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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion esta relacionados con los factores que determinan
la participacion de empresas peruanas del sector pescados y mariscos. La
investigacion esta alineada a identificar que estdndares toman como referencia las
empresas de este sector para hacer uso de esta herramienta de internacionalizacion.
Es un estudio de tipo aplicado, con un disefio no experimental, cuantitativo y de nivel
descriptivo. Se buscé también brindar informacion a otras compafiias para que tomen
los principales factores como una ventaja futura y darle una mayor importancia antes
de elegir participar en un evento, de este modo poder obtener los mejores
acercamientos empresariales y econémicos. Los principales resultados destacaron la

importancia de los factores descritos dentro del estudio.

Palabras Clave: Feria, Comercio Internacional, Exposicion Comercial.



ABSTRACT

This research work is related to the factors that determine the participation of Peruvian
companies in the fish and shellfish sector. The research is aligned to identify which
standards companies in this sector take as a reference to make use of this
internationalization tool. It is an applied type study, with a non-experimental,
guantitative and descriptive level design. It was also sought to provide information to
other companies so that they take the main factors as a future advantage and give it
greater importance before choosing to participate in an event, in this way to obtain the
best business and economic approaches. The main results highlighted the importance
of the factors described within the study.

Keywords: Tradeshow, International commercial.



l. INTRODUCCION

La globalizacion es muy importante para el mundo de los negocios, segun Ushakov,
Sigidov, Gribincea, Birca, y Mashal (2019) este fendbmeno aporta un gran crecimiento
a la economia, generando interaccion mundial entre empresas y los estados. Ademas
Lascurain (2017) afirma que la globalizacion proporciona mayores resultados positivos
en estados que aplican la politica. Por lo tanto, ha hecho que compafias desde Mypes
hasta Transnacionales tengan que valerse de tacticas y herramientas para poder
competir en el marco mundial de lo contrario terminaran siendo sometidas por otros
agentes econdmicos. Una de las principales herramientas para lograr adentrarse en
el comercio mundial son las Ferias Internacionales. Segun Geldres y Monreal (2018)
Estos eventos son provechosos para las compafias exportadoras, ya que tienen una
influencia positiva en sus ventas. Ademas, Kim y Mazumdar (2016) mencionan que
las ferias son una excelente y eficaz plataforma para promocionar productos nuevos
y puedan venderse en un mercado foraneo, por lo tanto este mecanismo posibilita el
contacto con potenciales clientes por medio de la exhibicién de bienes y servicios. De
acuerdo con Rai y Nayak (2018) el evento permite estrechar lazos de negocio con
proveedores, analizar la competencia, observar y analizar la forma de negociacion que
utilizan empresas de otra parte del mundo ademas de las tendencias que mueven el
mercado, por lo tanto estas caracteristicas posicionan a este tipo de eventos como
una de las mas eficaces herramientas para que las empresas puedan adentrarse en
el mercado mundial, sin embargo no estd siendo aprovechada por todas las
organizaciones porque hay factores previos que se toman en consideracion para
exhibir en estos eventos y es donde radica la probleméatica. Huang, H. (2016)
menciona que los exhibidores de Taiwan toman en cuenta las actividades de venta,
las relaciones comerciales y servicios adicionales que ofrece el organizador para ser
parte de una feria internacional. Cordero (2017) expresa que las empresas de Pro
Chile valoran la ampliacion de su cartera de clientes, contacto con proveedores,
difusibon de marca y posicionamiento de mercado para participar en ferias
internacionales. En el Perld Angles (2017) Indica que en las ferias de Peru las
empresas valoran las actividades de venta para medir su éxito en la exhibicion. Todos
los aspectos antes mencionados expresan la relevancia que tienen para las

organizaciones de diversos paises antes de exhibir en una feria internacional. El
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contexto de esta investigacion se centra en las compaiiias del sector pesquero del
Perq, ya que es el segundo mas importante de nuestra economia detras de la mineria,
de acuerdo con el Ministerio de Produccion (2018) el volumen Pesquero del 2018
crecié en 67,6% en comparacion al afio 2017 y se espera que en el presente afio la
suma continle en aumento. Segun Varillas (2017) nuestro pais posee ventajas
comparativas en concordancia a otras naciones, con respecto a las industrias de
pesca y acuicultura, de acuerdo con el presidente de ADEX debemos aprovechar
nuestras ventajas para producir bienes pesqueros y acuicolas con mayor valor
agregado, esto nos permitird diferenciar nuestras exportaciones y por ende seremos
mas competitivos, si utilizamos las ferias internacionales como puente para ofertar
productos peruanos a mercados fordneos sera muy beneficioso porque permitira
exhibir productos diferenciados en los 3 dias de exhibicibn ademés estas ventajas
representan reduccion de costos esto significa poder tener un mejor precio y la
estacionalidad de produccion. Enfocandose en el crecimiento potencial del sector en
mencion, la empresa Thais Corporation S.A.C. organiza cada dos afios la Feria de
Pesca y Acuicultura mas gran en América del sur denominada Expo-Pesca &
Acuiperu, la cual reine a Empresas Pesqueras, Acuicolas, Almacenes Refrigerados,
Fabricas de Procesamiento, Gobiernos , Exportadores e Importadores de diferentes
partes del mundo lo cual representa una gran oportunidad para que las empresas
Peruanas ligadas a estos sectores utilicen la Feria como una herramienta de
exportacién, sin embargo no todas las empresas peruanas de pescados y mariscos
son parte de este evento. Al ser un evento de gran magnitud a nivel de Sudamérica
nuestros empresarios deberian aprovechar esta oportunidad por ese motivo se busca
conocer los factores de participacion de compafias del sub-sector Pescados y
Mariscos en la feria Internacional Expo Pesca & Acuiperu 2019. Segun Menazzi (2019)
la pregunta de estudio surge mediante un problema visualizado por el autor en una
realidad ademas, se tiene que indagar y consultar fuentes para concretar la misma.
Por ende, tras examinar la situacion tanto a nivel macro como en el ambito nacional
se presenta la interrogante de estudio: ¢ Cuales son los Factores que determinan la
participacion de empresas peruanas del sector Pescados y Mariscos en la feria

Internacional Expo-Pesca & Acuiperu, Lima periodo 2019?

