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RESUMEN

El objetivo de la investigacion es disefiar estrategias de comercializacion para la
asociacion de agricultores de VirQ, a través del diagnostico situacional que permita
tomar decisiones en las ventas de los productos agricolas, el problema que tienen la
asociacion de agricultores es la carencia de un plan estratégico que prevea
anticipadamente las eventualidades que provoca pérdida de oportunidades en el
mercado. El nivel de competitividad que se les exige a las organizaciones aumenta
dia a dia, constituyéndose en una presion para que la asociacién busque alternativas
gue les permitan aprovechar y maximizar sus recursos. La metodologia empleada se
enmarco en un enfoque no experimental, con disefio transversal y un estudio
descriptivo; con la modalidad de trabajo cualitativa y cuantitativa. En el estudio se
empled la investigacion aplicada con base en la investigacion basica. La investigacion
de campo fue realizada en los agricultores de la provincia de Virl; los métodos
empleados fueron el inductivo y el deductivo, identificAndose las causas particulares
para llegar a las generales. Si bien las ventajas de la asociatividad son evidentes, no
deja de plantear algunos desafios que deben ser asumidos por la organizacién, como
es la comercializacién de sus productos, siendo la alternativa mas importante el elegir
estrategias de acuerdo a las necesidades que tenga y en la posicion donde se

encuentre la asociacion frente a sus competidores.

PALABRAS CLAVES: Estrategias de comercializacion

Péag.
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ABSTRACT

The objective of the research is to design marketing strategies for the association of farmers of
VirQ, through the situational diagnosis that allows to make decisions in the sales of agricultural
products, the problem that the association of farmers have is the lack of a strategic plan that
anticipates the eventualities that cause loss of opportunities in the market. The level of
competitiveness required of organizations increases day by day, constituting a pressure for the
association to seek alternatives that allow them to take advantage of and maximize their resources.
The methodology used is framed in a non-experimental approach, with a transversal design and a
descriptive study; with the modality of qualitative and quantitative work. In the study, applied
research based on basic research was used. The field research was carried out in the farmers of
the province of Vir(; the methods used were the inductive and the deductive, identifying the
particular causes to reach the general ones. While the advantages of associativity are evident, it
does not fail to pose some challenges that must be assumed by the organization, such as the
marketing of its products, being the most important alternative to choose strategies according to

the needs that it has and in the position where the association is against its competitors.

Keywords: Marketing strategies
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CAPITULO | INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

La agricultura ha sido fuente de ingresos para los agricultores de Vird, que mediante el

aprovechamiento de la tierra buscan mejorar sus niveles de vida y la de sus familias.

A pesar de que los agricultores de Vir( se ubica en una zona que presenta un tremendo
potencial en lo relativo al clima y la existencia de agua para explotar las actividades
agricolas, los resultados no han sido los esperados debido a la falta de comercializacion
de los productos que se cosechan en esa zona como el tomate, pimiento, pepino, entre

otros.

En la actualidad, los agricultores Unicamente se dedica a la venta a intermediarios, para
gué éstos a su vez comercialicen los productos agricolas producidos por ellos, que adn no
cuentan con herramientas claras, transparentes y participativas en lo relativo a la

distribucion y comercializacion.

Los Agricultores de Vira inicié sus actividades como organizacién en el afio 2010 con 48
socios, con el objetivo de mejorar la situacion en sus actividades, tales como: Obtener los

insumos, el capital y las herramientas que vayan acordes al trabajo que realizan.

Lastimosamente los socios no tienen un conocimiento sobre comercializacion, enfocan sus
esfuerzos a procurar un orden basado mas en las necesidades y buenas intenciones, no
asi en una base empresarial que les permita mejores resultados con una maximizacion de
recursos; sumado a todo ello, la falta de programas de capacitacion de mercadeo como
herramienta fundamental para conseguir que se cumplan los objetivos propuestos en un
emprendimiento agricola, la casi nula innovacion de su actividad productiva, ya que,
participar en los mercados dindmicos de alto valor implica poner atencion a los temas de

calidad y diferenciacion del producto y cumplir estdndares que exige el mercado.

