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RESUMEN 

Modelo de gestión comercial para mejorar el proceso exportador de la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022 

La gestión comercial es la identificación y desarrollo de oportunidades de negocio para 

cualquier rubro, debido a que es importante tener un manejo adecuado de cada una de las 

cadenas para la exportación, en este sentido, el presente trabajo se identificó ciertos 

inconvenientes que dificulta los movimientos económicos y la toma de decisiones 

comerciales. La investigación tiene como objetivo general, proponer un modelo de gestión 

comercial para mejorar el proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 

2021-2022, mientras que los objetivos específicos fueron: analizar la situación actual de la 

gestión comercial de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022, identificar la 

situación actual del proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-

2022. Es importante resaltar que se trabajó con una muestra de 200 familias productoras 

de 40 comunidades diferentes, donde para el tratamiento de cada uno de los objetivos se 

realizó un análisis explicativo de causa y efecto entre las variables de estudio, que involucra 

a los dos primeros objetivos específicos, y para el objetivo general se planteó un diseño de 

gestión comercial; donde se planteó cuatro fases con la finalidad de especificar cada una 

de las actividades que debe desarrollar la cooperativa. Dando como conclusión general 

que la cooperativa no tiene una adecuada gestión comercial. 

Palabras clave: productores, cooperativa, gestión comercial, proceso exportador. 
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ABSTRACT 

Commercial management model to improve the export process of the Allima 

Cacao Agrarian Cooperative, 2021-2022 

Commercial management is the identification and development of business opportunities 

for any sector, because it is important to have adequate management of each of the export 

chains. In this sense, this work identified certain drawbacks that make movements difficult. 

economics and business decision making. The general objective of the research is to 

propose a commercial management model to improve the export process of the 

Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022, while the specific objectives were: to 

analyze the current situation of the commercial management of the Cooperativa Agraria 

Allima Cacao, 2021-2022, identify the current situation of the export process of the Allima 

Cacao Agrarian Cooperative, 2021-2022. It is important to highlight that we worked with a 

sample of 200 producer families from 40 different communities, where to treat each of the 

objectives, an explanatory analysis of cause and effect was carried out between the study 

variables, which involves the first two objectives. specific, and for the general objective a 

commercial management design was proposed; where four phases were proposed with the 

purpose of specifying each of the activities that the cooperative must develop. Giving as a 

general conclusion that the cooperative does not have adequate commercial management. 

 

Keywords: producers, cooperative, commercial management, export process. 
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CAPÍTULO I 
 INTRODUCCIÓN A LA INVESTIGACIÓN 

 

La gestión comercial es definida como el reconocimiento y la creación de posibles 

oportunidades de negocio, así como la gestión eficaz de proyectos y contratos de 

marketing de principio a fin. El proceso implica contratar, formar e inspirar al personal de 

ventas, sincronizar las actividades dentro del departamento de ventas y poner en práctica 

un enfoque de ventas unificado que genere ingresos por ventas (Medina et al., 2020, pp.37-

38). Asimismo, la comercialización requiere muchos documentos administrativos 

obligatorios, como certificados y solicitudes. Los trámites aduaneros se refieren a todos los 

procedimientos y papeleos que hay que realizar para cumplir la normativa necesaria para 

mover mercancías entre países al importar o exportar (Alva y Álvarez, 2019, pp.130-132). 

El cacao se posiciona en el puesto número tres del mercado internacional de materias 

primas, el 95% de la producción se dedica al cacao ordinario, además, las exportaciones 

de cacao a nivel internacional han permitido la generación de ingresos para los países que 

los producen, es así que tanto el grano en seco como el procesado experimentaron un 

crecimiento significativo, alcanzando los $850 millones en el 2020 frente a los $720 del 

2019 (Alcívar et al., 2021, p. 243). Las compañías exportadoras de cacao deben contar 

con una cadena que incluya los procesos y acciones para la venta y exportación, estas 

empresas trasladan el cacao hasta los consumidores finales, por lo tanto, esta se ha 

convertido en la base para la efectividad de las empresas, impulsando el desarrollo de 

estas, mejorando su competitividad y abriendo nuevos mercados (Espinoza, 2022, p. 6). 

En Ecuador, unos de los principales productores de cacao en Latinoamérica, Álvarez et al. 

(2020) menciona, respecto a la gestión comercial, que por la existencia de diversas 

entidades se requiere conocimientos específicos para efectos de un manejo efectivo de 

toda la cadena, sin embargo, las organizaciones carecen de ello lo cual les impide mejorar 

y analizar los necesarios pasos para la entrega de una prestación o bien de calidad (pp.66-

67), además en Argentina, Padin (2019), menciona diversas entidades desconocen los 

temas relacionados con el comercio exterior y aduanas, y desconocen la forma de verificar 

las regulaciones de exportación e importación, por ende, el proceso de comercialización 

de productos a otro país es intrincada, ya que hay que observar numerosas estipulaciones 

en función del tipo de mercancía, incluidas normas, impuestos, autorización, evaluación de 

la calidad, cumplimiento de la normativa, etiquetado, etc. 

Perú fue el cuarto productor de granos de América Latina y el Caribe entre los años 2006 

y 2018, después de Brasil, Ecuador y República Dominicana, con una producción promedio 



16 
 

estimada de 108.000 toneladas, Cusco y Ayacucho se concentra alrededor del 65%, las 

exportaciones de cacao orgánico en el mundo, el cacao peruano presenta un aumento 

notable con una tasa de exportación anual promedio de 20% y continúan creciendo año 

tras año. Perú concentra el 36% de la producción mundial del cacao fino de aroma 

(Cárdenas, 2019, p. 96). En ese sentido, Guzmán y Ordaya (2021), señala que en la 

industria peruana de cacao existe una serie de limitaciones relacionados con los aspectos 

comerciales como la falta de comprensión de los precios del mercado por parte del 

productor, falta de poder de negociación, escasez de servicios de información en el sector 

agrícola y la capacidad de acceder a ellos. 

Por otro lado, Cornejo (2021), menciona que la ausencia de gestión de la empresa dificulta 

la ejecución adecuada de las operaciones empresariales en unos mercados que ahora 

están inundados de mercancías y tienen una intensa rivalidad económica, lo que dificulta 

la satisfacción del cliente y su participación en mercados competitivos (pp.62-63), además, 

Rodríguez (2018), mencionó que el proceso de exportación de mercancías de las 

empresas peruanas es complejo, porque presenta diversas trabas, barreras arancelarias, 

restricciones burocráticas y trámites aduaneros, además el proceso de exportación de 

mercancías requiere muchas regulaciones legales, ante estas actividades de 

comercialización es imprescindible utilizar un agente aduanal para las operaciones, para 

no cometer errores o incidencias que generen multas por incumplimiento de las nomas 

aduaneras (p.70-71). 

A nivel local, el presente estudio se enfocó en los productores en la Cooperativa Agraria 

Allima Cacao, del Distrito de Chazuta, San Martín, Perú. Donde se pudo evidenciar y 

recopilar información con algunos productores, miembros de la Cooperativa Agraria Allima, 

donde manifestaron que actualmente presentan dificultades en el proceso exportador del 

producto de cacao, debido a que no están contando con el correcto establecimiento de 

tareas para el manejo de sembrado y cosecha del cacao, lo cual posiblemente genera una 

baja calidad para otorgar un producto selecto para la exportación.  

Dentro del aspecto comercial, no están teniendo datos precisos acerca de sus movimientos 

económicos, lo cual dificulta la toma de decisiones comerciales. Teniendo en cuenta eso, 

es necesario que se proponga y se aplique un modelo de gestión comercial, que ayude 

con la organización, capacitación, gestión y comercialización de estos productores en la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao.  

Parte importante de una cooperativa es fidelizar a sus socios y clientes, y esto requiere la 

dedicación de todos los miembros de la organización, que incorpora desde el proceso de 



17 
 

siembra, cosecha hasta la venta del producto, logrando así una gestión comercial óptima, 

por ello es relevante saber el panorama actual en la que permanece la cooperativa agraria, 

para plantearse estrategias que puedan ayudar mejorar la producción de cacao, 

alcanzando así una competitividad mayor en el mercado; fidelizando a los clientes, 

brindando un producto de calidad. Si se persiste esta situación, probablemente no se esté 

planificando una correcta producción desde manejo de sembrado y cosecha del cacao, es 

muy posible que los diversos productores y miembros de la cooperativa agraria Allima 

Cacao, registren pérdidas considerables, al no contar con un mercado estable donde poder 

comercializar sus productos. 

Ante esto se planteó como problema general: ¿De qué manera el modelo de gestión 

comercial mejora el proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-

2022?, y como problemas específicos: ¿Cuál es la situación actual de la gestión comercial 

de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022? y ¿Cuál es la situación actual del 

proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022? 

Es muy importante mencionar que se tuvo como hipótesis general: Hi: El modelo de gestión 

comercial mejorará el proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-

2022 y H0: El modelo de gestión comercial no mejorará el proceso exportador de la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022. Como hipótesis específicas: H1: La 

situación actual de la gestión comercial de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-

2022; es deficiente y H2: La situación actual del proceso exportador de la Cooperativa 

Agraria Allima Cacao, 2021-2022; es inadecuada. 

Por otro lado, se planteó como objetivo general: Proponer un modelo de gestión comercial 

para mejorar el proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022 y 

como objetivos específicos: Analizar la situación actual de la gestión comercial de la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022 e identificar la situación actual del proceso 

exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022. 

La investigación se justificó a su conveniencia puesto que coexistió de beneficio para los 

productores en la Cooperativa Agraria Allima Cacao, dado que, tuvieron conocimiento del 

modelo de gestión comercial para la mejora del proceso exportador, asimismo con las 

derivaciones obtenidas, la cooperativa obtuvo información del comportamiento de las 

variables de la investigación para posteriormente innovar pericias y estrategias con el 

propósito de ayudar con la problemática evidenciada, con el proceso exportador. 

La presente investigación se justificó por su relevancia social, brindando una imagen clara 

sobre la situación que se viene suscitándose en la gestión comercial y en el proceso 

exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022; así mismo esta 
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investigación sirvió de ejemplo para otras cooperativas agrarias que se asemejan en la 

situación presente y tomen en cuenta la importancia de estas dos variables en la 

producción a gran escala para su exportación. 

La investigación se justificó en lo teórico manejando diversas conceptualizaciones y teorías 

sobre las variables del estudio. Esto permitió tener una mejor comprensión de la situación 

de los agricultores de la Cooperativa Agraria Allima Cacao de Tarapoto, otorgando 

información útil a todos los interesados, así como una nueva comprensión de las variables 

de la investigación y otros temas relacionados. 

Los resultados se justificaron de manera práctica, proporcionando a la presente 

investigación solvencia, para la cual el modelo de gestión comercial logró servir para que 

diversos productores y cooperativas tengan ideas claras para tomar decisiones a la 

necesidad de los interesados optimizando la rentabilidad y solvencia de la organización. 

Se justificó en la metodología para el mejoramiento de la presente investigación, donde se 

aplicó los instrumentos que aprueben el análisis de las variables, gestión comercial y el 

proceso exportador, para lo cual dichos resultados permitieron desempeñar un papel 

importante con los objetivos e hipótesis del estudio, además el proceso contara con validez 

y confiabilidad, para fines educativos, que pueden ser utilizados para futuras investigación 

con las mismas variables en escenarios diferentes. 
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CAPÍTULO II 
MARCO TEÓRICO 

 

2.1. Antecedentes de la investigación 

A nivel internacional 

Vargas (2018), analizó el desempeño de la producción y exportación de cacao colombiano 

entre 2007 y 2016, Colombia. Con el fin de enfrentar los retos por obtener competitividad 

mayor en el mercado. Para ello, se utilizaron como técnicas e instrumentos el análisis de 

la información y los datos estadísticos, respectivamente. Se concluyó que existían 

problemas de conectividad en la producción de cacao, que la incapacitaban para competir 

en el mercado internacional. En consecuencia, se actuó modificando toda la infraestructura 

del país para mejorar la producción de cacao, aunque sigue existiendo un obstáculo, que 

es la gestión adecuada de la tecnología para lograr procesos más eficaces.  