Con respecto a la Justificacion, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) el significado

de la misma se centra en clarificar el fin que persigue el estudio, ademas de sefalar



los aportes que ofrecera en un plazo determinado. En concordancia con los
investigadores la justifican practica esta investigacion se realiza con el propdsito
fundamental de demostrar que las ferias internacionales que se realizan en Peru son
de suma importancia ya que cuenta como una herramienta exportadora para todas
aquellas empresas participantes permitiendo ofertar sus productos obteniendo una
relacion mas estrecha con los clientes, mediante ellas las empresas logran mostrarse
ante un abanico mucho mas amplio de publico permitiéndoles ampliar horizontes,
dandose a conocer en varios lugares del mundo incrementando las ventas. Esta
herramienta de marketing permitira obtener mayores relaciones comerciales, dentro
de estas ferias los clientes son potenciales y es posible abrir nuevos mercados
tomando en cuenta las medidas necesarias que se deben de requerir en la feria para
que esta sea exitosa. Con respecto al entorno social, la investigacion generara
beneficios para diversos sectores como organizadores feriales, compafiias de
marketing, instalacion y disefios de stands y otros agentes del comercio relacionados
a la industria estudiada. En cuanto al ambito metodoldgico, la encuesta empleada para
obtener los resultados fue redactada y ajustada por el investigador con el objetivo de

servir como guia y beneficiar a futuros estudios.

Con respecto al objetivo, Tamayo (1994) expresa que el objetivo se refiere al fin que
se desea obtener con el estudio. Es asi que se plantea el siguiente objetivo general:
Describir los factores que determinan la participacion de empresas peruanas del
sector Pescados y mariscos en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu, Lima
Periodo 2019, y tres objetivos especificos, en primer lugar: Describir los Costos
Feriales que determinan la participacion de empresas peruanas del sector Pescados
y mariscos en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019,
seguidamente: Describir la promocién comercial que determina la participacion de
empresas peruanas del sector Pescados y mariscos, en la feria Internacional Expo-
Pesca & Acuiperu Lima Periodo 2019 y finalmente: Describir el beneficio comercial
gue determina la participacion de empresas peruanas del sector Pescados y mariscos

en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019



ll. MARCO TEORICO
Existen trabajos previos realizados por estudiantes ademéas de profesionales del

extranjero Loy y Ortega (2017) en su trabajo El impacto econémico de las Ferias
Intercionales en la empresa Automotriz de la ciudad de guayaquil, periodo 2012-2016,
tuvieron como objetivo Analizar los Pro y Contra antes, durante y después de la
realizacion de una Feria Internacional, para realizar una respectiva retroalimentacion.
Tiene un enfoque mixto y un disefio descriptivo, no experimental y transversal. En sus
hallazgos aseguran que el 71% de la muestra considera importante la exhibicion de
un producto para ser parte de una feria, en otro dato el 46% expresa que otro factor
son las brechas comerciales que generan estos eventos, en otro resultado el 42%
indica que las ferias son una excelente plataforma para llegar a mercados foraneos y
hacer contacto con clientes potenciales. El estudio concluye que los exportadores
estan predispuestos a atender todas las necesidades de los compradores y los
visitantes comprometidos con los articulos de calidad asociados a sus necesidades y
estandares pertinentes. Destacando que las ferias internacionales sirven de
herramienta exportadora a las empresas participantes, ademas todas las regulaciones
y parametros que debe tener la feria para ser exitosa. Cordero (2017) realizd un
estudio sobre Ferias Internacionales y la percepcion de las empresas participantes
Presenta como objetivo determinar los aspectos que son valorados por las empresas
como consecuencia de su participacion en las ferias internacionales, y evaluar los
mismos por medio de la percepcion. La investigacion utiliza un método exploratorio,
tiene como resultado que el concepto de esta actividad econémica es considerado
como positivo por las empresas ademas identifica que los sectores con mayor
participacion son el de Alimentos y Flores seguidos por la Pesca y Banano. En
conclusién, las ferias internacionales, son consideras como herramientas influyentes
e importantes para las empresas ecuatorianas al momento de promocionar sus
exportaciones. Estos eventos involucran a los actores del comercio internacional, y
facilitan el acercamiento con mercados internacionales no explotados por estas
empresas. Este trabajo se relaciona con mi investigacion porque muestra que las
empresas de Pesca & Acuicultura tienen presencia dentro de estos eventos
internacionales lo cual aumenta sus oportunidades de exportacion. Segun Huacre

(2018) en su tesis Feria internacional EXCON y sus estrategias de negociacion en el



