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Introduccion

La presente tesis denominada Relacion entre la asociatividad y gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Huanuco,2022 tiene el propdsito de determinar si existe una relacion entre la asociatividad
y la gestion comercial que tienen los productores de cacao, en donde se pueda reconocer que
factores se relacionan directamente en la comercializacion.

Se ha tomado como modelo a cuatro cooperativas Cooperativa Agroindustrial Cacao
Alto Huallaga, Cooperativa Agroindustrial y de Servicios del centro poblado de Bella, bajo
Monzén (C.A.I Bella— Monzon) Choco Pasién, Cooperativa Agraria Aucayacu — Aucacoop
y Cooperativa Agroindustrial Paraiso que mantienen la misma linea de organizacional y
comercial, donde los socios fueron parte fundamental de la tesis por lo tanto fortalecer la
relacion existente entre los socios y la cooperativa, permitirdn que ambos actores trabajen
productivamente.

Esta tesis esté dividida en seis capitulos, los cuales comprende lo siguiente:

CAPITULDO I: Se realiza el planteamiento del problema como también los objetivos
generales y especificos, de describe la justificacion e importancia de la tesis de igual manera
el alcance y las limitaciones presentadas a lo largo de la tesis.

CAPITULO I1: Se construye el marco tedrico como consecuencia de la obtencion
de los antecedentes nacionales e internacionales, asi mismo se define los términos basicos y
teorias alusivas a la tesis desarrollado.

CAPITULDO I11: Se define la hipétesis general y especifica de la tesis como también
se presentan las variables, de igual manera se expone las matrices: operacionalizacion de
variables y la matriz de consistencia.

CAPITULO IV: Se especifica el tipo, el método vy el disefio que se utiliza en la tesis,

se muestra a la poblacion y la muestra de igual manera se menciona los instrumentos para



IX
recolectar los datos, las técnicas y procesamiento para analizarlos, finalmente se desarrolla
el procedimiento de ejecucion de la investigacion.

CAPITULO V: Se expone los resultados y discusiones obtenidas en base a lo
planteado en la hipotesis de los cuales se encuentra los datos cuantitativos, analisis resultados
y la discusion de resultado.

CAPITULO VI: En base a los resultados, se muestran las conclusiones y

recomendaciones de la tesis realizada.
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Resumen

La tesis presentada tiene como objetivo principal determinar la relacion entre la asociatividad
y la gestion comercial de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao
en la region Huanuco. El tipo de investigacion utilizada es de enfoque cuantitativo, de
método hipotético-deductivo de disefio no experimental de corte transversal con alcance
descriptivo y correlacional. La muestra estuvo compuesta por 71 socios pertenecientes a las
cooperativas. Como instrumento se empled un cuestionario de 40 preguntas dividida en las
variables estudiadas: asociatividad y gestion comercial con respuesta de tipo Likert. Se
tabuld, interpreté y analizd los datos obtenidos mediante el software estadistico SPSS,
obteniendo tablas de frecuenta y figuras, de igual manera se realiz6 las pruebas de hipétesis
mediante la prueba Chi Cuadrado. Teniendo como resultado que existe relacion entre la
asociatividad y la gestion comercial de productores pertenecientes a cooperativas
exportadoras de cacao en la region Huanuco. De acuerdo a las hipotesis especificas
planteadas el factor organizacional y el factor financiero se relacionan con la gestion

comercial. Sin embargo, el factor productivo no se relaciona con la gestion comercial.

Palabras clave: Asociatividad, gestion comercial, cooperativas.
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Abstract

The main objective of this thesis is to determine the relationship between associativity and
commercial management of producers belonging to cocoa exporting cooperatives in the
Huénuco region. The type of research used is quantitative, with a hypothetical-deductive
method of non-experimental cross-sectional design with descriptive and correlational scope.
The sample consisted of 71 members belonging to the cooperatives. A 40-question
questionnaire was used as an instrument, divided into the variables studied: associativity and
commercial management with a Likert-type response. The data obtained were tabulated,
interpreted and analyzed using SPSS statistical software, obtaining frequency tables and
graphs, as well as hypothesis tests using the Chi-square test. As a result, there is a
relationship between associativity and commercial management of producers belonging to
cocoa exporting cooperatives in the Huanuco region. According to the specific hypotheses,
the organizational and financial factors are related to commercial management. However,
the productive factor is not related to commercial management.

Key words: Associativity, commercial management, cooperatives.



CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO
1. Formulacién del Problema

El comercio mundial de cacao es fundamental, puesto que la produccion y
comercializacion de este bien forma parte indispensable de la economia nacional de gran
parte de los paises subdesarrollados.

Las Gltimas campafias mundiales dadas entre los periodos 2013 y 2014 al igual
que entre los periodos 2019 y 2020, mostraron que las importaciones mundiales de cacao
fueron en aumento. Esto se debe al incremento de la industria productora que usa como
insumo el cacao como el de los confites, chocolates, productos procesados entre otros, de
la misma manera, la exportacién de cacao en grano en los periodos 2013 y 2014 al igual
que entre los periodos 2019 y 2020, tuvo un crecimiento mesurado de 1,5% anualmente.
(Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021).

En el Perd, en los Gltimos diez afios la exportacion ha incrementado en una tasa
del 12,6%, entre las regiones que resaltan esta Huanuco, productor del cacao criollo que
produce 14,3 mil toneladas (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2021).

Tabla 1

Produccidn de cacao en granos

PERU 84814 107 922 121 825 134 676 141 775 151 622
San Martin 37319 45 996 51 440 56 136 54 184 60076
Junin 15334 21400 21801 24 755 25 560 27 536
Ucayali 4201 8622 13 245 16 587 17 031 21705
Hudnuco 5292 6491 8912 10 392 13 403 14 395
Cusco 8048 10 788 8707 8192 9915 7424
Ayacucho 4973 5544 5056 5113 5998 5634
Pasco 1144 1338 1835 3881 4 407 4033
Amazonas 4718 4224 6352 4514 5108 3367
Cajamarca 1320 1001 996 955 1121 1390
Piura 768 658 599 1009 1438 1385
Otros dptos 1696 1858 2881 3141 3612 4675

Nota: Produccion regional de cacao en granos presentadas en toneladas adaptada del

Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (2021)



La regidon de Huanuco ubicada en la parte central del pais, representa un 2,9% del
territorio nacional. Gracias a su ubicacion cuenta con dos regiones naturales como lo son
la zona sierra y la zona ceja de selva asi mismo, cuenta con 11 provincias: Huanuco
capital, Leoncio Prado, Pachitea, Ambo, Yarowilca, Lauricocha, Huamalies,
Huacaybamba, Marafién, Dos de Mayo y Puerto Inca.

Asimismo, la region esté bafiada por los rios Huallaga, Marafidén y Pachitea. Por
otro lado, la altitud varia entre 160 a 3 850 msnm.

De acuerdo con el Banco Central de Reserva del Pert (2018) para junio del 2021
la poblacion de la regién de Huanuco proyectada por el Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica [INEI] fue de 758 416 habitantes, de los cuales se reparten en los principales

con 42% en la provincia de Huanuco, 18% en la provincia de Leoncio Prado, Huamalies

y Ambo con 7% cada uno.

Figura 1

Ubicacion geogréfica del Departamento de Huanuco
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Sin embargo, pese a que Hu&nuco es una region reconocida a nivel nacional como
exportador de cacao, no llega a ser una fuerte competencia hacia las otras regiones, pese
a tener el &rea de hectéreas similar que las regiones importantes. Mostrando dentro de las
provincias, que los sectores de pequefios productores presentan una baja rentabilidad por
la baja produccién.

Debido a esto acuden a asociarse entre productores buscando cumplir los objetivos
que se han propuesto como asociacion. No obstante, existen productores inconformes con
la asociatividad que se produce dentro de la zona, es decir, sienten desconfianza y disgusto
de pertenecer a un grupo donde existen irregularidades por el deficiente cumplimiento de
la asociatividad realizado en cooperativas, asociaciones 0 consorcios.

Se evalla que las posibles causas a estas probleméticas son el escaso
conocimiento en gestion empresarial, falta de capacitacion del uso de tecnoldgicas tanto
para la produccion como comercializacion, la carencia de capacidad financiera, el
asistencialismo existente en la region, entre otros.

Entonces, en vista a que no hay una buena forma de cumplimiento de
asociatividad dentro de la zona, la produccién y comercializacién de cacao se ve afectada
teniendo una baja competitividad frente a las otras regiones sin llegar a cumplir futuras

metas ambiciosas.

1.1. Problema General
¢De queé manera se relaciona la asociatividad y la gestion comercial de

productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco?

1.2. Problemas Especificos
a) ¢De qué manera se relaciona el factor organizacional y la gestion comercial
de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region

Huanuco?



b) ¢De qué manera se relaciona el factor productivo y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco?
c) ¢De qué manera se relaciona el factor financiero y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco?
2. Objetivos General y Especificos
2.1. Objetivo General
Determinar la relacion entre la asociatividad y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
2.2. Objetivos Especificos
a) Determinar la relacion entre el factor organizacional y la gestién comercial
de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Huénuco.
b) Determinar la relacion entre el factor productivo y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
c) Determinar la relacion entre el factor financiero y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
3. Justificacion e importancia del estudio
Justificacion Teorica
En la actualidad, la asociatividad es un tema relevante pues debe ser evaluado
periédicamente para un adecuado funcionamiento de las asociaciones, cooperativas y
consorcios, por lo tanto, esta tesis proporciona informacion tedrica organizada y
actualizada que sera util para investigaciones futuras.
Justificacion Préctica
Esta tesis se realizd porque permite conocer mediante el cuestionario de

investigacion validado, la relacion actual entre la asociatividad y la gestion comercial de



productores de cacao que existe en la region Huanuco.
Justificacion Metodoldgica

La tesis contribuye en la creacion de un instrumento validado, que es un
cuestionario de 40 preguntas, la recoleccion de los datos del cuestionario y analisis de los
datos, que pueden ser utilizados en futuras investigaciones.

Importancia

Esta tesis servird para que las cooperativas involucradas conozcan su situacion y
sirva para que las autoridades tomen medidas correctivas a fin de mejorar la organizacion.

Adicionalmente, beneficia a las cooperativas, puesto que aplicarian algun plan de
accion, capacitacion o algin programa para fortalecer su relacion con los socios, y de
igual manera los socios tendrian una participacién y compromiso mas sincero con la
cooperativa a la que pertenece.

. Alcance y Limitaciones
Alcance

La presente tesis tiene un alcance social puesto que se realizara un cuestionario de
40 preguntas a los socios pertenecientes a las cooperativas de cacao.

De igual manera, cuenta con un alcance geografico porque se considera a los
socios cacaoteros de 4 cooperativas ubicadas en distintas provincias de la region
Huénuco.

Finalmente, dispone de un alcance temporal porque se realiz6 entre los meses de
octubre 2021 hasta marzo del 2022.

Limitaciones

Una limitante de la tesis es la sensibilidad de la informacion puesto que los

productores son muy cautelosos y cerrados para brindar informacion.

Otra limitante es la distancia para adquirir informacion, por lo que se tuvo que



visitar cada uno de las 4 cooperativa para la proporcién de los nombres de los asociados,

luego de eso visitarlos a sus fincas para aplicar el cuestionario.



CAPITULO I
MARCO TEORICO CONCEPTUAL
1. Antecedentes de la investigacion
1.1. Internacionales

Balarezo (2017), en su tesis de maestria La asociatividad y su incidencia en las
condiciones econémicas de los productores de cacao de la Parroquia Moraspungo,
Canton Pangua; plantea de objetivo principal el estudio de la incidencia de la
asociatividad en las condiciones econdmicas de los productores del lugar estudiado. La
investigadora ha utilizado el método cuantitativo y cualitativo de tipo exploratorio y
descriptivo. La muestra estudiada fue de 172 agricultores de la Parroquia Moraspungo
a los cuales se le aplico una encuesta de 14 preguntas. Como conclusion de la tesis se
obtuvo que pocos son los agricultores de la zona que se encuentran asociados y esto ha
repercutido en las condiciones econdmicas puesto que al trabajar individualmente no
tienen algun tipo de asistencia o capacitacion, que a la vez se muestra en el nivel y
calidad del producto final.

En la tesis de Mufioz y Paredes (2018) de titulo La asociatividad y su incidencia
en el desarrollo econdmico de las pymes del Canton Milagro, Ecuador, 2016-2018;
tiene como objetivo principal el analizar la asociatividad y su incidencia en el desarrollo
economico de las pymes de dicho lugar estudiado. Los autores utilizaron el método
cuantitativo de alcance y disefio descriptivo, explicativo, exploratorio y correlacional.
La muestra estudiada fue de 201 Pymes, a las cuales se le aplicd una encuesta de 30
preguntas en escala de Likert. Se concluyd que los administradores y duefios de las
Pymes de la region estudiada tienen un limitado conocimiento sobre asociatividad que
repercute en el desarrollo econémico.

Choez y Guaifia (2019), en su tesis Analisis de la posible asociatividad de los



productores de fréjol gandul del Canton Pedro Carbo para potencializar su
exportacion, tuvieron como objetivo analizar la factible asociatividad de productores
del fréjol gandul en canton Pedro Carbo para impulsar la exportacion. EI método
utilizado por las investigadoras fue con un enfoque cuantitativo y cualitativo de caracter
descriptivo. La tesis tuvo la participacion de 30 productores de fréjol gandul en donde
se empled una encuesta con 15 preguntas relacionadas con el factor socioeconémico
finalizando con preguntas acorde a la asociatividad. Entre sus conclusiones principales
se encuentra que en paises como Estados Unidos y europeos existe una demanda
insatisfecha de grandul donde debido a los requisitos requeridos por los consumidores,
los temas de calidad se hacen mas complicadas para productores independientes
presentando una serie de obstaculos, por esta razon los obstaculos se reduciran si se
establece una asociacién de productores, lo que permitiria un comercio mas justo,
beneficio por parte de las instituciones, eliminacion de intermediarios y lo primordial
elevados volimenes para la exportacion a paises con mayor demanda.