Morales et al. (2018), en su estudio se examinaron los canales de comercialización de los 

pequeños cacaos cultores, Ecuador. Utilizando una metodología cualitativa con un diseño 

documental explicativo. Los resultados mostraron que el gobierno ecuatoriano había 

mejorado la comercialización directa de productores y exportadores, y reforzado la 

capacidad del agricultor para llevarla a cabo. Está claro que los intermediarios son los 

principales responsables de la comercialización del cacao, ya que recogen el cacao de los 

pequeños productores; sólo unos pocos productores asociados pueden obtener un mejor 

precio en el mercado. Por consiguiente, para aumentar los ingresos de los productores de 

cacao, debe fomentarse la formación de asociaciones para evitar la comercialización a 

través de intermediarios. 

Coral et al. (2019), desarrollaron un artículo que identificó los procedimientos que inciden 

en la exportación, Colombia. Para ello, empleó una investigación de tipo documental 

explicativo. Los resultados mostraron que entre 2010 y 2018 se produjeron 49.651,23 

toneladas, de las cuales se exportaron 538,51 toneladas, lo que representó el 8,61% de la 

producción de cacao del departamento. En 2015 y 2016, el valor de exportación del cacao 

fue superior al de años anteriores, alcanzando más del 42,2% e indicando que se habían 

fortalecido los procesos de producción, como la instalación de nuevas tecnologías de 

cosecha y plantación. En última instancia, los autores concluyeron que, aunque los valores 

de exportación habían crecido, el grado de correlación entre las variables seguía siendo 

bajo, lo que hacía que la región fuera menos competitiva que otras. 



20 
 

Valenzuela (2019), desarrollo un estudio en una pequeña y mediana empresa (PYME) 

ecuatoriana dedicada al suministro, producción, comercialización y exportación de cacao 

en grano y otros artículos relacionados, Ecuador. La metodología utilizada como sistema 

de mejora del proceso de ocho pasos que se basó en las cuatro etapas del Ciclo de 

Deming: Planificar, Hacer, Comprobar y Actuar. Se descubrió que la empresa no disponía 

de un procedimiento de Gestión Comercial bien definido para apoyar las ventas; al utilizar 

la Ruta de la Calidad en el proceso de Gestión Comercial, los resultados fueron 

satisfactorios; las ventas aumentaron un 32,8% al comparar el primer trimestre de 2018 y 

el de 2019. La empresa tuvo un aumento de las ventas del 118,1% en el mismo periodo 

de tiempo en el análisis anualizado. 

Espinoza (2021), analizó la cadena logística de exportación de cacao en la Provincia del 

Guayas año 2021, España. Luego del contexto pandémico. Con los resultados que se 

obtuvieron, se concluyó que la cadena logística de exportación es un factor clave para los 

exportadores de cacao y las entidades de Guayas, ya que hace que la exportación sea 

competente, produciendo resultados positivos. En consecuencia, se planteó la 

implementación de un sistema Just in Time (JIT) como una forma de mejorar y perfeccionar 

las operaciones internas y externas de la cadena logística de exportación, considerando 

que Guayas es la principal y mayor provincia exportadora de cacao de Ecuador. 

A nivel nacional 

Castillo et al (2019), se propuso un sistema de gestión comercial con el fin de mejorar la 

productividad de los productores de cacao fino de aroma de La Convención, Cusco. Está 

compuesto por cuatro subprocesos, a saber: Búsqueda de clientes, Gestión de ventas, 

Investigación de necesidades del mercado y Gestión de pedidos. Los dos primeros pueden 

ser gestionados por los productores de cacao de forma individual, mientras que los dos 

últimos pueden llevarse a cabo de forma colaborativa. Los productores que deseen 

exportar no sólo deben emplear los métodos recomendados por el grupo de investigación, 

sino también participar en iniciativas público-privadas como la respaldada por USAID Perú 

y adoptar el eficaz modelo que la misma empresa público-privada ha implantado en la 

Región de San Martín. 

Córdova (2019), desarrolló una investigación que tuvo lugar de estudio en Satipo, donde 

tuvo como resultado que el 33,33% de los agricultores son miembros de una agrupación 

de productores. Estos productores comercializan tres tipos de cacao: criollo (56,92%), 

trinitario (20,00%) y forastero (13,85%), con una fuerte preferencia por los abonos 

orgánicos (75,51%), que utilizan el 86,66% de los agricultores. Es evidente que la 

comprensión fundamental de la producción de cultivos ecológicos es limitada. La 
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conclusión del autor es que los agricultores desconocen las técnicas de comercialización, 

y su comprensión de la producción de cacao ecológico y de las técnicas de 

comercialización asociadas se sitúa en un nivel básico. 

Rujel (2019), en su investigación se implementó un programa para ayudar a los quince 

cultivadores de cacao de San Juan de Bigote-Morropón a formar una asociación con el fin 

de exportar cacao ecológico a Estados Unidos. Los resultados fueron sorprendentes: el 

70% de los participantes admitieron que no se les había informado sobre las ventajas de 

asociarse, y el 80% afirmaron que se enfrentaban a obstáculos al intentar exportar su 

producto directamente. Además, durante el periodo 2009-2015, las exportaciones de cacao 

aumentaron un 15%, sobre todo debido a los acuerdos comerciales. Se prevé que EE.UU. 

sea el mercado más prometedor para las exportaciones de cacao; en 2020, importó cerca 

de 479.000 toneladas, lo que constituye el 0,4% de todas las importaciones. El autor 

sugiere que los productores de San Juan de Bigote son reacios a asociarse, pues 

desconfían de que la formalización perjudique su situación financiera y les impida así 

aprovechar el potencial de la demanda de cacao en Estados Unidos. 

Ramírez et al. (2020), identificó los elementos que inciden en el proceso productivo, 

determinando si promueven o dificultan la exportación de cacao en la provincia de 

Huánuco. La investigación concluyó que hay algunos aspectos que pueden ayudar al 

proceso de producción y exportación del cacao; sin embargo, también identificaron dos 

elementos negativos: el bajo nivel educativo de los productores y la falta de conocimientos. 

Sugirieron que sensibilizar y estimular el interés por la producción de cacao, así como 

invertir en la educación de los productores, podría conducir a un mayor conocimiento y a 

un mejor rendimiento del sector del cultivo. 

A nivel regional 

Olguín (2018), en su investigación que tuvo lugar de estudio en San Martín tuvo como 

resultado que aproximadamente el 35,3% y el 29,4% de los agricultores producen 

respectivamente 3.000 kg y 4.000 kg de cultivos al año, mientras que el 57,6% carece de 

asistencia técnica y sólo el 30,6% recibe ayuda técnica de la cooperativa una vez al año. 

En cuanto a la calidad del producto, el 68,2% no emplea ni abonos ni fertilizantes y el 

17,6% utiliza abonos y fertilizantes orgánicos. Las conclusiones del autor demuestran que 

la exportación de cacao en grano seco es económica y financieramente viable, ya que la 

Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) es superior a la tasa de descuento. 

Dávila (2019), en su investigación que tuvo el objetivo de comprender el vínculo entre la 

gestión empresarial y la comercialización de granos de cacao por parte de la cooperativa 
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agrícola ALLIMA Cacao Ltda. en 2018, Tarapoto. Se tuvieron en cuenta los factores de la 

gestión empresarial, especialmente en relación con el mercado. El estudio se realizó sobre 

105 socios de la cooperativa, tanto en la población como en la muestra. Los resultados de 

la investigación revelaron que la gestión empresarial de ALLIMA Ltda tenía una calificación 

Regular del 35%, y la comercialización del cacao en grano de la misma cooperativa 

agrícola tenía una calificación Regular del 37%. Además, se concluyó que existía una 

fuerte correlación positiva evidente entre la gestión empresarial y la comercialización del 

cacao en grano de ALLIMA Ltda, con un coeficiente de correlación de Pearson de (0,904) 

y un coeficiente de determinación de (0,818). Esto indica que el 81,8% de la 

comercialización del cacao en grano se ve afectada por la gestión empresarial de ALLIMA 

Ltda. 

Mattos et al (2019), en su tesis, investigó la influencia de las exportaciones de cacao en la 

zona de San Martín. Los resultados revelaron que las exportaciones de cacao tienen un 

efecto considerable en la producción, lo que implica que, si las exportaciones aumentan y 

la producción aumenta, esto amplificará la producción local. Sugiere además que es vital 

ser más competitivo en el mercado internacional y fomentar las exportaciones entrando en 

mercados nuevos con una mayor cantidad exportable y mejorando el sistema logístico 

mundial. 

2.2. Fundamentos teóricos 

2.2.1. Gestión comercial. 

Definición. 

La gestión empresarial es una disciplina que enseña e implementar estrategias y políticas 

empresariales. Evaluamos las necesidades del mercado y anunciamos en términos de 

posibles fusiones. Esto se logra haciendo que el proceso sea más eficiente y rentable para 

configurar y administrar estas tareas. Asimismo, todo producto o servicio, al ser puesto en 

el mercado, debe estar respaldado por una acción contractual que afecta tanto al 

consumidor como al productor. Estos acuerdos pueden ser específicos para un producto o 

servicio, que puede estar disponible para la organización, como precio, entrega, atención 

y soporte, o el tipo de producto ofrecido, valor, ética o cumplimiento. Así, la gestión 

empresarial es un medio para aumentar la eficiencia y seguridad del negocio mediante la 

recopilación, revisión y refuerzo de los compromisos necesarios, incluyendo las 

necesidades e intereses de todas las partes interesadas asegurando así su asequibilidad 

y sostenibilidad (Ponce, 2017, p.55). 
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Para que una organización alcance sus objetivos, la gestión comercial es necesaria como 

componente de la gestión administrativa, ya que proporciona las herramientas necesarias 

para la correcta planificación de los sistemas de la empresa, el desarrollo del producto y la 

entrega al usuario final. Utilizando estos sistemas de gestión, podemos conseguir mayores 

resultados en lo que respecta a la supervisión de los procesos y operaciones de la 

organización, para ello utilizar sistemas informáticos proporciona: automatizar los procesos 

productivos, gestionar todas las áreas de la empresa de manera correcta, organizar los 

objetivos y metas comerciales y así maximizar los logros a menos tiempo (Padilla et al., 

2019, pp.7-8). 

La gestión comercial es un elemento esencial de cualquier sistema de comercio con un 

impacto significativo en la economía nacional. La conexión entre una empresa y el mercado 

se conoce como gestión comercial. Incluye la investigación de mercado, la venta o 

prestación de un producto o servicio a clientes y consumidores, así como la concepción de 

planteamientos y estrategias de venta en el ámbito comercial. La integración de los 

modelos empresariales y la utilización de las tecnologías digitales son esenciales para 

formular y ejecutar estrategias en la gestión empresarial, lo que a su vez conduce a una 

mayor eficacia y competitividad en el mercado (Perdigón, 2020, p-35). 

Objetivos de gestión comercial. 

Una empresa es una entidad económica que implementa ideas de manera sistemática y 

responde a los deseos y requerimientos de los consumidores por intermedio de actividades 

comerciales específicas, incluidos el propósito, la misión, la planificación estratégica, las 

metas y las acciones específicas. En el mundo empresarial actual, internacionalmente 

interconectado y ferozmente competitivo, las empresas deben centrarse en el mercado y 

manejar su base de clientes como componente vital de su estrategia para mejorar sus 

ganancias y establecer una ventaja competitiva duradera (Zambrano, 2020, pp.51-58). 

los objetivos a tener en cuenta son los siguientes:  

a) Optimizar las relaciones comerciales con los clientes, percibiendo las necesidades y 

comprendiendo los puntos claves para el crecimiento del negocio. 

b) Analizar y medir los resultados obtenidos con las herramientas disponibles de 

seguimiento del proceso de ventas en tiempo real para identificar las estrategias 

utilizadas para mejorar el proceso de ventas. 

c) Adopta una estrategia acertada para relacionarte con los clientes, sé metódico en tu 

trabajo y concéntrate en la misma tarea. Este objetivo evita cualquier problema de 

comunicación. 
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Elementos de la gestión comercial. 