sector de la construccion en Lima, durante el afio 2017. Presenta como objetivo Existe
relacion significativa entre la feria internacional y sus estrategias de negociacion en el
sector de la Construccién en Lima, durante el afio 2017, el método del trabajo es de
corte transversal ya que los datos recopilados se realizan en un tiempo y momento
determinado, en sus principales hallazgos muestran que el 36.7% se mostro
indiferente con respecto a la publicidad de la feria, en otro aspecto el 30% indico estar
de acuerdo con los medios digitales empleados y el 36.7% sefalé acuerdo con los
socios estratégicos que posee el evento. El estudio destaca que en una feria
internacional es de suma importancia la negociacion, como hemos definido antes en
un evento ferial se busca hacer contacto con clientes potenciales y nuevos
proveedores entonces un factor determinante de éxito sera la relacion comercial que
puedan alcanzar las empresas durante el evento. Para Guzman (2018) en su tesis
Factores que influyen en el desempefio ferial de los expositores peruanos del sector
frutas y hortalizas en la feria internacional “Expoalimentaria” 2013 — 2017, tiene como
objetivo analizar la influencia de las relacionales comerciales el desempefio ferial de
las empresas expositoras. Utilizé el método cuantitativo y el disefio no experimental y
transversal correlacional-causal. Tiene como resultados el 42,9 indic6é que el stand y
ubicacion son determinantes de éxito, el 28,6% indico que la feria les sirvid
exitosamente para presentar productos, en otro dato el 47,6% sefial6é que la feria les
permitié obtener exitosamente oportunidades de exportacién, finalmente en otro dato
el 47,6% indicé que exitosamente la feria les permiti6 conocer a su competencia. En
conclusién considera que es de suma importancia la preparacion previa por parte de
los exhibidores ya que reune diversos puntos como publicidad, promocién y personal
lo cual determinara el éxito de la empresa. Segun Cotrina (2018) en su trabajo
Merchandising en la decision de compra de los consumidores de la feria internacional
lima de la ciudad de Tacna. 2017. Plantea determinar las caracteristicas de la decision
de compra de los consumidores de la Feria Internacional Lima, utiliza el disefio no
experimental —Transversal. Tienen como resultados: que pocas empresas cuentan
con un personal capacitado para dar orientacion sobre los productos de la empresa 'y
esto disminuye su posibilidad de éxito. Ademas observamos que el personal de venta
no cuenta con indumentaria y casi pocos locales cuentan con personal que maneja
técnicas de orientacion al cliente. Conclusion La decision de compra de los
consumidores de la feria internacional lima, se basa principalmente en los servicios y

el producto que ofrecen los puntos de ventas, mientras que, el local y el precio tienen



menor importancia. El estudio destaca la comercializacion que existe durante la feria,
es importante la atencién que brindan los exhibidores a sus clientes por medio del
stand, las promociones y los servicios pero sobre todo los productos que ofertan.
Durante el evento los exhibidores tratan de captar la mayor cantidad de visitantes por
eso emplean diversas técnicas, algunos personalizan sus stands dandole formas
relacionadas a su industria, otros contratan modelos, regalan obsequios, pequefias
meriendas y bebidas para tener una atmésfera mas afable y los clientes entren en
confianza para una futura negociacion. Segun Carranza y Sdnchez (2017) en su tesis
Las Ferias de Comercio como herramienta de mercadeo para la promocion de
productos de exportacion de las empresas del sector artesanal de la provincia de
Cajamarca. Se busca determinar si las ferias de comercio constituyen una adecuada
herramienta de mercadeo para la promocion de productos de exportacion de las
empresas del sector artesanal de la provincia de Cajamarca. El tipo de investigacion
es de caracter exploratorio y el disefio es no experimental — transversal. Concluyendo
gue la feria del comercio internacional es una adecuada herramienta de mercadeo
para la promocion de productos y empresas de exportacion del sector artesanal de la
Provincia de Cajamarca ya que interviene la mayor parte de marketing, teniendo un
mayor peso sobre la publicidad en los canales de distribucion, los folletos y otras
herramientas de marketing. La investigacion recalca que la feria Internacional es la
mejor opcidn para obtener mayores relaciones comerciales y futuras ventas.

Segun Aguirre, Quevedo, Huaringa y Sanchez (2016) en su tesis Estrategias para
Mejorar la Participacion Peruana en las Ferias Internacionales realizadas en Colombia
para la Exportacion de Servicios Mineros 2012-2015: Caso Master Drilling, buscan
determinar en qué medida la falta de preparacion y conocimiento de los clientes
potenciales, afectan el resultado positivo de los exportadores de servicios mineros en
las ferias internacionales. La presente investigacion se trabaja en base al método
descriptivo observacional, no experimental y correlacional. Resultado La empresa
AESA determina realizar una planeacion para su desenvolvimiento dentro de la feria
y realizar una minuciosa investigacion antes de elegir el evento, como analizar la
cantidad de clientes de su rubro que asistiran al evento y una vez empezada la feria,
aprovechar todos los dias para entablar conversaciones y forjar lazos econémicos.
Ademas, realizar una seleccion estricta de las personas que representaran a la
empresa ya que se confunde esta actividad como turismo, en conclusion, debe haber

un analisis previo antes de presentarse a cualquier tipo de ferias, no solo debe evaluar
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los expositores o la ubicacion del stand, sino debe prestar atencion al mercado meta;
gué tipo de clientes acostumbran realizar la visita. Se debe tener una lista de dichos
potenciales a los cuales se debe invitar con anticipacion y confirmar asistencia, no se

debe olvidar contar con tarjeta de presentacion corporativa y un recuerdo.