En la presente tesis de Martinez (2020) titulada Asociatividad de los pequefios
productores de banano y sus perspectivas de exportacion, Canton la Troncal, sostuvo
como objetivo principal el analisis de la asociatividad en pequefios agricultores de
banano del Canton La Troncal y su proyeccion a la exportacion. La informacion que se
recopil6 se logré a través de un enfoque cualitativo de carécter descriptivo-inductivo. El
investigador ha trabajado con 15 productores bananeros. El disefio empleado es no
experimental. Dentro de los instrumentos que el investigador utilizo fue la encuesta
aplicada a los agricultores bananeros con la finalidad de obtener la opinion,
problematica y participacion en una asociatividad. Acorde con los resultados obtenidos,
se concluyo que los productores bananeros de la zona son independientes lo cual genera

una desventaja si se quiere hablar de exportacion por los costos bajos que recibe cada



1.2.

independiente por cajas de banano, sin embargo, se determing el volumen de produccion
si se les agruparia como asociacion generando grandes cantidades de toneladas siendo
factible para la exportacion.

Serrano et al. (2020) en su tesis Propuesta de asociatividad para productores
horticolas en Colombia; donde menciona en su objetivo proponer el sistema asociativo
para la mejora de los productores de horticolas en Colombia. Los investigadores
utilizaron un enfoque mixto de caracter exploratorio. Se aplicé una encuesta a 367
productores, donde se obtuvo como resultado la acogida por parte de los productores
del término asociatividad, pues reconocen que es fundamental para tener ventajas,
especificamente en el area de comercializacion, exhibiendo productos de mejor manejo
e imagen.

Nacionales

En la tesis de licenciatura de Mirez (2018) que lleva el titulo de La Asociatividad,
como estrategia efectiva para mejorar la Comercializacion del frijol de palo de los
agricultores del caserio el progreso, Jayanca 2017; propone como objetivo a la
asociatividad a manera de estrategia para impulsar la produccion de frijol de palo. El
investigador abordo un enfoque cuantitativo de caracter descriptivo. Para la muestra
trabajo con 163 agricultores. El disefio utilizado es no experimental — transversal. Se
utiliz6 un cuestionario de 13 preguntas donde luego pasé por el programa estadistico
SPSS para analizar los datos como también el programa Excel para la visualizacion de
las figuras. Se concluyé que a medida que aumenta el conocimiento sobre asociatividad
en los agricultores, aumentaran los beneficios por integrar a ella.

De acuerdo con la tesis de Guerrero (2019), titulada Propuesta de asociatividad
para mejorar la gestion y competitividad de los productores de Pimiento Piquillo en el

Distrito de Motupe Regién de Lambayeque; donde el objetivo principal fue proponer un
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tipo de asociatividad para el incremento de la competitividad y gestion de los
productores de Pimiento Piquillo. La investigadora ha utilizado el método cualitativo de
tipo descriptivo donde su muestra estuvo integrada por 17 pequefios productores de la
region estudiada. Se utiliz6 como instrumento un cuestionario de 17 preguntas y una
entrevista para complementar la informacion. Concluyendo que se encontré un método
adecuado de asociatividad para los productores de del Distrito de Motupe de acuerdo a
sus capacidades, habilidades y destrezas que poseen, adicionalmente, estas
metodologias aportan a mejorar la gestion y competitividad cumpliendo con los
objetivos planteados.

En la tesis de Aguilera (2020) titulada Factores criticos que impiden la
asociatividad en los productores de café del Distrito de Huaranchal - Otuzco, Trujillo
2020; el objetivo fue identificar los factores criticos que evita la existencia de la
asociatividad de los productores de café del distrito de Huaranchal - Otuzco. La
investigadora ha utilizado el método cuantitativo de carécter descriptivo, donde su
muestra estuvo integrada por 77 productores de café. Se empleo el disefio no
experimental de corte transversal. Como instrumentos empleé una encuesta de 28
preguntas divididas en secciones de 5 considerando los objetivos segun la escala de
Likert. Entre sus conclusiones principales sostuvo que los factores criticos que
imposibilitan la asociatividad son el factor organizacional, produccién y comercial.

Paredes y Quispe (2020) en su tesis que lleva como titulo Influencia de la
Asociatividad Empresarial como Estrategia de Exportacion de las MYPES del Sector
Artesania de la Region Ayacucho - Per( Periodo 2014 — 2018; donde el objetivo fue
analizar la influencia de la Asociatividad Empresarial como Estrategia de Exportacion
de las MYPES del Sector Artesania de la Region Ayacucho - Peru periodo 2014 - 2018.

Las investigadoras utilizaron un enfoque mixto, no experimental, de nivel descriptivo
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correlacional, donde la muestra estuvo integrada por 20 medianas y pequefias empresas
(MYPES), como instrumento se realizO un cuestionario en escala de Likert como
también se realizd una entrevista a expertos. Concluyendo que la formalidad, el acceso
al financiamiento y la capacitacion a los artesanos influye en la asociatividad como
estrategias para exportacion.

La presente tesis de Velarde (2023) titulada Asociatividad y gestion comercial
en una asociacion de comerciantes, en el distrito de Miraflores, Arequipa 2022; que
tuvo como objetivo principal analizar la relacién entre la asociatividad y gestion
comercial en una asociacion de comerciantes en el distrito de Miraflores, Arequipa
2022. En donde el enfoque de la tesis fue cuantitativo, de disefio basico de nivel
descriptivo correlacional. La muestra de la tesis estad conformada por 309 comerciantes.
El instrumento empleado fue una encuesta de 42 preguntas, 21 preguntas para cada
variable donde los datos resultantes de contrastaron en el sistema estadistico SPSS
concluyendo que la asociatividad y la gestion comercial comparten un grado de
correlacion por lo que la asociatividad repercute en la gestion comercial.

2. Bases tedrico-cientificas
2.1. Asociatividad
Definicion de Asociatividad

De acuerdo a la Real Academia Espafiola, ASOCIAR es una palabra proveniente
del latin associare que tiene como significado unir una persona a otra que colabore en
el desempefio de algin cargo, comision o trabajo, juntar una cosa con otra para concurrir
a un mismo fin, relacionar, juntarse y reunirse para algun fin (Real Academia Espafiola,
2022).

Existen diversos autores que tienen su propia definicion de asociatividad, de las

cuales se consideran los méas destacados, Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
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[MINCETUR] (2013) sefiala que la asociatividad naci6 a manera de mecanismo que
busca contribuir el inicio de un proceso de expansion y desarrollo de las pequefias y
medianas empresas (PYMES), donde independientemente uno decide ser participe en
un grupo que se esfuerza por un mismo proposito, sin perder su individualidad
administrativa y juridica. Define también a la asociatividad como una alianza voluntaria
donde las empresas y emprendedores comparten riesgos, minimizan costo, promueven
de manera conjunta sus productos o servicios, manteniendo su independencia
empresarial.

Alvaro (2017) afirma que la asociatividad posibilita que las PYMES y los
productores independientes puedan asociarse para que realicen acciones conjuntas en
parte o en totalidad de sus labores, donde puedan entrar a ser competitivos en cada rubro
como lo son produccion, compras, ventas, abastecimiento de la demanda interna y
externa.

Entonces se define a la asociatividad como un instrumento de colaboracion entre
diferentes actores de diversos entornos que por voluntad propia y sin perder su
autonomia unen fuerzas, conocimientos, red de apoyo entre otros para obtener
beneficios que individualmente no pueden alcanzar logrando potencializar sus fortalezas
y minimizar sus debilidades.

Para el sector agrario, Romero (2009) refiere que la asociatividad en el sector
agrario se establece como una forma organizativa vinculante con los pequefios
productores. De este modo, se fundamentan por el historial de practicas promovidas
mediante los distintos programas de capacitacion brindados para ese sector. De igual
manera busca incorporar la produccion y comercializacion para una mayor proporcion
y a su vez competitividad.

De la Vega (2019) sefiala a la asociatividad como un componente clave para la
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evolucion de la agricultura familiar, esto permite que no se les vea como receptores de
ayuda constante, sino que estos mismos puedan ser competitivos, potenciando e
incrementando su produccién y generando utilidades de los cultivos, convirtiéndose en
rentables dentro de la sociedad, asi mismo la asociatividad ayuda a facilitar el
financiamiento y seguro para las familias asociadas.

El sector agrario es uno de los menos desarrollados, esto debido a las
limitaciones que los productores presentan, es dificil que las familias agrarias
independientes ahorren para reinvertir en sus cultivos o puedan acceder a algin
financiamiento, por ende, la asociatividad es la estrategia necesaria para un progreso
consecuente, donde existe un aminoramiento de riesgo y los costos sean distribuidos
buscando ser sostenibles como organismo en el tiempo.

Objetivos de la asociatividad

Uno de los objetivos principales de formar una asociacién exitosa es el interés,
tanto individual como conjunta, de trabajar juntos de manera formal o informal para
realizar actividades econdmicas rentables.

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013) refiere que las empresas
se asocian para alcanzar objetivos de manera colectiva. Para ello, lo apropiado es
encontrar socios con habilidades complementarias que compartan valores similares,
donde puedan contribuir y beneficiarse del trabajo de todos.

Dependiendo de los objetivos pactados, pueden establecerse vinculos
comerciales permanentes a lo largo del tiempo, siendo posible que a futuro se constituya
una organizacion de naturaleza juridica y patrimonios propios.

En general, estos objetivos se centran en compartir riesgos y aminorar costos. Se
ha desglosado los objetivos de la siguiente manera: organizacionales, financieros y

comerciales.
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Dentro de los objetivos organizacionales, se encuentra la “mejora de los procesos
productivos, aplicacion de nuevas formas de administracion, puesta en marcha de
planeamiento estratégico, intercambio de informacién productiva o tecnoldgica,
capacitacion conjunta, generacion de economia de escala y acceso a tecnologias de
productos o procesos” (Mincetur, 2013, p.14).

Para los objetivos financieros, el acceso financiero: “cuando las garantias que
se requieran no pueden ser cubiertas por cada actor en forma individual, pero si logran
ser cubiertas de manera grupal (proporcionalmente por cada uno de los participantes)”
(Mincetur, 2013, p.14). Mientras que en el ahorro de compras conjuntas se halla la
inversion conjunta.

Finalmente, en el objetivo comercial, Mincetur (2013) menciona la “apertura de
nuevos mercados para productos actuales, lanzamientos de nuevos productos al
mercado, intercambio de informacion comercial, investigacion de mercados, alianzas
comerciales, consorcios de exportacion, inversion conjunta, logistica y distribucion,
servicios post venta conjunta” (p.14).

Beneficios de asociarse

Para la organizacion sin fines de lucro, Cooperacién al Desarrollo y Promocion
de Actividades Asistenciales [CODESPA] (2012), que fomenta el desarrollo econémico
para las comunidades que viven en extrema pobreza, sefiala cuales son los beneficios
que tienen los productores por pertenecer a una asociacion:

Primero, las asociaciones tienen mayor poder de negocion que los productores
independientes, puesto que estos productores necesitan relacionarse con otros agentes y
el trabajar independientemente los pone en una desventaja, es por esto que la

asociatividad ayuda a mejorar la postura de negociacion ante las entidades financieras,
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los proveedores y muchos actores mas incidiendo favorablemente en las formas de pago,
precio y otras actividades institucionales.

Segundo, en una asociacion existe la posibilidad de suministrar valor agregado
a los productos trabajados por los productores, provenientes de procesos de clasificacion
0 seleccion, este valor agregado puede demandar poca inversion siendo valorado en
ciertos mercados resultando llamativo a los miembros permitiendo comercializar
precios destacados por calidad.

Tercero, las asociaciones disponen de acceso a economias de escala y
mercados formales, donde productores logran entrar al mercado con precios
competitivos, logrando un 6ptimo nivel de calidad de este modo ingresar a los mercados
formales con un buen volumen de producto y un elevado nivel de gestion, teniendo
como ventaja principal que gracias a la economia de escala existe una tremenda
disminucion de costos.

Cuarto, una asociacion tiene un facil acceso a los servicios de desarrollo
empresarial, que son asistencias, capacitaciones, entrenamientos entre otros hacia la
gestion administrativa, gestion comercial donde los resultados se revelan en la mejora
en su competitividad, eficiencia y productividad como también en la innovacion de los
productos como en la parte técnica.

Por otra parte, una asociacion es capaz de crear capital social y desarrollar
capacidades entre personas de insuficiencia financiera, esto gracias a que disponen de
un lugar donde se transfieren experiencias técnicas y productivas.

Para finalizar, las asociaciones inciden politicamente y tienen acceso a
programas de apoyo al sector rural, estas decisiones influyen dentro del desarrollo y
en las actividades productivas, mas aun favorecer la relacion entre la prestacion social

0 programas privados o publicos.
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Etapas del Proceso Asociativo

De acuerdo con Liendo y Martinez (2001), se pueden reconocer cinco fases
dentro del proceso de la asociatividad, detalladas de la siguiente manera:

Primero, etapa de gestacion, esta es la etapa donde los participantes se interesan
por pertenecer a un grupo asociativo. Se empieza a tomar accién para iniciar el proceso
de creacion donde se considera las capacidades y aptitudes de los participantes.

Segundo, etapa de estructuracion, los ahora socios han definido su papel en la
asociacion, de la misma manera reconocen a la asociatividad como una herramienta
beneficiosa. En esta etapa se empieza con la creacion de estrategias para alcanzar un
objetivo comun.

Tercero, etapa de madurez, para este punto los socios han establecido
directrices claras para la asociacion, han creado su propia identidad de tal manera que
se integraron teniendo esclarecidas las estrategias. “En esta etapa se define la forma
juridica, basandose en las necesidades planteadas por la actividad a desarrollar. Asi se
crean las bases para la autosostenibilidad del grupo” (Liendo y Martinez, 2001, p. 315).

Luego, etapa productiva, en esta etapa los procesos estan agilizados llevando
una gestion provechosa esperando resultados favorecedores.

Finalmente, etapa de declinacion, “esta etapa comienza cuando los
rendimientos de la gestion disminuyen vy la relacion costo-beneficio del accionar del
grupo es negativa. Es aqui donde debera tomarse la decisidn de desintegrar el grupo o
iniciar nuevos proyectos” (Liendo y Martinez, 2001, p. 315).

