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Estimados sefiores:

Nos es grato presentarles

nuestra tesis de Grado Titulada. “La

Tienda de Barrio Su Cpntribucién en la Distribucidn Yy
Comercializacién de los. lfro'&iuctos Primarios Pertenecientes a
la Capasta Familiar de los Cartageneros”, la cual sometemos a

su estudio y aprobacidn.

Esperamos que el estudio cumpla con los requ131tos por’ Ustedes

ex.lgm o3,

1

Cordialmente,

Lo oo S

LORENA L. CADAVID. LOPEZ

JLJT

JATROYJOSE GONZALEZ M.
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Encuesta dirigida a
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d. Competencia
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