Para conceptualizar la variable de estudio se ha emplea la teoria de Rowsonm (2009),
el investigador afirma que las exposiciones comerciales son un gran ventana para
conocer clientes potenciales y acercar a la organizacion a adentrarse en mercados de
otros paises. Para que los exhibidores puedan alcanzar sus objetivos tienen que
centrarse en los siguientes puntos, antes de ser partes de una feria internacional ya
gue de lo contrario su particion no seré exitosa. En primer lugar considerar los costos
en los que se incurrird al ser parte del evento, seguidamente la promocion comercial
que tiene el evento ya que mediante este aspecto el exhibidor recibira visitantes y
finalmente el beneficio econdmico que desean obtener, estos aspectos son
considerados como dimensiones. Un autor que respalda la teoria descrita
anteriormente es Mercado (2015) indicando que las exposiciones comerciales de
caracter mundial, son de provecho para diversos agentes econdmicos ya que estas
plataformas en un corto tiempo permiten la interaccibn econémica de ofertantes y
demandantes. De acuerdo con el autor, las ferias internacionales son excelentes
herramientas para promocionar diversos bienes y servicios, con un modelo de negocio
win to win abocado a los objetivos de los exhibidores y los visitantes, ademas estos
eventos permiten que empresas nacionales puedan tener un mayor alcance es decir,
penetrar mercados foraneos, entablar alianzas estrategias con representantes de
diversas marcas mundiales, proveedores y otros agentes del comercio. Huang y
Chung (2016) expresan que la industria expositiva ha ido aumentando en
competitividad con el tiempo, es un factor que incrementa el turismo y expande el
crecimiento economico por lo tanto los exhibidores y organizadores tienen que estar
a la altura de la competencia nacional y foranea. Brindando un mayor énfasis a lo
citado Bernstein (2018) afirma que la planificacidbn antes de participar en una
exposicion es vital, por lo tanto tomando como referencia a los diversos investigadores
del tema y el autor base se delimitan tres dimensiones siendo la primera costos
feriales, Gomez (2017) comunica que la dimension se refiere al costo y disefio del
stand y también hace referencia a las personas que recibirdn a los visitantes durante
el evento. Por lo tanto podemos mencionar que el primer indicador es el stand ferial,
Bloch, Gopalakrishna, Crecelius y Scatolin (2017) indica que el disefio del stand es de
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suma importancia para el éxito del exhibidor en el evento, en acuerdo con el autor el
stand es parte de la diferenciacion en las exposiciones porque es el lugar en donde
recibiras a tus clientes potenciales y también en donde se realizaran las negociaciones
que definirdn parte del éxito, por tal motivo es primordial considerar el costo del disefio
aunque en diversos eventos se brinda un modelo standard gratuito. EI segundo
indicador es el personal que atendera el stand durante el evento, Anita (2017) expresa
gue el personal tiene que estar capacitado en las caracteristicas técnicas del producto
0 servicio, otro equipo debe ser especialista en negociaciones y finalmente un parte
del equipo debe ser de ventas. En acuerdo con el autor dentro de la exhibicion se tiene
gue tener personal de diversos campos ya que los visitantes van a querer saber sobre
aspectos técnicos, el funcionamiento y también tiene que haber personal que fomente
las relacionales comerciales o de otro modo la atencion serd incompleta siendo
posible que no concreten los objetivos. La segunda division es la promocidén comercial,
este factor estd asociado al organizador de la exhibiciébn ya que es la entidad
encargada de realizar el marketing para captar visitantes y atraccion sobre la feria
internacional. El primer indicador estd asociado a la promocion, Singh, Shukla y
Kalafatis (2017) La organizacion exhibidora tiene que elegir adecuadamente la feria
en donde participaran, es importante el marketing digital del evento porque ayudara a
captar visitantes y aprovechar las redes sociales de acuerdo con los autores el
exhibidor tiene que estar al tanto de las estrategias de marketing promocional que
emplea la exhibicién, hoy en dia se puede contactar a cualquier persona del mundo
mediante redes sociales o internet, por lo tanto es de suma importancia que el evento
capte al publico objetivo esperado, la promocion se puede asociar con la asistencia
de visitantes de calidad. El otro indicador est4 asociado a los visitantes, Lee (2017)
afirma que para un evento exitoso el exhibidor debe considerar el entorno industrial
de la ciudad, accesibilidad al lugar y calidad del servicio, estos factores seran de
provecho para la asistencia de clientes potenciales. Por ende, es preciso sefalar que
el entorno y el recinto de exposicion tienen que ser adecuado ya que delimitara la
asistencia de visitantes. Sarmento y Simdes (2019) sefialan que las ferias a nivel fisico
y virtual crean compromiso con los visitantes, generan aprendizaje y retroalimentacion
entre ambas partes ademas de que se fortalecen los lazos comerciales. Tras lo citado,
se reafirma que es gran relevancia la calidad y cantidad de visitantes que ofrece una
exposicion comercial. La tercera dimension se refiere al beneficio economico que

proyectan tener las instituciones participantes durante el evento, este factor es de
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suma importancia ya que esta asociado a las actividades de venta que propone una
exposicion, a los objetivos de exportacion que desean lograr los exhibidores y ambitos
netamente de rentabilidad. Por lo tanto, el primer indicador son los contratos
presupuestos, ya que mediante los mismos los exhibidores podran medir la cantidad
de su meta que han logrado alcanzar en un corto y largo plazo. El segundo indicador
es el contacto comercial, Surin, Hussin y Wahab (2016) las redes empresariales
generan un gran beneficio para el desarrollo de negocios, como indican los autores el
contacto comercial va a crecer si te maneja una valiosa cartera de clientes, esta
oportunidad la brindan las exposiciones comerciales. Proszowska (2016) expone que
las actividades de comercio dentro de un evento generan un mejor alcance de
visitantes, y ayuda a incrementar la posibilidad de conocer clientes potenciales. Es asi
gue de acuerdo con el investigador, se tiene que tener en cuenta las salas de
reuniones, ruedas de negocio que existan dentro de una feria internacional, porque
mediante estas herramientas se podra entablar un mayor contacto comercial. El tltimo
indicador son las exportaciones, Quaye, D. M., Sekyere, K. N., & Acheampong, G.
(2017) las empresas deben mantener su ventaja competitiva, y es importante operar
de manera eficiente y eficaz utilizando una estrategia adecuada de promocion de las
exportaciones. En acuerdo con el autor, las compafiias deben apuntar a la
internacionalizacién, buscar otros mercados, es por ese motivo que las ferias
internacionales se muestran como una gran herramienta para lograr dicho objetivo. Es
asi que este factor tiene que analizarse minuciosamente por los exhibidores antes de

decidir su exhibicion en cualquier exposicion comercial.
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I1l. METODOLOGIA:

3.1Tipo y Disefio de Investigacion.