Tipo de Asociatividad Empresarial

Dado que existen muchos tipos de labores que se puedan llevar a cabo dentro de

la asociatividad y las posibles combinaciones de organizaciones, es oportuno estructurar

las modalidades que existen, en ese sentido el Ministerio de Comercio Exterior y
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Turismo (2013) menciona que existen 10 tipos de asociatividad empresarial y son las
siguientes:

* Distritos industriales: Para Marshall (1890), autor que origina este concepto,
los distritos industriales son concentraciones de sectores determinados localizado en una
zona especifica, estos se benefician mutuamente pues la localizacién en una zona
especifica favorece a los actores obteniendo eficiencia en sus actividades.

* Redes de servicios: “Son grupos de personas de una misma profesion, pero
con diferentes especialidades, o un conjunto de instituciones que organizan un equipo
de trabajo interdisciplinario para cubrir integralmente las necesidades de potenciales
clientes” (Mincetur, 2013, p.28).

 Grupos de exportacion: Integrados por empresas que pertenecen a un mismo
sector unidos por un objetivo comudn: exportar sus productos reduciendo costos,
compartiendo cliente y experiencias, estos cuentan con un facilitador que los ayuda a
crear las estrategias para posicionar sus productos fuera del pais.

* Nucleos empresariales: Conformados por un grupo de PYMES del mismo
sector que comparten una necesidad e interés similar a fin de reconocer los retos y
problemas existentes con la finalidad de crear alianzas estratégicas para resolver los
problemas identificados, este grupo es gruido por un consejero de una camara de
comercio.

» Alianzas estratégicas: “Son relaciones horizontales entre empresas que
compiten en el mercado, pero que se unen y cooperan en ciertas actividades, como
pueden ser investigacién y desarrollo, compras, comercializacion, etc.” (Mincetur,
2013, p.27).

e Cluster: Porter (1990), autor que popularizé el concepto cluster estos son

compafias como instituciones que estan interconectadas localizadas geogréaficamente
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préximas unas con otras, asociadas por aspectos complementarios y comunes, estas
empresas pueden ser: proveedoras, de productos finales o de servicios, de industrias
relacionadas y entidades financieras.

* Subcontratacién: Se trata de empresas que tiene relaciones verticales, donde
se orientan pues hay ciertas actividades requeridas que no manejan todas y necesitan a
una empresa especialista para responsabilizarse.

* Consorcio: Es una alianza estratégica horizontal en donde dos 0o mas actores
buscan asociarse manteniendo cada uno su autonomia para participar en un cierto
negocio de manera directa y activa consiguiendo un beneficio econémico, el consorcio
esta regularizado en la Ley General de Sociedades en el articulo 445.

* Pools de compras: “Son grupos de empresas que necesitan adquirir productos
0 servicios similares y se reinen con el objeto de aumentar el poder de negociacion
frente a los proveedores” (Mincetur, 2013, p.28).

« Joint Venture: Conocida también como empresa de riesgo compartido donde
se constituye una nueva sociedad dentro de un “contexto competitivo que actia como
una asociacion empresarial estratégica entre dos o mas empresas nacionales y/o
extranjeras, que mediante la integracion, interaccion y complementariedad de sus

actividades y recursos buscan alcanzar propdsitos comunes” (Maguina, 2004, p.74).
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Figura 2
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Nota: La asociatividad y sus 10 componentes data obtenida de Mincetur (2013)

Modelos asociativos comunes en el Peru

De acuerdo con el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2013), en el Peru
existen tres modelos comunes utilizados dentro del sector comercial como no comercial,
estos modelos también son usados mayormente en las actividades agrarias. Para esta
tesis se resalta las dos primeras formas societarias puesto que estara dentro de nuestra
tesis.
a) Cooperativas

Para Carazas y Quillahuaman (2018), “una cooperativa es una asociacion
autobnoma de personas que se han unido voluntariamente para hacer frente a sus
necesidades y aspiraciones econdmicas, sociales y culturales comunes, por medio de
una empresa de propiedad conjunta y democraticamente controlada” (p.27).

“El objetivo de una cooperativa lograr beneficio comin a través de la

explotacion de bienes y servicios. Esta regulado por ley denominada en Ley general de
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cooperativas” (Algalobo y Pusse, 2017, p. 23), esta a su vez distingue a las cooperativas
en dos modalidades: De usuarios y de trabajadores.

 Cooperativa de usuarios: Consiste en la vinculacion de los socios para
permitirse costear un servicio, puesto que no lucrarian consigo mismos. El propésito de
la modalidad es proveer servicios a los socios. (Produce, 2010).

* Cooperativa de trabajadores: “Son los propios trabajadores quienes se asocian
para satisfacer colectivamente su necesidad de trabajo sustituyendo al empleador, lo que
conlleva a la creacion de una caja unica de ingresos Y la distribucion del excedente en
proporcion al trabajo” (Produce, 2010, p.26).

En otras palabras, una cooperativa es una organizacion que retine a un conjunto
de personas en donde tienen el fin de llevar a cabo actividades empresariales, en la cual
todos colaboran para beneficiarse directamente de obtencion de servicios, bienes o
trabajos en condiciones favorables.

b) Asociaciones

Dentro de las definiciones proporcionadas, Produce (2010) determina a las
asociaciones de la siguiente forma las asociaciones son organizaciones voluntarias no
lucrativas. Su composicion es principalmente el desarrollo de obras sociales y culturales,
no obstante, pueden realizar actividades financieras y comerciales si su normativa lo
contempla. Dentro del sector produccion, prevalecen las asociaciones de productores
agropecuarios y artesanos, mientras que en el sector comercial prevalecen las
asociaciones de mercados alimenticios.

Entonces las organizaciones lo conforman tanto personas naturales o juridicas,
debe haber un minimo de tres personas con objetivos colectivos, como entidad suprema
esta la asamblea general donde se establece en escritura publica de acuerdo con el

Cadigo Civil.
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¢) Consorcios

La Ley General de Sociedades, entidad que regula los consorcios, estipula en el
articulo 445 que el consorcio es la asociacion de dos o mas actores que tienen
participacion directa y activa para un beneficio monetario.

La Organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial [ONUDI]
(2014) advierte que no debe haber confusidn entre un consorcio y una cooperativa.
Ambos si son considerados un tipo de asociacién, pero la normativa, criterio y principios
que impulsa a los miembros a asociarse a las cooperativas son muy diferentes a las de
afiliarse a un consorcio. Las cooperativas buscan unificar las fuerzas de sus socios con
la finalidad de incrementar el poder de negociacion y ser efectivos en el uso de sus

capacidades. Por el contrario, en un consorcio la debilidad que tienen los miembros

forma la base de la alianza.

Figura 3

Modelos de asociatividad en el Peru
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Ministerio de la produccion. Despacho Ministerial de MYPE e Industria (2013)
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Principios bésicos en la asociatividad

Segun el Ministerio de Educacion de Bolivia (2020) los principios son
normativas sociales que informan a las personas que acceden voluntariamente a ciertos
pardmetros. Del mismo modo, definen acciones que se deben impulsar y recalcar como
las que se deben censuras y juzgar.

Estos son un grupo de normas, valores y creencias que ayuda a regular y orientar
el desarrollo de una organizacion, los principios respaldan la misién, la vision, la
estrategia y objetivos estratégicos. Por consiguiente, los principios mostrados a
continuacién son indispensables en la asociatividad, en donde se requiere la buena
practica para el funcionamiento éptimo de la asociatividad.

e Confianza

La confianza es la variable esencial que caracteriza a la cultura organizacional
que se enfoca en el aprendizaje organizacional y el comportamiento del conocimiento
compartido De manera similar, en una organizacién que aprende con el privilegio de
compartir conocimiento, los empleados establecen confianza en el entorno
organizacional (Delgado y Castafieda, 2011).

Si las personas tienen el sentimiento de ser colaborativos, en algin momento
estaran dispuestos a hacerlo. Caso contrario, si no se sienten aptos o no comparten el
sentimiento, no se involucraran en gastar su tiempo en pertenecer a una asociacion.

Segun Lewicki et al. (2012) mencionan que, aunque no hay garantia de que la
confianza produzca cooperacién, hay muchas pruebas que sugieren que la desconfianza
dificulta la cooperacion. Los que dependen unas de otros, pero que no confian entre si,
tendrén una postura defensiva y de forma no definitiva. Una postura defensiva indica
que no seran capaces de aceptar la informacion al pie de la letra, sino que daran

importancia a lo escondidos y confusos.
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e Compromiso

Se observa que el compromiso ocurre cuando las personas se encuentran
conectados emocionalmente con otros y estan cognitivamente alertas; escenario donde
los trabajadores saben lo que tienen que hacer, tienen todo al alcance para realizar su
trabajo y piensan que pueden impactar y cumplir; por otro lado, perciben que son
importantes para sus pares, donde existe un ambiente de confianza y estan seguros de
tener oportunidades para su desarrollo personal y laboral (Harter et al., 2002).

En una organizacion de agronegocios, los compromisos de los socios se
capacitan para adecuar la produccion acorde con las caracteristicas de los clientes, por
un compromiso de obtener insumos mediante la organizacion con el fin de lograr
economias de escala favoreciendo a los miembros, de esforzarse por hacer que su
organizacion lidere en su territorio (Amézaga et al., 2013).

e Liderazgo

Amézaga et al. (2013) mencionan que:

El lider es el que tiene clara la vision de futuro y el que esta motivado para
emprender un proyecto colectivo. Es la persona que es capaz de influir en los
otros y de asumir el reto de transmitirles los beneficios de una vision
compartida. Es el encargado de construir la cultura organizacional, orientada
en este caso, a la calidad y a los servicios; es quien, al fin y al cabo, hace
competitiva 0 no a una organizacion (p.13).

Por lo tanto, en una institucion agroindustrial se requiere de un lider con una
mentalidad empresarial y actitud emprendedora. Requiere de valores como,
compromiso, honestidad, tenacidad, disciplina, esfuerzo, lealtad y mucho mas.
Adicionalmente, debe tener habilidades como trabajar en equipo, capacidad de

encontrar habilidades y debilidades en sus colegas y relacionarse facilmente con ellas
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(Amézaga et al., 2013).
e Comunicacion

Martinez y Nosnik (1998) exponen sobre la comunicacién como “un proceso por
medio del cual una persona se pone en contacto con otra a traveés de un mensaje, y espera
que esta ultima dé una respuesta, sea opinion, actitud o conducta” (p. 11). Relatan
también a la comunicacion como establecedora de contacto con un individuo a traves
de hechos, ideas, conductas y pensamientos, identificando reacciones al comunicado
enviado para de esa manera cerrar el circulo.

En una empresa agroindustrial, una manera de practicar una buena
comunicacion, es que los socios accedan a informacion importante como los resultados
economicos dentro de las operaciones de la institucion, estas pueden ser “;a qué precio
se compran los insumos y los servicios?, ¢a qué precio compran los clientes los
productos?, ;qué resultados arrojan las auditorias?” (Amezaga et al., 2013, p.14).
¢ Asistencialismo

Camarena y Zufiga (2014) definen al asistencialismo de la siguiente manera:

El asistencialismo es la inadecuada orientacion de la politica social de un
grupo de poder en este caso el Estado, para la practica de la asistencia social
que pretende subsanar las carencias y/o problemas de manera paliativa, sin
erradicar las causas reales que los aqueja, generando un circulo vicioso que
la sociedad conlleva de generacion en generacion (p.25).

e Asistencialismo en el Peru

En el afio 1964, el Programa Mundial de Alimentacion empez6 a masificar el
asistencialismo en el Per, que hasta la fecha junto con el Ministerio de Desarrollo e
Inclusién Social operan con programas sociales para las personas vulnerables.

En la década de los 90" se aperturaron los programas de asistencia alimentaria
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escolar que proporcionaba desayunos a las instituciones educativas.

Durante la década de los noventa hasta la primera década del dos mil, el aparente
crecimiento econémico que registra el pais no habia tenido respuesta en los sectores
rurales y urbanos marginales, continuaba la pobreza, la pobreza extrema y la
desnutricion. (Camarena y Zufiga, 2014, p.27).

Aparece poco despues el Programa JUNTOS para luego como estrategia de
inclusion social se integra el proyecto Beca 18. De esta forma, se procede a ejecutar una
serie de programas asistencialistas como lo son: Cuna Mas, programa Vaso de Leche
entre otros, con la idea de ir erradicando la pobreza de la poblacion vulnerable.

“La pobreza y la desigualdad son rezagos de la época colonial que hasta hoy no
se ha superado, solo se ha tratado de poner parches pon estos programas asistencialistas
como una forma de paternalismo” (Camarena y ZUfiga, 2006, p.27).

e Coordinacion Interinstitucional

Acorde a lo mencionado por Arévalo (2017) el extensionista que es la personas
que brinda el servicio de extension, una herramienta que expande conocimientos y
tecnologias a las comunidades agricolas, responsable del desarrollo en las comunidades,
debe comprender que es necesario concretar trabajos de campo con los encargados de
las instituciones con el fin de que las instituciones brindan servicios de extensién tengan
el mismo objetivo, evitando contradicciones entre las instituciones creando
complicaciones al agricultor con objetivos inexistentes.

De acuerdo con la investigacion, se determind tres factores acordes a las
dimensiones que tiene la variable asociatividad.

Primero, el factor organizacional, que se define por la mejora de los procesos,
una administracion eficiente cumpliendo los planes de accién establecidos. En este

factor se quiere analizar los principios que tienen los productores hacia la cooperativa
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en la que pertenecen, de igual manera considerar la administracion y liderazgo de los
gerentes o presidentes.

Para el factor productivo, donde se define por la capacidad de produccion, la
calidad de los granos de cacao, el control de tecnologias para el manejo adecuado de los
cultivos. En este factor se estudio el volumen producido por los socios, tecnologia
utilizada y supervision de cantidad de merma.

Finalmente, en el factor financiero, que se determina por el correcto manejo de
una estructura y sistema financiero. En esta tesis, se propuso analizar los costos de
produccion, la ayuda del estado en financiamiento o de otras instituciones, inversion
conjunta como del acceso financiero.

