano es uno de los cultivos que tiene relevancia
en la alimentacion en el planeta, seguidamente del arroz, el trigo y el maiz. siendo
un alimento esencial y un producto de exportacion. incluidos los bananos y otros
tipos de platanos de coccién, que permiten aportar a la seguridad alimentaria de
muchas personas en diferentes regiones del mundo proporcionando oportunidades
de ingreso econdmicos y empleo en la poblacién. Los productos agropecuarios de
exportacion, estos contribuyen de manera masiva a las economias de los paises
con carencias de alimentos, estos paises son Ecuador, Mexico, Guatemala,
Camerun, Cote d’lvoire y Filipinas. Las frutas frescas son mas exportadas en el

mundo en cuanto a volumen y valor.

A nivel nacional, en Peru segun la revista Agraria (2022), en el 2020, las
exportaciones de banano se vieron afectadas por la pandemia, durante la
cuarentena confinada se resalta que las asociaciones y cooperativas realizaron la
disminucién drastica de la mano de obra, lo que afectd la cosecha. Por otra parte,

los nuevos protocolos impuestas por el estado del cierre del transporte fluvial



dificulto la comercializacién de los productos agricolas lo que provocd grandes
pérdidas econdmicas. En el 2022 también se viene evidenciando problemas que
surgen a través del conflicto bélico entre Rusia y Ucrania. De hecho, en el primer
bimestre del afio, ya se evidencia las consecuencias de estos factores en las
exportaciones. De los cuales alcanzaron las 35,508 toneladas, 8% menos con
respecto afio anterior, Asimismo, Andina (2021) menciona que se aplicaron
estrategia Vraem 2021, Devida aporto 709,837 soles para fortalecer los
conocimientos a través de las capacitaciones a los agricultores para intervenir en
172.50 hectéreas de cultivo que se encuentran en 18 localidades del distrito donde
se cuenta con el clima favorable para produccion de platano. Asimismo, Carmen et
al. (2020) mencionan que en los ultimos afos la produccién organica se ha
incrementado el consumo a nivel mundial, cabe mencionar en los paises con mayor
desarrollo, con el propésito de salvaguardar el medio ambiente y disminuir el nivel
de problemas de salud involucrado al tema de alimentacion. El departamento de
Piura es una de las regiones en donde la agricultura tiene un gran apogeo, ademas
de contar con condiciones climatologicas 6ptimas y tener buen desarrollo agricola,
esto involucra tener diversificacién de cultivos frutales, de los cuales la uva, el
banano orgéanico, el mango y el limén las principales frutas tropicales de esta zona.
Asimismo, se encuentra dificultades que afrontan los productores, es la deficiencia
de no tener conocimiento en cuanto a realizar inversiones y llevar su produccion a
los mercados como también la exportacion de sus productos, puesto que la
produccion solo sélo se distribuye en los mercados locales, en muchos casos no
son valorados por la existencia de abundante produccién de banano en la region.
De seguir estas dificultades, la produccion se veria gravemente afectada, en los

ingresos econdémicos.

Desde el contexto local; el ambito de estudio se centra en los productores del centro
poblado Nunya Jalca, que se dedican a la agricultura es decir a la produccién y a
comercializar productos agricolas convirtiéndose en un obstaculo central, por
desconocimiento de la manera de comercializar el producto ya que los
intermediarios son los que se llevan los niveles mas altos de utilidad en
comparacion a los agricultores sin intervenir directamente en los procesos como

son siembra, cuidado, cosecha y transporte. La distribucién es a través de



intermediarios a los consumidores a precios injustos para los productores, es decir
pagan al precio que desean, ademas las vias de acceso imposibilitan sacar el
producto. Las principales dificultades que atraviesan los productores son: falta de
estrategias para comercializar, falta de seleccionar adecuada del producto, falta de
coordinacion con los socios para determinar los precios, falta de identificar de
ubicacion para la venta y también falta de adiestrarse a la tecnologia para

promocionar su produccion.

Es por ello que se planted el problema general de investigacion. ¢, Cuél es la relacion
entre la comercializacion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-
Bagua Grande, 20227 Los problemas especificos son: 1. ¢ Cual es la relacion entre
el producto y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
2022? 2. ¢(Cual es la relacion entre el precio y el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022? 3. ¢ Cudl es la relacion entre la
plaza y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
20227 4. ;Cudl es la relacion entre la promociéon y el nivel de ingresos de los

productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 20227

La justificacion tedrica se basd en generar un aporte teorico relacionado tanto de
las variables como las dimensiones y los indicadores, el desarrollo de la
investigacion es importante dado que los métodos e instrumentos que se aplicaron
guardan relacion entre las variables comercializacion y nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca Bagua Grande, 2022. Asimismo, se justificé de manera
practica puesto que aportaron informacién importante sobre las falencias que se
suscitaron en los productores de Nunya jalca de tal manera proporcionaron
informacion y resolvieron las situaciones problematicas, de tal modo que los
productores obtuvieron informacion y fortalecieron la aplicacion de las estrategias.
Se justificé de manera metodoldgica, de modo que al llevarlo todo lo aprendido a la
practica mejorard los ingresos de los productores a través de la organizacion y
asistencia técnica para la mejora continua en la produccion organica. También se
justifico de manera social dado que proporcionaron datos importantes para
identificar la efectividad de la comercializacion por ende generar mayores ingresos

de los productores utilizando técnicas de buenas practicas agricolas las cuales



permitird obtener mayor calidad de producto aplicando estrategias de

comercializacion de acuerdo al sector.

Conforme a la problematica se planteé como objetivo general: Determinar la
relacion de la comercializacion entre el nivel de ingresos de los productores de
Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Y los objetivos especificos son: 1. Determinar la
relacion entre el producto y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-
Bagua Grande, 2022. 2. Identificar la relacion entre el precio y el nivel de ingresos
de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. 3. Analizar la relaciéon
entre la plaza y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022. 4. Determinar la relacién entre la promocion y nivel de ingresos de

los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.

Asimismo, se planteo las hipotesis de investigacion, la hipotesis general: Hi: Existe
relacion entre la comercializacion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya
Jalca-Bagua Grande, 2022.Ho: No existe relacion entre la comercializacion y el
nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Las
hipotesis especificas. Hol: Existe relacion entre el producto y el nivel de ingresos
de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hol: No existe relacion
entre el producto y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022. Hi2: Existe relacion entre el precio y el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Ho2: No existe relacion entre el
precio y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
2022. Hi3: Existe relacion entre plaza y el nivel de ingresos de los productores de
Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Ho3: No existe relacion entre la plaza y el nivel
de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hi4: Existe
relacion entre la promocion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya
Jalca-Bagua Grande, 2022. Ho4: No existe relacion entre la promocion y el nivel de

ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.



II. MARCO TEORICO

Se consideraron para este apartado investigaciones y teorias que tengan conexion
con las variables a estudiar.

A nivel internacional se identificaron las siguientes investigaciones.

Davila (2021), tuvo como finalidad estudiar la produccién y comercializacién en el
nivel de ingresos del negocio Davila’Sdonuts de la ciudad de Portoviejo. Concluye
que el déficit en el instante de elaborar y comercializar sus productos, hace que el
negocio no avance su creciendo, se implemento un plan estratégico que ayuda a
mejorar el incremento de ventas asimismo los canales de distribucion son los
procesos mas relevantes en una empresa de fabricacion donde se crea los
productos a partir de materias primas y el producto transformado se realiza su
entrega a sus clientes, donde este procedimiento debe estar bien gestionado para
que toda la cadena no se rompa ni tenga fallas, cabe indicar es sustancial el
corregir los errores y si es posible anticiparlos.

Reyes (2021) tuvo como objetivo determinar el impacto de la comercializacion de
cacao en la economia. Aplicaron en su investigacion la metodologia de tipo
cualitativa y cuantitativa, analitico y descriptivo. Para la obtencién de informacion
se aplicé la técnica de encuesta, por ende, se elaboraron dos formularios: el primero
esta orientado a 8 productores de las comercializadoras y el segundo se aplicado
la muestra a 362 productores de cacao. Donde se obtiene como resultado y se
muestra el nivel alto entre los afios 2015 y 2017. Evidenciando la variablidad en los
ingresos econémicos en la venta de cacao y es favorable para todos los afios de
investigacién, con una minima variacidon concerniente al 2020.asimismo hace
enfasis que el rendimiento de la comercializacion de cacao ha tenido una variacion
de los cuales esto ha permitido generar empleos, y obtener ingresos y contar con

mejores condiciones de vida de los se dedican a esta actividad econdémica.