La investigacion se formuld con un tipo aplicado, de acuerdo con Naupas, Mejia y
Villagbmez (2013), el término esta abocado a solucionar problematicas de la
humanidad, el &mbito comercial, industrial y social. Tras lo citado, se afirma que el
estudio fue aplicado porque se enfoco en determinar los factores de participacion de
las empresas peruanas del sector pescados y mariscos en la feria internacional Expo
Pesca & Acuiperu 2019. En cuanto al disefio, Kerlinger (1979), expresa que el disefio
no experimental se enfoca en la no manipulaciéon de los fenbmenos tampoco existe
variabilidad con respecto al entorno, de acuerdo con el autor la presente investigacion
es no experimental por ende la variable presentada fue analizada en el mismo
contexto presentado, no se realizaron modificaciones. Ademas, se empled un corte
transversal Hernandez et al. (2014), la recogida de datos en este estudio se da solo
unavez, y a un publico especificado. En acuerdo con el autor el estudio es transversal
porgue los datos solo se recolectaron en un momento dado, con el objetivo de obtener
informacion necesaria para los posteriores resultados. Se empled un nivel descriptivo,
segun Hernandez et al. (2014), se pretende conocer parametros de similitud entre
fendmenos homogéneos, a través de interpretacion de comportamientos y hechos. De
acuerdo con el autor la presente investigacion es Descriptiva porque buscamos
describir caracteristicas de la variable investigada y asi interpretar correctamente
nuestros resultados. Finalmente se optd por un enfoque cuantitativo Dominguez
(2018) sefala que en este tipo de estudio se recurre a un instrumente, el cual permite
medir las variables. Es asi que mediante el presente enfoque que obtendremos una
muestra y a su vez utilizaremos una poblacion especifica para obtener resultados,

ademas de que los fendmenos de estudio fueron medibles mediante indicadores.

3.2 Variables y Operacionalizacion:
El estudio se enfoca en una variable denominada factores de participacion, visualizar

el Anexo 1 en donde se detalla la operacionalizacion.
La variable estudiada es Factores de Participacion.
Con respecto a la definicion conceptual, Rowsonm (2009), las exposiciones

comerciales son una gran ventana para conocer clientes potenciales y acercar a la

14



organizacion a adentrarse en mercados de otros paises. Por consiguiente, se
diversifica la variable en tres dimensiones: Costos Feriales, Promocion Comercial y
Beneficio Econdmico. Para realizar el cuestionario se desglosaron las dimensiones en

indicadores y se enfoc6 en una escala ordinal.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo.

De acuerdo con Arias, Villasis y Miranda (2016) la poblacion se refiere a la agrupacion
de sujetos y casos que sirven como entorno general para posteriormente elegir la
muestra apropiada. Tras lo citado, en el estudio se utilizé una poblacion referida a 203
empresas participantes en la feria internacional Expo-Pesca y Acuiperu 2019,
indistintamente del sector al que pertenezcan. Con respecto a la muestra Otzen y
Manterola (2017) afirma que a través de la muestra el investigador podra generalizar
conclusiones con respecto a toda la poblacion estudiada. Es asi que tomando como
referencia lo expuesto por el autor, la muestra estuvo compuesta por 10 empresas
peruanas participantes sector pescados y mariscos dentro la Feria Internacional Expo-
Pesca y Acuiperu 2019 siguiendo los siguiente criterios de inclusion, en primer lugar
se determind que fueran empresas peruanas, en otro criterio se determind que sean
exhibidoras en la feria internacional Expo Pesca & Acuiperu, seguidamente que
pertenezcan al sub-sector Pescados y Mariscos. Con respecto a los criterios de
exclusion se determind que las empresas estén predispuestas a participar de la
encuesta. Finalmente con respecto al muestreo Hernandez et al. (2014) la técnica del
muestreo no probabilistico por conveniencia se emplea cuando se tiene comodidad y
disposicion para llegar a los encuestados, esto se da en tiempos y circunstancias
dadas. Por lo tanto se aplic6 un muestreo no probabilistico intencional a las diez
organizaciones que participaron como exhibidores del sector pescados y maricos en

la feria expo pesca y Acuiperu 2019.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

Para el presente trabajo de investigacion se utilizé como técnica la encuesta. Segun
Villar (2016) una encuesta se utiliza para medir las variables, a través de la mismo se
consiguen los datos que el investigador desea obtener de los sujetos sobre quien se
aboca la investigacion. Por lo tanto tomando como referencia al autor, fue pertinente
emplear una encuesta a las empresas del sector pescados y mariscos. Con respecto
al instrumento se opto por un cuestionario, Lopez y Fachelli (2015) afirman que a

través de este instrumento el investigador podra recolectar los diferentes puntos de
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vista de los implicados en el estudio, ademas expresa que el mismo se sistematiza a
través de interrogantes con un orden jerarquico. Es asi que se decidié elaborar un
como instrumento de investigacion un cuestionario, el cual estuvo compuesto por 15
preguntas, el mismo se aplicé a los encargados de las empresas peruanas
participantes del sector pescados y mariscos en la feria Expo-pesca y Acuiperu 2019.
También, para la medicidn de las respuestas se recurrié a la escala de Likert, y se
emplearon los siguientes niveles: Nada importante, Poco importante, Neutral,

Importante y Muy importante.

Con respecto a la validez, se logro a través de la herramienta denominada juicio de

expertos como se muestra en la tabla 2:

Tabla 1: Juicio de Expertos.

Ne° Experto Calificacion Especialidad
Experto 1 Ysla Urquiza José Alberto Aplicable Economista
Experto 2 Leiva Tarazona Armando Aplicable Economista
Experto 3 Delgado Arenas Antonio Aplicable Ingeniero Industrial

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la confiabilidad, Hernandez et al. (2014) afirma que la confiabilidad busca
gue se obtengan resultados similares en diferentes momentos. Es asi que el
cuestionario fue aprobado tras el test de Alfa de Cronbanch. Ademas, los datos se

determinaron a través de la siguiente tabla:

Tabla 2: Rangos de Alfa de Chronbach

Rango de Coeficiente Magnitud
>9a9.5 Excelente
>8 Bueno
>7 Aceptable
>6 Cuestionable
>5 Pobre
<5 Inaceptable

Fuente: Hernandez Fernandez y Baptista (2014)

Se determind la confiabilidad a través de las respuestas obtenidas por las 10

empresas participantes del sector Pescados & Mariscos.
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Tabla 3: Procesamiento de Fiabilidad.