Ademas aunado a la falta de capital para trabajar, falta de equipo de transporte para
realizar la distribucion y la carencia de capital de trabajo para el otorgamiento de créditos
para insumos por temporada a sus socios productores, circunstancia que junto a lo

anterior limita la actividad econdmica que desarrollan.

Péag.
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1.2. Formulacién del problema

¢,Cudles seran las estrategias de comercializacion de los productos agricolas que permita
a los agricultores de VirQ, Trujillo 2018 ser competitivos?

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Determinar que estrategias de comercializacion de los agricultores de Vird, a través del
diagnéstico situacional que permita tomar decisiones en las ventas de los productos

agricolas.

1.3.2. Objetivos especificos

e Analizar los modelos te6ricos que orienten el trabajo de investigacion
e Determinar la situacion actual de los de agricultores de VirQ.
e Establecer las estrategias de comercializacion para agricultores de Virl, sea

competitiva en el mercado.

Péag.
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1.4. Hipétesis (Supuestos)
1.4.1. Hipotesis de trabajo.

Con el disefio de estrategias de comercializacién de los productos agricolas, se
lograra mejorar la gestion empresarial de los agricultores de VirQ, Trujillo 2018.

Tabla 1: DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLE

Variables I. Variables Conceptual | Dimensiones Indicador items Instrumentos
¢;Sabe usted cuales son los
cambios que se debe
Demanda |implementar para adaptarse
a las demandas del
Comercializacion mercado?
¢Usted ha identificado
mercado que podria
Las estrategias Mercado
_ aprovechar y a los que no
comerciales son las .
o tiene acceso?
actividades que tratan i _
. o ¢Existen lideres que son
de cumplir los objetivos ] )
o reconocidos por quienes se
de la  asociacion, ) o
o _ dedican a esta actividad? Encuesta
Disefio de | previendo las i .
_ ) ) Lideres ¢Cree usted que los lideres | Entrevista
estrategias de | necesidades del cliente ] ) .
o ) L tienen capacidades para la | Guia de
comercializacion | y estableciendo entre el Asociacion

_ solucion de conflictos?
productor y el cliente

] ) Mejorar las |¢Considera usted que al
una corriente de bienes o ]
o condiciones |asociarse los productores,
y servicios que ] o
) de los mejoraron las condiciones de
satisfacen las ] . .
) agricultores | los pequefios agricultores?
necesidades

SEl  producto que usted
Ciclo del ofrece es de ciclo corto o

producto | ciclo largo?

Productos ¢De los productos con
Produccien | Mayor produccién, cuénto
produce usted y cada qué

tiempo?

Observacioén

Elaboracion Propia

<Garay Tacilla Wilder Orlando>
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CAPITULO Il METODOLOGIA

Tipo de investigacion:

El tipo de investigacion es correlacional, asi como lo determina Hernandez (2003) que La
investigacién correlacional, es un tipo de estudio que tiene como propésito evaluar la relacion que
exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables (en un contexto en particular). Los
estudios cuantitativos correlaciénales miden el grado de relacion entre esas dos o mas variables

(cuantifican relaciones).

Disefio de la investigacién

El disefio de la investigacion es no experimental/transversal

Segun Fernandez (2010) lo que se hace en la investigacion no experimental es observar
fenémenos tal como se dan en su contexto natural, para posteriormente analizarlos. Ademas se

han recolectado los datos en un s6lo momento, en un tiempo Unico por lo que es transversal

Poblacién y muestra:

Tamayo y Tamayo, (1997), "La poblacién se define como la totalidad del fenbmeno a estudiar
donde las unidades de poblacion posee una caracteristica comun la cual se estudia y da origen a

los datos de la investigacion”(P.114).
La poblacion sujeta a estudio estd conformada por 48 agricultores de Viru.