Gestion Comercial
Definicion de la Gestion Comercial

Las definiciones de la gestién comercial son numerosas, por ende, entre las mas
relevantes estan:

Como lo sostiene Garcia (2010), “la gestion comercial es un proceso dindmico
donde interactdan diferentes elementos que contribuyen a que la comercializacién se
realice, teniendo como premisa la satisfaccion de las necesidades del cliente” (p. 28).

Carpintero (2017), denomina a la gestion comercial como una funcion basica
que debe ser gestionada integramente en las empresas, instituciones y organizaciones
donde se planifica y organiza las politicas, se crea estrategias, se enfocan en los niveles
de transaccion de los procesos desarrollados dentro de ella, por ese motivo, deben ser
implementadas y ejecutadas en acciones relacionadas con el producto, distribucion,
precio y promocion satisfaciendo la necesidad del cliente y organizacién, brindada con

la calidad debida los productos o servicios.
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Caracteristicas de la comercializacion

La gestion comercial es uno de los Gltimos pasos del proceso de introduccion del
producto o servicio al mercado, satisfaciendo las necesidades de los clientes locales o
internacionales, por los cual dentro de este proceso hay una serie de caracteristicas que
Pérez (2012) detalla:

Primero, tener a disposicion una autentica informacion (base de datos) de los
actores y factores que participan dentro del proceso de comercializacion tales como los
proveedores, clientes y precios que son empleados dentro de la logistica comercial en la
empresa.

Segundo, disponer un método o sistema eficiente que ayude a tener un mayor
alcance de visualizacion de los productos o servicios que se poseen en ventas, stock,
como en la parte contable con las boletas y facturas.

Tercero, al momento de que la empresa quiera adquirir algun bien o servicio,
este debe estar indicado por su comprobante correspondiente asegurandose de ser
transparentes.

Finalmente, se capacita para brindar un servicio de calidad teniendo prioridad al
cliente demostrando que la empresa tiene una adecuada imagen corporativa.

Tipo de canales de distribucion

La ruta que siguen los productos, desde el productor al consumidor final, todo el
proceso de comercializacién se realiza mediante los canales de distribucion. Esta se
considera una decision importante para las cooperativas.

a) Venta directa

La Federacion Internacional de Asociaciones de Venta Directa [WFDSA] (2013)

define el termino como un canal minorista donde las empresas comercializan todo tipo

de bienes y servicios directamente al consumidor, cara a cara, regularmente en sus
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domicilios, en sus espacios de trabajo y fuera de los establecimientos permanentes de
los minoristas a través de un vendedor directo independiente.
b) Minoristas

Segln lo mencionado por Kotler (2006):

La venta minorista incluye todas las actividades relacionadas con la venta
directa de bienes y servicios al consumidor final para un uso personal no
comercial. Un minorista o establecimiento al detalle es toda aquella empresa
cuyo volumen de ventas procede, principalmente de la venta al menudeo. (p.
504).

Se constata que el minorista o detallista es la persona u organizacion que
comercia productos o servicios al usuario final, este tiene la ventaja de agrupar, analizar
y transmitir informacion valiosa sobre la conducta del consumidor hacia el producto.
c) Mayoristas

La venta mayorista incluye todas las actividades de venta de bienes y servicios
dirigidos a la reventa o fines comerciales. En la venta mayorista no se incluyen
fabricantes ni agricultores, puesto que estos participan fundamentalmente en la
produccion; tampoco se incluyen minoristas. (Kotler, 2006, p.520).

d) Intermediarios

Dentro del sector agro se consideran a los intermediarios de dos maneras:
Informales y formales.

En su mayoria los intermediarios informales compran a los agricultores que no
estdn asociados puesto que las organizaciones mas grandes buscan agricultores
formales, aun asi, estos agricultores formales solo venden a los intermediarios
informales las sobras que no han cumplido los estandares de calidad requeridos por sus

organizaciones formales estos acopian los granos dentro de las zonas rurales, coordinan
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el transporte de esta materia prima a los centros urbanos revendiéndolas a los
mayoristas.

Para el caso de los intermediarios formales, las funciones son similares a los
informales, lo que les diferencia es que lo hacen de manera legal, cumpliendo con los
estandares de calidad que se exige, su organizacién es mucho més eficaz puesto que
llegan a almacenar la materia prima completando el volumen necesario para sus clientes
que son empresas transformadoras, instituciones publicas, mayoristas entre otros. Estos
intermediarios formales mayormente realizan exportaciones para clientes extranjeros.

Dentro de los intermediarios formales, se encuentran: los brokers y los distribuidores.
Figura 4

Tipo de Intermediarios

* No compra los productos
* Poca estructura
* No asume riesgos
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* Adquiere en firme los productos
* Estructura desarrollada
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Distribuidor * Margen comercial
* Menor control del producto
» Ofrece servicios posventa
* Participa en el mercadeo

* Busca relaciones de largo plazo

Nota: Diferencias y caracteristicas de los brokers y distribuidores adaptada de IICA (2018)
Actores en el proceso de comercializacion

Acorde con el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura

[IICA] presentan a los diversos actores y funciones que estan presentes en la cadena

agricola, puesto que cada cadena es distinta de acuerdo al grado progresivo que tiene
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cada asociacién de productores.
a) Los agricultores, sus organizaciones y las empresas rurales de pequefa y
mediana escala

Estos son los actores que ofreceran y comercializaran los productos, buscan un
mercado especifico, buscan el conducto de distribucién y técticas para negociar, en
ocasiones los agricultores y sus organizaciones son los encargados de hacer la entrega
con trasporte propio dependiendo al nivel de desarrollo, sino esta el caso en el que el
comprador se hace cargo del recojo y demas (IICA, 2018)

b) Los compradores

Los compradores son personas, organizaciones e instituciones que reciben el
producto o servicio, dentro de los tipos de compradores se encuentran:

» Consumidores finales: Como bien lo indica su nombre, el consumidor final
es la persona que consumira el producto para beneficio propio, estos no lo comercializan
ni lo transforman.

* Intermediarios: Viéndolo con anterioridad, los intermediarios son los que
acopian el producto de los productores u organizaciones y los revenden a los clientes,
estos pueden ser formales o informales.

* Empresas de transformacion/agroindustrias: Son empresas que pueden
estar en la misma zona que las asociaciones de agricultores y compran el producto para
realizar una transformacién y convertirlo en producto procesado, la mayoria de estas
tiene como funcion el acopio, control de calidad, almacenamiento, transformacién y
transportacion.

 Instituciones publicas: Estas instituciones publicas son un mercado
importante puesto que adquieren grandes cantidades de alimentos procesados y no

procesados, estas pueden ser colegios, hospitales, carceles entre otros.
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» Otros compradores: Dentro de los otros compradores se incluyen a todos los
que pertenecen al canal Horeca (hoteles, restaurantes, café) como también a los
supermercados.

c) Proveedores de servicios logisticos y otros

Dentro de los principales servicios estan el transporte, almacenes e instituciones
financieras, adicional se cuenta con otros servicios igual de importantes.

* Transportistas: Dentro de la comercializacion uno de los factores importantes
es el transporte, este influye significativamente en la calidad del producto debido a los
riesgos que existe en el trayecto, contaminacién, temperatura, golpes. Esta a su vez
depende de la infraestructura de las vias de transporte (aérea, fluvial, vial) reduciendo
costos y tiempo de transporte.

 Almacenes: En algun punto de la comercializacion los productos tendrén que
ser almacenados, los almacenes pueden ser de los mas simples a los mas sofisticados,
todo dependiendo del tipo de producto a almacenar.

* Instituciones Financieras: Son las instituciones que ofrecen préstamos y
créditos a los productores, estos pueden ser bancos, cajas o cooperativas de crédito.

» Otros servicios: Dentro de estos se detecta el servicio de pesaje, se da cuando
ni el vendedor o comprador lo realizan directamente, existe municipalidades que te
brindan balanzas publicas. También se encuentra el servicio de capacitacion. Si se
realizara una exportacion del producto esta el seguro contra riesgos y los servicios
aduaneros.

Esquemas de comercializacion
Al igual que los actores, la IICA (2018) presenta los esquemas de

comercializacion que se verd a continuacion, se consideran los siguientes tres modelos:
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a) Circuitos cortos de comercializacion

La particularidad de este circuito es la proximidad existente entre el productor y
consumidor final, reduciendo la intervencion de otros actores.

Articulaciones de productores individuales u organizados informalmente, de
productos frescos o procesados, diferenciados sin certificacion, con
consumidores intermedios o finales, en las que participa maximo un
intermediario con el que, en la mayoria de los casos, no se definen acuerdos
previos a la venta, y en las que se desarrollan relaciones de proximidad
(Rodriguez y Rivero, 2013, p.13).

Los autores sefialan diversos modelos de circuitos cortos y estos son:

Primero, ferias y mercados de productores, estas areas para comercializar
donde también existe un intercambio cultural ayudan a que los productores se relacionen
de manera directa con el cliente, los productos comercializados son de calidad, tienen
una identidad y precio justo.

Segundo, venta directa en el predio o en la carretera, referido a la salida de
producto que hacen los agricultores en sus propiedades y si estas estan alejadas, en las
carreteras cercanas a sus propiedades, en este caso la inocuidad en su mayoria es
minima.

Tercero, agroturismo, el agroturismo genera una gran oportunidad en la venta
directa, en estos espacios se encuentran diversos atractivos tanto gastronémicos como
produccidn de artesanias, entre otros.

Cuarto, venta directa a restaures y hoteles, correspondiente a la venta directa
realizada por agricultores en los establecimientos como restaurantes y hoteles.

Luego, canasta de productos o repartos a domicilios, se considera a la forma

en la que los productores realizan repartos a domicilios de sus productos contando con
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la ayuda de un transportista para el reparto.

Finalmente, tiendas especializadas, estos se refieren a los puntos de venta que
tienen los productores o sus organizaciones donde comercializan sus productos, también
se define a los locales de terceros en donde se pueden encontrar los productos.

b) Encadenamientos productivos

Para los encadenamientos productivos las organizaciones de productores deben
estar en una etapa mas desarrollada y consolidada. Puesto que se trabaja con volumenes
mas grandes.

Estas son:

Articulaciones de productores, organizados formal o informalmente,
proveedores de materias primas, productos frescos o con poco valor agregado
que se comercializan como genéricos, para atender demandas de empresas
agroindustriales, agroexportadoras, instancias de gobiernos nacionales o
subnacionales y cadenas de distribucion (publicas o privadas), con la
participacion de dos o0 mas intermediarios antes de llegar al consumidor final
y en las que generalmente se dan acuerdos previos de compra y venta,
formales o informales. (Rodriguez y Rivero, 2013, p.21).

Estos encadenamientos se separan en:

Primero, compras publicas de alimentos, son programas que satisfacen las
demandas gubernamentales alimentarias, entre estas estan alimentacion escolar,
comedores municipales, ejércitos, hospitales entre otros.

Segundo, alianzas productivas, se realiza entre un productor que es el
proveedor y un comprador formal, generando en su mayoria un contrato a largo plazo.

Tercero, programas de desarrollo de proveedores y similares, son programas

donde buscan fortalecer el vinculo entre las empresas con sus proveedores mejorando
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el rendimiento, brindandoles capacitaciones como también formas de reducir sus costos.

Cuarto, provisién a cooperativas donde los productores son, a su vez, socios,
los asociados hacen un compromiso de vender la mayor parte o el total de su produccion
a sus organizaciones acorde con lo establecido dentro de ella.

Luego, negocios inclusivos/negocios en la base de la piramide, es una manera
de incluir a las comunidades de ingresos bajos, generando un beneficio mutuo donde
promueven una mejor calidad de vida para la comunidad.

Finalmente, programas de responsabilidad social, donde el aporte que realiza
una organizacion con una fraccion de su ganancia participando socialmente, generando
capacidades a los diferentes actores de la cadena.
¢) Encadenamientos comerciales de productos diferenciados

Estos encadenamientos tienen una diferenciacién muy grande y estan destinados
a nichos de mercado especificos con consumidores informados que piden un cierto nivel
de calidad. Para este modelo las organizaciones tienen que estar consolidadas en su
totalidad, cumplir con las formalidades y tener una capacidad financiera puesto que la
inversion en certificados, marcas y registros son altas.

Son combinaciones organizadas formalmente de organizaciones de productores
de productos de materia prima, procesados o frescos, distinguidos por obtener
certificacion de terceros, con puntos de venta sensibles a sus caracteristicas. Las
distancias entre los productores y consumidores pueden ser largas, cortas, en la mayoria
de ellos conectados por los canales calificados como internacionales, nacionales,
regionales o locales teniendo consentimiento anticipado (Rodriguez y Rivero, 2013).

Las opciones de encadenamientos comerciales de productos especificos se
distinguen de la siguiente manera:

Primero, procesos que garantizan calidad e inocuidad, asi como buen
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manejo de recursos e insumos, estos procesos son reflejados en los certificados, todo
acorde al tipo de producto y al proceso que se emplea. Dentro de las certificaciones y

estandares se encuentras las mas comunes mostradas en la siguiente figura.
Figura 5

Certificaciones y Estandares

Buenas Practicas

*» Buenas Practicas Agricolas Sistema de Analisis de Peligros ‘
N USDA Organic (Estados
(BPA). y Puntos Criticos de Control Unidos)
* Buenas Practicasen la (APPCC). I;Eon(j o (Unién £ )
) ‘ rganic (Unién Europea).
Produccion Pecuaria (BPPP). Global Standard for Food 145 (1 5 in) P
apan).
* Buenas Practicas de Safety (GFSI). Agri \Ft) Biologi
riculture Biologique
Manufactura (BPM). International Food Standard. & ‘ 8l
(Francia).

Bio (Alemania).

Nota: Certificaciones y estdndares mas comunes adaptada de 11ICA (2018)

Segundo, diferenciacién por atributos relacionados con el origen, estan
incluidas las designaciones por origen, informacion geogréafica y marcas conjuntas.

Tercero, signos distintivos especificos por actores involucrados en los
procesos, referente a la participacién destacada de actores dentro de los procesos. Por
ejemplo, agricultura familiar, grupo de mujeres, grupos étnicos entre otros.