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 10 100,0
Excluido 0 ,0
Total 10 100,0

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 4: Confiabilidad del Instrumento

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
, 729 15

Fuente: Elaboracion Propia.

Tras realizar la prueba de Alfa de Cronbach se encontré que el cuestionario posee un
indice de confiabilidad de 0.729, es mayor a 7 por lo tanto, tomando como referencia

la tabla 3, el instrumento es considerado como aceptable.

3.5 Procedimiento

Para procesar los datos recolectados en la encuesta fisica realizada a las empresas
peruanas participantes del sector pescados y mariscos en la feria Expo-pesca y
Acuiperu 2019, se empled el programa estadistico Spss version 25, el mismo sirvié
como herramienta para realizar los graficos y tablas que se redactan a lo largo del
estudio.

3.6 Método de analisis de datos

Los resultados obtenidos tras la encuesta se plasmaron en figuras y tablas a traves
del programa estadistico Spss version 25, con el fin de que las estadisticas brinden
un mayor entendimiento a los resultados obtenidos. Asi mismo, de esta manera
plantear apropiadas conclusiones, recomendaciones y una correcta discusion.

3.7 Aspectos éticos

La investigacion se ha apoyado en diferentes referencias bibliograficas, se han
empleado libros, articulos, revistas, paginas web, la integridad de los autores se ha

respetado mediante citas.
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IV.RESULTADOS

Se utilizé la recoleccion de informacion para obtener datos de los factores de
participacion de las empresas peruanas participantes del sector pescados y mariscos
en la feria internacional Expo- Pesca y Acuiperu Lima 2019, el instrumento utilizado
fue la encuesta ademas se recurrid a la escala de importancia de Likert. A

continuacion mediante tablas y graficos se mostraran los resultados obtenidos.

Tabla 5: Variable Factores de Participacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Importante 5 50,0 50,0 50,0
Muy Importante 5 50,0 50,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 1: Factores de Participacion

Frecuencia

Importante Muy Importante

Fuente: Elaboracion Propia.

Mediante la encuesta enfocada a las diez compafias exhibidoras del sub sector
pescados y mariscos en la feria internacional Expo-Pesca & Acuiperu 2019, se puede
observar que en la tabla 6 y la figura 1 los sujetos de estudio consideraron que los
factores de participacion son 50% importantes y 50% muy importantes. Es asi que,
los encuestados afirman la importancia de estos factores para participar en una

exposicién comercial.
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Tabla 6: Dimension Costo Ferial

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Poco 5 50,0 50,0 50,0
Importante
Importante 4 40,0 40,0 90,0
Muy Importante 1 10,0 10,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia.

Figura 2: Costo Ferial

Frecuencia

Poco Importante Importante Muy Importante

Fuente: Elaboracion Propia.

Tras la encuesta abocada a las diez empresas exhibidoras del sub sector pescados y
mariscos en la feria internacional Expo-Pesca & Acuiperu 2019, tomando como
referencia la tabla 7 y la figura 2 la unidad de estudio expresaron que el costo ferial es
para el 50% poco importantes, el 40% importante y el 10% muy importantes. En
consecuencia, ara la mitad de las organizaciones no fue tan importante el costo ferial
en que se incurre antes de participar pero para la unidad de estudio restante si lo fue,

esto quiere decir que dependiendo del tipo de empresa se consideré la importancia.
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Tabla 7: Dimension Promociéon Comercial

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Valido Importante 5 50,0 50,0 50,0
Muy Importante 5 50,0 50,0 100,0
Total 10 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 3: Promocién Comercial

Frecuencia

Importante Muy Importante

Fuente: Elaboracion Propia.

A través del instrumento aplicado a las diez organizaciones exhibidoras del sub sector
pescados y mariscos en la feria internacional Expo-Pesca & Acuiperu 2019. Tomando
como base la tabla 8 y la figura 2 el 50% de los sujetos de estudio consideraron que
la promocion comercial es importante y el otro 50% expresé que la dimension es muy
importante. Por consiguiente, los encuestados afirmaron la importancia que tiene la

promocién comercial del evento para tomar que ellos decidan participar en la feria.
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Tabla 8: Dimension Beneficio Econémico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Muy Importante 10 100,0 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién Propia.

Figura 4: Beneficio Econdmico

Frecuencia

Muy Importante

Fuente: Elaboracion Propia.

Tomando como referencia la encuesta efectuada a las diez instituciones exhibidoras
del sub sector pescados y mariscos en la feria internacional Expo-Pesca & Acuiperu
2019, se puede analizar que en la tabla 9 y la figura 4, la unidad de estudio
consideraron que el beneficio econémico es 100% muy importante para ellos. Es asi
gue, los encuestados afirman la gran importancia que tuvo la dimensién es decir el

contacto comercial, los contratos presupuestados y las exportaciones.
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IV. DISCUSION

Tras obtener, analizar y explicar los resultados brindados por las encuestas realizadas
a las empresas del sector pescados y mariscos en la feria internacional Expo Pesca
& Acuiperu Lima 2019, se procede a realizar una discusion que sirvan para concretar
la investigacion, para ellos se tomaron investigaciones previas para de ese modo
poder comparar nuestros resultados y asi obtener un resultado final, con el objetivo

gue sirva de guia para las futuras investigaciones.

Tras analizar los resultados, el objetivo general expresa que los factores de
participacion expuestos fueron para el 50% importante y para el 50% de las empresas
exhibidoras restantes la variable era muy importante. Los datos guardan relacién con
el estudio de Guzman (2018) ya que esta investigacién concluye que las empresas
participantes antes de tomar su decisién de exhibir en la feria internacional de Peru
denominada Expo- Alimentaria deben realizar un analisis minucioso acerca de
diversos factores como el costo del stand, la promocién de la feria, el marketing que
emplea el evento y también la proyeccion econémica que van a lograr para asi poder
determinar el futuro éxito dentro del evento y concretar su participacion, por lo tanto
concluimos que estamos de acuerdo con lo planteado por el investigador citado ya
qgue las compafiias exhibidoras del sector pescados y mariscos expresaron la
importancia que tienen estos factores a la hora de decidir su exhibicién en la
exposicién comercial, esto se debe a gque las organizacién enfatizan mucho el tema
de los gastos en que van a incurrir, como el disefio del stand, el personal que va a
atender a los visitantes en el espacio contratado pero también buscan que sus
objetivos comerciales estén alineados con el evento ya que de este modo podran
obtener ventas de caracter nacional e internacional, ademas podran mejorar su
posicionamiento en la industria en que se desempefian y establecer contacto

comercial con diversos agentes como proveedores, clientes y representantes.