Romero (2020) tuvo como objetivo analizar la magnitud de la produccion y
comercializacion con respecto a los ingresos de las asociaciones, el tipo de
investigacion es descriptiva, con un enfoque cualitativo. Se aplico la técnica de

encuesta y entrevista. los resultados no son favorables hacer hincapié que existe



incomodidad de los productores ya que no hay ayuda de la municipalidad y
Ministerio de Agricultura. Cabe mencionar que se determina cémo los factores
socioeconémicos de los productores de Ciruela de la comunidad asimismo se
resalta el bienestar social e incluso en su nivel de ingresos, y contar el acceso a la

educacion, financiamiento, salud, empleo y servicios basicos.

Toapanta (2020) concluye que es viable vincularse con KOIMA, para poder
incorporar productos de mango a Corea. De tal manera, recomienda que se debe
elaborar estrategias e incentivar a seguir las actividades y contar con mas parcelas
de mango para incrementar el porcentaje durante todo el afio.

Bustamante y Trivifio (2019) en su investigacion finaliza con el objetivo de analizar
de qué manera la comercializacion de achiote influyé en los ingresos de los
productores. Concluyd que los productores al cultivar y comercializar el achiote, se
evidencia los beneficios y tienen la capacidad para aprovechar de forma eficaz los
recursos con los que cuentan, asimismo proporcionar nuevas formas de negocios
productivos para producir mayores ingresos y que les permita tener mejores
condiciones de vida. A través del estudio se analizaron las necesidades de los

productores y la rentabilidad que se obtuvo en las temporadas de la cosecha.

Espinosa y Diaz (2018) el objetivo es conocer la importancia de la
comercializacion por ser una de las actividades que genera rentabilidad para los
productores y en torno al pais por ser un producto de autoconsumo para la
poblacién nicaragliense. siendo, Representantes en la intervencién de la cadena
de comercializacién que inicia a partir del productor finalizando con el consumidor,
siendo una de las caracteristicas en el nexo de la comercializacion donde se
menciona a los Productores, intermediario, Exportador-importador, Mayorista.
Obteniendo demanda una a nivel nacional del 70% del platano verde y el 30% por
ende se utilice el método de investigacion documental los resultados fueron
positiva por encontrarse varios agentes involucrados en la actividad y aportan al
incremento a la economia del pais. la conclusion fue que la comercializacion es un
Sistema que abarca del inicio que es el productor hasta el consumidor final por ende

en cada conexién se genera los ingresos econdmicos.



Farinango (2018) tuvo como obijetivo él estudié de la comercializacién y produccion
del mango de la variedad Tommy Atkins. Los datos recolectados exponen, que la
produccion de mango en Imbabura corresponde a 1918.000 kg/afio, lo cual equivale
a 1918 Tm. Por ende, concluye que es importante contar con un especialista en
asociatividad para mejorar las estrategias de mercado en la comercializacion de los

productos

Amoroso (2018) tuvo como finalidad el estudio de la relacion del nivel de ingresos
y los canales de comercializacion aplicando la técnica lkat. Se obtienen los
siguientes resultados. Los artesanos utilizan canales de comercializacion en tres
destinos distintos tanto a nivel nacional como internacional. Sus ingresos mas del
61% de sus actividades corresponden a un salario base menor. Generalmente, el
nivel de ingresos se encuentra entre los canales de comercializacion. La relacion
entre si es muy insuficiente, porque presenta un coeficiente de correlacion p = -
0,11. El analisis aplicado muestra que es favorable ejecutar nuevas investigaciones
para vincular los ingresos a variables importantes (como innovacién, productividad,

asociatividad, estrategia de marketing, etc.).

A nivel nacional Peredo y Altamirano (2022) en este estudio tuvieron como objetivo
determinar las estrategias de la comercializacion en torno al mercado de EE.UU
presentado un enfoque descriptivo no experimental se realizara la recopilacién de
informacion de informes técnicos que es difundidos por el cultivo y producciéon de
mango donde su poblacién es de 56 productores como resultados se obtiene un
nivel bajo de 28 (50%) productores se concluye que las empresas deben tomar

decisiones en cuanto a la innovacion y de tal manera obtener mejores ingresos.

Marchan (2021) en su investigacion tuvo como finalidad estudiar la relacion entre
la dinamica productiva, con el ingreso de los productores. La poblacion de estudio
estuvo conformada por 1856 habitantes y 371 familias. Para la recoleccion de
informacion se realizo entrevistas a 61 familias, de las cuales 86.88% son varones
y 13.12% mujeres, el dato estadistico que se aplico fue la prueba de hipétesis de

Chi cuadrado, donde se concluye que el bajo rendimiento de la obtencion de los



ingresos se presenta que no cuenta con los recursos suficiente para llevar a cabo

una adecuada produccion.

Vela (2018) tuvo el objetivo analizar la influencia entre comercializacion y
rentabilidad econdmica en 7 asociaciones de café. Concluye que los procesos de
distribucion y las estrategias de promocién afecta inmediatamente a la utilidad de
la econdmica en las empresas exportadoras. De la cual la implementacion de
nuevas estrategias de marketing puede impulsar el nimero de clientes y asi

aumentar la comercializaciéon de café.

Cris6stomo (2020) tuvo como objetivo principal establecer la medida de la
comercializacién del cacao y la influencia de la rentabilidad de los productores
cacaoteros. Como resultado se tiene que la correlacién del coeficiente de Pearson
es igual a 0.421, lo que se muestra la validez de una correlacion moderada entre
las variables, lo que puede probar la hipotesis alternativa, se lleg6 a concluir que al
no tener bien definido los metas esto puede afectar al comercio y definitivamente
los ingresos de los productores de cacao y otros cultivos a los que se dedican. la
limitacion de los Factores Productivos se vincula inmediatamente al escaso de
ingresos econdmicos de la poblacion se concluye que debe fortalecer mecanismo
donde ayude a aprovechar la innovacion tecnolégica de la DinAmica Productiva, y

por ende generar incrementar los niveles de satisfaccién en las familias.

Hidalgo y Mamani (2019) quien en su investigacion tuvo por finalidad analizar los
factores que afecta a las familias de Cuchuma concerniente a los bajos niveles de
produccion y los ingresos en sus actividades agricolas al 2019. Los resultados
constatan un bajo nivel técnico en sus procesos productivos, lo cual incide en la
disminucién de sus ingresos. En este escenario es importante la incorporacion de
alternativas para mejorar su produccion, dado que tiene excelente aceptacion en
los productores y puedan ofrecer en mayor cantidad, con la incorporacion de
nuevos productos en funcion a generar mejores utilidades.

Centeno (2019) en su investigacion la comercializacion de truchas y el nivel de
ingresos Concluye que en retribucion monetaria de la comercializacion de truchas

podria ser mayor para cada una de las familias que se dedican a esta accion, si



existiera el método fundamental de transporte para trasladar las truchas desde el
lugar de creacién a bajo costo hasta los mejores lugares, lo que elevaria y ampliara
la retribucion no solamente de las personas quienes participan en la
comercializacion de truchas, sino ademas de las familias que se dedican a
diferentes ejercicios. Los individuos que se encargan de la comercializacion de
truchas no coordinan, no disefian, no verifican ni establecen los precios
concernientes al transporte de la mercaderia lo que se genera el costo elevado
limitando a un comerciante con poca paga a llevar las truchas hasta el kilbmetro 88
y asi distribuir a otras zonas, lo que evidencia que el método de transporte es crucial

a fin de incrementar las ganancias.

Lujan (2018) tuvo como objetivo determinar las caracteristicas socioeconémicas y
organizacionales de los productores La metodologia aplicada fue descriptivo-
exploratorio de corte transversal. La muestra estuvo conformada por 131
productores. Se muestra que el 52% de los productores su ingreso es menor a
S/.850, el 62% no han obtenido asesoria técnica. Se concluye la investigacion que
la falta de diversificacion de productos los entandares de ingresos son minimos
puesto que los productores solo se dedican a una sola actividad dado el escenario
no cuentan con ayuda de las empresas privadas y mucho menos se encuentran

olvidados por los programas del estado y del ministerio de agricultura.

Como segundo componente se fundamento en enfoque teorico se pudo identificar
las teorias relacionadas a las variables del estudio.