Luego, diferenciado por su relacidén con el manejo sostenible del ambiente y
sus ecosistemas, se refleja en los sellos y certificados que se obtienen de acuerdo con
los procesos. En el mayor de los casos los que buscan obtener estos sellos ya disponen
el sello de agricultura organica y comercio justo. Algunos de estos se muestran a

continuacion:



Figura 6

Sellos en el manejo sostenible

Amigables con los animales

* Bird Friendly (desarrollado por
The Smithsonian Migratory Bird

Center, especificamente para
café).

* Cage Free (para pollos y
gallinas no enjaulados).

* Dolphin Friendly (para
pesca).

Rainforest Alliance (diversos
productos provenientes de los
bosques).

FSC (Forest Stewardship
Council, para productos
forestales maderables).

Huella Hidrica
Huella de Carbono
Carbono Neutral
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Nota: Sellos mas comunes relacionado con el manejo sostenible adaptada de IICA (2018)

Finalmente, diferenciacion por atributos relacionados con la ética, basados

en las necesidades de los consumidores y su valor moral, religioso entre otros. Estos se

presentan como:

Figura7

Sellos de ética y religion

Etica y religion

* Kosher (judios).
* Halal (musulmanes).

* Comercio Justo/ Fair Trade (el modelo mas conocido).

Nota: Sellos relacionados a la ética y religion adaptada de 11CA (2018)
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CAPITULO I
HIPOTESIS Y VARIABLES
1. Hipotesis y/o supuestos basicos
1.1. Hipotesis general
Existe relacion entre la asociatividad y la gestion comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
1.2. Hipdtesis especificas
* Existe relacion entre el factor organizacional y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
* Existe relacion entre el factor productivo y la gestion comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
* Existe relacion entre el factor financiero y la gestién comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.
2. Las variables de estudio y su operacionalizacion
a) Variable independiente: ASOCIATIVIDAD
« Factor Organizacional
» Factor Productivo
« Factor Financiero
b) Variable dependiente: GESTION COMERCIAL
« Actores del Proceso Comercial
« Canal de Distribucion

» Esquemas Comerciales



2.1. Matriz de operacionalizacion de variables
Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de variables

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES
DEFINICION DEFINICION

VARIABLES
CONCEPTUAL OPERACIONAL

DIMENSIONES

Se define a la asociatividad
como una alianza voluntaria
donde las empresas y
emprendedores comparten
riesgos, minimizan costos,
promueven de manera
conjunta sus productos o
servicios, manteniendo su
independencia empresarial.
(Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo, 2013).

Factor Organizacional

La variable asociatividad se
compone en tres factores:
Factor organizacional, factor
productivo y factor financiero.

VARIABLE
INDEPENDIENTE:
ASOCIATIVIDAD

Factor Productivo

Factor Financiero

Actores del Proceso
La gestidn comercial es un Comercial
proceso dindmico donde
interacttan diferentes
elementos que contribuyen a
que la comercializacion se
realice, teniendo como
premisa la satisfaccion de las
necesidades del cliente.
(Garcia, 2010, p. 28)

La variable gestion comercial
esta dividido por: Actores del
proceso comercial, canal de
distribucion y Esquemas
comerciales.

VARIABLE
DEPENDIENTE:
GESTION COMERCIAL

Canal de Distribucion

Esquemas Comerciales
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INDICADORES

a) Comprensidn asociativa
b) Participacion

c) Compromiso

d) Liderazgo

e) Comunicacion

f) Confianza

a) Capacidad de Produccién
b) Merma
c) Uso de tecnologias

a) Costo de produccion
b) Ayuda del estado
c) Inversion conjunta
d) Acceso financiero

a) Compradores
b) Servicio Logistico

a) Minoristas
b) Intermediarios

a) Circuitos cortos

b) Encadenamientos
productivos

c) Productos diferenciados



3. Matriz ldgica de consistencia
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Titulo: Asociatividad y gestién comercial de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la regiéon Huanuco.

FORMULACION DEL PROBLEMA OBJETIVO GENERAL

MATRIZ DE CONSISTENCIA

HIPOTESIS GENERAL

¢De qué manera se relaciona la asociatividad y la| Determinar la relacidn entre la asociatividad y la
gestion comercial de productores pertenecientes | gestion comercial de productores pertenecientes
a cooperativas exportadoras de cacao en la a cooperativas exportadoras de cacao en la
region Hudnuco? region Hudnuco.

Existe relacidn entre la asociatividad y la gestion
comercial de productores pertenecientes a
cooperativas exportadoras de cacao en la region
Hudnuco.

PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

Determinar la relacion entre el factor
organizacional y la gestién comercial de
productores pertenecientes a cooperativas
exportadoras de cacao en la regién Hudnuco.

éDe qué manera se relaciona el factor
organizacional y la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas
exportadoras de cacao en la regién Huanuco?

Existe relacidn entre el factor organizacional y la

gestion comercial de productores pertenecientes

a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Huanuco.

¢De qué manera se relaciona el factor productivo | Determinar la relacion entre el factor productivo
y la gestion comercial de productores y la gestion comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de | pertenecientes a cooperativas exportadoras de
cacao en la regién Huanuco? cacao en la regién Huanuco.

Existe relacidn entre el factor productivo y la
gestion comercial de productores pertenecientes
a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Hudnuco.

éDe qué manera se relaciona el factor financiero | Determinar la relacién entre el factor financiero y
y la gestién comercial de productores la gestién comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de | pertenecientes a cooperativas exportadoras de
cacao en la regién Huanuco? cacao en la regién Hudnuco.

Existe relacion entre el factor financieroy la

gestion comercial de productores pertenecientes

a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Hudnuco.

VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE:
ASOCIATIVIDAD

VARIABLE DEPENDIENTE:
GESTION COMERCIAL

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

DIMENSIONES INDICADORES

a) Comprension asociativa
b) Participacion

c) Compromiso

d) Liderazgo

e) Comunicacion

f) Confianza

Factor Organizacional

a) Capacidad de Produccion
b) Merma
c) Uso de tecnologias

Factor Productivo

a) Costo de produccion
b) Ayuda del estado
c) Inversion conjunta
d) Acceso financiero

Factor Financiero

a) Compradores

Actores del Proceso Comercial o T
b) Servicio Logistico

a) Minoristas

Canal de Distribucion T
b) Intermediarios

a) Circuitos cortos

b) Encadenamientos
productivos

c) Productos diferenciados

Esquemas Comerciales

METODOLOGIA

¢ Tipo: Bésica
* Enfoque: Cuantitativo

* Método: Hipotético -
Deductivo

» Disefio: No Experimental
e Corte: Transversal

® Alcance: Descriptivo,
Correlacional

* Poblacion: 257 socios

¢ Muestra: 71 socios
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CAPITULO IV
METODO
1. Tipo y método de investigacion

El tipo de investigacion es basica, segin Mufioz (2015), tiene como finalidad
explicar, analizar hechos o generar conocimientos para el desarrollo de nuevas teorias,
reforzarlas, rechazarlas o modificarlas.

De acuerdo con Hernandez et al. (2014) es de enfoque cuantitativo porque se hace
uso de herramientas estadisticas, matematicas e informaticas para obtener resultados.

Por otra parte, el método utilizado es hipotetico- deductivo, porque es desde la
observacion de determinadas situaciones, que se propone el problema y desde el marco
teorico se presentan los objetivos e hipotesis, a traves de razonamientos deductivos que
luego intentan validar empiricamente mediante la recoleccién de datos. (Salgado 2018).

2. Disefio especifico de investigacion

Como lo sostiene Hernandez et al. (2014), “la investigacion no experimental son
estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que so6lo se
observan los fendmenos en su ambiente natural para analizarlos” (p. 152).

Por lo tanto, la siguiente tesis es de disefio no experimental de corte transversal,
ya que la intencion es especificar las variables y analizarlas en un momento determinado.

La investigacion es de alcance descriptivo, pues “los estudios descriptivos
pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre los
conceptos o las variables a los que se refieren” (Hernandez et al., 2003, p. 119).

De la misma manera es de alcance correlacional, porque se especificara cual sera
la causa y cual el efecto de ella, existiendo covariacion entre las variables estudiadas.

(Hernéandez et al., 2014).
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. Poblacion, Muestra

n=

Poblacion

Conforme con Hernandez et al. (2014) la poblacion es un grupo completo de
personas que tienen en comun ciertas caracteristicas que son el proposito del estudio.

De tal manera que la poblacion de esta tesis esta conformada por los socios activos
de 4 cooperativas agroindustriales ubicadas en la region Huanuco. En su totalidad los
socios activos de cacao fueron 257.

Muestra

El tipo de muestreo utilizado en la presente tesis es el muestreo no probabilistico
de tipo de conveniencia porque acorde con lo mencionado por Salgado (2018) “en este
tipo de estudios se selecciona a participantes a los que se puede acceder de forma comoda
o facil” (p. 107).

De acuerdo con Hernandez et al. (2014) la muestra es un subconjunto de
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que se
denomina poblacion.

La muestra de nuestra tesis estd conformada por 71 socios productores de cacao
pertenecientes a las cooperativas.

Para hallar nuestra muestra se utilizo la siguiente formula de poblacion finita:

_ NZ’pq
" IN-DE? + Z%pq

n = Muestra a encontrar p=05

N = 257 q=0.5

Z=1.96 E=0.1
257) (3.8416) (0.5) (0.5 _ 246.822
(257) ( ) (0.5) (0.9) = 70119

(256) (0.01) + (3.8416) (0.25) 3.520

n=71
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4. Instrumentos de obtencion de datos

Para la presente tesis se utilizé un cuestionario como instrumento conformado por
40 preguntas divididas en dos partes de acuerdo a ambas variables. Este cuestionario
cuenta con preguntas cerradas de tipo Likert.

Adicionalmente, para reforzar la informacion obtenida por los socios, se realizo
una entrevista a cada uno de los gerentes u jefes encargados de las 4 cooperativas
estudiadas.

El cuestionario fue validado al momento de su elaboracién, donde cada pregunta

esta asociada a un indicador, y este a su vez con la dimension y el ultimo con la variable.

5. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos

Para procesar y analizar los datos se siguié con los pasos citados a continuacion:

a) Se codificaron los datos brindados por el cuestionario, esto se realizd en una
Hoja de cuadernillo del programa Excel, de esta manera se elabor6 la base de datos de
nuestra tesis.

b) La base de datos construida se tramitd en el sistema estadistico SPSS, donde
se obtuvo las tablas con las frecuencias y porcentajes de cada pregunta. De igual manera,
se recibid el test de la chi-cuadrada para probar la hipotesis como consecuencia del cruce
de preguntas de ambas variables.

c) Se realizd las figuras de cada tabla para una mejor exhibicién de los

resultados.



6. Procedimiento de ejecucion del estudio
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A través de la siguiente figura se establece los pasos que se ha seguido para lograr

el procedimiento de la ejecucion de la tesis.

Elaborar el instrumento y
validarlo.

Ordenar los datos
obtenidos del
cuestionario

Pasar los datos al sistema
estadistico SPSS

Solicitar permiso para el
uso del padron de socios
de las cooperativas.

Desarrollar el
cuestionario.

Contactar a los socios.

Visitar a los socios

productores de cacao.
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CAPITULO V
RESULTADOS Y DISCUSION
1. Datos cuantitativos
A continuacién, se presentd los resultados obtenidos del cuestionario de 40
preguntas realizada a la muestra de 71 socios de 4 cooperativas de la region de Huanuco.
Variable independiente: Asociatividad
Tabla 3

Conocimientos sobre asociatividad y sus beneficios

Frecuencia Porcentaje
Nunca 6 8,5
Aveces 14 19,7
Siempre 51 71,8
Total 71 100,0

Figura 8

Conocimientos sobre asociatividad y sus beneficios

Conocimientos sobre asociatividad y sus beneficios

B Nunca
A veces

Siempre

En la siguiente tabla y figura se puede observar que el 72% de los socios poseen
conocimiento sobre el significado de asociatividad y los beneficios que tiene. EI 20%

confirma que su conocimiento es leve y finalmente el 8% no conoce la definicion de
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asociatividad ni sus beneficios. Por lo tanto, se afirma que la mayoria de los socios

manejan términos y conocimientos relacionado a las actividades de las cooperativas.

Tabla 4

Ventajas de la asociatividad

Frecuencia Porcentaje
Nunca 1 14
A veces 23 32,4
Siempre 47 66,2
Total 71 100,0

Figura 9

Ventajas de la asociatividad

Ventajas de la asociatividad

B Nunca
A veces

Siempre

Se observa que mas de la mitad de los socios 66% poseen ventajas el que formen

parte de un modelo asociativo. El 32% de los socios sienten tener ventajas en ciertas

ocasiones y finalmente, el 2% de ellos no ha experimentado tener ventaja al pertenecer a

la cooperativa. Por ende, se confirma que el formar parte de un modelo asociativo trae

ventajas a los socios.
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Tabla5

Nivel de cooperacion de los socios

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 3 4,2
A veces 41 57,7
Siempre 27 38,0
Total 71 100,0

Figura 10

Nivel de cooperacion de los socios

Nivel de cooperacién de los socios

B Nunca
A veces
Siempre

Tomando en cuenta los datos de la tabla y figura presentados, se observa que el
58% de los socios a veces cooperan con los otros socios y con la cooperativa. El 38% de
ellos siempre esta para cooperar con los otros socios y el 4% nunca ha cooperado con sus
colegas. Por esta razon, se puede decir que entre los socios no siempre existe un alto nivel

de cooperacion entre ellos.
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Tabla 6

Confianza de los socios

Frecuencia Porcentaje
Nunca 8 11,3
Aveces 18 25,4
Siempre 45 63,4
Total 71 100,0

Figura 11

Confianza de los socios

Confianza de los socios

H Nunca
(]
A veces
Siempre

Se observa en la siguiente tabla y figura que el 64% de los socios confian siempre
en la cooperativa a la que pertenece. Mientras que el 25% de ellos no confian del todo en
su cooperativa. Finalmente, el 11% de los socios nunca ha confiado en la cooperativa que

integra.
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Tabla7

Compromiso de los socios

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 5 7,0
A veces 19 26,8
Siempre 47 66,2
Total 71 100,0