Con respecto al primer objetivo especifico el cual estuvo centrado en describir los
Costos Feriales que determinan la participacion de empresas peruanas del sector
Pescados y mariscos en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo
2019, la unidad de estudio indica que para el 50% de ellos este factor es poco
importantes, sin embargo otro 40% de ellos considera el factor como importante, asi
mismo el10% restante expresa que es muy importante. Los resultados descriptivos

guardan relacion con lo que afirman Bloch, Gopalakrishna, Crecelius y Scatolin (2017)
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indican en sus resultados que elementos especificos de disefio del stand afectan la
disposicion de un asistente a entrar en diferentes cabinas, en algunas empresas
exhibidoras por caracteristicas de los asistentes moderaron el efecto del disefio del
stand. Esto significa que, los exhibidores tienen que tener en cuenta el disefio que va
a tener su stand porgque durante el evento es el principal atractivo para captar a los
visitantes. Por lo tanto en acuerdo con los autores el factor del costo ferial el cual
incluye el disefio es importante para una organizacion que desee exhibir en una

exposicion comercial.

En cuanto al segundo objetivo especifico el cual estuvo enfocado en describir la
promocion comercial que determina la participacion de empresas peruanas del sector
Pescados y mariscos, en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu Lima Periodo
2019, la unidad de estudio expres6 que el 50% consideraron que la promocion
comercial es importante y el otro 50% expresé que la dimension es muy importante.
El estudio concuerda con Bermuy, et. al (2016) quienes exponen que para participar
en una feria internacional los exhibidores tienen que analizar quienes son los visitantes
ya que estos tienen que estar ligados al sector al que pertenecen porque a una feria
internacional asisten estudiantes, ingenieros, empresarios y otro tipo de personas que
no son necesariamente clientes potenciales. De acuerdo con esta investigacion, tras
nuestros resultados pudimos identificar que la asistencia de clientes extranjeros y
nacionales es de suma importancia para los exhibidores porque ellos tienen la
intencién de hacer negocios por lo tanto si a la feria solo asisten personas que no
estan relacionadas al rubro comercial las empresas no participaran en este tipo de
eventos, ademas la entidad que organiza la feria tiene que sectorizar que tipos de
clientes asisten a su feria esto facilitara la decision de participacion

También se concuerda con Huacre (2018) quien indica que en la feria del sector
construccion en Lima el 30% de la unidad de estudio expreso estar de acuerdo con
los medios digitales empleados y el 36.7% sefialé acuerdo con los socios estratégicos
gue posee el evento. Lo citado guarda relacion con lo investigado, esto se debe a que
tanto en la feria internacional Expo-Pesca & Acuiperu como en la feria de la
construccion se destaca la promocion comercial que tienen que tener el evento para
gue las instituciones decidan participar, también se hace referencia a los medios
digitales a través de los cuales el organizador ferial promueve la feria internacional y

las entidades que auspician las exposiciones.
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En cuanto al tercer objetivo especifico el cual estuvo enfocado en describir el beneficio
comercial que determina la participacion de empresas peruanas del sector Pescados
y mariscos, en la feria Internacional Expo-Pesca & Acuiperu Lima Periodo 2019, la
unidad de estudio expresd que el 100% considera que es muy importante, la
investigacion concuerda con Loy y Ortega (2017) ya que en sus hallazgos aseguran
gue el 71% de la muestra considera importante la exhibicién de un producto para ser
parte de una feria, en otro dato el 46% expresa que otro factor son las brechas
comerciales que generan estos eventos, en otro resultado el 42% indica que las ferias
son una excelente plataforma para llegar a mercados foraneos y hacer contacto con
clientes potenciales. Esto significa que tanto para los exhibidores de la Feria Expo
Pesca & Acuiperu y los exhibidores de la Ferias de Guayaquil del sector Automotriz,
el factor beneficio comercial es un &mbito muy importante para las empresas
participantes, ya que en ambos paises las instituciones buscan entablar y fortalecer
lazos comercial, ademas de que el evento tiene que servirles para poder conseguir

futuras ventas.

También se concuerda con el estudio de Carranza y Sanchez (2017) quienes
concluyen las exposiciones comercial son una apropiada herramienta de promocion y
comercio para promover el mercadeo de bienes o servicios en un nicho foraneo ya
gue a través de los eventos comerciales se busca hacer contacto con clientes
nacionales e internacionales. Por lo tanto, mediante las exposiciones comerciales los
exhibidores pueden ofertar sus productos o servicios antes durante y después de la
feria debido a que generardn comunicacién econdémica con otros agentes por tal

motivo es considerado como un factor determinante de participacion.

Finalmente se concuerda con Cordero (2017) quien en su estudio enfocado en el pais
de ecuador concluye que las empresas participantes en una feria internacionales tiene
como objetivo obtener contacto con potenciales proveedores y clientes de diversas
partes del mundo, también desean conseguir datos acerca de su competencia en otros
paises y posicionar su marca para generar ventas. Esta investigacion se relaciona con
nuestro estudio porgque en la feria Expo-Pesca & Acuiperu los exhibidores consideran
al factor beneficio econdmico como muy importante al igual que en las feria de Pro-

Ecuador.
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V. CONCLUSIONES

Tras realizar la investigacion concluimos que los factores que determinan la
participacion de empresas del sector pescados y mariscos son los costos feriales, la
promocion comercial que realiza la feria y el beneficio econdmico que busca alcanzar
el exhibidor tras su participacion en el evento, pero dentro de cada dimension no todos
los factores son determinantes existen algunos puntos que tienen mayor relevancia
para las empresas por lo tanto los organizadores deben ser mas eficientes y eficaces

con esos factores.