La práctica de la gestión comercial abarca múltiples disciplinas e incluye personal, 

materiales y profesiones para cumplir los objetivos y fomentar el éxito de una empresa en 

el mercado (Gutiérrez et al., 2020, p.12).  

Los principales elementos de la gestión empresarial son:  

a) Planeación estratégica de los objetivos y metas. 

b) Planificar las estrategias de ventas. 

c) Analizar y orientar las estrategias de marketing. 

d) Gestión de clientela logrando la satisfacción y lealtad.  

e) Gestión de fuerza de ventas capacitando y motivando al personal. 

f) Relación optima con las diferentes áreas para el desempeño del proceso comercial. 

Teoría – gestión comercial  

a) Teoría de la motivación de Maslow. 

Se trata de una teoría muy utilizada en marketing, ideada por Maslow, que ordena las 

motivaciones según una jerarquía de importancia. Se reconoce que existen necesidades 

fundamentales del cuerpo, preocupaciones de seguridad, exigencias sociales y deseos de 

autorrealización o desarrollo máximo. Maslow sugiere que, si no se satisfacen las 

necesidades de una persona en un determinado nivel de la pirámide, no progresará al 

siguiente, lo que significa que su comportamiento se verá afectado, cumpliendo o no sus 

expectativas (Gonzales, 2021, p.104). 

b) Teoría económica de Marshall. 

Esta teoría postula que las decisiones de compra son el resultado de cálculos racionales y 

deliberados, sin tener en cuenta las características del producto. Por tanto, los 

compradores adquirirán artículos que les ofrezcan una ganancia de utilidad, según sus 

preferencias. En pocas palabras, los clientes maximizarán su consumo en relación con la 

rentabilidad que obtengan de la compra de un producto o servicio (Gonzales, 2021, p.104). 

c) Teoría del comportamiento del consumidor de Kotler. 

Esta teoría procede de la microeconomía y su análisis del comportamiento del consumidor, 

que lleva mucho tiempo arraigado en el campo del marketing. En concreto, este enfoque 

se basa en las 4P del marketing, que son de aplicación universal y ofrecen a las empresas 

opciones para tomar decisiones. Todas esas decisiones proceden de la disciplina de la 
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economía, la ciencia que facilita la provisión de bienes y servicios a los consumidores, 

logrando así su satisfacción (Veintimilla et al., 2020, p.123). 

Dimensiones – gestión comercial. 

a) Organización y asociación de los productores 

Las organizaciones y asociaciones de productores son entidades legales formada por 

productores primarios autónomas y asociativas, estructuradas en torno a un producto o 

sobre una base territorial para un fin común. Estas organizaciones están formadas por 

pequeños agricultores, productores y otros. Principalmente, se crean con el objetivo de 

mejorar la situación de las entidades de producción relacionadas, aumentando su poder 

de negociación con clientes o vendedores, uniéndose a múltiples entidades públicas o 

privadas, y aumentando el acceso a recursos económicos o financieros (Ramírez & Pérez, 

2018, p.4). 

Indicadores  

● Reducción de barreras: es un elemento crucial para el desarrollo de los países, pero 

en este mundo comercial existen barreras comerciales que impiden el crecimiento 

económico de los países emergentes, como los elevados aranceles, elevadas cuotas, 

trámites engorrosos, control de cambios y otros tipos de restricciones cuantitativas, que 

perjudican el mantenimiento de una completa igualdad de oportunidad comercial entre 

todos los proveedores extranjeros (Baena, 2019, pp.546-547). La accesibilidad a los 

mercados para las exportaciones alimentarias y agrícolas ha mejorado, sustancialmente 

mediante el inicio gradual de la eliminación de las barreras arancelarias sobre productos 

agrícolas y alimentarios (De Frahan et al., 2020, p. 85). 

● Procesos productivos: se describe como una serie de pasos que permiten a la 

organización generar un nuevo producto o servicio; al mismo tiempo, la organización 

convierte la materia prima en un producto de primera calidad, dándole un valor 

agregado, listo para su comercialización, este proceso lleva los productos de la 

organización al mercado y proporciona recursos financieros a cambio. Para lograr este 

objetivo, la empresa utiliza todos los datos y la tecnología de que dispone durante la 

fabricación (Rivera et al., 2020, pp.65-66). 

● Definición de roles y responsabilidades: En la delegación de facultades y 

responsabilidades, se define los roles, se asigna las responsabilidades y se distribuye 

actividades con el fin de establecer claramente los nombramientos dentro de la 

organización, esto ayuda a definir rápidamente objetivos, establecer reglas operativas 
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e impulsar el proceso decisional para la planificación y ejecución de actividades 

(Courdin y Sabourin, p. 26, 2018).  

b) Capacitación de los integrantes 

El objetivo del desarrollo sostenible en las comunidades agrarias no es sólo aumentar la 

productividad, sino también mejorar la calidad de vida de los habitantes de las zonas 

rurales y garantizar la sostenibilidad de los sistemas de producción. La formación de las 

personas para que sean productivas es un factor clave, ya que deben ser conscientes de 

la importancia del conocimiento y la tecnología para mejorar las economías familiares. Para 

ello, deben disponer de información precisa sobre las necesidades (Chaiña & Inquilla, 

2020, p.4). 

Indicadores 

● Sobre el manejo integrado de plagas (MIP): es una técnica de control de plagas con 

un uso reducido de plaguicidas, ejecutada de forma que se reduzca el peligro potencial 

para las personas y el medio ambiente. Es una estrategia que hace hincapié en la 

prevención de las plagas mediante la aplicación de métodos como el control biológico, 

la alteración de los hábitats, el cambio de las prácticas culturales y la utilización de 

variedades resistentes (Pernía & Sanabria, 2021, pp.3-4). Las capacitaciones sobre el 

manejo de plagas mejorarían la producción y la calidad de sus productos aplicando las 

técnicas aprendidas se podría minimizar el uso de productos químicos lo que ayudaría 

a fortalecer sus cultivos (Mora et al, 2018, p. 182).  

● Sobre proceso logístico y comercial: se refiere a todo el conjunto de pasos y acciones 

asociados a la transferencia de productos, ya sea de un proveedor a una organización 

o de una organización a un cliente. La logística se centra en el transporte de productos, 

lo que produce más eficacia, gastos más baratos, mayores niveles de producción, mejor 

control de existencias, uso más inteligente del almacenamiento, mayor satisfacción de 

clientes y proveedores, y una mejor experiencia del cliente (Espinoza, et al., 2021, 

pp.251-253). 

● Sobre asistencia técnica: La asistencia técnica es una de las formas más importantes 

de adaptar los nuevos sistemas agrícolas en todo el mundo, este apoyo debe poder 

lograr con los lineamientos normativos, mantener altos estándares de producción y 

garantizar ingresos para los agricultores. Dentro de las cooperativas se tiene como 

características: la participación de los socios en la guía de la asistencia, la diversidad 

de servicios prestados por las cooperativas y la igualdad de acceso a los servicios 

técnicos y la fragmentación de la prestación de servicios (Vargas, 2018, p. 67). 
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c) Establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post cosecha 

El establecimiento de métodos de cultivo implica las diversas tareas y procesos que se 

planifican y ejecutan a lo largo de la temporada de cultivo para obtener una cosecha mejor 

y mayor (Torres et al., 2018, p.17). El proceso post cosecha incluye la gestión adecuada 

de los distintos productos agrícolas con el fin de evaluar su calidad y decidir sobre su 

comercialización o utilización. Uno de los métodos es el secado y las condiciones de 

almacenamiento, la cual determinan la estabilidad y calidad de la materia prima (Peña, 

2018, pp.74-75). 

Indicadores 

● Mejoramiento de ecotipos: Un ecotipo es una población que presenta un rasgo físico 

distinto en un hábitat determinado, y está modificada genéticamente para vivir en ese 

entorno concreto. Así mismo en el comportamiento agronómico y sostenibilidad desde 

el punto de vista comercial comprime beneficios en la materia prima mejorando las 

características, como la textura, el color, el sabor, obteniendo un producto de calidad 

sobresaliente (Bonilla et al., 2019, pp.244-245). 

● Mejoramiento de la calidad de la post cosecha: Tras la recolección, hay que 

manipular adecuadamente los distintos productos agrícolas para garantizar su calidad 

y dejarlos listos para su comercialización o consumo. De ahí que una gestión eficaz del 

sistema postcosecha implique la aplicación de técnicas de acondicionamiento del 

producto, como el secado, la limpieza, la selección, la elección, la clasificación, el 

almacenamiento y el control de plagas, que comienzan en la fase de recolección en el 

campo y continúan hasta la venta del producto, lo que permite obtener un producto de 

buena calidad (Chalco & Puga, 2021, p.8). 

d) Gestión de valor 

Son las condiciones o características de calidad que son apreciados por los propios 

productores, debido al esfuerzo y constancia que lleva tener productos óptimos y de 

excelente calidad, garantizando la producción de alimentos sanos e inocuos, estas 

características en el cultivo de frutas, verduras y otros cultivos son necesarias para 

garantizar la calidad de los productos que se entregan al consumidor. Así mismo, se 

encuentran asociadas al desarrollo sostenible, sin descuidar la seguridad ambiental y de 

la sociedad en general (Gómez et al., 2021, pp.50-51). 

Indicadores  

● Certificación fitosanitaria: Un certificado fitosanitario es una declaración oficial emitida 

por la organización de protección fitosanitaria del país de exportación a la organización 
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de protección fitosanitaria del país de importación que atestigua que los vegetales o 

productos vegetales cubiertos por el certificado cumplen las normas de calidad exigidas, 

libre de plagas y patógenos que podrían alterar la salud ante el consumo del producto 

(Jiménez & Jiménez, 2020, p.124). 

● Certificación de buenas prácticas agrícolas: Las buenas prácticas agrícolas se 

refieren a los métodos agrícolas que reducen la probabilidad de contaminar los 

productos. La implementación de las buenas prácticas aborda la calidad de agua, el uso 

de estiércol y compost, la salud e higiene, garantizando así diversos componentes de 

la sostenibilidad, incluida la seguridad de los trabajadores, la conservación del medio 

ambiente e inocuidad de los alimentos (Mora et al., 2020, pp.114-115). 

● Certificación de productos orgánicos: Esta certificación garantiza que todas las 

materias primas utilizadas y el propio producto se han obtenido mediante métodos de 

agricultura ecológica, así mismo, la certificación orgánica es una etiqueta otorgada a los 

productos orgánicos después de la validación, que garantiza que el producto o las 

materias primas utilizadas en el producto se cultivaron mediante agricultura orgánica, 

sin fertilizantes químicos, pesticidas ni hormonas inducidas (Lopez, 2019, pp.71-72). 

e) Comercialización y exploración de mercados 

La comercialización es el proceso de introducir un nuevo producto en el mercado, incluye 

etapas como producción, distribución, marketing, ventas y atención al cliente. Así mismo, 

la investigación de mercado es una técnica utilizada para evaluar la viabilidad de un nuevo 

producto o servicio pidiendo la opinión de los clientes potenciales. Este proceso permite a 

una empresa identificar su mercado objetivo y obtener información de los clientes sobre su 

interés en el artículo que se ofrece (Soledispa et al., 2021, p.83). 