Figura 12

Compromiso de los socios

Compromiso de los socios

B Nunca
A veces
Siempre

En la siguiente tabla y figura se puede observar que el 66% de los socios siempre
estan para cumplir con los objetivos y necesidades que tiene la cooperativa en la que
pertenece. El 27% de ellos no estdn muy comprometidos con su cooperativa y el 7%
nunca ha estado comprometido la cooperativa que integra. Por ende, se puede decir que
la mayoria de los socios siempre estdn comprometidos en las actividades, cumplimiento

de los objetivos y acuerdos que tienen las cooperativas.
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Tabla 8

Capacidades, habilidades y valores de los lideres

Frecuencia Porcentaje

Nunca 8 11,3

Figura 13

Capacidades, habilidades y valores de los lideres

Capacidades, habilidades y valores de los lideres

‘ W Nunca

Aveces

Siempre

Tomando en cuenta los resultados de la tabla y figura, se muestra que 52% de los
socios considera que las capacidades, habilidades y valores que tienen los lideres de su
cooperativa siempre es buena. Mientras que el 37% considera que a veces es buena y el
11% de los socios cree que nunca es buena las capacidades, habilidades y valores que

tienen sus lideres. Por lo cual, se confirma que un poco mas del 50% cree que tienen un

buen lider en su cooperativa.
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Tabla 9

Relacion socio — cooperativa
Frecuencia Porcentaje

Nunca 5 7,0

29 408
37 52,1
71 100,

Figura 14

Relacion socio — cooperativa

Relacion socio - cooperativa

W Nunca
A veces
Siempre

En la siguiente tabla y figura se percibe que un poco mas de la mitad de los socios
52% considera que siempre existe una buena relacion entre el socio y la cooperativa. Por
otro lado, el 41% considera que a veces la relacion socio y cooperativa es buena y

finalmente, el 7% de ellos piensa que no nunca hubo una buena relacién entre ellos y la

cooperativa que pertenecen.
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Tabla 10

Relacion cantidad de mazorca y cantidad de grano

Frecuencia  Porcentaje

Nunca 39 54,9

17 239
15 21,1
n 1000

Figura 15

Relacion cantidad de mazorca y cantidad de grano

Relacion cantidad de mazorca y cantidad de grano

B Nunca
Aveces
Siempre

Se observa en la siguiente tabla y figura que el 55% de los socios considera que
actualmente la relacién entre la cantidad de mazorca y cantidad de grano nunca esta dentro
de lo normal, el 24% considera que la relacion entre mazorca y grano esta a veces dentro
de lo normal. Finalizando con el 21% que cree que siempre esta dentro de lo normal. Por
ende, se concluye que actualmente los socios advierten que la relacion entre la cantidad

de mazorca y cantidad de grano no esta dentro de los parametros habituales.
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Tabla 11

Uso de tecnologias apropiadas para la productividad

Frecuencia Porcentaje
Nunca 14 19,7

18 25.4
39 54,9
n 1000

Figura 16

Uso de tecnologias apropiadas para la productividad

Uso de tecnologias apropiadas para la productividad

B Nunca
A veces
Siempre

Tomando en cuenta la tabla y figura presentadas, se muestra que el 55% de los
socios siempre hace uso de tecnologias apropiadas, como herramientas y equipos para la
productividad de la actividad cacaotera, el 25% a veces hace uso de herramientas y
equipos. Finalmente, se presenta que el 20% de los socios nunca hace uso de tecnologias
para mejorar la productividad de su actividad cacaotera. Por lo tanto, se confirma que el

45% de los socios no se preocupan mucho por utilizar tecnologias, herramientas o equipos

para la productividad.



Tabla 12

Reduccion del costo de produccion

Nunca

A veces

Figura 17

Frecuencia  Porcentaje

20 28,2
25 35,2
26 36,6
71 100,0

Reduccién del costo de produccion

Reduccion del costo de produccion

M Nunca
A veces

Siempre

En la tabla y figura mostrada, se observa que el 37% de los socios siempre tiene
una reduccion de costos de produccion por pertenecer a la cooperativa. EI 35% considera
que solo a veces tiene una reduccion de produccion. Por otro lado, el 28% de los socios
nunca tuvo una reduccion de costos de produccion. Por lo tanto, se puede confirmar que

perteneciendo a la cooperativa los socios no siempre van a obtener una reduccion de

costos de produccion.
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Tabla 13

Fortalecimiento de los servicios de extensién

Frecuencia Porcentaje
Nunca 8 11,3
Aveces 11 15,5
Siempre 52 73,2
Total 71 100,0

Figura 18

Fortalecimiento de los servicios de extensién

Fortalecimiento de los servicios de extension

M Nunca
Aveces
Siempre

Se observa en la tabla y figura mostrada que el 73% de los socios considera que
los servicios de extension ayudan a fortalecer la asociatividad, el 16% de los socios cree
que los servicios de extension a veces fortalecen la asociatividad y finalmente, el 11% de
los socios cree que nunca los servicios de extension van a fortalecer la asociatividad. Por
ende, se puede determinar que la mayoria de los socios considera que los servicios de

extension brindados por las instituciones publicas y privadas fortalecen la asociatividad.
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Tabla 14

Servicios de créditos, adelantos e insumos

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 9 12,7

Figura 19

Servicios de créditos, adelantos e insumos

Servicios de creditos, adelantos e insumos

s B Nunca
-
A veces
Siempre

Tomando en cuenta la tabla y figura presentados, se determina que el 65% de los
socios considera que los servicios prestados por la cooperativa como créditos, adelantos
e insumos siempre tiene un impacto positivo en su produccion. El 22% cree que a veces
se presta estos servicios que impactan en la produccion y finalmente el 13% de ellos nunca
ha tuvo un impacto positivo en su produccion por los servicios prestados por la

cooperativa.



Variable Dependiente: Gestion Comercial
Tabla 15
Destino de la mayor parte de la produccion

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 4 5,6
Aveces 13 18,3
Siempre 54 76,1
Total 71 100,0

Figura 20

Destino de la mayor parte de la produccion

Destino de la mayor parte de la produccion

M Nunca
Aveces

Siempre
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En latabla y figura mostrada, se muestra que la mayoria de los socios 76% destina

la mayor parte de su produccién a la cooperativa a la que pertenece. El 18% de los socios

a veces envia la mayor parte de su produccién a su cooperativa y finalmente el 6% de

ellos nunca envia gran parte de su produccién a la cooperativa perteneciente. Por ende, se

puede determinar que no todos los socios envian el total o la mayor parte de su produccién

a la cooperativa a la que pertenece.
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Tabla 16

Interés de los minoristas hacia el producto

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 8 11,3
Aveces 15 21,1
Siempre 48 67,6
Total 71 100,0

Figura 21

Interés de los minoristas hacia el producto

Interés de los minoristas hacia el producto

B Nunca
Aveces
Siempre

Se observa en latabla y figura presentada, que el 68% de los socios siempre estuvo
interactuando con minoristas interesados por su producto. Mientras que el 21% de ellos
solo a veces interactuaba con minoristas interesados en su producto. Finalmente, el 11%
de los socios nunca tuvo interaccion con minoristas interesados en su produccion. Por lo
tanto, se puede asegurar que los minoristas interesados en comprar cacao han tenido

interaccion con el 89% de los socios.



Tabla 17

Los intermediarios ofertan un mayor beneficio

Nunca

A veces

Figura 22

Frecuencia  Porcentaje

18 25,4
14 19,7
39 54,9
71 100,0

Los intermediarios ofertan un mayor beneficio

Los intermediarios ofertan mayor beneficio

M Nunca
Aveces

Siempre

En la tabla y figura presentada, se observa que el 55% de los socios siempre ha
tenido una oferta con mayor beneficio por parte de los intermediarios. EI 20% de ellos a
veces tuvo una oferta con mayor beneficio por su producto y finalmente, el 25% de los

socios nunca ha tenido una oferta con mayor beneficio por parte de los intermediarios

hacia su producto.
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Tabla 18

Los granos seleccionados cumplen con los estandares permitidos

Frecuencia  Porcentaje
Nunca 3 4,2
A veces 14 19,7
Siempre 54 76,1
Total 71 100,0

Figura 23

Los granos seleccionados cumplen con los estdndares permitidos

Los granos seleccionados cumplen con los estandares
permitidos

0,
B Nunca
- Aveces
76%

Siempre

Tomando en cuenta a la tabla y figura mostradas, se puede observar que el 76%
de los socios siempre seleccionan los granos de cacao que cumplen con los estandares de
calidad permitidos. Mientras que el 20% de los socios a veces seleccionan los granos de
cacao cumpliendo los estdndares de calidad y el 4% nunca selecciona sus granos
cumpliendo con los estandares de calidad. Por ende, se determina que la mayoria de los

socios se preocupan por entregar granos de calidad a la cooperativa a la que pertenece.
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Tabla 19
La forma de producir ha facilitado la certificacion, reconocimientos y sellos de la

cooperativa

Frecuencia Porcentaje
Nunca 3 4,2
A veces 12 16,9
Siempre 56 78,9
Total 71 100,0

Figura 24

La forma de producir ha facilitado la certificacion, reconocimientos y sellos de la

cooperativa

La forma de producir ha facilitado la certificacion,
reconocimientos y sellos de la cooperativa

W Nunca

A veces

Siempre

Se puede observar en la tabla y figura mostrada, que el 79% de los socios siempre
ha trabajado de forma adecuada para ayudar a su cooperativa a obtener certificados,
reconocimientos y sellos, el 17% a veces ha trabajado de forma adecuada. Finalmente, el
4% de los socios nunca ha trabajado de manera adecuada para la obtencion de

reconocimientos, sellos y certificados para la cooperativa que pertenece.
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2. Andlisis de Resultados

Para verificar la hipdtesis general y las 3 hipoétesis especificas se reunid
informacion con el cuestionario que constd de 40 preguntas, de las cuales 26 pertenecen
a la variable Asociatividad y 14 a la variable Gestion Comercial.

Seguidamente de extraer nuestros resultados del cuestionario, se realizo la prueba
estadistica Chi-cuadrado de Pearson para el cruce de las preguntas de la variable
independiente y de la variable dependiente en las cuales se analiz6 26x14=364 tablas de
contingencias.

a) Prueba de hipotesis especifica 1

Dimension factor organizacional con dimension actores del proceso comercial.
Hipotesis planteada (H1): El factor organizacional se relaciona con los actores del proceso
comercial.

Hipotesis nula (Ho): El factor organizacional no se relaciona con los actores del proceso

comercial.
Tabla 20
Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Organizacional * Dimensién Actores del Proceso
Comercial
Significacion
Valor df asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado 29 247 9 008
de Pearson ’

N,d_e casos 7

validos

Con respecto a la prueba de hipoétesis especifica 1, mostrada en la tabla 20, se
observa que el valor Chi — Cuadrado es de 22,2472 con 9 grados de libertad y una
significacion asintotica de 0,008 menor a 0,05, lo cual indica que existe suficientes
argumentos para rechazar la hipétesis nula, por lo tanto, la dimension Factor

Organizacional incide en la dimension Actores del Proceso Comercial.



62

Como 22, 247 pertenece a la region de rechazo bajo la hipétesis nula, se acepta la
hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.
Se concluye exponiendo que el Factor Organizacional se relaciona con los Actores

del Proceso Comercial.

Dimension factor organizacional con dimension canal de distribucion.

Hipotesis planteada (Hi): El factor organizacional se relaciona con el canal de

distribucion.

Hipotesis nula (Ho): El factor organizacional no se relaciona con el canal de distribucion.
Tabla 21

Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Organizacional * Dimension Canal de Distribucion

Significacion
Valor df asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado a

12 4
:
vdlidos

De acuerdo a la prueba de hipotesis especifica 1, mostrada en la tabla 21, se
observa que el valor Chi — Cuadrado es de 21,1772 con 12 grados de libertad y una
significacion asintdtica de 0,048 menor a 0,05, lo cual indica que existe numerables
razones para rechazar la hipdtesis nula, por este motivo, la dimensién Factor
Organizacional incide en la dimensién Canal de Distribucion.

Como 21, 177 pertenece a la region de rechazo bajo la hip6tesis nula, se acepta la
hipdtesis alternativa y se rechaza la hip6tesis nula.

Se concluye exponiendo que el Factor Organizacional se relaciona con el Canal

de Distribucién.
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Dimension factor organizacional con dimension esquemas comerciales.

Hipotesis planteada (Hi): El factor organizacional se relaciona en los esquemas

comerciales.

Hipotesis nula (Ho): El factor organizacional no se relaciona en los esquemas comerciales.
Tabla 22

Chi — Cuadrado Dimensidn de Factor Organizacional * Dimensién Esquemas Comerciales

Significacion
Valor df asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado 58725 12 000

de Pearson

N de ¢
d asos 71
validos

Conforme a la prueba de hipétesis especifica 1, mostrada en la tabla 22, se observa
que el valor Chi — Cuadrado es de 58,725% con 12 grados de libertad y una significacién
asintética de 0,000 menor a 0,05, lo cual indica que existe motivos suficientes para
rechazar la hipdtesis nula, por tal motivo, la dimension Factor Organizacional incide en
la dimension Esquemas Comerciales.

Como 58, 723 pertenece a la region de rechazo bajo la hipotesis nula, se acepta la
hipdtesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.

Se concluye exponiendo que el Factor Organizacional se relaciona en los

Esquemas Comerciales.

e Dado que las 3 hipotesis integrantes de la hipotesis especifica 1 se aceptan, se puede
afirmar que la dimension 1 de la variable independiente se relaciona con la variable
dependiente. Por lo tanto, se afirma que el Factor Organizacional se relaciona con la

Gestion Comercial de cooperativas exportadoras de cacao en la Region Huanuco.
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b) Prueba de hipotesis especifica 2

Dimension factor productivo con dimension actores del proceso comercial.
Hipotesis planteada (Hi1): El factor productivo se relaciona en los actores del proceso
comercial.
Hipotesis nula (Ho): El factor productivo no se relaciona en los actores del proceso
comercial.
Tabla 23
Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Productivo * Dimension Actores del Proceso
Comercial

Significacion
Valor df asintdtica
(bilateral)

Chi-cuadrado a
N’olle casos 71
validos

De acuerdo a la prueba de hipoétesis especifica 2, mostrada en la tabla 23, se

observa que el valor Chi — Cuadrado es de 10,355% con 9 grados de libertad y una
significacidn asintética de 0,323 mayor a 0,05, lo cual indica que no es posible rechazar
la hipétesis nula, por este motivo, la dimension Factor Productivo no incide en la
Dimension Actores del Proceso Comercial.