La muestra es una muestra no probabilistica de acuerdo al interés del investigador, conformada

por 48 agricultores de ViraQ.

Tabla 2: PROPORCIONAL DE LA MUESTRA

DESCRIPCION oa=RO | ToTaL
Productores agricolas 40 40
Miembros Directiva 4 4
Mercado: Viru 4 4
Total 48 48

Elaboracion propia

Péag.
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Técnicas e instrumentos de recoleccién y andlisis de datos:

Cuestionario.- Se aplicé el cuestionario en la técnica de la encuesta que fue dirigida a los
integrantes de la asociacién de agricultores, las preguntas se estructuraron de la siguiente
manera:

Preguntas cerradas; Con posibilidades de respuestas, las mismas que fueron biopcionales y poli
opcionales.

Biopcionales: La posibilidad de seleccionar entre dos alternativas de respuesta Poliopcionales; Se
propone mas de dos opciones de respuesta, siendo estas de simple seleccién y de seleccion
multiple.

Poliopcionales de seleccién simple, Se establecieron mé&s de dos opciones de respuesta; el
encuestado eligié una respuesta.

Poliopcionales de seleccién multiple: Se proporcion6 mas de dos alternativas de respuestas.

Procedimiento:
Los Cuestionarios.- Se elaboraron de acuerdo a las dimensiones de las bases teéricas de la

variable y la Operacionalizacion de variables, donde se puede apreciar de forma sintética.

Los pasos que sirvieron para elaborar el cuestionario fueron los siguientes:

1. Seleccionar la muestra de la poblacion de la institucion, detallado en nuestro Marco
Metodolégico, Poblacion y Muestra.

. Listar la variable y dimensiones que se pretender medir.

. Revisar la definicion conceptual y comprender significado.

. Elaborar la Operacionalizacién para cada variable.

. Realizar las preguntas de acuerdo a sus indicadores de cada Dimension

. Seleccionar el instrumento de medicién.

. Iral campo y aplicar el formato de cuestionario a los colaboradores de la empresa.

. Recolectar los datos obtenidos del cuestionario.

© 00 N O o B~ W N

. Llegar a la conclusion y poder determinar sobre la mejora de la comercializacion de productos

agricolas de los agricultores de Vira, Trujillo 2018

Analisis estadistico e interpretacion de datos

Péag.
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Para el andlisis se aplicé la Escala de Likert, escala que estuvo centrada en los sujetos de estudio
en el cual se elaboraron items, donde cada item ofrecid una serie de alternativas en forma

graduada, las respuestas fueron indicadas mediante nimeros y letras.

La escala de Likert fue construida mediante dimensiones por las variables en estudio con un

enfoque racional deductivo.

Excel para la presentacion de los resultados.

CAPITULO Il RESULTADOS

En este capitulo se constituye la presentacion y andlisis de los resultados en tablas y figuras.

3.1. Resultados en Tablas y Gréaficos

A continuacion se presenta el andlisis descriptivo de aspectos generales de los pobladores como
asociacion, productos y comercializacion, mediante tablas y gréaficos de frecuencia y porcentual.

AGRICULTORES

ASOCIACION

Pregunta # 1 ¢ Cree usted que existen lideres que son reconocidos por quienes se dedican a esta
actividad?

Tabla 3: LIDERES

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Definitivamente si 21.00 44%
Probablemente si 6.00 13%

Indeciso 2.00 4%
Probablemente no 12.00 25%
Definitivamente no 7.00 15%

TOTAL 48 100%

Elaboracion Propia

Péag.
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0-1 GRAFICO #1 LIDERES
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25%
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Fuente: Agricultores de Vira
Elaboracion Propia

Andlisis: Como se puede apreciar en el grafico el 44% de los agricultores indican que
definitivamente si hay personas que se dedican a esta actividad agricola, y que son reconocidos
por motivar a los demas en la realizacibn de acciones conjunta, el 15% expresa que
definitivamente no hay en la comunidad personas que lideren el mejoramiento agricola, se deduce
que en Virl existen agricultores que son lideres y pueden ayudar para que la asociacién tenga
éxitos en sus objetivos planteados.