Concerniente a la variable comercializacion es importante fundamentar en la teoria
comercializacién como factor esencial para la incorporacion eficaz de los productos
en el mecanismo de distribucién se tomé como autor a Lerma (2021) quien en su
investigacion menciona la teoria de mercadotecnia de propuesta por Kotler y
Amstrong tienen como objetivo determinar la aplicacién eficiente de los canales de
distribucion es decir los medios comerciales que generen ingresos; también afirma
que la seleccion de los canales tienen que ser adecuados. Dado los medios de
distribucion se relacionan con el nivel de ingreso productores; por ende son
aguellos medios de distribucion que generan cambio en el precio de venta,

dependiendo de las estrategias de comercializacién que se aplica, y se evidencia y



se toma en cuenta los canales para llegar al consumidor y obtener ventas en los
diferentes mercados locales; lo cual causa una disminucién en sus ingresos de los
diferentes productores. Asimismo, Cafizares (2021) referencia a los canales de
distribucion donde involucran a los procesos para hacer que los productos o
servicios esté actos para el consumidor también mencionan que son una red de
organizaciones que contribuyen a realizar todas las actividades esenciales a treves
de los fabricantes y dar un buen servicio a los consumidores. Por su parte, Jirén y
Ochoa (2017) la comercializacion es un sistema de actividades que se enfoca en la
satisfaccion de las necesidades, a través del intercambio de un producto o servicio,
a partir de un nivel de oferta y demanda que existen en un mercado, potencializando

los movimientos econdémicos de un pais.

Para el desarrollo del enfoque conceptual se considera que:
La comercializacion es identificar aquellas necesidades de los consumidores y
poder satisfacerlas las necesidades y ser mejores la competencia, por ello generar
ganancias cuya finalidad es crear lealtad con el cliente y tienden a recomendar el
los productos lo que hace posible que el negocio se incremente y sea rentable, lo
que lleva a este a cubrir necesidades y satisfacerlas, Segun Peredo y Altamirano
(2022) la comercializacion se relacionada con el producto, precio, plaza y
promocién las misma que se detalla de la siguiente manera el producto es la
disponibilidad que se oferta a disposicion de la demanda para la su consumo.
Precio es el valor agregado a un producto dependiendo de las caracteristicas que
presenta. Plaza es el sitio donde se vende el producto siendo esto un elemento
fundamental para que el producto esté disponible hacia los consumidores y estar
en el momento oportuno con las mejores condiciones. Promocién es toda accién
con la finalidad de informar y persuadir a los consumidores para realizar la compra

esto a través de la ayuda de estrategias de marketing y uso de la tecnologia.

Por otro lado, se tiene la teoria sobre el nivel de ingresos El nivel de ingresos
destaca las teorias macroecondémicas sobre el consumo segun Pérez y Castillo
(2016) establece que la teoria de Keynes menciona que establece que la
satisfaccion de las necesidades del ser humano va depender de los ingresos que

obtiene y depende de la actividad que realizan, asimismo, los ingresos econémicos
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son fundamental para el ser humano ya que esto permite acceder a tener mejores
condiciones de vida entre otros. A demas Reyes y Mina (2014) fundamentan su
investigacion con la teoria de la distribucion del ingreso donde menciona que el
ingreso es la cantidad de recursos monetarios que se asigna a cada factor por su
contribucion dentro de los procesos productivos puesto que parte fundamental
dentro de una organizacion para lograr los objetivos. Asimismo, Cardozo y Folleto
en su teoria de la dependencia de la division internacional. Hacen mencionan la
identificacion de los diferentes intercambios en los métodos que establece
instrumentos como tecnologia, manufactura, educacion y riqueza, Ademas en
algunas zonas son suministradores de fuerza laboral y materia prima barata. Desde
otro punto de vista, la teoria del desarrollo (division internacional del trabajo evalta
la importancia de lo que se conoce como sociedades parciales se adapten a una
nueva era tecnologia. De igual modo Gamio y salizar (2022), el nivel de ingresos
es el incremento de los beneficios economicos producidos en un determinado
periodo que dan como resultado el aumento del patrimonio, Ademas, el ingreso
comprende tanto los ingresos ordinarios en si como las ganancias. Los ingresos
propiamente dichos surgen en el curso de las actividades de la entidad y adoptan
una gran variedad de nombres, tales como ventas, comisiones, intereses,

dividendos y regalias.

Referente al enfoque conceptual se menciona que en la variable:

Nivel de ingresos se define en dos dimensiones tales como ingreso de ventas
se define como la cantidad de dinero percibido por la venta de la produccion durante
un periodo lo que puede ser anual mensual o trimestral lo que hace referencia si
una empresa esta generando ingresos o perdiendo durante el periodo de tiempo.
La motivacion a los agricultores es la energia que impulsa a desarrollar o
emprender nuevas cosas para sostener el esfuerzo de alguna tarea que se
considera gratificante o productiva necesario para la satisfaccion en determinadas
necesidades (Llanos, 2017). La tecnologia representa una ventaja para generar
progreso economico lo que permite producir nuevos y mejores productos esto hace
favorable a los productores acceder a implementar técnicas modernas expandiendo
sus experiencias y subsistir a los métodos de produccién que han estado aplicando

durante muchos afos.
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. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

Enfoque de investigacion:

El desarrollo fue de enfoque cuantitativo donde se determinard la investigacion
mediante los hechos registrados en un determinado escenario con el fin de
demostrar la informacion dado que se inicia con la idea, hasta construir un marco

tedrico (Hernandez et al., 2014).

Tipo:

El tipo de estudio fue aplicada, con el propdsito de solucionar a determinados
problemas por lo que se elaboré un cuestionario y estuvo validado el cual fue
aplicado a los participantes (Concytec, 2018).

Nivel de investigacion
La investigacion fue de alcance descriptiva y correlacional se refiere que el
propdsito fue determinar la relacion de las variables aplicando pruebas de hipétesis

generales y especificas facilitando su descripcion apropiada (Guevara et al., 2020).

Disefio:

Siendo el disefio no experimental de corte transversal Tabone et al. (2021), donde
menciona que este tipo de disefio las variables s6lo son observadas y analizadas,
de los cuales no puede ser manipuladas, es por ello toda la informacion recopilada

en definitiva no podra ser reformulada.

O,

Diseflo no experimental: / i
M \ r

. +
Dénde: 0,

M: Muestra de estudio.
Xi: Comercializacién
O1: Nivel de ingresos.

R: Relacion entre las dos variables
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Corte de investigacion

La investigacion presento un corte transversal dado que se reconoce por recopilar
los datos en un solo instante, en un tiempo especifico; la finalidad del corte
transversal es detallar las variables y analizar los resultados en su oportunidad
determinada (Herndndez y Mendoza, 2018).

3.2. Variables y operacionalizacion:

Variable 1. Comercializacion.

Definicion conceptual: Es aquella que se encarga de analizar y estudiar todas las
oportunidades del mercado y encaminar a establecer el precio en los productos y
beneficios en los consumidores finales (Peredo y Altamirano, 2022).

Definicion operacional: Se realizé a través de un cuestionario 22 enunciados a
través de 4 dimensiones (Producto, precio, plaza y promocion) que sera aplicado a

la muestra de investigacion.

Indicadores:

Dimensién 1: Producto:
Clasificacion del producto
Marca

Etiqueta

Envase o empacado
Dimension 2 Precio:
Determinacion del precio
Fijacion de precio
Dimension 3: Plaza
Distribucion
Intermediarios
Dimension 4: Promocién
Promocién y venta
Campana de publicidad

Escala: ordinal con valoracion Likert
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Variable 2: Nivel de ingresos.

Definicién conceptual: Es un indicador de la eficiencia de la organizacién que
satisface las necesidades del ser humano esto va depender de los ingresos que
percibe al transferir un bien, servicio o trabajo que se desempefia (Espinoza ,2020).
Definicién operacional: Para evaluar la variable se aplico un cuestionario de 10
items, que se elaboré en funcion de las dimensiones (ingreso de ventas y
motivacion a los productores) mismo que fue aplicado a la muestra de objetivo de
la investigacion.

Indicadores:

Dimensién 1: Ingresos de ventas

Cantidad de produccion

Dimension 2: Motivacién a los productores

Capacitacion y recompensas a los productores

Escala: Ordinal con escala de Likert

3.3. Poblacion, muestreo y unidad de analisis

Poblacién: La poblacién objeto de estudio estuvo constituido por 68 productores
que se dedican a la comercializacién en Nunya Jalca, Bagua Grande 2022. Segun
Hernandez y Mendoza (2018) es el conjunto de individuos que es esencial para el
estudio de investigacion.

Criterios de inclusién: Productores de Nunya Jalca de 20 a 61 afios.

Criterios de exclusion: Productores que no tienen un mercado definido para la
comercializacién de sus productos. Productores que no realizan una produccion
tecnificada.

Muestreo: Se utilizd el muestreo no probabilistico censal, debido que se aplicaron
a los colaboradores de una poblacion limitada. Segun Hernandez y Mendoza (2018)
definen como el conjunto de elementos constituidos fundamentados en los criterios

de la investigacion.