Indicadores 

● Búsqueda de mercado interno y externo: El comercio interno se lleva a cabo entre 

las partes dentro de los límites políticos y geográficos de una nación, lo conforman los 

mercados mayoristas y minoristas. Mientras que el comercio exterior son aquellas 

transacciones comerciales de intercambio de servicios y artículos que se encuentran 

fuera de las fronteras de la nación. Ambos buscan satisfacer la demanda de los 

consumidores y sobre todo fortaleciendo la economía de un país (Solórzano, 2017, 

pp.2-3). Planificar estrategias de comercialización se requiere conocer, analizar y tomar 

decisiones sobre el contexto tanto de los mercados internos como externos, la 

búsqueda del mercado exterior es un proceso que permite, a través de una visión 

sistemática y objetiva, el recojo de información para mejorar la gestión de las empresas 

a nivel exterior estableciendo los mercados de reserva y potenciales seleccionando el 
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mercado más adecuado o conveniente para lograr el objetivo de desarrollo (Lomelí, 

2021, p. 3).  

● Planificación de producción: La planificación de la producción es un proceso que 

implica programar y organizar los procesos de fabricación permite que una empresa 

controle su producción, identifique problemas, entregue productos a tiempo y evite la 

escalada de problemas, al final del proceso, la empresa cuenta con información 

detallada sobre el inventario, el proceso y el personal requerido (Encalada et al., 2021, 

pp.193-194). Todas las empresas, dentro de sus funciones, desarrollan planes 

comerciales que les permitan analizar sus oportunidades y riesgos potenciales y 

desarrollar estrategias para contrarrestarlos y beneficiarse con las posibilidades que 

pueden presentarse (Díaz, 2019, p. 21). 

● Distribución: Es una secuencia de establecimientos o intermediarios por los que se 

difunde un producto o servicio hasta que llega al comprador o consumidor final. Las 

redes de distribución pueden estar formadas por mayoristas, distribuidores, minoristas 

y puntos de venta, así, todas las operaciones se organizan en secuencia dentro de una 

misma línea, garantizando que el producto llegue en condiciones óptimas al consumidor 

(Veloz at al., 2020, p.137). Esta juega un papel importante en la gestión comercial de 

cualquier empresa dado que llevar los productos a las manos de los consumidores en 

el momento y lugar adecuado requiere un esfuerzo continuo (Rodríguez y Zambrano, 

2019, p. 19). 

2.2.2. Proceso exportador 

Definición  

Es el proceso para las actividades de exportación, lo cual implica garantizar la concesión 

de licencias y el cumplimiento antes del envío de las mercancías al exterior, organizar el 

transporte y el almacenamiento después de la descarga de las mercancías, obtener el 

despacho de aduana y pagar impuestos antes del despacho de las mercancías, estas 

operaciones suelen realizarse de acuerdo con determinadas condiciones, debido a lo 

intrincado de diversas leyes y requisitos especiales de las operaciones. Además, el 

proceso de envío está sujeto a todas las normas de control de calidad y embalaje para la 

exportación, la cual obligatoriamente tiene que cumplir una serie de requisititos para que 

una empresa pueda sacar al exterior su producción en gran escala (López et al.2020, p.58). 

La exportación requiere la recopilación de diversos documentos, que deben cumplir las 

normas del país de destino, así como nuestra propia normativa y cualquier requisito de 

importación especificado por el cliente. La exportación es uno de los principales 

componentes del comercio internacional. Las exportaciones son esenciales para el 
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comercio internacional, así como para fomentar la actividad económica dentro de una 

nación. Por ello, es importante respetar las estipulaciones pertinentes; de lo contrario, 

pueden surgir dificultades durante la salida del país exportador, la importación y la 

exportación de la mercancía en su destino, lo que daría lugar a cargos por la estancia 

excesiva de la carga, gravámenes, gastos adicionales, incluso la incautación y el rechazo 

de la mercancía, lo que acarrearía importantes perjuicios económicos (Díaz, 2021, pp.2-

5). 

Los procedimientos y tramites documentarios de exportación son obligatorios, para así 

garantizar la correcta aplicación de todas las medidas de exportación de las mercancías. 

Es importante entender la definición de una exportación porque las exportaciones están 

sujetas a las diversas reglamentaciones de exportación, independientemente de lo que 

esté exportando, su éxito depende de la creación de procedimientos de exportación 

adaptados a su empresa que aseguren que siga las reglas y las mejores prácticas, la cual 

va ayudarán a maximizar las ganancias y evitar que se meta en incidencias lamentables, 

perjudicando las utilidades de la empresa (Aspilcueta & Bazán, 2017, p.42). 

Importancia de las exportaciones e importaciones. 

Las exportaciones son bienes que se venden en un mercado extranjero, mientras que las 

importaciones son bienes extranjeros que se compran en un mercado interno. El comercio 

de bienes y servicios entre países es vital para la prosperidad y expansión de las 

economías nacionales, ya que algunos países carecen de los recursos y capacidades 

necesarios para fabricar determinados artículos y servicios. Las exportaciones son 

fundamentales para las economías contemporáneas, ya que abren diversos mercados en 

los que las personas y las empresas pueden vender sus productos. La diplomacia y las 

relaciones internacionales entre gobiernos tienen como objetivo fundamental promover el 

intercambio comercial, que implica tanto exportaciones como importaciones para el 

beneficio mutuo de las partes implicadas (Olguín, 2018, pp.16-18). 

Teoría del Proceso exportador  

Teoría de Internacionalización. 

La internacionalización es el acto de ampliar los propios compromisos y operaciones más 

allá de las fronteras de la nación; es el método por el que una empresa se involucra en el 

mercado mundial, es decir, la forma en que amplía sus actividades, total o parcialmente, a 

un ámbito global y desarrolla flujos de múltiples tipos, así mismo, a medida que el mundo 

sigue estando más interconectado, surgen nuevos mercados y oportunidades que deben 

abordarse globalmente, lo que da lugar a la aparición de empresas que pretenden 

satisfacer estas demandas. De este modo, es fácil comprender que una empresa 
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internacionalizada es aquella que ejecuta cualquier aspecto de su ciclo de producción, 

haciendo que las empresas sean más competitivas dentro y fuera de sus naciones de 

origen (Samario, 2021, pp.48-50). 

Teoría moderna del comercio 

La teoría moderna adopta un enfoque más pragmático que enfatiza una estructura de 

mercado que tiene un carácter monopolístico u oligopólico y una economía de escala en 

la producción. Así mismo, la teoría moderna del comercio enfatiza que existe una 

imperfección del mercado, según este enfoque, las imperfecciones del mercado son 

estructurales, es decir, imperfecciones de naturaleza monopólica. Las imperfecciones del 

mercado surgen de la ventaja específica también conocida como ventajas de propiedad 

que disfruta una empresa. Estas ventajas incluyen innovación de tecnología superior, 

acceso a capital, control del sistema de distribución, gestión superior, productos 

diferenciados. La esencia de la teoría moderna del comercio es la economía de escala, es 

decir, rendimientos crecientes a escala, proporcionan una justificación para el comercio 

por razones distintas de la ventaja comparativa, ya que las empresas tendrán el incentivo 

de producir y exportar para reducir los costos al lograr mayores economías de escala 

(Guayasamin et al., 2019, pp.52-53). 

Dimensiones – proceso exportador 

a) Producción 

La eficiencia de la producción es fundamental para el sistema económico de cualquier 

sociedad, ya que determina cuántos bienes y servicios pueden fabricarse para satisfacer 

las necesidades de las personas, así mismo, la producción puede considerarse un proceso 

de transformación de materias primas en productos o mercancías para satisfacer las 

necesidades humanas, que luego pueden venderse en el mercado (Gómez, 2021, 

pp.7800-7801). 

Indicadores 

● Diseño y establecimiento del cacao: A la hora de diseñar un sistema agroforestal, es 

esencial conseguir una combinación armoniosa de rendimiento de los cultivos y 

superficie necesaria para que la plantación del cacao se desarrolle de la mejor manera, 

desde su siembra hasta su cosecha, para así obtener buenos resultados en la 

productividad, un buen diseño agroforestal del cacao garantiza en generar una alta 

productividad y fomentar la biodiversidad en las parcelas del cacao (Bautista et al., 

2021, pp.183-184).  
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● Manejo de fertilidad: La gestión integrada de la fertilidad del suelo es una selección de 

técnicas que implican la utilización de insumos orgánicos y fertilizantes con el objetivo 

de mejorar la productividad de los cultivos y optimizar el uso agronómico de los 

nutrientes (Mora, 2019, pp.70-71). 

● Compra de insumos: Los insumos agrícolas se definen como productos cuyo uso está 

permitido en la agricultura, estos incluyen fertilizantes y productos químicos, semillas y 

material de siembra e incluso la maquinaria y equipo, para así mejorar la rentabilidad 

de la producción del cultivo (Jaulis et al., 2018, pp.360-361). 

● Manejo integrado de plagas y podas: Un enfoque basado en la ciencia que combina 

varios métodos para identificar y controlar las plagas que pueden ser perjudiciales para 

los cultivos (Chirinos et al., 2020, p.3). Así mismo el manejo apropiado de la poda es 

crucial por que regula el crecimiento de la planta, incrementa el rendimiento, mejora el 

tamaño y la calidad de la fruta y proporciona mayor rentabilidad de la producción 

(Pilaloa, et al. 2021, p.454). 

● Cosecha, selección y quiebre de la mazorca: Dada su importancia de la cosecha, se 

ha caracterizado por ser un factor de importancia para los productores de cacao, desde 

su selección de la mazorca ya madura y todo el procedimiento de cosecha, sin lastimar 

la planta y el producto para luego proceder con el procesamiento de la materia prima 

(Garcia et al., 2019, pp.42-43). 

b) Nodos de acopio 

En los lugares de producción, el productor realiza una serie de tareas esenciales 

relacionadas con el cultivo y la recolección del producto, así mismo son puntos de 

referencia en los que se almacenan y distribuyen mercancías y que, por ello, tienen un rol 

vital en la generación de sinergia empresarial. Por ello se puede manifestar que un nodo 

puede considerarse como el conglomerado de redes, instalaciones y actividades que 

permiten transportar un artículo creado desde el lugar donde se produce hasta el 

consumidor final. Se trata esencialmente de toda la infraestructura que permite que el 

producto se dispense y llegue al consumidor de forma eficiente en respuesta a los 

requisitos del artículo y a la demanda del consumidor (MINCETUR, 2018, pp.11-14). 

Indicadores  

● Selección y clasificación de los granos: Seleccionar y clasificar los granos de cacao, 

es considerando unos estándares específicos, es requerido y regulado por el mercado, 

cuando se pretende comercializar. La clasificación se puede hacerse por tamaño, color 

externo y en base a parámetros ya establecidos por el comprador o el mercado 
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internacional. La adquisición de materia prima de la mejor calidad es un procedimiento 

inequívoco. (Rosas et al., 2019, pp.347-348). 

● Proceso de fermentación: La fermentación del grano de cacao tras la cosecha es un 

proceso no planificado, esta tiene varios propósitos una de ellas es, facilitar la remoción 

de la pulpa viscosa alrededor de los granos para su posterior secado, esto contribuye 

al desarrollo de color y sabor de los granos de cacao, obteniendo un producto de calidad 

para su posterior comercialización al mercado (Rojas et al., 2021, p.54). 

● Proceso de secado: Estos procedimientos son técnicas que se puede realizar en 

lugares con estaciones de clima secas más largas, donde los granos de cacao se 

extienden en lonas o pisos de concreto en una capa relativamente delgada y cada cierto 

tiempo se mueven con un rastrillo para un secado uniforme, para así obtener un 

producto de calidad (Reynel & Loor, 2018, p.33). 

● Revisión del producto y control de calidad: La inspección de la calidad implica 

evaluar y calibrar las características de calidad de un producto y mantener los niveles 

de calidad exigidos por la industria, cumpliendo así la normativa de calidad y seguridad, 

con el objetivo de lograr la satisfacción y las expectativas del cliente (Diaz & Salazar, 

2021, pp.20-21). 

c) Comercialización 

La comercialización implica la utilización de una serie de técnicas, estrategias y opciones 

para promocionar y vender un producto, con el objetivo principal de obtener mayores 

beneficios. Es esencial saber qué se necesita para comercializar un producto, así como 

los elementos que influyen en la comercialización de un producto. Del mismo modo, 

comprende las tácticas y planes aplicados por una empresa para comercializar un producto 

o servicio a través de todos los canales disponibles con el fin de llegar al mayor número de 

consumidores. Para ejecutar con éxito su estrategia de marketing, una empresa debe 

utilizar los recursos a su disposición, incluidos la tecnología, los medios de comunicación 

y las redes sociales, para agilizar el proceso desde la creación del producto hasta su 

entrega al cliente (Cordero & Bermeo, 2018, pp.2-4). 