Pregunta # 2 ¢Cree usted que los lideres tienen capacidades para transmitir sus ideas, facilitar la

participacion, motivar y apoyar a la solucion de conflictos?

Tabla 4, CAPACIDAD DE TRANSMITIR IDEAS, FACILITAR LA PARTICIPACION

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Definitivamente de acuerdo 16.00 33%
Probablemente de acuerdo 9.00 19%

Indeciso 2.00 4%
Probablemente en desacuerdo 11.00 23%
Definitivamente en desacuerdo 10.00 21%

TOTAL 48 100%

Péag.
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0-2 GRAFICO # 2 CAPACIDAD DE TRANSMITIR IDEAS, FACILITAR LA
PARTICIPACION
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Fuente: Agricultores de Vira

Elaboracion Propia

Andlisis: Por lo general se reconoce la figura de un lider por ser quien va a la cabeza, sobre sus
hombros tiene la responsabilidad de llevar adelante todo género de proyectos, distinguiéndose por
ser una persona emprendedora y con iniciativa, con la habilidad de saber transmitir sus
pensamientos a los demas, comprension de las personas y la desarrollada capacidad de conjuntar
equipos de trabajo eficientes. El 33% cree que definitivamente los lideres tienen capacidades para
transmitir sus ideas, facilitar la participacion, motivar y apoyar a la soluciéon de conflictos, teniendo
asi un nivel de indecision del 4%, el 23% indica que probamente en desacuerdo, mientras que el

21% se encuentran en desacuerdo.

Pregunta # 3 ¢ Considera usted que al asociarse los productores, mejoraron las condiciones de los
agricultores?
Tabla 5: LA ASOCIACION MEJORA LAS CONDICIONES DE LOS AGRICULTORES

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Definitivamente de acuerdo 21.00 44%
Probablemente de acuerdo 6.00 13%

Indeciso 2.00 4%
Probablemente en desacuerdo 15.00 31%
Definitivamente en desacuerdo 4.00 8%

TOTAL 48 100%
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0-3 GRAFICO # 3 LA ASOCIACION MEJORA LAS CONDICIONES DE LOS
AGRICULTORES
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Elaboracion Propia

Analisis: Se puede apreciar que el 44% y 13% respectivamente de los agricultores tienen la
percepcion de que al asociarse hubo mayor beneficio, con un nivel de indecision del 4%, el 31%
indico que se pierden mayores beneficios al asociarse, con un definitivamente 8% en desacuerdo.
Los agricultores dentro de la organizacion obtuvieron mayores beneficios para sus asociados
como asistencia y capacitacion técnica, lamentablemente no han accedido a mejorar los procesos

de comercializacion por falta de vision de sus asociados.

PRODUCTOS

Pregunta # 4.- ¢ El producto que usted ofrece es de ciclo corto o ciclo largo?

Tabla 6: CICLOS DEL PRODUCTO

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

Ciclo corto 47.00 98%

ciclo largo 1.00 2%
TOTAL 48 100%
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Elaboracion Propia

2%

Ciclo largo

Andlisis: El producto que ofrecen los agricultores es de ciclo corto, apenas el 2% manifiesta que

es de ciclo largo, los meses de siembra y cosecha respectivamente son de Diciembre a Febrero

donde el clima es propicio para ello, pero a partir de Abril en adelante donde existe presencia de

fuertes lloviznas y bajas temperaturas se abstienen de sembrar ya que los productos se

descomponen y se llenan de gusanos.

