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Resumen 

El trabajo de investigacion titulado “Estrategias Competitivas para mejorar las 

exportaciones de Cacao en Aproocam-Amazonas 2019”, en la investigacion se 

estableció el  objetivo general Diseñar y proponer  Estrategias de Competitividad en 

Aproocam con la finalidad de  mejorar las  exportaciones de cacao. El trabajo de 

investigacion es determinada por el enfoque: Cualitativo, Tipo: Explicativo nivel 

aplicado. No experimental con corte transversal.  

La población está constituida formalmente por  289 socios en Aproocam. Que  atravez 

del análisis del instrumento de las encuestas se determinó que el 73,17 % de los socios 

encuestados tiene conocimiento que  no existe incremento en la evolución de las 

exportaciones en estos últimos años 5 años. De acuerdo al análisis del método 

estadístico Spss 26. Se determinó que si existe  la correlación entre las 2 variables  es 

= 2.9% y por lo tanto es menor al 5% se rechaza la hipótesis nula y se afirma que las 

exportaciones dependen de las estrategias competitivas 

Concluimos que se debe practicar constantemente la propuesta con la finalidad de 

mejorar la proyección de exportaciones a los diferentes mercados internacionales.  

Palabras claves: Exportaciones, Estrategias competitivas, cacao. 
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Abstract 

The research work entitled Competitive Strategies to improve Cocoa exports in 

Aprocam-Amazonas 2019, The research established the general objective of 

Designing and proposing Competitiveness Strategies in Aproocam in order to improve 

cocoa exports. The research work is determined by the focus: Qualitative, Type: 

Explanatory applied level. Non-experimental with cross section. 

The population is formally made up of 289 members in Aprocam. That through the 

analysis of the survey instrument it was determined that the 73.17% of the surveyed 

partners are aware that there is no increase in the evolution of exports in these last 5 

years. According to the analysis of the statistical method Spss 26. It was determined 

that if there is a correlation between the 2 variables it is = 2.9% and therefore it is less 

than 5%, the null hypothesis is rejected and it is stated that exports depend on 

competitive strategies. 

We conclude that the proposal must be constantly practiced in order to improve the 

projection of exports to the different international markets. 

Keywords: Exports, Competitive strategies, cocoa. 
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I. INTRODUCCIÓN

En la actualidad en el Perú y en el mundo las cooperativas cacaoteras es una actividad 

económica para  los socios  que lo constituye para emprender  las organizaciones del  

sector agroalimentario enfocando en  la competitividad en este periodo de crecimiento 

agroexportador en el Perú y en la región de Amazonas, las cooperativas cacaoteras 

en Aproocam se transforman en una de las alternativas de oportunidad de negocios 

internacionales permitiendo así el crecimiento organizacional en la región de 

Amazonas. Por lo antes mentado, el Problema de análisis surge del menester en el 

estancamiento y las bajas exportaciones de cacao en Aprocam por este entendimiento 

se aborda el problema como ¿En qué medida el diseño y propuesta de Estrategias de 

Competitividad puede mejorar las  exportaciones de cacao en Aproocam en  

Amazonas, 2020? El trabajo de investigacion se justifica por la envergadura de la 

siguiente forma: 

Aspecto Social. 

   El propósito de la tesis nos permitira indagar para  lograr obtener esos  resultados 

de la investigacion para trasmitirlos el conocimiento  a los beneficiarios que son los  

socios, productores de la cooperativa agraria cacaotera para que ellos puedan ser 

más competitivos en el mercado internacional.  

Aspecto Práctico 

   Prácticamente se justifica porque se puede aplicar en otras  cooperativas agrarias 

de  Amazonas en la cual nos permitira como base para otros trabajos de 

investigacion por el motivo que tiene validez científica y académica.  

Aspecto teórico. 

   Teóricamente se justifica  porque va contribuir en conocer con holgura la 

conceptualización de la competitividad de las cooperativas en Amazonas en estos 

12 años en la cual aún existen cooperativas agrarias cacaoteras con fuerte 

capacidad exportadora en crecimiento en busca de oportunidades de negocio. Esta 

investigacion busca incentivar mediante la conceptualización de las 2 variables en 

la competitividad y exportación del trabajo de investigacion presentar fuentes 



 

 

2 

 

primarias de información (páginas web, e-commerce, artículos científicos, libros, 

tesis). 