Indicadores   

● Análisis financiero: El análisis financiero es el examen de actividades, planes de 

gastos y otras operaciones financieras. Suele hacerse para determinar la prosperidad 

de una empresa, para decidir si es lo bastante estable, solvente, líquida o rentable como 

para hacer una inversión monetaria en ella (Marcillo et al., 2021, pp.89-90). 
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● Registro de costos y gastos: Es el proceso que realizan las empresas durante el 

período contable, en este caso, el registro de costos proporciona detalles sobre el coste 

computable de las existencias fabricadas, mostrando la determinación del desembolso 

resultante de la producción de mercancías o servicios destinados a la venta. Del mismo 

modo, la cuenta de gastos recoge los desembolsos realizados por la empresa para 

cumplir con sus operaciones rutinarias, como el pago de servicios de oficina: 

electricidad, gas y teléfono, entre otros, en el transcurso del periodo contable (Molina et 

al., 2019, pp.15-17). 

● Acceso a la información: El acceso a los datos financieros es imprescindible para el 

análisis de riesgos dentro de la empresa, garantizando que se puedan tomar decisiones 

acertadas. Por tanto, es fundamental que la información sea fiable, cumpla los criterios 

necesarios y se presente de forma estructurada y comprensible para los implicados 

(Villacís & Moreno, 2021, pp.3-4). 

Definición de términos básicos 

Calidad de servicio: La calidad del servicio no puede definirse con precisión, ya que es el 

cliente quien decide lo que constituye calidad (Encalada et al., 2021, p.194). 

Competencia. La competencia es un concepto que describe el intento de un participante 

económico (productor, comerciante o comprador) de obtener las condiciones más 

favorables frente a sus rivales (Cordero & Bermeo, 2018, p.3). 

Costo: La consolidación de los precios es esencial para determinar la rentabilidad y 

clasificar los productos por orden de prioridad (Encalada et al., 2021, p.192). 

Estándares: Es fijar un mínimo de condiciones, características de un producto o servicio, 

cumpliendo así los lineamientos del mercado o comprador (Authier, 2020, p.38). 

Estrategia: Es aquel método para alcanzar los objetivos de una institución. Es la forma de 

alcanzar los objetivos de la organización (Cordero & Bermeo, 2018, p.3). 

Estrategia Comercial:  Son medidas adoptadas tras una evaluación interna exhaustiva 

para garantizar el éxito continuado en el mercado, logrando mayor rentabilidad en el 

mercado (Cordero & Bermeo, 2018, p.3). 

FODA: Este proceso implica la creación de evaluaciones tanto positivas como negativas 

para ofrecer una imagen clara de la situación de la institución, lo que lo convierte en un 

medio eficaz de obtener una evaluación estratégica precisa (Authier, 2020, p.38). 
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Planificación Comercial: Facilita tener una visión de futuro teniendo en cuenta las 

circunstancias actuales del crecimiento de la empresa y los objetivos establecidos 

(Encalada et al., 2021, p.193). 

Producto. Este producto está disponible para satisfacer las necesidades de los clientes 

(Encalada et al., 2021, p.194). 

Ventas: Es la piedra angular de una empresa, ya que permite la venta de productos o 

servicios que generan ingresos y fidelizan a los clientes (Solórzano, 2017, p.3). 
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CAPÍTULO III  
MATERIALES Y MÉTODOS 

3.1. Ámbito y condiciones de la investigación 

3.1.1. Contexto de la investigación 

La investigación se realizó con los productores de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 

que se encuentra en San Martín, esta cooperativa se dedica a la comercialización de cacao 

y sus derivados, el cual está conformada por 378 familias productoras de 40 comunidades 

diferentes. La Cooperativa Agraria Allima se encuentra ubicada en José Olaya C.P. S/N- 

Banda de Chazuta-Distrito de Chazuta, San Martín Perú. 

 
Figura 1 

Ubicación geográfica de la Cooperativa Agraria Allima. 

Fuente: Google Maps 

 

3.1.2. Periodo de ejecución 

El periodo de ejecución es durante 2021-2023.  

3.1.3. Autorizaciones y permisos 

La investigación conto los permisos necesarios que fueron realizados con la Gerencia 

General de la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 
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3.1.4. Control ambiental y protocolos de bioseguridad 

No aplica 

3.1.5. Aplicación de principios éticos internacionales 

Se tomó en cuenta los principios de calidad ética de la investigación, explicando la 

aplicación de los principios éticos, los cuales son la beneficencia, no maleficencia, 

autonomía y justicia (Moscoso & Díaz, 2018, p.52), los cuales se describen a continuación: 

- El principio de no maleficencia es considerado el de mayor valor, porque establece que 

no se causará daño ya sea de forma directa o indirecta a los participantes de la 

investigación (Moscoso & Díaz, 2018, p.59), para lo cual en la presente investigación 

no se causará ningún tipo de malestar a los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao. 

- El principio de beneficencia, es el acto de crear un beneficio sobre la población 

estudiada, sea el caso de definir a una problemática y encontrar las causas de la misma 

para luego evitar el generar situaciones de no aprovechamiento para la población 

(Moscoso & Díaz, 2018, p.59), el presente estudio se plantea encontrar un beneficio a 

la población. 

- El principio de justicia, es el trato afable a cada uno de por participantes, acompañado 

de un trato equitativo entre los mismos, remitiendo el respeto a cada uno de los 

participantes, donde todos son considerados igual de importantes y constan de los 

mismos valores (Moscoso & Díaz, 2018, p.60). En relación a la actual investigación, los 

productores en la Cooperativa Agraria Allima Cacao serán tratados bajo el criterio de 

equidad y justicia en medida a que no se les clasificará en distintos subgrupos y se 

tendrá un trato de respeto además de valorar cada uno de sus opiniones. 

3.2. Sistema de variables 

Las variables son medidas de acuerdo a la matriz de consistencia: (Ver anexo 1) 

3.2.1. Variables principales 

Variable Independiente: Gestión comercial 

Variable empírica 1: Organización y asociación de los productores, indicadores: 

Reducción de barreras, procesos productivos, definición de roles y responsabilidades.   

Variable empírica 2: Capacitación de los integrantes, indicadores: Sobre el manejo 

integrado de plagas (MIP), sobre proceso logístico y comercial, sobre asistencia técnica 

Variable empírica 3: Establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post cosecha, 

indicadores: Mejoramiento de ecotipos, mejoramiento de la calidad de la post cosecha. 
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Variable empírica 4: Gestión de valor, indicadores: certificación fitosanitaria, certificación 

de buenas prácticas agrícolas, certificación de productos orgánicos. 

Variable empírica 5: Comercialización y exploración de mercados, indicadores:  búsqueda 

de mercado interno y externo, planificación de producción, distribución 

3.2.2. Variables secundarias  

Variable dependiente: Proceso exportador 

Variable empírica 1: Producción, indicadores: Diseño y establecimiento del cacao, manejo 

de fertilidad, compra de insumos, manejo integrado de plagas y podas; cosecha, selección 

y quiebre de la mazorca. 

Variable empírica 2: Nodos de acopio, indicadores: Selección y clasificación de los 

granos, proceso de fermentación, proceso de secado, revisión del producto y control de 

calidad. 

Variable empírica 3: Comercialización, indicadores: análisis financiero, registro de costos 

y gastos, acceso a la información. 

Tabla 1 

Descripción de las variables por objetivo específico 

Objetivo específico № 1: Analizar la situación actual de la gestión comercial de la Cooperativa 
Agraria Allima Cacao, 2021-2022. 

Variable abstracta Variable concreta 
Medio de 
registro 

Unidad de medida 

Gestión comercial 

 Organización y asociación de los 
productores. 

 Capacitación de los integrantes 

 Establecimiento de técnicas de 
cultivo y manejo de post cosecha 

 Gestión de valor 

 Comercialización y exploración de 
mercados. 

Cuestionario Ordinal 

 

Tabla 2 

Descripción de las variables por objetivo específico 

Objetivo específico № 2: Identificar la situación actual del proceso exportador de la Cooperativa 
Agraria Allima Cacao, 2021-2022. 

Variable abstracta Variable concreta Medio de registro Unidad de medida 

Proceso exportador 

 Producción. 

 Nodos de acopio. 

 Comercialización. 

Cuestionario Ordinal 
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3.3. Procedimientos de la investigación 

Para procesar y analizar la información recopilada como parte de la administración del 

instrumento de la encuesta, se creó una base de datos en Microsoft Excel para transferirla 

al programa estadístico SPSS para catalogar las variables. y proceso de exportación; 

Luego, los datos se tabularon calculando frecuencias relativas y absolutas utilizando tablas 

y figuras para presentar los resultados. Finalmente, se realizó un análisis inferencial 

procesando estadísticas relevantes de acuerdo con los resultados confirmados por las 

pruebas de normalidad. 

a) Tipo y nivel de la investigación 

Tipo de investigación 

La investigación fue aplicada, es un medio que aborda una cuestión que afecta a un 

individuo o grupo. Los experimentos y procesos de investigación ayudan a verificar las 

teorías relativas a las variables tenidas en cuenta. Promovemos la investigación 

fundamental para proporcionar los conocimientos teóricos esenciales para resolver 

problemas o mejorar el nivel de vida (Tobar, 2019, pp.25-26). 

Nivel de investigación 

El nivel de investigación ha sido explicativo, ya que tiene relación causal entre las variables 

del estudio; no sólo persigue describir o acercarse a un problema, sino que intenta 

encontrar las causas del mismo, según Hernández, R; Fernández, C y Baptista, P. (2014).  

b) Población y muestra 

Población: En estadística, una población es un conjunto completo de datos que requiere 

un análisis. No debe estar formada sólo por individuos. En investigación técnica, es 

habitual definir una población de investigación y luego analizar una muestra de la misma 

(Majid, 2018, p.3). Así mismo, la población estuvo conformada por 378 productores en la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao. 

Muestra: Esta técnica de muestreo se basa en la probabilidad, en la que se determinan 

ciertos criterios y se seleccionan al azar los elementos de la población. Esto garantiza que 

todos tengan las mismas oportunidades de formar parte de la muestra. 

Una muestra es una colección predefinida de puntos de datos. La muestra suele ser inferior 

al grupo total. Para simplificarlo, es un grupo de individuos que participan en tu 

investigación. Estas son las personas a las que entrevistas y obtienes resultados (Majid, 

2018, p.3). Así mismo, la muestra estuvo conformada por 200 productores en la 
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Cooperativa Agraria Allima Cacao, al mismo tiempo fue calculada por la fórmula de 

poblaciones finitas. 

Criterios de inclusión 

 Productores. 

 Productores que pertenecen a la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 

Criterios de Exclusión 

 Personas que no son productoras 

 Productores que pertenecen a otra cooperativa. 

c) Diseño de investigación 

El diseño a ejecutar en esta investigación; fue un diseño no experimental, dado que no se 

modificó de forma intencionada los resultados obtenidos de cada variable bajo análisis, es 

decir el investigador se limitó solo a evaluar el comportamiento de las variables que están 

ocurriendo en un contexto específico (Hernández y Mendoza, 2018, p.174). Esta 

investigación consistió en un estudio transversal de una sola vez, en el que los datos se 

recogieron en un momento dado (Hernández y Mendoza, 2018, p.176). 

d) Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

La técnica que se empleó es una encuesta, (ver anexo 2) Los instrumentos de esta técnica, 

elaborados previamente por los investigadores, son un método muy utilizado para obtener 

datos cualitativos y cuantitativos de un grupo predeterminado de participantes. Los datos 

recogidos permiten a los investigadores profundizar en diversos temas (Maymone et al., 

2018, p.1457).  