Unidad de analisis: Se tuvo en cuenta un productor que cumple con las

caracteristicas para generar la muestra en los resultados.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos, validez y confiabilidad

Técnica de recoleccion de datos: Para la presente investigacion se utilizé la
técnica de la encuesta donde se aplic6 un instrumento que consiste en un
cuestionario que contiene preguntas para obtener informacion de los productores.

La cual fue validado por tres expertos en la materia (Aguilar, 2020).

Instrumento: se aplic6 dos cuestionarios para cada variable teniendo en cuenta
los indicadores de estudio. Asimismo, se usoé la escala de ordinal de valoracion
Likert, asignados de la siguiente manera: Nunca = 1, Casi nunca = 2, A veces = 3,
Casi siempre = 4, Siempre = 5. Segun Peredo y Altamirano (2022) establecen a los
instrumentos de recoleccion de datos como los procedimientos que aplica el
investigador a fin de recopilar y guardar los resultados. Asimismo, se utilizara la
escala ordinal de valoracion Likert puesto que para la variable comercializacion el
cuestionario estara asignado 22 items correspondidos segun las dimensiones que
se expresa a continuacion: Producto (items=1-10), precio (items=10-14), plaza
(item=15-18) y la promocion (items= 19-22).

Asimismo, para la evaluacion de la variable nivel de ingresos el cuestionario esta
comprendido por 10 interrogantes: Ingreso de ventas (items=1-5) y motivacion a los
productos (items=6-10). Finalmente, cabe precisar las alternativas de respuesta
para ambos cuestionarios fue la escala de Likert.

Validez: se valido a través de tres expertos donde consiste en verificar la
confiabilidad, de tal manera segun perspectiva de validacion contribuir a mejorar el
recojo de informacion de acorde a las variables y los instrumentos recaudados de

la informacién para los objetivos de estudio.

Tabla 1
Validez de variables
Prom
edio  5oinien  del
Variable N°  Experto o especialista de b
. experto
valide
z
Comercializacion 1 Mag. Alcides Mufioz Vélido
Ocas 5
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Nivel de ingresos

3

Mag. Nicol Lisbeth
Cedamanos Saavedra

Mag. José Fernando
Escobedo Galvez

Mag. Alcides Mufioz
Ocas

Mag. Nicol Lisbeth
Cedamanos Saavedra

Mag. José Fernando
Escobedo Gélvez

Relevante

Claridad

Suficiencia

coherente

Objetivo

Nota. Fuente elaboracion propia.

Confiabilidad: La confidencialidad fue dada después de conocer los resultados de

validacion de los tres expertos, a través de la prueba piloto los cuales fueron

deducidos a través de la aplicacion de la férmula alfa de Cronbach < 0.70 para que

tenga validez. Paramo (2018) indica que la medicion es confiable dado que se repite

su aplicacion a la misma persona u objetivo obteniendo los mismos resultados

equivalentes.

Tabla 2

Andlisis de confiabilidad de variable

Variables Alfa de Cronbach ftems
Comercializacion 0,943 22
Nivel de ingresos 0,901 10

Nota. Fuente SPSS V26
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3.5. Procedimientos

En primera instancia se solicit6 a la institucion la realizacion de la encuesta, cuya
solicitud fue sustentada mediante un documento donde se considera la aprobacion
y la aplicabilidad de los cuestionarios. Se realizé con total confidencialidad con la
finalidad de captacion de informacion con fines académicos. Una vez acordado el
dia de la encuesta se recopilaron los datos dando a conocer a los involucrados el
objetivo del estudio y que dichos productores participen bajo su voluntad. Por
altimo, una vez terminado la encuesta se procedid a su ordenamiento y
estructuracion en el programa Microsoft Excel para después procesarlos en el
programa estadistico SPSS version 26, con el fin de obtener resultados los cuales

fueron presentados en tablas.

3.6. Métodos de andlisis de datos

El método de analisis fue inferencial donde se aplicé el coeficiente Rho de
Spearman para determinar la relacién entre las variables, ya que la prueba de
normalidad en este caso fue Kolmogorv Smirnov, cuyo resultado fue un sig. 0.000
menor a 0.05. De esta manera se contrasté las hip6tesis, en donde los resultados

fueron presentados en tablas de frecuencias y porcentajes.

3.7. Aspectos éticos

Para este apartado se cumplié con la normatividad de la ética de investigacion,
referencias y citas biblicas consultadas segun las normas APA. Asimismo, se tuvo
en cuenta el consentimiento de los colaboradores quienes decidieron participar en
esta investigacion antes de aplicar los instrumentos y no haya inconvenientes. La
informacion recolectada fue Unicamente manejada por el investigador reservando

la privacidad.
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IV. RESULTADOS
4.1. Resultados
A continuacion, se detalla los resultados obtenidos de la investigacion, con la
finalidad de establecer la relacion de las variables, considerando como muestra de

estudio a 68 productores mayores de 20 afios de edad.

4.1.1 Analisis sociodemografico

La tabla 3, se observa que el 57,4% estuvo conformado por sexo femenino y el
42,6% por el sexo masculino, donde esta demostrando que la mayor participacion
tiene el sexo femenino en la poblacién de Nunya Jalca. De acuerdo a la edad, el
64,7% tuvo en un rango de entre 20 a 30 afios, un 25.0% entre 31 a 40, un 8,8%
41 a 50 afios y un 1,5% entre 51 a 60 afios, evidenciandose que los encuestados

se encuentran en un promedio de 20 a 30 afios de edad.

Tabla 3

Informacién sociodemogréfica

Frecuencia Porcentaje
Femenino 39 57.4%
Sexo
Masculino 29 42.6%
Total 68 100.0%
20 - 30 afios 44 64.7%
31 - 40 afios 17 25.0%
Edad 41 - 50 afos 6 8.8%
51 - 60 afios 1 1.5%
Total 68 100.0%

Nota. Fuente SPSS VS 26.
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4.2. Resultados descriptivos

4.2.1. Analisis descriptivo de la variable comercializacién

Se describe resultados descriptivos de la variable comercializacion y sus
dimensiones. Para la variable comercializacion el 10.3% mencionan que lo realizan
en una menor escala ya que casi nunca obtienen buenos resultados puesto que los
intermediarios imponen sus precios a sus productos, 22.1% a veces, 55.9% casi
siempre, y el 11.8% siempre. Lo que indica que la mayoria de los productores
consideran que es importante conocer los procesos de comercializacién. Con
respecto a la dimension producto; el 7.4% los encuestados, consideran que algunas
veces realizan una adecuada clasificacion de sus productos, el 14.7% a veces, el
52.9% casi siempre, el 25.0% siempre. De acuerdo al precio, el 2.9% de los
encuestados mencionan que nunca estan de acuerdo con el precio que imponen
en el mercado, el 11.8% casi nunca, el 27.9% a veces, el 42.6% casi siempre, el
14.7% siempre. Asimismo, en la dimension plaza, el 10.3% de los encuestados casi
nunca definen los lugares de venta puesto que muchos venden en sus parcelas, el
42.6% a veces, el 36.8% casi siempre, el 10.3% siempre. Finalmente, en la
dimension promocion el 39.7% de los encuestados mencionan que casi siempre

promocionan sus productos.
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Tabla 4

Andlisis descriptivo de la variable comercializacion y sus dimensiones

Variable/Dimension Escala Frecuencia Porcentaje
Comercializacion Casi nunca 7 10.3%
A veces 15 22.1%
Casi siempre 38 55.9%
siempre 8 11.8%
Total 68 100.0%
Producto Casi nunca 5 7.4%
A veces 10 14.7%
Casi siempre 36 52.9%
Siempre 17 25.0%
Total 68 100.0%
Precio Nunca 2 2.9%
Casi nunca 8 11.8%
A veces 19 27.9%
Casi siempre 29 42.6%
Siempre 10 14.7%
Total 68 100.0%
Plaza Casi nunca 7 10.3%
A veces 29 42.6%
Casi siempre 25 36.8%
Siempre 7 10.3%
Total 68 100.0%
Promocion Casi nunca 8 11.8%
A veces 17 25.0%
Casi siempre 27 39.7%
Siempre 16 23.5%
Total 68 100.0%

Nota. Fuente SPSS V 26.
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4.2.2. Analisis descriptivo de la variable nivel de ingresos

Tabla 5 se evidencia el andlisis de las dimensiones de la variable nivel de ingresos.
de los productores en cuanto al nivel de ingresos se muestra que el 13.2% casi
nunca, 39.7% a veces, 35.3% casi siempre, y el 11.8% siempre, lo cual muestra
que en su mayoria los productores a veces mantienen un nivel de ingresos para
cubrir sus necesidades basicas. Respecto a la dimension ingreso de venta, el 5.9%
casi siempre considera que el ingreso de venta es el adecuado, 33.9% a veces,
51.5% casi siempre, y el 8.8% siempre. Finalmente, la dimension motivacion de los
agricultores muestra que el 5.9% nunca se siente motivado, el 27.9% casi nunca,