Pregunta # 5- ¢ De los productos con mayor produccion, cuanto produce usted y cada qué tiempo?

Tabla 7: PRODUCCION

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
10 - 20 Sacos 5.00 10%
21 - 30 Sacos 4.00 8%
31 - 40 Sacos 13.00 27%
41 a 50 Sacos 26.00 54%
TOTAL 48 100%
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10%

Fuente: Agricultores de Vira

Elaboracion Propia
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41 a 50 Sacos

Andlisis: Los agricultores de Virl destacan frijol como principal producto de produccién por su

facilidad de siembra y gran demanda en el mercado, manifiesta el 54% que produce entre 41 - 50

Sacos, el 27% expresan que producen entre 31 - 40 Sacos; es una cantidad representativa para la

comercializacion.

COMERCIALIZACION

Pregunta # 6.- ¢Usted cuenta con los medios econémicos para transportar sus productos y

comercializarlos?

Tabla 8: MERCADO

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Definitivamente si 3.00 6%
Probablemente si 6.00 13%

Indicadores 2.00 4%
probablemente no 22.00 46%
Definitivamente no 15.00 31%

TOTAL 48 100%
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Fuente: Agricultores de Vira

Elaboracion Propia

Andlisis: El 46% de los agricultores encuestados manifesté que probablemente no cuentan con el
dinero suficiente para comercializar el producto, el 31% indico que definitivamente no tiene el
dinero para transportarlo. Solo el 6% expresé que definitivamente si posee el dinero para vender
sus productos agricolas.

Acceder a nuevos mercados, tiene gran importancia, pero asi también existe en los mercados en

que operan pequefios productores altos costos de transaccién, como el transporte.

Pregunta # 7- ¢Considera usted que los agricultores de ésta zona necesitan recursos

tecnoldgicos, econémicos, capacitacién técnica u otros para mejorar su actividad?

Tabla 9: DEMANDA

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
Tecnologia 17.00 35%
Econdémica 25.00 52%
Capacitacion técnica 6.00 13%
TOTAL 48 100%
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0-7 GRAFICO #7 DEMANDA
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Elaboracion Propia
Andlisis: Se puede observar en el grafico que el 52% de los agricultores consideran que el

recurso mas importante que necesitan para mejorar su actividad es el econémico, seguido con el
tecnoldgico con un 35%. Solo un 13% establece que necesitan de capacitacion técnica. Los
agricultores estan conscientes de cudles son los cambios que se deben implementar para
adaptarse a las demandas del mercado, entre ellos también se encuentra el impedimento fisico
que se relaciona con falta de carreteras, que hacen costoso el traslado de productos, créditos para

invertir en la produccion y en la comercializacion, entre otros.
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CAPITULO IV CONCLUSIONES

Si bien las ventajas de la asociatividad son evidentes, no deja de plantear algunos
desafios que deben ser asumidos por la organizacion. Una de las mayores limitaciones
con que se encuentra la asociacion de agricultores de VirQ, es la comercializacion de sus
productos, en gran medida causada por la falta de conocimiento adecuado acerca de la
demanda de los mismos pero también por desconocimiento de los criterios que rigen los

procesos de intercambio.

v' La asociacion de agricultores no cuenta con estrategias de comercializacion, por
lo tanto no tiene ventajas competitivas, desconoce las técnicas de
comercializacion y el mercado a donde quiere llegar para vender sus productos.

v' Los integrantes de la asociacién no cuentan con un instrumento que contribuya a
mejorar la competitividad y a obtener una mejor rentabilidad, dentro de un

mercado accesible a las ventas, que motive y satisfaga la demanda.

OBJETIVO 01: Analizar los modelos teéricos que orienten el trabajo de investigacion

Capacitar a los pequefios productores en el fortalecimiento de las capacidades
administrativas, técnicas de mercadeo y servicio al cliente con el objeto de incluir nuevos

mecanismos de comercializacion y practicas o modelos organizativos.