Aspecto metodológico. 

Desde el punto de vista metodológico el estudio se justifica por el beneficio 

metodológico que está relacionado con la colaboración de la propuesta en estrategias 

competitivas orientada a Aproocam. Que servirá para ser aplicado en otras 

investigaciones, en el trabajo de investigacion se  determinó como:  

Objetivo General  

Diseñar y proponer  Estrategias de Competitividad en Aproocam con la finalidad de  

mejorar las  exportaciones de cacao.  

Objetivo Especifico 

O.E.1. Diagnosticar los volúmenes de exportación de cacao en Aproocam en 

Amazonas, 2015-2019. 

O.E.2. Determinar la relación que existe  entre la estrategia de competitividad  y las 

exportaciones Cacao en Aproocam en Amazonas.     

O.E.3. Proyectar los resultados de la aplicación de las estrategias de competitividad 

en las exportaciones de cacao en Aprocam 2020.  

Finalmente se determinó  la siguiente Hipótesis la aplicación de las estrategias 

competitivas Aprocam mejorar las exportaciones de cacao.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

3 

 

II. MARCO TEÓRICO 

Analizando la problemática a nivel internacional se citar:   

Gómez & Gonzales  (2017) Se evaluó  las tendencias de exportación de México y 

China dirigido al  mercado de estados Unidos  en esta última  década. México ocupaba 

el primer lugar en las exportaciones siendo el principal socio comercial como proveedor 

de Estados Unidos de Norteamérica. En el año 2000 y 2002 China desplazo a México 

al segundo lugar en la cual esta investigacion está orientada en analizar los sectores 

y productos que establece la sustitución internacional de México por China desde el 

año 2003 del mercado Estado Unidos de Norte América, a pesar que México ya tenía 

firmado el Tratado bilateral de comercio (TLC) entre los países de México y los  

Estadounidenses desde el año 1994. En el análisis de la investigacion se afirma que 

el desempeño laboral está en la  ventaja comparativa en la cual se encuentra reflejado 

en el comercio internacional. En la actualidad México está innovando su tecnología y 

se está adaptando al entorno esto permite que las tendencias de exportación en los 

últimos años pueda recuperar su liderazgo como proveedor en el mercado 

estadounidense.     

Nos dice que en estas tendencias de los 10 últimos años las cooperativas en 

España no han sido extrañas a las influencias de la globalización y el crecimiento 

económico internacional es importante saber que muchas de las organizaciones 

agroalimentarias se han visto obligadas a enfocarse en la gestión de exportación 

para desarrollarse fuera de sus fronteras nacionales y lograr la internacionalización 

de las cooperativas. (Bretos I. , Diaz, Marcuello, & Marcuello, 2018,p.05) 

Diferentes aspectos  nos canalizan a meditar que las cooperativas colombianas 

se van a mantener estáticos en su desarrollo del año 2019 teniendo en cuenta la crisis 

financiera de dicho país. Se podría analizar y proyectar su cuota de colaboración en la 

económica de Colombia. En el campo del contexto internacional Colombia tiene que 

replantearse nuevos cambios y experiencias de modelos agroexportadores que 

incrementen las ventas y beneficien a sus cooperativas que tienen que tecnificarse 

como base principal. (COOFECOOP, 2020,p.03) 
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 De acuerdo a la problemática a nivel nacional se puede citar a. 

Villanueva, Rios, & Rossmery (2019) La investigacion tiene relación con los 

aspectos determinantes que influyen en las exportaciones de Theobroma del Cacao 

en grano del Perú en las 3 últimas décadas con el propósito de analizar su influencia 

se tuvo que examinar la competitividad frente al mercado internacional también se 

comparó los precios, calidad, tecnología y producción de exportación en América del 

Sur. De acuerdo a la investigacion el grano de cacao es competitivo en América del 

Sur. Pero no compite con Ecuador porque el Grano de Cacao ecuatoriano ya tiene 

posición de mercado, el precio es otro factor determinante, la productividad, carencia 

de infraestructura y la conexión integrar de  la cadena productiva. 