30.9% a veces, 22.1% casi siempre, y el 13.3% siempre.
Tabla 5

Andlisis descriptivo de la variable nivel de ingresos y sus dimensiones

Variable/Dimension Escala Frecuencia Porcentaje
Nivel de ingresos Casi nunca 9 13.2%
A veces 27 39.7%
Casi siempre 24 35.3%
Siempre 8 11.8%
Total 68 100.0%
Ingreso de venta Casi nunca 4 5.9%
A veces 23 33.8%
Casi siempre 35 51.5%
Siempre 6 8.8%
Total 68 100.0%
Motivacion de los Nunca 4 5.9%
agricultores Casi nunca 19 27.9%
A veces 21 30.9%
Casi siempre 15 22.1%
Siempre 9 13.2%
Total 68 100.0%

Nota. Fuente SPSS V 26.
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4.3. Prueba de normalidad

En la tabla 6 se obtuvo la prueba de normalidad de Kolmogorov Smirnov, cuyos
resultados muestran una distribucion no normal ya que el nivel de significancia fue
0.000 (sig<0.05), el cual corresponde a la ejecucion de pruebas no parameétricas en
el analisis de datos, aplicandose en este caso el coeficiente Rho de Spearman para

determinar la relacién entre las variables.
Tabla 6

Prueba de Kolmogorov Smirnov de las variables y dimensiones

Estadistico s] Sig.
V1: Comercializacion 0,324 68 0,000
V1D1: Producto 0,300 68 0,000
VID2: Precio 0,252 68 0,000
V1D3: Plaza 0,247 68 0,000
V1D4: Promocion 0,236 68 0,000
V2: Nivel de ingresos 0,229 68 0,000
V2D1: Ingreso de venta 0,295 68 0,000
V2D2: Motivacion a los 0,178 68 0,000

agricultores
Nota. Fuente SPSS VS26.

4.4. Contrastacion de hipotesis

4.4.1. Prueba de hipotesis general

HO: No existe relacion entre la comercializaciéon y el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.H1: Existe relacion entre la
comercializacion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Regla de decision

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipotesis Nula.
Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipétesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipétesis

Alterna.
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La tabla 7, muestra la relacion entre la comercializacion y el nivel de ingresos donde
muestra un coeficiente de 0.604** lo que indica una correlacion positiva media y un
sig=0.000<0.05 lo que indica la significancia entre las dos variables, es decir
mientras los productores potencian sus procesos de comercializacion en producto,
precio, plaza y promocién su nivel de ventas aumentard progresivamente y al
mismo tiempo se contard con productores motivados y capacitados a fin de

contribuir con el crecimiento econémico.

Tabla 7

Relacion entre la comercializacion y el nivel de ingresos

Nivel de ingresos

Rho p valor

Comercializaciéon ,604** ,000 68

Nota. Fuente SPSS VS26
4.4.2. Prueba de hipétesis especifica 1

HiO: No existe relacion entre el producto y el nivel de ingresos de los productores
de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hil: Existe relacion entre el producto y el
nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.

Regla de decisién

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipétesis Nula.

Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipétesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipétesis
Alterna.

Latabla 8, se muestra la relacion entre el producto y el nivel de ingresos mostrando
un coeficiente de 0.424** indicando una correlacion positiva débil y su
sig.=0.000<0.05 lo que se observa la significancia entre las variables, lo que
significa que el producto no afecta en gran escala en el nivel de ingresos de los
productores, pero si necesario trabajar en la busqueda de estrategias para mejorar

los procesos.
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Tabla 8

Relacion entre el producto y el nivel de ingresos

Nivel de ingresos

Rho ) valor

**

Producto 424 ,000 68

Nota. Fuente SPSS VS526.

4.4.3. Prueba de hipétesis especifica 2

HiO: No existe relacion significativa entre el precio y el nivel de ingresos de los

productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hi2: si existe relacion

significativa entre el precio y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-

Bagua Grande, 2022.

Regla de decision

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipoétesis Nula.

Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipétesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipotesis

Alterna.

La tabla 9, se muestra la relacion entre el precio y el nivel de ingresos mostrando

un coeficiente de 0.536** indica una correlacion positiva media y su sig.=0.000<0.05

lo que afirma la significancia entre las variables, el precio afecta progresivamente

en el nivel de ingresos de los productores.

Tabla 9

Relacion entre el precio y el nivel de ingresos

Nivel de ingresos

Rho p valor

**

Precio 536 ,000

68

Nota. Fuente SPSS VS26.
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4.4.4. Prueba de hipétesis especifica 3

HiO: No existe relacion entre plaza y el nivel de ingresos de los productores de
Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hi3: Existe relacion entre la plaza y el nivel de
ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.

Regla de decisioén

Si el p valor > 0,05 se acepta la Hip6tesis Nula.

Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipétesis Nula, por lo tanto, se acepta la Hipétesis
Alterna.

La tabla 10, se evidencia la relacion entre la plaza y el nivel de ingresos mostrando
un coeficiente de 0.648** lo cual indica la correlacion positiva media y un sig:
=0.000<0.05 evidenciando la significancia entre las variables, lo que indica que la

plaza afecta progresivamente en el nivel de ingresos de los productores.
Tabla 10

Relacion entre la plaza y el nivel de ingresos

Nivel de ingresos

Rho p valor

*
Plaza ’648* ,000 68

Nota. Fuente SPSS VS26.

4.4.5. Prueba de hipoétesis especifica 4

Hi0: No existe relacidn significativa entre la promocién y el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022. Hi4: Existe relacion significativa
entre la promocion y el nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Regla de decision
Si el p valor > 0,05 se acepta la Hipotesis Nula.
Si el p valor < 0,05 se rechaza la Hipétesis Nula, por lo tanto, se acepta la

Hipotesis Alterna.
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La tabla 11, se evidencia la relacion entre la promocion y el nivel de ingresos
mostrando un coeficiente de 0.589** |o cual indica una correlacidn positiva media y
un sig.= 0.000 < 0.05 que evidencia significancia entre las variables, lo que significa
que la promocion afectara paulatinamente en el nivel de ingresos de los
productores.

Tabla 11

Relacion entre la promocion y el nivel de ingresos

Nivel de ingresos

Rho p valor

**

Promocién 589 ,000 68

Nota. Fuente SPSS VS 26.

4.6. Andlisis de contingencia (tablas cruzadas)

La tabla 12, se muestra que el 20.6% de la poblacién que se describe entre los 20
a 30 aflos mencionan que casi siempre se sienten satisfechos por los ingresos.
También los encuestados de 31 a 40 coinciden en un 25.0% dado los resultados

los intermediarios cumplen un rol importante en el proceso de comercializacion.
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Tabla 12

Edad: ¢ Usted considera que los intermediarios son los adecuados dentro de la
asociacion?

Casi

Nunca nunca A veces Casisiempre Siempre Total

Edad 20-30 4 10 11 14 5 44
5,9% 14,7% 16,2% 20,6% 7,4% 64,7%

31-40 2 2 6 5 2 17

29% 2,9% 8,8% 7,4% 29% 25,0%

41-50 1 0 2 2 1 6

1,5% 0,0% 2,9% 2,9% 15%  8,8%

51-60 0 0 0 0 1 1

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 15% 1,5%

Total 7 12 19 21 9 68
10,3% 17,6% 27,9% 30,9% 13,2% 100,0%

Nota. Fuente SPSS VS 26.

La tabla 13, se muestra que el 23.5% que se encuentran entre se encuentran entre
los 20 a 30 afios mencionan que a veces la venta de su produccion cubre con las
necesidades basicas, asimismo los resultados presentados mencionan que existe
un conocimiento en nivel promedio por parte de la muestra puesto que la
produccién que obtienen al momento de la venta, los precios y las condiciones del

producto disminuyen.
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Tabla 13

Edad* ¢ La produccién que obtienen cubre con las necesidades después de la
venta de sus productos?