El instrumento que se utilizó fue el cuestionario, donde se presentó un conjunto de 

preguntas utilizadas para obtener datos significativos de los participantes. Estas preguntas 

pueden formularse oralmente o por escrito, y el cuestionario puede ser cualitativo o 

cuantitativo, así como abierto o cerrado, o una combinación de ambos. Los cuestionarios 

son una forma rápida, eficaz y rentable de obtener una gran cantidad de datos de una 

muestra. (Pozzo et al., 2018, pp.2-4), donde la evaluación de las variables se realizará a 

través de 52 ítems, de los cuales los primeros 28 son de la primera variable gestión 

comercial, y los siguientes 24 son de la siguiente variable, proceso exportador. En la 

primera variable se identificaron cinco dimensiones (organización y asociación de los 

productores, capacitación de los integrantes, establecimiento de técnicas de cultivo y 

manejo de post cosecha, gestión de valor, comercialización y exploración de mercados). 

El cuestionario presenta una escala de respuesta tipo Likert de cinco puntos, con las 

opciones de totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, indiferente, de acuerdo y 
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totalmente de acuerdo. Para evaluar la variable, se calculará la puntuación total de las 

dimensiones. La segunda variable, que tiene tres dimensiones (producción, nodos de 

recogida y comercialización), también se medirá utilizando la misma escala de respuesta 

tipo Likert de cinco puntos. 

Asimismo, la validez de los instrumentos es valiosa por la importancia del rigor científico, 

un tipo de estudio que incluye especificaciones y procedimientos, (ver anexo 3), de manera 

similar, la validez proporciona precisión para la investigación positivista (Quintana et al., 

2019, p.433). Así como también, la confiabilidad, simboliza la uniformidad en los resultados 

demostrados por los ítems de la prueba, en términos de homogeneidad, y se mide 

mediante una fórmula que evalúa la exactitud y fiabilidad de los dispositivos de medición. 

Por consiguiente, era fundamental calibrar la fiabilidad de los instrumentos mediante la 

aplicación de una prueba de ensayo y se empleó el Alfa de Cronbach, que es un coeficiente 

de correlación entre los ítems del instrumento, que oscila entre cero y uno, (ver anexo 4). 

Esto implicó una mayor fiabilidad (Posso & Lorenzo, 2020, p.218). 
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CAPÍTULO IV  
RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

4.1. Resultado específico 1 

Variable 1: Gestión comercial 

En la tabla 3, se observa que el 62% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la gestión comercial es mala, esto se ve reflejado en el poco 

conocimiento que tienen acerca de los aranceles que deben pagar para poder exportar sus 

productos, además de que no tienen conocimiento de lo que es el proceso productivo que 

emplea la cooperativa para poder obtener un producto comercial, asimismo el 

conocimiento que tienen acerca de los procesos logísticos mala. Por otro lado, el 25% lo 

consideró regular y el 14% restante indicó que es bueno. 

 
Tabla 3  

Gestión comercial 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 28 65 123 62 

Regular 66 103 49 25 

Bueno 104 140 28 14 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 
 

Dimensión 1: Organización y asociación de los productores 

En la tabla 4, se observa que el 58% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la organización y asociación de los productores es mala, esto se 

ve reflejado a que tienen poco conocimiento acerca de la aranceles que deben pagar para 

exportar sus productos, además sienten que el rol de la cooperativa no les permite en 

ocasiones a tener buenos resultados tanto a los socios como a los productores de cacao; 

además perciben que las decisiones que toma la cooperativa no van de la mano de las 

necesidades de los productores y socios de cacao. Cabe precisar que el 29% calificó como 

regular organización y asociación de los productores, mientras el 14% le dio una 

calificación de bueno.   
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Tabla 4  

Organización y asociación de los productores 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 6 13 115 58 

Regular 14 22 58 29 

Bueno 23 30 27 14 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dimensión 2: Capacitación de los integrantes 

En la tabla 5, se observa que el 59% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la capacitación de los integrantes es mala, esto se ve reflejado a 

que las estrategias empleadas para contrarrestar las plagas no vienen dando buenos 

resultados en el área y rendimiento del cultivo, además consideran que no es necesaria 

tener una asistencia técnica por parte de la cooperativa de forma permanente con la 

finalidad de efectivizar el proceso de exportación, así como también perciben que tener la 

asistencia de la cooperativa no es una ventaja competitiva para el mercado actual. Cabe 

precisar que el 27% calificó como regular organización y asociación de los productores, 

mientras el 14% le dio una calificación de bueno.  

 

Tabla 5  

Capacitación de los integrantes 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 6 13 118 59 

Regular 14 22 54 27 

Bueno 23 30 28 14 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dimensión 3: Establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post cosecha 

En la tabla 6, se observa que el 63% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que el establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post 

cosecha de los productores es malo, esto se ve reflejado en que los ecotipos de las 

variedades de cacao no han mejorado, lo cual se evidencia en la poca rentabilidad en su 

producción, además consideran que los ecotipos de producción no ha mejorado la calidad 
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del caso en cuanto al sabor, olor y textura. Cabe precisar que el 27% calificó como regular 

organización y asociación de los productores, mientras el 10% le dio una calificación de 

bueno.    

Tabla 6  

Establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post cosecha 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 4 9 126 63 

Regular 10 15 54 27 

Bueno 16 20 20 10 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

Dimensión 4: Gestión de valor 

En la tabla 7, se observa que el 58% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la gestión de valor de los productores es mala, esto se ve reflejado 

a que consideran que los socios no necesariamente deben tener certificados de 

producción, el cual ampararía las buenas prácticas fitosanitarias, además consideran estar 

en desacuerdo que se debe presentar certificado de buenas prácticas agrícolas que 

amparen que el producto sea apto para el consumo humano. Cabe precisar que el 33% 

calificó como regular organización y asociación de los productores, mientras el 10% le dio 

una calificación de bueno.   

Tabla 7  

Gestión de valor 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 6 13 116 58 

Regular 14 22 65 33 

Bueno 23 30 19 10 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dimensión 5: Comercialización y exploración de mercados 

En la tabla 8, se observa que el 60% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la comercialización y exploración de mercados de los productores 

es mala, esto se ve reflejado a que los productores están en desacuerdo en que la buena 
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planificación de producción debería traer buenos resultados para cada uno de los 

miembros de la cooperativa, además perciben que la este no tiene un buen manejo de los 

canales de distribución. Cabe precisar que el 28% calificó como regular organización y 

asociación de los productores, mientras el 13% le dio una calificación de bueno.   

Tabla 8  

Comercialización y exploración de mercados 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 6 13 119 60 

Regular 14 22 56 28 

Bueno 23 30 25 13 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 
 

4.2. Resultado específico 2  

Variable 1: Proceso exportador 

En la tabla 9, se observa que el 70% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que el proceso exportador es malo, esto se ve reflejado en al poco 

conocimiento que tienen acerca del manejo de los insumos de la producción y del manejo 

de las plagas y podas que afectas a los productos. Cabe precisar que el 12% calificó como 

regular organización y asociación de los productores, mientras el 19% le dio una 

calificación de bueno.   

Tabla 9  

Proceso exportador 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 24 55 140 70 

Regular 56 88 23 12 

Bueno 89 120 37 19 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dimensión 1: Producción 

En la tabla 10, se observa que el 68% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la producción de los productores es mala, esto se ve reflejado a 

que la percepción que tienen acerca de la compra de los insumos orgánicos que mejora la 
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producción de cacao a comparación de los sintéticos o químicos es mala, además 

considera que la cooperativa no capacita a los productores de cacao acerca del manejo de 

podas en el cultivo, asimismo, los productores perciben que no tienen conocimiento y 

experiencia suficiente para poder identificar las plagas y enfermedades en el tiempo 

adecuado para poder combatirlas. Cabe precisar que el 14% calificó como regular 

organización y asociación de los productores, mientras el 18% le dio una calificación de 

bueno.   

Tabla 10  

Producción 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 10 23 138 69 

Regular 24 37 27 14 

Bueno 38 50 35 18 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

Dimensión 2: Nodos de acopio 

En la tabla 11, se observa que el 66% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que los nodos de acopio de los productores son mala, esto se ve 

reflejado a que los productores que no tienen el manejo adecuado para el proceso de 

fermentación del grano de cacao, además perciben que no tienen conocimiento acerca del 

cumplimiento de los estándares de calidad con la finalidad de comercializar el producto 

hacia el exterior. Cabe precisar que el 17% calificó como regular organización y asociación 

de los productores, mientras el 18% le dio una calificación de bueno.  

Tabla 11  

Nodos de acopio 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 8 18 131 66 

Regular 19 29 33 17 

Bueno 30 40 36 18 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 
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Dimensión 3: Comercialización 

En la tabla 12, se observa que el 65% de los productores en la Cooperativa Agraria Allima 

Cacao manifestaron que la comercialización que realizan los productores es mala, esto se 

ve reflejado en que los productores no consideran que los temas financieros pueden 

incentivarlos a seguir trabajando, además consideran que no deben tener conocimiento 

acerca de costos en los que incurre la cooperativa en la producción de un producto que es 

para la comercialización, así como también consideran que no es pertinente pedir 

información financiera a la cooperativa. Cabe precisar que el 15% calificó como regular 

organización y asociación de los productores, mientras el 21% le dio una calificación de 

bueno.    

Tabla 12  

Comercialización 

Calificación Desde Hasta Frecuencia Porcentaje % 

Malo 6 13 130 65 

Regular 14 21 29 15 

Bueno 22 30 41 21 

Total 200 100 

Fuente: Elaboración propia 
 
 

4.3. Resultado objetivo general  

El modelo para gestión comercial se tomó en cuentas diversas actividades con lo 

cual se espera que permita mejorar el proceso exportador que se realizan en la 

Cooperativa Agraria Allima para ello es necesario hacer el siguiente procedimiento.  
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Figura 2 

Modelo de gestión comercial 

Fuente: Elaboración propia 

A continuación, se detallan las actividades del modelo propuesto: (Ver figura 2) 

Primera parte: Gestión comercial basada en el proceso exportador de los 

trabajadores y productores socios de la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 
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Tabla 13  

Actividades para la organización y asociación de los productores 

Organización y asociación de los productores 

Reducción de 

barreras 

Se debe tener en cuenta las siguientes barreras a la exportación:  

- EL pago de aranceles al cual está condicionado para poder exportar, 

así como también deben tener en cuenta los requisitos que pide 

aduanas de acuerdo a la mercancía que desea exportar.  

Procesos 

productivos 

Tener en cuenta los procesos productivos, por ejemplo: 

- Ser partícipes de los procesos productivos que se realizan en la 

cooperativa, además se debe otorgar la tecnología adecuada a los 

productores con la finalidad de agilizar los procesos de producción y 

tener un mejor producto final.  

Definición de roles 

y 

responsabilidades 

La definición de roles o responsabilidad en la cooperativa es lo primordial, 

por ello es necesario que:   

- La cooperativa debe tomar roles indispensables como la mejora de 

productividad de los productores, además deben tomar decisiones 

teniendo en cuenta las necesidades de los productores.   

Fuente: Elaboración propia 

Segunda parte: Gestión comercial basada en el proceso exportador de los 

trabajadores y productores socios de la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 
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Tabla 14  

Actividades para la capacitación de los integrantes 

Capacitación de los integrantes 

El control y manejo integrado de plagas y enfermedades en el cacao, 

permite que la producción sea eficiente, mejorando los niveles de 

rendimiento y calidad del producto, para ello se deben realizar:  

- Cursos y capacitaciones, con la finalidad de realizar un manejo integrado 

de las plagas de tal forma que se incremente los rendimientos del cultivo 

y se mejore la calidad del producto. 

- Se deben plantear nuevas técnicas de cultivo para tener un adecuado 

manejo de las plagas, que mejore los rendimientos de la producción.  