Domínguez & Gutiérrez (2017) Señala que el modelo de competitividad tiene 

influencia en el desarrollo económico de las empresas exportadoras de orégano seco 

en la región Tacna, con el objetivo de promocionar  la competitividad en las empresas 

para tener rentabilidad en las exportaciones. Esta investigacion está orientada a 

analizar la problemática de las empresas exportadoras de orégano seco y ver que 

estrategias de competencia aplicar para mejorar el incremento de las exportaciones. 

Según el diagnóstico  las causas son: carencia de innovación, desconocimiento de las 

estrategias competitivas, etc.  

  

La situacion  problemática a nivel regional se puede citar a. 

Alvarez (2018) Esta investigacion está diseñada para elaborar estrategias de 

competitivas de gestión comercial  con la finalidad de  obtener la venta directa del 

grano de  café al país estadounidense. En la Asociación de cacaoteros  de distrito de 

las Chirinos, Pirias y Cajamarca del año 2017 al 2022. El análisis estuvo direccionada  

en  aplicar las estrategias competitivas comerciales es decir las 4Ps en función de los 

clientes, también se debe capacitar al talento humano para las próximas negociaciones 

internacionales, se incremente el acopio en calidad y cantidad, asesoramiento 

personalizado  a los socios en calidad y cosecha. 

Rocha & Tafur (2018) La investigacion está vinculada a establecer los factores 

principales en las exportaciones del grano cacao orgánico en la Cuidad del Marañón-
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Huánuco. En este trabajo se tuvo que analizar las influencias en las ventas al 

extranjero del grano de cacao orgánico  que fueron: Asociatividad comprometida es 

muy limitada por la cual reduce el acopio, logística de acopio no tiene acceso a la zona 

geográfica de  producción la cual dificulta, innovación tecnológica impacta en los 

procesos de selección del grano del cacao de exportación, comercialización no 

orientada a las estrategias competitivas, financiamiento y negociación y la volatilidad 

de  precios internacionales. Además se descubrieron 2 nuevos aspectos 

fundamentales como: La carencia de conocimiento de la cosecha y postcosecha del 

cacao que repercute en la calidad de exportación, bajo nivel educativo del cacaotero.  

En trabajos previos  podemos encontrar 

Antecedentes nacionales relacionados con la investigacion 

En sus trabajo de investigacion denominada “Ventajas Competitivas y las 

exportaciones de Banano Orgánico de la Cooperativa Agraria APPBOSA de la Región 

de Piura 2017” Universidad Cesar Vallejo (Lima)  concluyo  en su  investigación 

realizado tuvo como objetivo principal analizar la relación entre las ventajas 

competitivas y las Exportaciones de la Cooperativa Agraria APPBOSA de la región 

Piura, 2017; para lo cual se utilizaron los fundamentos de Porter y Daniels. El método 

utilizado fue Hipotético-Deductivo. Asimismo, esta investigación tuvo un enfoque 

cuantitativo, de tipo correlacional, nivel aplicado, diseño no experimental de corte 

transversal y muestreo censal, por lo que se evaluó a toda la población; la cual estaba 

constituida por 30 socio productores de la Asociación de pequeños productores de 

banano orgánico Samán y Anexos (APPBOSA). La validez del instrumento se obtuvo 

mediante juicio de expertos y la confiabilidad con el coeficiente Alfa de Cronbach. La 

recolección de datos se obtuvo a través de 2 cuestionarios con 38 ítems con escala de 

5 categorías. El análisis de los datos se hizo empleando el programa estadístico SPSS 

versión 24.0. (Yrma Tapia, 2017,p. 13) aquí  el autor  menciona  que los resultados 

que existe tienen una relación directa entre las variables Ventajas Competitivas y 

Exportaciones. Asimismo ambas variables se relacionan de manera directamente 

proporcional; es decir en tanto la puntuación sea mayor en las ventajas Competitivas, 

mayor será la puntuación en la variable Exportaciones.  
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Antecedentes Regionales relacionados con la investigacion.  