Casi

Nunca Casi nunca Aveces siempre Siempre Total

Edad 20-30 2 4 16 15 7 44
29% 5,9% 23,5% 22,1% 10,3% 64,7%

31-40 0 2 8 4 3 17

0,0 2,9% 11,8% 5,9% 4,4% 25,0%

41-50 1 0 1 3 1 6

1,5% 0,0% 1,5% 4,4% 1,5% 8,8%

51-60 0 0 0 1 0 1

0,0% 0,0% 0,0% 1,5% 0,0% 1,5%

Total 3 6 25 23 11 68
4,4% 8,8% 36,8% 33,8% 16,2% 100,0%

Nota. Fuente SPSS VS 26

La tabla 14, se muestra que el 16.2% de la poblacion que se describe entre los 20
a 30 afios mencionan que a veces han recibido financiamiento por parte de las
entidades del estado. También los encuestados de 31 a 40 coinciden en un 8.8 %
expresan que nunca han recibido financiamiento del estado, dado que al momento
de solicitar un financiamiento los productores tienen muchas trabas por parte de las
entidades, dado las dificultades no se lleva a cabo una buena produccion por ende

que la comercializacion de sus productos va disminuir.
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Tabla 14

Edad* ¢ Usted ha recibido financiamiento del estado para realizar sus actividades
y cumplir con la comercializacién de sus productos?

Casi Casi
Nunca nunca A veces siempre Siempre Total
Edad 20-30 10 9 11 9 5 44
14,7%  13,2% 16,2% 13,2% 7,4% 64,7%
31-40 6 3 2 3 3 17
8,8% 4,4% 2,9% 4,4% 4,4% 25,0%
41-50 1 2 0 3 0 6
1,5% 2,9% 0,0% 4,4% 0,0% 8,8%
51-60 0 0 0 1 0 1
0,0% 0,0% 0,0% 1,5% 0,0% 1,5%
Total 17 14 13 16 8 68
25,0%  20,6% 19,1% 23,5% 11,8%  100,0%
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VI. DISCUSION

Los resultados de la investigacion se discutieron de manera fundamentada con
teorias de autores o estudios de investigaciones con relacion a las variables de

estudio, conllevando a la obtencion de excelentes resultados.

En funcién al objetivo general se determino la relacion entre la comercializacion y
el nivel de ingresos. Reflejando resultados se evidencia un coeficiente Rho
Spearman de 604** indica una correlacion positiva media y expresado en un nivel
de sig= 0.01 bilateral con un valor igual a 0.000(p<0,05); lo que indica que existe
relacion entre las variables en otras palabras la comercializacion se refiere a los
niveles como el producto, el precio, la plaza y la promocioén repercute de manera
progresiva en el nivel de ingresos de los productores. Por consiguiente, se rechaza
la hipotesis nula HO y se acepta la hipotesis alterna H1 comparando en el aporte de
Cabeza Y Ponte (2020) afirma que existe relacion positiva alta entre las variables
presentando un coeficiente de correlacion de 0,901**. De los cuales el 96% de los
productores estan en un nivel medio, y en sus dimensiones se observa que el
producto esta un nivel medio segun el 56% los productores, asimismo los canales
de comercializacion se encuentra en un nivel alto seguin el 87%, por consiguiente
las ventas se encuentran en un nivel bajo segun el 71% de los encuestados; cabe
mencionar que los agricultores ofrecen variedades de productos agropecuarios,
antes de comercializar lo seleccionan sus frutas dependiendo a las caracteristicas
donde tienen que tener buena calidad y tamafio y para persuadir a los clientes,
indicar que los procesos no lo realizan de la mejor forma, en su mayoria de ellos
vende sus productos a los comerciantes (intermediario) que llegan a sus parcelas
los cuales califican de baja calidad pagando precios muy bajos, por lo cual los
ingresos son menores y los productores se sienten desmotivados con las ganancias
gue obtienen y manifiestan que los intermediarios son quienes obtienen mejores
ventajas, asimismo Lerma (2021) donde concluye que existe relacion entre el
conocimiento de factores de comercializacion y produccion y la relacion entre el
ingreso econdmico, con un coeficiente de correlacion de 0.779 se manifiesta que el
40% de los productores consideran que es importante las capacitaciones para

fortaleciendo y obtener mejores ingresos de tal manera cubrir las necesidades
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bésicas de los productores. Segun Herrera y Alvares en el afio 1990 en su teoria
de canales de distribucion son medios donde los productores distribuyen sus
productos o servicios; donde estos van a los consumidores o usuario final. Puesto
gue la base fundamental es; fabricante— intermediario y consumidor. Por otro lado,
Pincay (2021). menciona que la aplicacion de estrategias es fundamental para los
productos ya que a traves de ello van a mejorar su produccion y fortalecer los lazos
de relacion con los intermediarios de tal manera tener incrementos en los niveles
de ingresos asimismo se sientan mas motivados a seguir con sus actividades.

Segun el analisis descriptivo de la variable comercializacién los resultados se
muestra que el 10.3% casi nunca, 11.8% siempre, el 22.1% a veces y el 55.9% casi
siempre, lo cual muestra que la mayoria de los productores conocen los procesos
de comercializacion y se sienten satisfechos, resultado que me tiene relacion con
Paredo y Altamirano (2022) el mercado de EE.UU evalltan la calidad de comercio
37.5% bajo, 32.1 medio y el 30.4% alto esto indica que el mercado es mas exigente
en relacion a la calidad, la falta de mecanismos y apoyo del estado es importante

dentro de la actividad agricola.

Asi mismo la hipétesis especifica 1 se obtuvo un coeficiente Rho de Spearman de
0.424** |o cual indica una correlacién media y un sig.= 0.000 < 0.05 y un p valor
igual a 0.000 (p.<0,05); lo cual existe relacion. Interpretando que a los productores
les falta aplicar estrategias como realizar la seleccion de sus productos, contar con
una marca, empaques, también con movilidad propia esto permitird par mejor
desempefio de los productos en el mercado entre tanto, se acepta la hipétesis
alterna H1 y se rechaza la hipoétesis nula HO. Esto coincide con el estudio de
Millones, (2021), menciona con respecté al producto que un 56,3 % de los
productores estiman que la aplicacion de estrategias de comercializacion, es
importante ya que esto permite la distribucion como también fidelizar a los clientes
por lo tanto se debe contar con una mejor presentacion y seleccion de su producto
finalmente Paulet, (2018), quien menciona en su investigacion que, el 96,2 %
obtuvieron un nivel alto de acuerdo al conocimiento del producto y su entorno para

poder identificarlo mediante una la imagen, calidad y servicio a los clientes.
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Segun el objetivo especifico 2 se obtuvo un coeficiente de 0.536** indica una
correlacion positiva media, referido en un nivel de significancia de 0.01 bilateral y
con un p valor igual a 0.000 (p<0,05); en tal sentido, se acepta la hipotesis alterna
H1y se rechaza la hipotesis nula HO. Teniendo como resultado la relacion de precio
con la variable nivel de ingresos en ese contexto de la investigacion los productores
refieren en cuanto al estandar fisico del producto es regular en el mercado
presentando desventaja con la competencia y por ello que los precios disminuyen
interpuesto por la calidad de un producto dado este escenario se debe trabajar
coordinadamente con los intermediarios para definir los precios de acuerdo al
mercado comparando con Echevarria (2016) concluyo que el precio el valor que
esta interpuesto por la calidad de los productos es decir a mas efectividad de mas
estrategias en mejorar mayor sera el valor en ese contexto de la investigacion de
los productores de Nunya Jalca los factores que determinan los precios opinan que
la demanda por los productos agricolas va depender del mercado internacional y la

baja produccién en los campo de cultivo en las demas regiones.

De acuerdo a la hip6tesis especifica 3 se obtuvo un coeficiente de 0.648** lo cual
indica una correlacién positiva media y un sig.= 0.01 con un valor igual a 0.000(p<
0.05), reflejando relacion entre plaza y la variable nivel de ingresos. de acuerdo a
la investigacion de Pride y Ferrel (2016). Definen como aspecto fisico donde se
realizan las transacciones de toda actividad comercial, puesto que incluye al
conjunto de clientes, requerimientos, capacidad de compra, costumbres y la
competencia en ese contexto la investigacion realizada en los productores se pudo
conocer que desconfian en los intermediarios y se inclinan a la venta directa con el
consumidor final por su parte los productores expresan que existen muchas
barreras que existe en la comercializacion puesto que los intermediarios les pagan
a precios bajos de sus productos. Asi como también la falta de organizacion de los

productores.

Asimismo, respecto a la hipotesis especifica 4. Se obtuvo un coeficiente de 0.589**
lo cual indica una correlacion positiva media si bien es cierto permite establecer que
existe relacion con la variable nivel de ingresos siendo esto una relacién que

permite a los productores reflejar en cuanto a la promocion y venta de sus productos
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con el cual difiere Roman (2020), menciona en su investigacion que el 82,4 % de
los encuestados considera que la empresa esta aplica efectivamente los canales
publicitarios para dar a conocer los servicios o productos, asimismo Paulet (2018),
en su investigacion, el 84 % de la poblacién encuestada mencionan que existe
un nivel alto con respecto a la promocion de sus productos por ello aplican

estrategias para fidelizar a los clientes asimismo ellos recomienden.