Como segunda conclusién podemos afirmar que dentro de los costos feriales para la
participacion de empresas del sector pescados y mariscos los factores varian ya que
no todas las empresas concordaron el 50% consideré que la dimensién es poco
importante  sin embargo para el 50% restante la dimensibn se mostr6 como

importante.

En tercera conclusion tenemos que, la Promocién comercial Ferial, es importante para
determinan la participacion de las empresas del sector pescados y mariscos. La
promociéon en la pagina web y la cantidad de visitantes extranjeros y peruanos, los
participantes toman mucha relevancia de estos puntos a la hora de decidir su

exhibicion.

Finalmente en la dimension Beneficio Economico, todos los items tienen mucha
importancia cuando las empresas deciden tener parte en una feria internacional, ya
gue todas las empresas se proyectan a tener contacto comercial con potenciales
clientes y de este modo sus productos y/o servicios puedan penetrar nuevos

mercados.
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VI. RECOMENDACIONES

Como recomendacion a las empresas peruanas, participen de estas ferias ya que esto
les permitira encontrar personas con intereses de cubrir una necesidad, entre ellos a
clientes potenciales y proveedores el cual les permitira crear alianzas. Esta feria es el
lugar indicado para rodearse, visualizar, conocer, sentir los productos y encontrar las
mejores alternativas a través de la experiencia vivida permitiéndole asi a las empresas
fidelizar con sus clientes. Antes de todo ello la empresa tiene que realizar una
planificacion de lo que desea lograr en la feria por ello es necesario que evalle

algunos puntos como son:

El stand; desde los costos del lugar, el disefio, el montaje, la produccién y la imagen
del personal. La participacion dentro de estas ferias es considerada una excelente
herramienta de marketing permitiéndole asi a las empresas aumentar sus alcances y

desarrollar nuevos mercados.
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ANEXO 1: Operacionalizacion de Variable.

: : iTEMS TECNICA
VARIABLE DE DEFINICION DEFINICION
ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES ESCALA
El stand 1;4:5
Costos
Rowsonm La estructura del - Feriales Personal 2:3 Ordinal
(2009), las proyecto de Beneficio
ox osié:iones investigacién
posic esta formulada Likert
comerciales en 3
\Slggt;z: g;arlg dimensiones, Promocioén 6;7;8 ENCUESTA
conocer P cada dimension ~ Promocion 1. Nada
FACTORES clientes cuenta con Comercial
DE otenciales y indicadores, los Visitantes 9:10 Importante.
PARTICIPACION P Y cuales fueron la 2. Poco
acercar a la base para .
orggnlztamon elaborar las Contratos 11 Importante.
a adentrarse
preguntas del presupuestados 3. Neutral.
32 gwt:egtszados cuestionario
paises empleado. Beneficio 4. Importante.
Econdémico Contacto Comercial 12; 13 5. Muy importante.
Exportaciones 14; 15

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo: Cuestionario
CUESTIONARIO AL EXHIBIDOR DEL SECTOR PESCADOS Y MARISCOS
e N\
& =
EXPO PESCA ACUIPERU

El presente se realiza con motivo de obtener informacion sobre los factores que determinan su
participacion en la Feria Internacional Expo-Pesca y Acuiperu, lima 2019.

Exhibidor: ........cccvviiviininnnns

1. ¢Qué tan importante es el precio del stand para determinar su participacién en la Internacional Expo-

Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

¢ Qué tan importante considera el costo del personal encargado del stand en su decision de participacién en

Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

¢, Qué tan importante considera el costo del personal encargado del montaje y desmontaje en su decisién de

participacion en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

¢ Qué tan importante es el precio del disefio del stand para determinar su participacion en la Internacional Expo-

Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 20197

¢Qué tan importante es la ubicacion de su stand en la feria para determinar su participacién en Expo-Pesca &

Acuiperu, Lima Periodo 2019

¢ Qué tan importante considera la promocién en paginas web que realiza la feria para determinar su participacion

en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

POCO
IMPORTANTE

NADA
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

POCO
IMPORTANTE

NADA
IMPORTAMNTE

MUY
IMPORTANTE

MNEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

MNEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTAMTE

NEUTRAL

POCO
IMPORTANTE

NADA
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

POCO
IMPORTANTE

NADA
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL
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7. ¢Qué tan importante son las Organizaciones Asociadas (Produce, Mincetur, Camara Del Atdn) para determinar

su participacion en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 20197

8. ¢Qué tan importante considera la promocion en el catalogo oficial que realiza la feria para determinar su

participacion en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019

9. ¢Qué tan importante considera la cantidad de visitantes peruanos para determinar su participacion en Expo-

Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

10. ¢, Qué tan importante considera la cantidad de visitantes extranjeros para determinar su participacion en Expo-

Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 20197

11. ¢(Qué tan importante considera los contratos presupuestados en la Expo-pesca 2017 para determinar su

participacion en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

12. ¢Qué tan importante considera el contacto comercial con clientes extranjeros para determinar su participacion

en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

13. ¢Qué tan importante considera el contacto comercial con clientes peruanos para determinar su participacion en

Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

14. ;Qué tan importante considera las exportaciones logradas en la edicién 2017 por otros exhibidores para
determinar su participacion en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

IMPORTANTE

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTAMTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

POCO
IMPORTAMNTE

NEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTAMTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTAMTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL

MADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

MNEUTRAL

NADA
IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE

NEUTRAL
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15.

¢ Qué tan importante considera las exportaciones proyectadas de su empresa para determinar su participacion
en Expo-Pesca & Acuiperu, Lima Periodo 2019?

MNADA

POCO
IMPORTANTE

MEUTRAL
IMPORTANTE

IMPORTANTE

MUY
IMPORTANTE
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