Manejo integrado 

de plagas (MIP) 

Lo que se busca es fortalecer es la producción y comercialización de los 

productos para ello se debe realizar lo siguiente:  

- Identificar las agencias de carga que ofrecen la seguridad del transporte 

de los productos al exterior, además de optimizar los tiempos de 

producción con la finalidad que los productos lleguen en buen estado.  

Proceso logístico 

y comercial 

La asistencia técnica para los productores es importante para optimizar los 

procesos de producción de cacao, dentro de ellos se debe realizar:  

- Ofrecer entrenamientos y asistencia técnica personalizada a cada uno de 

los productores, de acuerdo a las necesidades individuales con la 

finalidad de efectivizar los procesos de exportación de los colaboradores.  

Asistencia 

técnica 

Fuente: Elaboración propia 

Tercera parte: Gestión comercial basada en el proceso exportador de los 

trabajadores y productores socios de la Cooperativa Agraria Allima Cacao 
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Tabla 15  

Actividades para establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post cosecha 

Técnicas de cultivo y manejo de post cosecha 

Mejoramiento 

de ecotipos 

La mejora de los ecotipos permite que la cooperativa se ve más competitiva 

en el mercado exterior para ello se tiene que realizar los siguiente: 

- Ofrecer y capacitar a los productores en técnicas de cultivo con la finalidad 

de lograr una rentabilidad en la producción, mejorar la calidad 

organoléptica del cacao y contar con variedad genética que se adapte a la 

zona, clima, altitud, precipitación y suelo. 

Mejoramiento 

de la calidad de 

la post cosecha 

Tener en cuenta los procedimientos post cosecha permite que los 

productores ofrezcan un producto de mejor calidad, para ello será necesario 

la realización de las siguientes actividades:   

-  Implementación en las capacitaciones técnicas con la finalidad de realizar 

una adecuada conservación del cacao post cosecha, además de ofrecerles 

técnicas y protocolos acerca del acopio, fermentación y secado; para 

mejorar la calidad del producto.  

Fuente: Elaboración propia 

Cuarta parte: Gestión comercial basada en el proceso exportador de los trabajadores 

y productores socios de la Cooperativa Agraria Allima Cacao 
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Tabla 16  

Actividades de gestión de valor 

Gestión de valor 

Contar con las certificaciones fitosanitarias permite que el producto sea más 

competitivo en el mercado, para ello se deben realizar:  

- Cursos y capacitaciones previas a realizar las exportaciones, con la 

finalidad que los productos obtengan el certificado y de esta forma ofrecer 

o certificar un producto de calidad; libres de plagas y patógenos.  

Certificación 

fitosanitaria 

Las certificaciones de las buenas prácticas agrícolas permiten que los 

productores ofrezcan seguridad del proceso de producción, para ello se 

debe realizar lo siguiente:  

- Identificar las brechas del proceso de producción que tienen los 

productores con la finalidad de que se realice buenas prácticas agrícolas 

al momento de realizar el proceso de producción y cultivo del cacao. 

Certificación de 

buenas prácticas 

agrícolas 

El ofrecer un producto orgánico en la actualidad está siendo cada vez 

demandado por los mercados internacionales y que se debe realizar:  

- Diseñar del plan de aprendizaje con la finalidad de lograr que los 

productores sean conscientes del proceso productivo y métodos 

orgánicos que deben realizar.  

Certificación de 

productos 

orgánicos 

Fuente: Elaboración propia 

Quinta parte: Gestión comercial basada en el proceso exportador de los trabajadores 

y productores socios de la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 
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Tabla 17  

Actividades de comercialización y exploración de mercados 

Comercialización y exploración de mercados 

El propósito de la elaboración de los productos se da en la distribución de 

estos, y que lleguen al consumidor final, para ello se deben realizar:  

- Realizar un análisis adecuado de acuerdo con las expectativas de los 

productores, teniendo en cuenta tanto el mercado interno como externo, 

buscando en primer lugar el mercado interno para así posicionarse y 

luego buscar la comercialización en el mercado externo.  

Búsqueda de 

mercado interno 

y externo 

La planificación de producción permite que los productores tengan en claro 

de los procesos que deben seguir, para ello se debe realizar lo siguiente:  

- Identificar las brechas que tiene la actual planificación de producción para 

mejorarla de acuerdo a las necesidades los productores. 

Planificación de 

producción 

Tener los canales adecuados permite que la exportación de los productos 

se realice de forma eficiente, por lo que se debe realizar:  

- Implementar los canales adecuados para la exportación, teniendo, ya sea 

un canal directo, detallista, agente o intermediario o mayorista.  

Distribución 

Fuente: Elaboración propia 

Discusión de resultados 

Para el objetivo general se tuvo que identificar a cada uno de los actores que permitieron 

mejorar la gestión comercial a través del proceso exportador, donde se planteó un diseño 

interrelacionando a cada uno de los factores, así mismo se partió de la asociación de 

productores, capacitación de los integrantes, establecimiento de técnicas de cultivo y 

manejo de post cosecha, gestión de valor, comercialización y exploración de mercados. 

Estos resultados se pueden explicar de una mejor manera de acuerdo a la expresión de 

Valles (2020), donde menciona que el comercio justo y la calidad del producto tienen una 

relación positiva y significativa. 

El cumplimiento del primer objetivo específico se logró a través del análisis valorativo de la 

variable gestión comercial medido desde la percepción de los productores de la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao. Los resultados encontrados muestran que el 62% de 

los encuestados indica tener una percepción que tienen de la gestión comercial es mala, 

mientras que el 25% menciona que es regular y el 14% de nivel bueno. Estos resultados 

se pueden entender a partir de lo que expresó Guartán et al. (2019), que el 57.6% no tiene 

apoyo técnico por parte de la cooperativa a la que pertenecen por lo que la producción se 
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estaría viendo afectado ante la reducción de estos. Además, se entiende teóricamente con 

lo mencionado por Ponce (2017), quien afirma que la gestión comercial es una disciplina 

que enseña e implementar estrategias y políticas empresariales. 

Para el alcance del segundo objetivo específico se elaboró el análisis valorativo de la 

variable proceso exportador, medido desde la percepción de los productores de la 

Cooperativa Agraria Allima Cacao. Los resultados encontrados muestran que el 70% de 

los encuestados indica tener una percepción que tienen del proceso exportador es mala, 

mientras que el 12% menciona que es regular y el 19% de nivel bueno. Estos resultados 

se pueden entender a partir de lo que expresó Córdova (2019), acerca de que se evidencia 

que los productores tienen poco conocimiento, nivel básico, sobre la producción orgánica 

de cultivos, además no tienen conocimiento acerca de las estrategias, canales de 

comercialización por lo que el nivel de producción se vería afectado al momento de ofrecer 

un cacao orgánico. También se puede comprender mejor porque López et al.2020 

mencionaron que el proceso exportador es aquel procedimiento que se realiza con la 

finalidad de exportar un producto, donde se tendrán en cuenta cada uno de los requisitos 

o exigencias que tiene que cumplir un producto a exportar.   

En cuanto al objetivo específico tres, se identificaron una serie de actividades que debe 

desarrollar el gerente o encargados de cada una de las áreas de la Cooperativa Agraria 

Allima Cacao, para ello se tuvieron en cuenta 5 actividades general y ya sean tres o dos 

actividades en específico que deben desarrollarse dentro de la cooperativa teniendo en 

cuenta los intereses de los productores. Estos resultados se pueden entender a partir de 

lo que expresó Arévalo (2021), que la elaboración de un plan de comercialización para las 

exportaciones, con la finalidad de encontrar una estrategia que busca impulsar y mejorar 

las capacidades productivas y de comercialización de las cooperativas y asociaciones.  
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CONCLUSIONES 

1. Se propuso un modelo gestión comercial para mejorar el proceso exportador desde la 

percepción de los productores en la Cooperativa Agraria Allima Cacao, donde se 

identificaron cinco fases que conforman la gestión comercial, con los cuales se pretende 

establecer y proponer una serie de actividades que permitan a estos productores 

organizarse y ejercer un mejor manejo de su producción para la exportación, ayudando 

a que se tenga mejores capacidades de internacionalización.   

2. Los resultados del análisis explicativo de la variable gestión empresarial mostraron que 

los productores que pertenecen a la cooperativa Agraria Allima Cacao no tienen claro 

de la importancia de conocer las barreras arancelarias, de los procesos productivos, 

roles y responsabilidades en las que se desempeña la cooperativa, además se observa 

que los productores perciben que ser parte de la cooperativa no genera beneficios como 

la efectivización de los procesos de exportación de cacao, además de ello se identifica 

que los productores de cacao no le dan la importancia pertinente a la cooperativa en 

cuanto a la producción, distribución y la logística.  

3. Los resultados del análisis explicativo de la variable proceso exportador, mostraron que 

los productores que pertenecen a la Cooperativa Agraria Allima Cacao no son 

conscientes de la importancia de adquirir insumos orgánicos para producción de cacao, 

además carecen de conocimiento y experiencia acerca de la identificación de plagas de 

forma oportuna, así como también se observa que los productores no son conscientes 

de cada uno de los procesos que se debe llevar a cabo para la producción adecuada 

de cacao, no realizan un análisis de los beneficios o la rentabilidad que les ofrece la 

producción de cacao y el pertenecer a la corporativa.  
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RECOMENDACIONES 

1. La Gerencia de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, se le recomienda realizar un 

monitoreo periódico del personal técnico, administrativo y comercial; a través de la 

aplicación de técnicas de campo, que les permitirá saber que tan capacitados están los 

colaboradores para cada uno de los puestos, esto ayudará a que se tenga un mejor 

manejo de sus actividades productivas y de exportación, mejorando notablemente la 

cadena logística durante sus actividades exportadoras.  

2. Debido a los altos resultados obtenidos de la gestión comercial mediante la percepción 

de los productores de la Cooperativa Agraria Allima Cacao se recomienda a la directiva 

de la cooperativa realizar un análisis minucioso de la situación actual, teniendo en 

cuenta el porqué del descontento de los productores de cacao que son parte de la 

cooperativa, se recomienda optimizar los procesos de producción, además de tener un 

manual claro de función y reglas que sigue la cooperativa.  

3. Al encargado de la cooperativa en estudio, es importante que gestione actividades 

planteadas en el diseño, con la correcta adecuación y adaptación dentro de la realidad, 

permitiendo de alguna u otra forma ver la factibilidad del mismo, asignando todos los 

recursos tanto económicos y logísticos para dicha ejecución, con la finalidad de lograr 

la mejora de las exportaciones y la producción de cacao de los productores que 

pertenecen a la Cooperativa Agraria Allima Cacao. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Matriz de consistencia 

Título: Modelo de gestión comercial para mejorar el proceso exportador de la Cooperativa Agraria Allima Cacao, 2021-2022. 

Problemas Objetivos Hipótesis 

VARIABLES E INDICADORES 

Variable 1: Gestión comercial 

Dimensiones Indicadores Escala 

General 

¿De qué manera el 
modelo de gestión 
comercial mejora el 
proceso exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022? 

Específico  

¿Cuál es la situación 
actual de la gestión 
comercial de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022? 
¿Cuál es la situación 
actual del proceso 
exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022? 
¿Cómo mejorar el 
modelo de gestión 
comercial de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022? 

General 
Proponer un modelo de 
gestión comercial para 
mejorar el proceso 
exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-2022. 

Específico 

Analizar la situación 
actual de la gestión 
comercial de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-2022. 
Identificar la situación 
actual del proceso 
exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-2022. 
Diseñar un modelo de 
gestión comercial para 
mejorar el proceso 
exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-2022. 

General 
El modelo de gestión 
comercial mejorará el 
proceso exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022. 

Específico 

La situación actual de la 
gestión comercial de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022; es deficiente. 
La situación actual del 
proceso exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022; es inadecuado. 
El diseño del modelo de 
gestión comercial 
mejorará el proceso 
exportador de la 
Cooperativa Agraria 
Allima Cacao, 2021-
2022. 