Por lo tanto, al constatar los resultados con las investigaciones encontradas se
puede definir que la comercializacion se relaciona con el nivel de ingresos en la que
se ubican los agricultores es decir su actividad principal es la agricultura a través
de la comercializacién ellos generan ingresos puesto que muchas veces no es
autosuficiente para cubrir las necesidades de cada familia como la salud,

alimentacion y servicios basicos.
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VII. CONCLUSIONES

6.1. La relacion entre la comercializacion y nivel de ingresos de los productores de
Nunya Jalca — Bagua Grande, 2022, muestra un coeficiente de 0,604 y es
significativo con un sig= 0.000, indicando una correlacion positiva media puesto
gue los ingresos econdmicos producto de la comercializacién podrian mejorar
para todos los productores si estos potencian las estrategias de distribucion

dinamizando los ingresos.

6.2. De acuerdo al primer objetivo se logro determinar la relacion entre el producto
y el nivel de ingresos donde se muestra un coeficiente de 0.424, lo indica una
correlacion media débil dado este escenario no afecta en la relacion con la
variable cabe precisar que los productores lo realizan la venta directa y no
necesitan realizar alguna transformacién a sus productos y almacenar ademas
los intermediarios optan por  productos frescos de buena calidad y
desenvolvimiento en el mercado, en consecuencia, los productores tendran que
enfocarse sus esfuerzos a mejorar su produccion como también realizar una
adecuada clasificacion, crear una marca y contar con empaques biodegradables
para su conservacion durante el traslado para mejorar la aceptacion de los

clientes.

6.3. Concerniente al segundo objetivo se determind la relacién entre el precio y nivel
de ingresos un coeficiente de 0.536** mostrando una correlacion positiva media
los productores mencionan existe un trabajo de coordinacibn mediante esto

permita generar confianza con los intermediarios durante las negociaciones.

6.4. En el objetivo 4 se determino la relacion de plaza y el nivel de ingresos
productores mostrando un coeficiente 0.648** la correlacion positiva media
indica que la distribucion no es eficaz ya que no llega a tiempo a los clientes
también mencionan las negociaciones con los intermediarios tiene muchas

dificultades.
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6.5. Finalmente, el cuarto objetivo se logré determinar la promocién y el nivel de
ingresos mostrando un coeficiente de 0.589** lo cual indica una correlacion
positiva media los productores mencionan que no realizan promocion adecuada
lo que genera bajo nivel de ventas, asimismo mencionan que no cuentan con
los recursos suficientes para realizar publicidad. Por lo tanto, ellos estan

dispuestos que se realice campafas publicitarias.
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VIIl. RECOMENDACIONES

7.1.A la municipalidad a través de su Direccibn Regional, promover el
fortalecimiento de las capacidades en temas de comercializacibn mediante
capacitaciones y asesorias constantes sobre todo a los productores que no

tienen los medios suficientes para contratar a un especialista.

7.2. A los productores, gestionar asesorias técnicas para hacer seguimientos a la
produccion con el fin de adquirir conocimientos en referente al manejo de los
productos que cultivan, de tal manera incentivar a la produccion y generar

rentabilidad en los agricultores.

7.3. A los productores, realizar reuniones de coordinacion mas consecutivas sobre

la determinacién del precio, de acuerdo a la exigencia del mercado.

7.4. A'los productores, realizar convenios con empresas privadas o instituciones del
estado con el fin de posicionar sus productos en los mercados, mejorar los
procesos de distribucion en el menor tiempo posible, ya que esto fortalece las

negociaciones con los intermediarios.

7.5. A los productores, realizar promociones del producto a través de publicidad en
las redes sociales, exhibicion en puntos de venta, cupones y precios especiales.
con el objetivo de dar a conocer a los clientes potenciales la variedad de
productos de buena calidad.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

TITULO: Comercializaciéon y nivel de ingresos de los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022

PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
. Objetivo El tipo de investigacion: Aplicada
Problema General: Hipoétesis General: o _ o
General: Disefio de la investigacion: No
Hi: Existe relacidon experimental de corte transversal
entre la Corte de investigacion: Corte
comercializacion y el Producto transversal Enfoque: Cuantitativo
_ ) Determinar la .
¢ Cudl es la relacion nivel de ingresos de _ Poblacion: 68 productores
relacion entre la o
entre la los productores de S Muestra: 40 Técnica:
- comercializacion
comercializaciéon y Nunya Jalca-Bagua _ o Encuesta Instrumento:
. _ y el nivel de Comercializacion ) )
el nivel de ingresos Grande, 2022 _ Cuestionario Metodo de
ingresos de los s :
de los productores Ho: No  existe analisis: Microsoft Excel, Spss
. _ productores de
de Nunya Jalca- relacion entre la . v.26.
S Nunya  Jalca-
Bagua Grande, comercializacion y el
_ _ Bagua Grande, _
20227 nivel de ingresos de Precio

los productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022

2022.




Problemas
Especificos

Hipotesis
Especificas

Objetivos
Especificos

1. ¢Cual es la entre
producto y el nivel
de ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 20227

Hil: Existe relacion
entre el producto y el
nivel de ingresos de
los productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Hol: No existe
relacion entre el
producto y el nivel

de ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

1. Determinar la
relacion entre el
producto y el
nivel de ingresos
de los
productores de
Nunya Jalca-
Bagua Grande,
2022.

2. ¢Cual es la
relacion entre el
precio y el nivel de
ingresos de los
productores de

Nunya Jalca-Bagua

Hi2: Existe relacion
entre el precio y el
nivel de ingresos de
los productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

2. ldentificar la
relacion entre el
precio y el nivel
de ingresos de
los productores

de Nunya Jalca-

Nivel de

ingresos

Plaza

Promocion

Ingreso de

venta




Grande, 20227,
20227

Ho2: No existe
relacion entre el
precio y el nivel de
ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Bagua Grande,
2022.

3. ¢Cual es la
relacion entre la
plaza y el nivel de
ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 20227

Hi3: Existe relacion
entre plaza y el nivel
de ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Ho3: No existe
relacion entre la
plazay el nivel de
ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

3. Analizar la
relacion entre la
plaza y el nivel
de ingresos de
los productores
de Nunya Jalca-
Bagua Grande,
2022.

Motivacion a

los productores




4. ¢(Cuél es la
relacion entre la
promocioény el nivel
de ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 20227

Hi4: Existe relacién
entre la promocion y
el nivel de ingresos
de los productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

Ho4: No  existe
relacion entre la
promocion y el nivel
de ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-Bagua
Grande, 2022.

4. Determinar la
relacion entre la
promocion y
nivel de
ingresos de los
productores de
Nunya Jalca-
Bagua Grande,
2022.




Anexo 2. Matriz de operacionalizacion de las variables

DEFINICION DEFINICION ‘ ESCALA
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS MEDICION
Clasificacion del
Es aquella que se
_ producto
encarga de analizar
_ Marca
y estudiar todas las Producto _ 01-10
. Etiqueta
oportunidades del
Envase o empacado
mercado e
_ La comercializacion Embalaje
encaminar a dir AV S 5
. _ se medird a través Determinacion e
\C/a”ab“? |1  establecer los del oroduct _ Likert
omercializacion el producto, precio, : recio
precios de los P p., Precio P 11-14
plaza y promocion. Fijacion de precio
productos
Distribucién

servicios en los Plaza 15-18

) Intermediarios
consumidores

finales. (Peredo y Promocion

Altamirano, 2020) Promocién Campafia de 18 - 22

publicidad




DEFINICION DEFINICION

VARIABLE CONCEPTUAL  OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA MEDICION
La La comercializacion Ingreso de Cantidad de 1-5 Likert
comercializacion se medir4d a través ventas produccion

Variable 2: Nivel

de ingresos

se mediraatravés de los ingresos de

de los ingresos de venta y motivacion a Motivacion a los
venta y los agricultores. productores
motivacion a los

agricultores.

Capacitaciony 6-10
recompensas a

los productores




Anexo 3. Instrumento de recolecciéon de datos

CUESTIONARIO DE COMERCIALIZACION Y NIVEL DE INGRESOS DE LOS
PRODUCTORES
Estimado/a participante,

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de
la Universidad César Vallejo; los datos recopilados son andnimos, seran tratados
de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma
voluntaria; doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por
objetivo: Determinar la relacion entre la comercializacion y el nivel de ingresos de
los productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022, Asimismo, autorizo para que
los resultados de la presente investigacién se publiquen a través del repositorio

institucional de la Universidad César Vallejo.