Como 10,355 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipétesis nula, se acepta
la hipotesis nula y se rechaza la hipdtesis alternativa.

Se concluye exponiendo que el Factor Productivo no se relaciona en los Actores

del Proceso Comercial.

Dimension factor productivo con dimensién canal de distribucion.

Hipotesis planteada (H1): El factor productivo se relaciona en el canal de distribucion.
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Hipotesis nula (Ho): El factor productivo no se relaciona en el canal de distribucion.

Tabla 24

Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Productivo * Dimensién Canal de Distribucién

Significacion
Valor df asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado a

,160
N’o'le casos 71
validos

Con respecto a la prueba de hipoétesis especifica 2, mostrada en la tabla 24, se

observa que el valor Chi — Cuadrado es de 16,743% con 12 grados de libertad y una
significacion asintética de 0,160 mayor a 0,05, lo cual indica que no es posible rechazar
la hipdtesis nula, por lo tanto, la dimensién Factor Productivo no incide en la Dimension

Canal de Distribucién.

Como 16,743 pertenece a la regidn de aceptacion bajo la hipdtesis nula, aceptamos
la hipdtesis nula y rechazamos la hipétesis alternativa.

Concluimos diciendo que el Factor Productivo no se relaciona en el Canal de

Distribucién.

Dimension factor productivo con dimension esquemas comerciales.
Hipotesis planteada (H1): El factor productivo se relaciona en los esquemas comerciales.

Hipotesis nula (Ho): El factor productivo no se relaciona en los esquemas comerciales.
Tabla 25
Chi — Cuadrado Dimensidn de Factor Productivo * Dimension Esquemas Comerciales
Significacion

Valor df asintotica
(bilateral)

Chi-cuadrado 17,324° 12 ,138
de Pearson

&

validos

Conforme a la prueba de hipdtesis especifica 2, mostrada en la tabla 25, se observa
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que el valor Chi — Cuadrado es de 17,3242 con 12 grados de libertad y una significacion
asintotica de 0,138 mayor a 0,05, lo cual indica que no es posible rechazar la hipotesis
nula, por tal motivo, la dimension Factor Productivo no incide en la Dimension Esquemas
Comerciales.

Como 17,324 pertenece a la region de aceptacion bajo la hipotesis nula, se acepta
la hipdtesis nula y se rechaza la hipétesis alternativa.

Se concluye exponiendo que el Factor Productivo no se relaciona en los Esquemas

Comerciales.

e Dado que las 3 hipotesis integrantes de la hip6tesis especifica 2 se rechazan, se afirma
que la dimension 2 de la variable independiente no se relaciona estadisticamente con
la variable dependiente. Por lo tanto, se confirma que el Factor Productivo no se
relaciona con la Gestion Comercial de cooperativas exportadoras de cacao en la

Region Huanuco.

c) Prueba de hipotesis especifica 3

Dimension factor financiero con dimension actores del proceso comercial.

Hipotesis planteada (H1): El factor financiero se relaciona en los actores del proceso
comercial.

Hipotesis nula (Ho): El factor financiero no se relaciona en los actores del proceso

comercial.
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Tabla 26
Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Financiero * Dimensién Actores del Proceso

Comercial

Significacion
Valor df asintdtica
(bilateral)

31,993 12 ,001
.

Conforme a la prueba de hipétesis especifica 3, mostrada en la tabla 26, se observa
que el valor Chi — Cuadrado es de 31,9932 con 12 grados de libertad y una significacién
asintética de 0,001 menor a 0,05, lo cual indica que existe motivos suficientes para
rechazar la hipétesis nula, por tal motivo, la dimensién Factor Financiero incide en la
dimension Actores del Proceso Comercial.

Como 31, 993 pertenece a la region de rechazo bajo la hipotesis nula, se acepta la
hipdtesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.

Se concluye exponiendo que el Factor Financiero se relaciona en los Actores del

Proceso Comercial.

Dimension factor financiero con dimension canal de distribucion.
Hipotesis planteada (Hq): El factor financiero se relaciona en el canal de distribucion.

Hipdtesis nula (Ho): El factor financiero no se relaciona en el canal de distribucion.

Tabla 27

Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Financiero * Dimensién Canal de Distribucién
Significacion
Valor df asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado a
N,d.e casos 7
validos
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Con respecto a la prueba de hipotesis especifica 3, mostrada en la tabla 27, se
observa que el valor Chi — Cuadrado es de 38,0662 con 16 grados de libertad y una
significacion asintética de 0,001 menor a 0,05, lo cual indica que existe suficientes
argumentos para rechazar la hipoétesis nula, por lo tanto, la dimensién Factor Financiero
incide en la dimension Canal de Distribucion.

Como 38, 066 pertenece a la region de rechazo bajo la hipétesis nula, se acepta la
hipotesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.

Se concluye afirmando que el Factor Financiero se relaciona en el Canal de

Distribucién.

Dimension factor financiero con dimensién esquemas comerciales.
Hipotesis planteada (Hz1): El factor financiero se relaciona en los esquemas comerciales.
Hipotesis nula (Ho): El factor financiero no se relaciona en los esquemas comerciales.

Tabla 28

Chi — Cuadrado Dimensién de Factor Financiero * Dimension Esquemas Comerciales

Significacion
Valor df asintética
(bilateral)

Chi-cuadrado a

1 2
:
vélidos

De acuerdo a la prueba de hipotesis especifica 3, mostrada en la tabla 28, se

observa que el valor Chi — Cuadrado es de 29,7072 con 16 grados de libertad y una
significacion asintotica de 0,020 menor a 0,05, lo cual indica que existe numerables
razones para rechazar la hipdtesis nula, por este motivo, la dimensién Factor Financiero
incide en la dimension Esquemas Comerciales.

Como 29, 707 pertenece a la region de rechazo bajo la hipotesis nula, se acepta la

hipdtesis alternativa y se rechaza la hipotesis nula.
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Se concluye afirmando que el Factor Financiero se relaciona en los Esquemas
Comerciales.
e Dado que las 3 hipotesis integrantes de la hipdtesis especifica 3 se aceptan, se puede
afirmar que la dimensién 3 de la variable independiente se relaciona con la variable
dependiente. Por lo tanto, se afirma que el Factor Financiero se relaciona con la

Gestion Comercial de cooperativas exportadoras de cacao en la Region Huanuco.

d) Prueba de hipotesis general

Hipotesis planteada (Hy): La Asociatividad se relaciona significativamente en la gestion

comercial de cooperativas exportadoras de cacao en la Regién Huénuco.

Hipotesis nula (Ho): La Asociatividad no se relaciona significativamente en la gestion

comercial de cooperativas exportadoras de cacao en la Regién Huanuco.

e Debido a lo expuesto con anterioridad, se concluye que la Asociatividad se relaciona
con la Gestién Comercial. Sin embargo, una de las tres hipotesis especificas no se
relaciona con la gestién comercial mientras que las otras dos hipdtesis especificas si
validan de forma inmediata la hipotesis general planteada.

. Discusion de resultados

Se puede confirmar que el objetivo especifico 1 Determinar la relacion entre el
factor organizacional y la gestion comercial de productores pertenecientes a
cooperativas exportadoras de la regiéon Huanuco se ha cumplido.

Este resultado es similar a la tesis de Aguilera (2020), quien menciona en uno de
sus objetivos especificos, que el rubro organizacional es un factor critico que estd muy
ligado a la asociatividad. Con respecto a ello y los resultados obtenidos de la tesis via
encuestas, mostraron que el 70% de los socios tiene un conocimiento sobre la

asociatividad y sus beneficios, por ende, estan de acuerdo el pertenecer a una cooperativa,
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sin embargo, aunque sea contradictorio a los resultados, muchos de los socios
mencionaron no estar muy seguros en confiar plenamente en la gestion de su cooperativa,
pues mucho de ellos han aseguraron que anteriormente han sido engafiados por otras
instituciones, o simplemente han pertenecido a cooperativas que han estado mal
administradas alegando que no les hacian participes a las actividades o les informaban
sobre el estado de la cooperativa. Esto ultimo mencionado lo confirma el presidente de la
Cooperativa Agraria Aucayacu — Aucacoop, Fredy Gonzales en una entrevista realizada
en el afio 2022:

“Los socios estan enterados de toda la gestion, hacemos asambleas en las zonas
donde hay mayor cantidad de socios, a través de las redes sociales también se enteran que
es lo que estamos haciendo”

“Tenemos un buen nimero de personas que no son socios y son mas fieles que los
socios en el tema de entrega de producto, pero cuando le decimos para que se inscriban
como socios no quieren saber del tema, eso pasa porque han tenido una mala experiencia
con otras cooperativas” afiadio.

Asi mismo, algunos directivos de ciertas cooperativas, afirman que el que los
socios pertenezcan a ellas, esto no implica que va a funcionar favorablemente, puesto que
no todos tienen una participacion adecuada o un compromiso optimo. Esto también se
corroboro cuando se realizd las encuestas a los socios, muchos de ellos sefialaron que el
hecho de pertenecer a cierta asociacion de productores, no significa estar completamente
conformes con la gestion de los directivos de la cooperativa. De la misma manera
menciono que:

“Hay socios activos y socios inactivos, pero no en el sentido de la entrega de
granos, sino participativos con la cooperativa en reuniones a un 60% solo les interesa

entregar grano y el 40% si participa con nosotros en las actividades, reuniones en el
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desarrollo de la cooperativa”.

Lo encontrado en las manifestaciones tanto de directivos como de los socios, nos
sugiere aseverar que hay una consecuencia de afeccion de la cultura asistencialista o
paternalista con respecto a la sostenibilidad de las asociaciones, tanto en organizacion y
gestion, asimismo la descoordinacion interinstitucional existente, influye mucho mas en
el desarrollo cooperativo, llegando inclusive a disgregarse la asociacion y formar nuevas
instituciones, generado una dependencia e inclusive un conformismo en el agricultor,
coincidiendo con lo mencionado por Arévalo (2017), quien manifiesta que a nivel de las
zonas rurales el extensionista, quien es un nexo importante entre las instituciones y los
productores, muchos no han sido seleccionados eficientemente para cumplir con dichas
funciones, lo antes mencionado ha sido ratificado por la encargada de la Cooperativa
Agroindustrial y de Servicios del centro poblado de Bella, bajo Monzon (C.A.l Bella -
Monzén) Choco Pasion:

“Hay socios que se retiraron para formar su propia asociacion porque hay
instituciones que les decian forma tu asociacion y de acuerdo a eso te damos materiales,
plantas y mas cosas. Y para formar la sociedad no debe pertenecer a una cooperativa”.

“Esta cooperativa nacié porque DEVIDA daba plata a la municipalidad, la
municipalidad no tuvo un manejo adecuado y las certificadora dio muchas
observaciones”.

Con respecto al objetivo especifico 2 “Determinar la relacion entre el factor
productivo y la gestion comercial en los socios de una empresa exportadora de la region
Huénuco”, al respecto y en funcion a los resultados obtenidos, se rechaza la hipdtesis
planteada. Estos resultados no concuerdan con el planteado por Aguilera (2020) quien
reporta que el factor productivo, estd muy ligada con la asociatividad. En caso del presente

trabajo, esta relacion se ha visto limitada, debido a factores que afecta la calidad de la
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produccion de grano como es la presencia de plagas y enfermedades desde ya hace un
tiempo prudencial, asimismo la presencia de muchos acopiadores que no tienen en cuenta
los estandares requeridos para un grano de calidad, no dejando de lado también la
presencia del covid-19, que limito el laboreo o manejo normal de las fincas asi como
también la propia comercializacion, en muchos casos trajo como consecuencia el cambio
de rubro hacia otras actividades e inclusive ilegales.

“Muchos socios botaron su cacao y empezaron a plantar coca otra vez.” Mencion6
la encargada de la C.A.I Bella — Monzén (Choco Pasion).

Otro de los aspectos a tener en cuenta, es la masificacion de uso de pesticidas,
convirtiendo su produccién organica a convencional, contraviniendo las restricciones que
exige a las cooperativas que tienen su certificacion de cacao orgénico, inclusive se
presentd casos de devolucion del producto por no cumplir con los requerimientos del
caso.

“Hay varios socios que no entregaron ni el 20% ni 30% de su produccion, entonces
hay varios que vienen porque quieren sus préstamos, pero no entregan ni el 80%” aporto
el gerente de la Cooperativa Agraria Aucayacu — Aucacoop.

Se logré comprobar el objetivo especifico 3 “Determinar la relacion entre el factor
financiero y la gestién comercial en los socios de una empresa exportadora de la regién
Huénuco.” Esto sefialando que los agricultores estan de acuerdo de pertenecer a una
asociacion porque tienen opciones a préstamos con intereses bajos. Fredy Gonzales
menciono que:

“Uno de los beneficios de la cooperativa es que a través de Agrobanco se les da
préstamos a los socios con intereses muy bajos esto de 3.5% al afio que ha ayudado a
fortalecer y fidelizar a los socios”.

De igual manera, cabe sefialar que las cooperativas dependen mucho de la
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financiacion de agentes externos, no podrian velar por su misma comercializacion. Fredy
Gonzales nos comenta el caso de su Cooperativa Agraria Aucayacu — Aucacoop:

“Uno de nuestros talones de aquiles es de carecer con capital propio, somos una
cooperativa que ahora esta siendo solventada por tema de préstamos y también de
convenios con un socio financiero, es cliente y a la vez nos financia”

Afiade también:

“Si contariamos con un capital que nos permita solventar las campafias creo que
nuestro crecimiento seria mucho mas réapido, porque pagar intereses pagar gastos y
llegamos al final y no hay mucha utilidad”.

Finalmente, siendo el objetivo general de la tesis determinar la relacion entre la
asociatividad y la gestion comercial de productores pertenecientes a cooperativas
exportadoras de la region Huanuco. Se puede corroborar que nuestros resultados
coinciden con la tesis de Guerrero (2019) que como objetivo dispone establecer una
propuesta de asociatividad para mejorar la gestién y competitividad de los productores de
Pimiento Piquillo y pese a las limitaciones y deficiencias en la actividad agricola
menciona que el proceso de asociarse solo dependera del grado de capital que exista,
enfocandose también en la confianza de los socios y de la calidad del producto.