OBJETIVO 02: Determinar la situaciéon actual de los de agricultores de Viru.

Elegir estrategias de acuerdo a las necesidades que tenga y en la posicion donde se
encuentre la asociacion frente a sus competidores, conociendo sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. Las estrategias deben ajustarse a los cambios
que se dan en el mercado, ser diferentes, mejores e innovadoras que las de su

competencia.
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OBJETIVO 03: Establecer las estrategias de comercializacion para agricultores de Vir,
sea competitiva en el mercado.

Formular un plan estratégico con el fin de que la asociacién sea competitiva planteando
metas a largo plazo y estrategias comerciales de una forma coherente; todos los
integrantes de una organizacion deben ser eficientes en sus actividades, conjuntamente

satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes.
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ANEXOS

ENCUESTA REALIZADA A LOS INTEGRANTES DE LA ASOCIACION DE AGRICULTORES DE
VIRU, TRUJILLO.

1.- ¢ Cree usted que existen lideres que son reconocidos por quienes se dedican a esta actividad?

Definitivamente si D

Probablemente si D
Indeciso D

Probablemente no D
Definitivamente no D

2.- ¢ Cree usted que los lideres tienen capacidades para transmitir sus ideas, facilitar la

participacion, motivar y apoyar a la solucién de conflictos?

Definitivamente de acuerdo
Probablemente de acuerdo
Indeciso

Probablemente en desacuerdo

00000

Definitivamente en desacuerdo
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3.- ¢Considera usted que al asociarse los productores, mejoraron las condiciones de los

agricultores?

Definitivamente de acuerdo
Probablemente de acuerdo
Indeciso

Probablemente en desacuerdo

Definitivamente en desacuerdo

oooo

4.- ¢ El producto que usted ofrece es de ciclo corto o ciclo largo?

Ciclo corto D
Ciclo largo D

5.- ¢ De los productos con mayor produccién, cuanto produce usted y cada qué tiempo?

10 - 20 Sacos ¢/10 dias
21 - 30 Sacos c/10 dias
31 - 40 Sacos c/10 dias

41 - 50 Sacos c¢/10 dias

goon

6.- ¢ Usted cuenta con los medios econémicos para transportar sus productos y comercializarlos?

Definitivamente de acuerdo
Probablemente de acuerdo
Indeciso

Probablemente en desacuerdo

Definitivamente en desacuerdo

Joood
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7.- ¢ Considera usted que los agricultores de ésta zona necesitan recursos tecnoldgicos,

econdémicos, capacitacion técnica u otros para mejorar su actividad?

Tecnolégico D
Econdémico D

Capacitacién técnica D

ENTREVISTA DIRIGIDA A LA DIRECTIVA DE LA ASOCIACION DE AGRICULTORES DE VIRU .

Objetivo: Determinar las condiciones en que se encuentran los pequefios agricultores de la zona

en cuanto a la produccion y comercializacion de los productos agricolas.

1.- ¢ Cual es el principal producto que se produce en la zona?

2.- ¢ Cual es el mercado que la asociacion ha identificado para vender sus productos?

3.- ¢ Cudl es el costo de produccién?

4.- ;De qué manera la asociaciéon comercializa los productos?

5.- ¢ COmo asociacion, ustedes hacen la gestién para que sus socios se capaciten en técnicas de

comercializacién y de produccion?

ENTREVISTA DIRIGIDA A LAS PERSONAS QUE LABORAN EN EL MERCADO DONDE SE
VENDEN LOS PRODUCTOS QUE SE PRODUCEN EN ESTE SECTOR.

1.- ¢Considera usted que existen las facilidades para el acceso al mercado de los pequefios
agricultores?

2.- ¢ Cuadles son las caracteristicas de los mercados para los pequefios agricultores?

3.- ¢ Cudles creen ustedes que deberian ser las estrategias de comercializacion para los pequefios

agricultores?
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