VALORES DE ESCALA Likert

Nunca Casi nunca A veces Casi Siempre
siempre
1 2 3 4 5

Instrucciones:
En esta encuesta se desea conocer su opinion acerca del presente instrumento se
solicita marcar con un (x) la respuesta que usted considera en funcion a las

siguientes escalas:

Escala

Comercializacion 11 21 3] 4

N° |D1: Producto

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

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

¢Usted ha considerado que la asociacion tenga una marca
gue se identifique los productos?

¢, Sila asociacion contara con una marca puede reconocer de
mejor forma el origen del producto?

¢, Si sus productos contaran con una etiqueta que indique el
origen usted lo ha considerado?




¢ Usted esta de acuerdo que la asociacion cuente con una

6 |etiqueta indicando los valores nutricionales de cada
producto?

7 ¢ Usted estaria de acuerdo que el producto use un empaque
biodegradable para la conservacion?

3 ¢, Usted ha considerado que el producto use un empaque para
su manipulacién y almacenamiento?

9 ¢, Considera usted que los embalajes de los productos de la
asociacion cumplen con el embalaje adecuado?

10 ¢ Usted ha tomado en cuenta la utilizaciéon de embalaje para
proteger a los productos durante el traslado?

D2: Precio

11 ¢La asociacion interactia con los miembros para la
determinacién de precio?

12 ¢Usted considera que la asociacion los integra en las
negociaciones para determinar los precios?

13 | ¢ Le afecta a usted la fijacion de precio?

14 ¢ Esta usted de acuerdo con el precio fijado que le pagan por
su producto?

D3: Plaza

15 ¢Usted considera que la distribucion de sus productos es
adecuada?

16 | ¢, Su producto llega en el tiempo adecuado a su cliente?

17 ¢ Usted considera que los intermediarios son los adecuados
dentro de la asociacion?

18 ¢La negociacion con los intermediarios potenciales es
constante?

D4: Promocion

19 ¢La asociacion realiza promocion de venta de sus
productos?

20 ¢La asociacion cuenta con recursos para promocionar sus
productos a los clientes?

21 | ¢ La asociacion realiza publicidad de sus productos?

29 ¢Usted estaria de acuerdo que la asociacion realice una

campafa publicitaria indicando la calidad de sus productos?




Instrucciones:

En esta encuesta se desea conocer su opinién acerca del presente instrumento se

solicita marcar con un (X) la respuesta que usted considera en funcion a las

siguientes escalas:

VALORES DE ESCALA Likert

Nunca Casi nunca A veces Casi

siempre

Siempre

1

2 3 4

5

Nivel de Ingresos

Escala

NO

D1: Ingreso de venta

1

2

345

1

¢Estima que es primordial entender las necesidades del
cliente?

¢La produccion que obtienen cubre con las necesidades
después de la venta de sus productos?

¢ Los productos tienen buena aceptacion en los clientes?

¢Los ingresos actuales cubren las necesidades basicas de
los productores?

¢ La produccion obtenida de sus productos lo destina para
Su autoconsumo?

D2: Motivacién a los productores

¢Usted ha recibido asesoria técnica para mejorar su
produccion?

¢ Considera a las recompensas como retribuciéon de una
buena venta?

¢ Usted ha recibido financiamiento del estado para realizar
sus actividades y cumplir con la comercializacion de sus
productos?

¢Usted recibe bonificaciones por la venta de sus
productos?

10

¢La asociacion le brinda todas las herramientas y equipos
necesarios para realizar sus actividades de produccion?




Anexo 4. Validacion de instrumentos

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento Cuestionario — Comercializacion
Objetivo del instrumento Determinar de qué manera la comercializacion se
relaciona con el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
2022

Nombres y apellidos del Nicol Lisbeth Cedamanos Saavedra

experto
Documento de identidad 46038260
Afios de experiencia en el 6 afos

area
Maximo Grado Académico Maestra en Gestion Publica
MNacionalidad Peruana
Institucion Universidad Cesar Vallejo
cargo Docente
Namero telefonico 9658455168
Firma
:'.{ r ol
S
Fecha 07 /110/2022
FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO
Nombre del instrumento Cuestionario — Nivel de ingresos
Objetivo del instrumento Determinar de qué manera la comercializacion se
relaciona con Nel nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022
Nombres y apelidos del Micol Lisbeth Cedamanos Saavedra
experno

Documento de identidad 46038260

Arios de experienciaenel | 6 afios

area
Maximo Grado Académico | Maestra en Gestion Pablica
Nacionalidad Peruana
Institucion Universidad Cesar Vallejo
Cargo Docente
MNumero telefonico 968455168
Firma

&

;'.{_ i \
el G

Fecha 07/10 /2022




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento

Cuestionario — Comercializacion

Objetivo del instrumento

Determinar de E|UE manera la comercializacion se
relaciona con el HFIWE'| de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
2022.

Nombres y apellidos del ALCIDES MUNOZ OCAS
experto

Documento de identidad 46590514

Afios de experienciaen el | 08 ANOS

area

Maximo Grado Academico

MAESTRO EN GESTION PUBLICA

Nacionalidad PERUANO

Institucion UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Cargo DOGENTE \ .

Numero telefonico 051 44?598 La I N
Firma =
Fecha 137107 zﬁc

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Nombre del instrumento Cuestionario — Nivel de ingresos

Objetivo del instrumento Determinar de qué manera la comercializacion se
relaciona con el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022.

Nombres y apellidos del ALCIDES MUNOZ OCAS

experto

Documento de identidad 46530514

Afios de experienciaen el | 08 ANOS

area

Maximo Grado Académico | MAESTRO EN GESTION PUBLICA

Nacionalidad PERUANO

Institucion UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Cargo DOGENTE

Numero telefonico 951447598 |, N

Firma ] '

&imﬂ" !F:EIF }
Fecha 13 /1072022




FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Mombre del instrumento

Cuestionario — Comercializacion

Objetivo del instrumento

Determinar de qu& manera la comercializacion se
relaciona con el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande,
2022,

Nombres y apellidos del
experto

JOSE FERNANDO ESCOBEDO GALWVES

Documento de identidad 44632438
Afios de experiencia en el T ANOS
area
Maximo Grado Académico MAGISTER
Macionalidad PERUANA
Institucion UNINVERSIDAD CESAR VALLEJD
Cargo DOCENTE TIEMPO COMPLETO
MNumero telefénico 979814933
Firma
S
L s
ADM. M&Tsone F- Escobedc Gaivaa
AD M 09720
Fecha 11/10/2022

FICHA DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTO

Mombre del instrumento

Cuestionario — Nivel de ingresos

Objetivo del instrumento

Determinar de qué manera la comercializacion se
relacicna con el nivel de ingresos de los
productores de Nunya Jalca-Bagua Grande, 2022

Mombres vy apellidos del
experto

JOSE FERNANDO ESCOBEDO GALVEZL

Documento de identidad 44632438
Anos de experiencia en el 7 ANOS
area

Maximo Grado Académico MAGISTER
Nacionalidad PERUANA

Institucion UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Cargo DOCENTE TIEMPO COMPLETO
Mamero telefdnico 979814933
Firma
7

sone Fo Bicobedc Galvea

: Ne 09720
Fecha 11/10/2022




Anexo 5. Escalas de valoraciéon (Alfa de Cronbach y Rho de Spearman)

Se muestra en la tabla la fiabilidad de los instrumentos siendo esto en la escala
de excelente y confiable considerando que el valor es mayor a 0.70, para
aceptar la fiabilidad y argumentar que los instrumentos fueron validos para la

muestra de estudio.

Estadisticas de fiabilidad Alfa de Cronbach

Alfa de .
Variables Items
Cronbach
Comercializacion 0,943 22
Nivel de ingresos 0,901 10

Nota. Fuente SPSS V526

Tabla de correlaciones

Los coeficientes pueden variar de —=1.00 a 1.00, donde:

-1.00 = correlaciéon negativa perfecta. (“A mayor X, menor Y”, de manera
proporcional. Es decir, cada vez que X aumenta una unidad, Y disminuye siempre
una cantidad constante). Esto también se aplica “a menor X, mayor Y”.

-0.90 = Correlacién negativa muy fuerte.

-0.75 = Correlacion negativa considerable.

-0.50 = Correlacion negativa media.

-0.25 = Correlacion negativa débil.

-0.10 = Correlacion negativa muy débil.

0.00 = No existe correlacion alguna entre las variables.
0.10 = Correlacién positiva muy débil.

0.25 = Correlacion positiva débil.

0.50 = Correlacion positiva media.

0.75 = Correlacion positiva considerable.

0.90 = Correlacion positiva muy fuerte.
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