Organización y 
asociación de los 
productores 

Reducción de barreras. 

Ordinal 

Procesos productivos. 

Definición de roles y 
responsabilidades. 

Capacitación de 
los integrantes 

Sobre el manejo integrado de plagas 
(MIP). 

Sobre proceso logístico y comercial. 

Sobre asistencia técnica. 

Establecimiento 
de técnicas de 
cultivo y manejo 
de post cosecha 

Mejoramiento de ecotipos. 

Mejoramiento de la calidad de la post 
cosecha. 

Gestión de valor 

Certificación fitosanitaria. 

Certificación de buenas prácticas 
agrícolas. 

Certificación de productos orgánicos. 

Comercialización 
y exploración de 
mercados 

Búsqueda de mercado interno y 
externo. 

Planificación de producción. 

Distribución. 

Variable 2: Proceso exportador 

Dimensiones Indicadores Escala 

Producción 

Diseño y establecimiento del cacao. 

Ordinal 
Manejo de fertilidad. 

Compra de insumos. 

Manejo integrado de plagas y podas. 
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Cosecha, selección y quiebre de la 
mazorca. 

Nodos de acopio 

Selección y clasificación de los 
granos. 

Proceso de fermentación. 

Proceso de secado. 

Revisión del producto y control de 
calidad. 

Comercialización 

Análisis financiero. 

Registro de costos y gastos. 

Acceso a la información. 
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Anexo 2. Instrumentos de recolección de datos 

UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTÍN 

INSTRUMENTO SOBRE GESTIÓN COMERCIAL 

Estimado, esperamos su colaboración, respondiendo con sinceridad el siguiente cuestionario: 

A continuación, se muestran preguntas relacionadas al tema.  

Marque con una equis (X) el número de su elección y trate de contestar de acuerdo con el 

enunciado que mejor refleje su punto de vista. 

Calificación 1 2 3 4 5 

Escala de 
medición 

Totalmente en 
desacuerdo 

De acuerdo Indiferente De acuerdo 
Totalmente de 

acuerdo 

 

GESTIÓN COMERCIAL 

Dimensión: Organización y asociación de los productores 1 2 3 4 5 

Indicador – Reducción de barreras      

1 
Tiene usted conocimiento que está condicionado a pagar aranceles para 

poder exportar su mercancía. 
     

2 
Tiene usted conocimiento que debería presentar una serie de requisitos 

ante ADUANAS para poder exportar su mercancía.  
     

Indicador – Procesos productivos      

3 
Usted tiene conocimiento del proceso productivo que se realiza en la 

Cooperativa para obtener un producto comercial. 
     

4 
Usted como socio de la Cooperativa, considera que la tecnología es 

fundamental para agilizar la producción y obtener un producto de calidad. 
     

Indicador – Definición de roles y responsabilidades      

5 
Usted cree que el rol asumido por la Cooperativa Agraria tiene buenos 

resultados para los productores de cacao. 
     

6 
Considera usted que las decisiones asumidas por la Cooperativa Agraria 

van de la mano con las necesidades de los productores de cacao. 
     

Dimensión: Capacitación de los integrantes 1 2 3 4 5 

Indicador – Sobre el manejo integrado de plagas (MIP)      

7 

Considera usted que el manejo integrado de plagas (MIP) se realiza 

responsablemente minimizando los riesgos de salud de los trabajadores y 

socios. 

     

8 
Considera que las estrategias para el manejo integrado de plagas vienen 

dando buenos resultados en el área de cultivo. 
     

Indicador – Sobre proceso logístico y comercial      

9 
Usted considera que una buena agencia de carga de exportación debería 

brindar seguridad al movilizar su mercancía al exterior. 
     

10 

Usted considera que los tiempos en el proceso de exportación son 

fundamentales para poder efectivizar el traslado de la mercancía y no 

incurrir en descuentos por incumplir el contrato. 

     

Indicador – Sobre asistencia técnica      
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11 

Usted considera indispensable contar con los servicios de una asistencia 

técnica, para efectivizar todo el proceso de exportación en la Cooperativa 

Agraria.  

     

12 
Usted considera que una asistencia técnica en la Cooperativa Agraria es 

una ventaja competitiva en un mercado tan exigente y competitivo. 
     

Dimensión: Establecimiento de técnicas de cultivo y manejo de post 

cosecha 
1 2 3 4 5 

Indicador – Mejoramiento de ecotipos      

13 
Usted considera que los productores han mejorado el ecotipo de la 

variedad de cacao, evidenciado rentabilidad en su producción.  
     

14 
Usted considera que las características del ecotipo en producción a 

mejorado la calidad de cacao en cuestión de sabor, olor y textura.  
     

Indicador – Mejoramiento de la calidad de la post cosecha      

15 
Usted considera que los productores de cacao tienen un manejo adecuado 

de conservación para su posterior comercialización.  
     

16 
Tiene usted conocimiento que una adecuada ejecución de buenas 

prácticas de acondicionamiento del cacao mejora la calidad del producto. 
     

Dimensión: Gestión de valor 1 2 3 4 5 

Indicador – Certificación fitosanitaria      

17 
Considera usted que tener un certificado fitosanitario, certifica que la 

producción es de calidad y puede ser comercializado al exterior. 
     

18 

Considera que todos los socios de la Cooperativa Agraria tienen 

certificado de producción, amparando así las buenas prácticas fitosanitaria 

de su producto. 

     

Indicador – Certificación de buenas prácticas agrícolas      

19 
Considera usted que todos los miembros de la Cooperativa Agraria 

deberían, certificar sus buenas prácticas de agrícolas de producción.  
     

20 

Usted tiene conocimiento que, para exportar una mercancía al exterior, 

debe presentar un certificado de buenas prácticas agrícolas que ampare 

que el producto sea apto para el consumo humano.  

     

Indicador – Certificación de productos orgánicos      

21 
Tiene usted conocimiento que una producción de cacao, a través medios 

orgánicos tiene mayor valoración al momento de certificar su producto. 
     

22 

Considera usted que la Cooperativa Agraria debería promover la 

producción a través de medios orgánicos para mejorar la calidad de la 

producción. 

     

Dimensión: Comercialización y exploración de mercados 1 2 3 4 5 

Indicador – Búsqueda de mercado interno y externo      

23 

Considera usted que la cooperativa agraria de cacao cumple su rol de 

buscar nuevos mercados para poder comercializar la mercadería al 

exterior. 

     

24 

Considera usted que el mercado interno es muy impórtate para 

comercializar su producto, y satisfacer las necesidades de los 

consumidores.  

     

Indicador – Planificación de producción      

25 
Considera usted que una buena planificación de producción debería, traer 

buenos resultados para los socios de la Cooperativa Agraria.  
     

26 
Usted como socio de la Cooperativa Agraria, considera que la Cooperativa 

debería informarles del proceso y cronograma de tiempo de producción.  
     

Indicador – Distribución      
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27 

Considera usted que la Cooperativa Agraria, maneja bien los canales de 

distribución de la mercancía, garantizando que el producto llegue en 

condiciones óptimas. 

     

28 

Considera usted que las cadenas de distribución son esenciales para 

optimizar el cumplimiento de contrato de venta con el comprador de la 

mercancía. 
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE SAN MARTÍN 

CUESTIONARIO SOBRE PROCESO EXPORTADOR 

Estimado, esperamos su colaboración, respondiendo con sinceridad el siguiente cuestionario:  

A continuación, se muestran preguntas relacionadas al tema.  

Marque con una equis (X) el número de su elección y trate de contestar de acuerdo con el 

enunciado que mejor refleje su punto de vista. 

Calificación 1 2 3 4 5 

Escala de 
medición 

Totalmente en 
desacuerdo 

De acuerdo Indiferente De acuerdo 
Totalmente de 

acuerdo 

 

PROCESO EXPORTADOR   

Dimensión: Producción 1 2 3 4 5 

Indicador – Diseño y establecimiento del cacao      

1 
Considera usted que la Cooperativa Agraria capacita a los productores en 

el manejo correcto del cultivo de cacao. 
     

2 
Considera usted que tiene los conocimiento y experiencia del manejo 

optimo del cultivo de cacao.  
     

Indicador – Manejo de fertilidad      

3 
Considera usted que un buen manejo y cuidado del suelo mejora la 

rentabilidad de producción de cacao.  
     

4 
Considera usted que el manejo de fertilización orgánica maximiza la 

eficiencia del suelo en la producción de cacao.  
     

Indicador – Compra de insumos      

5 

Considera usted que la cooperativa agraria les brinda información sobre 

que insumos debe manejar para prevenir alguna enfermedad o plaga, para 

que no afecte la producción.  

     

6 
Considera usted que los insumos orgánicos a cuestión de lo sintético o 

químico, maximiza la producción de cacao. 
     

Indicador - Manejo integrado de plagas y podas      

7 
Considera usted que la Cooperativa Agraria, capacita a los productores en 

el manejo de poda del cultivo de cacao. 
     

8 
Considera usted que tienen el conocimiento y la experiencia para la 

identificación de plagas y el manejo correcto de combatirlas. 
     

Indicador - Cosecha, selección y quiebre de la mazorca      

9 
Considera usted que cuenta con el conocimiento del manejo de la cosecha 

de cacao sin afectar al cultivo. 
     

10 

Considera usted que la Cooperativa Agraria, hacen una correcta 

capacitación del manejo de la cosecha para evitar cualquier incidencia en 

el campo de cultivo.  

     

Dimensión: Nodos de acopio 1 2 3 4 5 

Indicador – Selección y clasificación de los granos      

11 
Considera usted que cuenta con el conocimiento de los estándares y 

selección de granos para su comercialización al exterior. 
     

12 

Considera usted que la Cooperativa Agraria brinda capacitaciones a los 

productores sobre el manejo selección y clasificación de granos para su 

exportación. 
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Indicador – Proceso de fermentación      

13 
Considera usted que tiene el conocimiento y experiencia para el manejo 

correcto de fermentación del grano de cacao. 
     

14 
Considera usted que un manejo correcto de fermentación del grano de 

cacao debe mejorar la calidad del producto.  
     

Indicador – Proceso de secado      

15 
Considera usted que la Cooperativa Agraria, debe brindar información a 

los productores del manejo de secado del grano de cacao.  
     

16 
Considera usted que el correcto proceso de secado del grano de cacao 

debe mejorar las características de calidad del producto. 
     

Indicador - Revisión del producto y control de calidad      

17 
Cree usted que debe recibir capacitación para el manejo correcto y control 

de calidad del grano de cacao. 
     

18 
Tiene usted conocimiento que debe cumplir estándares de calidad para 

poder comercializar su producto al exterior. 
     

Dimensión: Comercialización 1 2 3 4 5 

Indicador – Análisis financiero      

19 
Considera usted que la Cooperativa Agraria, les debe brindar información 

concisa y entendible sobre la solvencia y rentabilidad de la organización.  
     

20 

Considera usted que la solvencia y rentabilidad de la cooperativa debe 

motivar a los productores a seguir trabajando y mejorando su 

productividad. 

     

Indicador – Registro de costos y gastos      

21 

Usted como miembro de la cooperativa, considera que debe tener 

conocimiento del costo de producción que realiza la cooperativa para 

producir un producto para su comercialización.  

     

22 
Usted cree conveniente, que debe tener conocimiento de los gastos que 

incurre la Cooperativa Agraria para producir un producto de calidad. 
     

Indicador – Acceso a la información      

23 

Usted como miembro de la Cooperativa Agraria, considera pertinente que 

debe exigir información financiera para tener conocimiento como está 

marchando la organización. 

     

24 

Usted como miembro de la Cooperativa Agraria, cree conveniente que 

debe ser partícipe de las decisiones financieras en caso de ampliar la 

producción o en la adquisición de una maquinaria para mejor y ampliar la 

producción.   
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Anexo 3: Validación del instrumento 
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Anexo 4: Confiabilidad de instrumentos  
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