Todo lo antes mencionado e informacién recabada nos conlleva a corroborar lo
gue se ha planteado en la hipdtesis general lo cual es reforzado por los testimonios
diferenciados tanto de socios como directivos los cuales también se menciona en los
parrafos siguientes:

“La asociatividad es fundamental y determinante para que una organizacion sea
sostenible” finaliza Fredy Gonzales gerente general de Cooperativa Agraria Aucayacu —
Aucacoop.

“La asociatividad funciona en esta cooperativa porque es una organizacion que
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esta constante con el socio, cualquier actividad que tenemos hacemos participar a los
socios, cualquier beneficio que tenemos como organizacion, nosotros lo dejamos abierto
para que los socios sean beneficiados” nos comenta la encargada de la Cooperativa
Agroindustrial Paraiso, Dalila Ventura.

La encargada de la Cooperativa Cacao de Aroma, Sheyla de la Cruz menciona
“Para mi es importante la asociatividad porque contribuye tanto a las familias a la
sociedad y al mismo tiempo a la organizacion, creo que los socios son la base de una

organizacion”.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
1. Conclusiones

« Se concluye que la asociatividad si se relaciona con la gestion comercial de productores
pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco.

« Se llego a la conclusion que el factor organizacional si se relaciona con la gestion
comercial de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la
region Huanuco, debido a que si bien es cierto hay un conocimiento sobre las ventajas
de la asociatividad sin embargo hay otros factores como la desconfianza y la
comunicacion inadecuada que en muchos casos afecta directamente a la gestion
comercial.

* Se concluye que el factor productivo no se relaciona con la gestion comercial de
productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region Huanuco,
puesto que ello esté relacionado al poco compromiso de los socios en ofertar la totalidad
de su producto a la cooperativa que pertenece lo cual también podria estar condicionado
por la poca cultura de calidad que manejan los mismos.

« Finalmente, se concluye que el factor financiero si se relaciona con la gestion comercial
de productores pertenecientes a cooperativas exportadoras de cacao en la region
Huanuco, dicha aseveracion se justifica en funcion al capital inadecuado que maneja la
gestion de comercializacion de la asociacion y en muchos casos los precios no son

competitivos.
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. Recomendaciones

« Se recomienda fortalecer las capacidades de las asociaciones, cooperativas y consorcios
existentes en la region Huénuco antes de la creacion de ellas en un futuro proximo,
usando metodologias que permitan conocer sus capacidades y carencias para redefinir
estrategias en las asociaciones, cooperativas y consorcios.

» Se recomienda fortalecer las habilidades y capacidades empresariales al personal
administrativo y a los directivos como también aplicar en los socios un proceso de
motivacion, socializacion e internacionalizacion para el desarrollo organizacional de las
cooperativas estudiadas.

« Para el factor productivo se recomienda aplicar capacitaciones constantes sobre manejo
de control de plaga de manera organica, técnicas de siembra, cosecha, injertos de clones
mas rentables, manejo de abono como también reforzar el aspecto de cultura de calidad
para una oferta de un producto eficiente.

« Se recomienda que el estado tenga participacion activa en las cooperativas que cumplen
con sus roles de manera adecuada, facilitindoles apoyo con los certificados de calidad
haciendo el proceso mas viable para ellos, como también tener el soporte de SENASA

porque contribuiria en las labores de buenas préacticas agricolas.
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directivos
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Diversificar los ingresos de las cooperativas, como
venta de productos derivados del cacao.
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Fomentar el liderazgo donde incluyan al socio en la
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FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS GLOBALES

Estimado productor, para fines de investigacion se elaboré esta encuesta con la finalidad hallar la
relacion que existe entre la asociatividad y la gestion comercial de los productores de cacao en la
region de Huanuco.

La confiabilidad esta asegurada en esta encuesta, de antemano agradezco su participacion.

Para proceder a llenar la encuesta, considere la siguiente escala en donde:

1 2 3 4 5
Siempre Casi Siempre A veces Casi Nunca Nunca
Marcar con una (X) a la casilla que méas se acomode a su situacion.
N° ITEMS Escala de Likert
1 [ 2 [ 3] 4|
Asociatividad
1 Considero que cuento con los conocimientos necesarios sobre
la asociatividad y sus beneficios.
2 Formar parte de un modelo asociativo me trae ventajas.
3 Considero que entre los asociados se tiene un alto nivel de
cooperacion.
4 Confio en la asociacién a la que pertenezco.
5 Colaboro activamente en las actividades de mi asociacion.
6 Contribuyo con los objetivos y necesidades de la asociacion.
7 Los asociados nos esforzamos por dar cumplimiento a los
acuerdos establecidos.
8 Me considero un socio involucrado en las actividades que se
realizan dentro de la asociacion.
9 Considero que los valores, capacidades y habilidades que
tienen los lideres de la asociacién son adecuados.
10 | Existe un interés por parte de la asociacién de fortalecernos a
los socios.
11 | La comunicacion entre los socios es fluida.
12 | Entiendo que la relacion entre los socios de la asociacion es
buena.
13 | Cuento con la capacidad suficiente de areas de cultivo de
cacao.
14 | Dispongo de la cantidad necesaria de cultivo de cacao
necesaria para la asociacion.
15 | La relacion entre la cantidad de mazorca y cantidad de grano
esta dentro de lo establecido.
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16 | Es posible mejorar la relacién cosecha mazorca y grano.

17 | Enlos Gltimos 3 afios me he preocupado en adquirir equipos y
herramientas para la actividad cacaotera.

18 | Utilizo tecnologias apropiadas para mejorar la productividad.

19 | Considero que los costos de produccién del grano de cacao me
permiten ser competente en el mercado.

20 | El pertenecer a una asociacion me permite reducir mi costo de
produccién.

21 | El participar en asociatividad me permiten participar dentro de
una inversién junto con los socios.

22 | Lasinversiones de compras de bienes y servicios se reducen al
hacerlas en conjunto con los socios.

23 | Las directivas que rigen la asociacién contribuyen a un
funcionamiento eficiente de la asociacion.

24 | Los servicios de extension recibidos por parte de instituciones
publicas y privadas fortalecen la asociatividad.

25 | Perteneciendo a un modelo asociativo se tienen mejores
opciones a créditos.

26 | Losservicios que presta la asociacion como créditos, adelantos
e insumos tienen un impacto positivo en el proceso productivo.

Gestion Comercial

27 | La mayor parte de mi produccion se destina a la asociacion
agroindustrial.

28 | Tengo una relacion de negociacidn con mi asociacion.

29 | Dispongo de un almacenamiento adecuado para mi producto.

30 | Existe apoyo logistico de recojo de producto por parte de la
asociacion.

31 | Existe uninterés por parte de los minoristas hacia mi producto.

32 | Hay interés por mis productos procesados artesanalmente.

33 | El excedente de produccidon con baja calidad es atractivo para
los intermediarios.

34 | Existen intermediarios que ofertan mayores beneficios hacia
mi producto.

35 | Participo activamente dentro de las ferias y mercados de
productores.

36 | Ofertamos nuestros productos en lugares turisticos.

37 | Los acopiadores te dan un apoyo justo.

38 | Existe un vinculo responsable con la asociacion.

39 | Losgranos de cacao seleccionados cumplen con los estandares
de calidad permitidos.

40 | Mi forma responsable de producir ha facilitado la certificacion
reconocimientos vy sellos en la cooperativa.

Gracias por su participacion.
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Apéndice B: Validacion del Cuestionario

OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable | Aplicable después de corregir | |
No aplicable | ]

31 de mayo del 2023

’ ’
v . LONERR
Apellidos y nombres del juez evaluador: KARLA DEL QOO HUAMAN i

Especialidad del evaluador: poriNISTREDORA ;| MBA NEGOCIDS | )STELNPCIONRLES .

1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria

especifica del constructo.

3. Clandad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y
directo,

[

Qlsaw
FIRMA ,(a 4 / %w’a i 2 #Wb

NOMBRE Y APELLIDO ’)?a

DN {06 33968
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OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [xI Aplicable después de corregir | |
No aplicable [ |

31 de mayo del 2023

Apellidos y nombres del juez evaluador: LLANE WICTORIA CoRONADD CHARG

’
Especialidad del evaluador: pominiSTRADORA, macieTER v &EsTion PuBuca

1. Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria
especifica del constructo.

3. Clandad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y
directo.

FIR T/ ;
i 2£ 4
NOMBRE Y APELLIDO ,[[-M‘ JiAoe Cormad ¢

DNE  23014Y)4
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OPINION DE APLICABILIDAD DEL CUESTIONARIO

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Apliublc}/l Aplicable después de corregir | |
No aplicable | |

31 de mayo del 2023

Apellidos y nombres del juez cvaluador: ZAIDa, caycwo GUTIER®-EZ

’
= = X - GE onN PulLiCH
Especialidad del evaluador; ApMinisSTR.ADORZA , MAGISTER. ©N XA R

1. Pertinencia: El item corresponde al conceplo Ledrico formulado.
2. Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o subcategoria
especifica del constructo.

3. Clandad: Se entiende sin dificultad alguna ¢l enunciado del item, es conciso, exacto y
directo.

NOMBRE Y APELLIDO  Zafd @ chcho G

Heere2
DNI: 40231209



Apéndice C: Autorizacién de la Cooperativa Agroindustrial y de Servicios del centro
poblado Bella, Bajo Monzon

Tingo Maria 2 de noviembre del 2023

Seiiores de la Cooperativa Agroindustrial y de Servicios del centro poblado de Bella, bajo
Monzén - Choco Pasion.

Tingo Maria
Asunto: Autorizacion para el uso de fotos ¢ informacion

Por intermedio de la presente permitanme saludarles y desearles éxitos en sus gestiones,
asimismo debo informarles que en el mes de enero del 2022, mi persona Paula Fernanda
Arévalo Guzmén, identificindome como estudiante y tesista de la Universidad Ricardo
Palma, me presenté al local de procesamiento y expendio de productos derivados del cacao,
con el fin de solicitar informacién sobre las actividades de campo de sus asociados y procesos
de transformacion en la planta asimismo se procedio a la toma de fotografias del local,
solicitud a lo cual se accedio toda vez que se trataba de un trabajo de tesis.

En funcién a lo antes mencionado y teniendo en cuenta la importancia de la informacion
recabada, pido vuestro consentimiento por las fotografias de campo y local sea publicado en
mi informe final de la tesis titulada Relacion entre la asociatividad y gestion comercial de
productores pertenccientes a cooperativas exportadoras de cacao de la Region Hudnuco,
2022.

Sin otro particular me despedido de Uds.

Atentamente

/

|
Paula Fe:&n(m Arévalo Guzmén
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Apéndice D: Entrevista a los directivos de las cooperativas estudiadas

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS GLOBALES

Asociatividad y gestion comercial de productores de una cooperativa agroindustrial de la

Region de Huanuco.

OBJETIVO: Determinar la relacién entre la asociatividad y la gestién comercial en los
socios de una empresa agroindustrial de la regién Huanuco.

j)
k)

m)

Socios

¢Con cuantos asociados cuenta la cooperativa?

¢Cudl es el perfil del socio que pertenece a la cooperativa? Si lo tuviera que describir,
¢Coémo lo haria?

¢Cémo ha sido la evolucién de los socios al trabajar con la cooperativa?

¢Cudles son los principales recursos que los socios solicitan?

¢éSe realizan capacitaciones a los socios? ¢Cada cuando?

¢éLos socios estan enterados de los cambios, actividades que se hacen en la
cooperativa?

¢COmo es la comunicacién con los socios?

¢Qué sucede si el productor tiene un bajo rendimiento en su produccién de cacao?
¢Existe alguna sancidn para los socios?

Asociatividad

¢Cudles son los puntos que la asociacién debe mejorar para seguir creciendo?
¢Cudles son las principales caracteristicas de la asociativa?

¢éAcopian cacao de sus socios o también de otros productores?

éPor qué cree que la asociatividad funciona en su cooperativa?

Produccion y Gestion Comercial

¢Cudl es la cadena productiva que tiene el cacao en su cooperativa?

¢Tienen la capacidad instalada suficiente para todo los que acopian?

¢Cudntos tipos de productos comercializan?

¢En que se diferencian sus productos de los otros?

éQuiénes son sus clientes locales y nacionales? ¢En cudntos puntos de venta se
encuentran?

éTienen capacidad suficiente para cumplir con sus clientes?

¢A qué tipo de mercados venden?

¢Cuentan con certificados, sellos o reconocimientos?

¢Tienen algun plan para exportacién a futuro?



Apéndice E: Registro fotogréfico
Figura 25

Foto de las instalaciones de la C.A.l Bella — Monzon (Choco Pasion).
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Figura 26

Foto de las instalaciones de secado de la C.A.l Bella— Monzén (Choco Pasion).

Figura 27

Magquinas procesadoras de chocolate de la C.A.l Bella — Monzén (Choco Pasion).
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Figura 28

Productos derivados del cacao de la C.A.I Bella — Monzén (Choco Pasion).
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Figura 29

Foto con el gerente general de la Cooperativa Agraria Aucayacu — Aucacoop.
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Figura 30

Muestra de la proyeccion de instalaciones de la Cooperativa Agraria Aucayacu —
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Figura 31

Secado al sol del cacao en las instalaciones de la Cooperativa Agraria Aucayacu —

Aucacoop.

Figura 32

Foto en las instalaciones de Cooperativa Agroindustrial Paraiso.
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Figura 33

Foto en las instalaciones de secado de la Cooperativa Agroindustrial Paraiso.

Figura 34

Foto con el gerente general de la Cooperativa Agroindustrial Paraiso.

TOCACHE - PERU[ =

95



Figura 35

Encuestando a socios.
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Figura 36

Encuestando a socios.
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Figura 37

Encuestando a socios.

Figura 38

Encuestando a socios.
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Figura 39

Encuestando a socios.
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Figura 40

Control etoldgico para cacao organico.

Figura 41

Cosecha de cacao.
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Figura 42

Cacao tostado.