Flores (2016) La investigacion está relacionada  con la Asociatividad de productores 

cacaoteros que quieren ser proveedores para la exportación de Pasta de Theobroma 

de cacao en la Cuidad de Tocache. Con la funcionalidad de incrementar el nivel 

desempeño de los cacaoteros para promover las exportaciones de pasta de cacao la 

variedad criolla orgánica fina de aroma dirigida al mercado gourmet. Tipo de 

investigacion es descriptiva explicativa, técnica de investigacion encuestas y 

cuestionario, Población 72346 de los cuales son 80% es productora   muestra 196 

socios de la cuidad de Tocache, el análisis nos indica que es un potencial exportador 

de cacao.  

Guzman & Chire (2016) La investigacion está vinculada con describir las carencias 

del entorno contemporáneo de la cadena productiva del Theobroma cacao en el Perú 

región de Amazonas. En la cual se determina una mejora continua integral teniendo 

en cuenta en los principales aspectos competitivos y los puntos  críticos en pregunta 

del problema por ello se empleó los siguientes instrumentos: Cadena de valor, 

diamante competitivo, estrategias competitivas, matriz de competitividad toda 

orientada para analizar el entorno competitivo del sector cacaotero.  

Burga & Sangama (2019) El presente estudio está relacionado en la región de San 

Martin en la cadena productiva del cacao que está en dinamismo con el propósito de 

eliminar la siembra y cosecha de la hoja coca que es producto clandestino y del 

narcotráfico, el Theobroma Cacao en las 2 últimas décadas se ha convertido en la 

primera ocupación económica agrícolas de la región de San Martin. El diseño es 

descriptiva explicativa, aplicada no experimental y longitudinal y dando como resultado 

en el impacto de exportación del  periodo 2006- 2016 es positiva.  

Antecedentes Locales relacionados con la investigacion 

La presente investigacion está relacionada como elaborar una estrategia comercial 

competitiva  con la finalidad de obtener mayor rentabilidad en el  cacao orgánico con 

los socios  Agropecuarios Luis Solibarria Utcubamba-2019. La metodología que se 

utilizo es descriptiva – Propositiva con un enfoque mixto. Se empleó las encuestas con 

37 ítems y fue validada por 3 expertos por el método de alfa de Cronbach. Se hizo el 

diagnostico por hectárea que es 400kg/ha. Y los afectados con el precio son los 
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cacaoteros. (Perez J. , 2019, pág. 59) . Entonces se puede mencionar que en la cadena 

de valor del productor existe un problema de fertilización por carencia económica y en 

la cadena de comercialización los centros de acopio carecen de estrategias 

comerciales y gestión organizacional. No existe un consumo interno del cacao en el 

Perú su consumo Percapita es 400 a 600 gramos por habitante.  

La tesis está relacionada a la gestión estratégica de la comercilizacion del cacao de 

Amazonas con la finalidad de lograr el posicionamiento competitivo en el mercado 

internacional. Es una investigacion descriptiva propositiva en la cual se utilizó 

encuestas originales en 100 fincas cacaoteras en las provincias de Bagua y 

Utcubamba en la región de Amazonas que tuvieron como principal estudio las 

variables socioeconómicas, diagnostico el mercado objetivo, matriz FODA, se elaboró 

la MATRIZ Ansoff  luego se definió la estrategia. (Mori, 2018, pág. XIII) Así mismo 

podemos mencionar que el modelo estratégico  de penetración de mercado propuesto 

está orientado a desarrollar productos diversificados y mercados que coadyuvaran al 

futuro de las cooperativas cacaoteras de Amazonas.  

En su trabajo de investigacion relacionada en la comercialización del grano del 

cacao con un precio internacional regulado por la Bolsa de New York y la Bolsa de 

Londres y la comercilizacion se realiza atravez de contratos forward o mercados e 

futuro. Para los cacaoteros es su principal actividad económica la metodología es 

descriptiva, la muestra fue de 153 socios, los instrumentos fue las encuestas y 

entrevista, en el primer diagnóstico  que se hizo atravez  de la entrevista se analizó 

que  producción de los socios es de 642 y 1003 kilos. CEPROAA. (Trauco & Grandez, 

2019, pág. 55) Entonces podemos mencionar que la relación a los resultados que la 

producción es deficiente y los cacaoteros desconocen el fermentado del cacao por ese 

motivo de capacitar al cacaotero para mejore la calidad del grano de cacao entonces 

se debe aplicar la propuesta desde la cosecha y postcosecha del cacao para mejorar 

la competitividad  comercial. En la Central de Productores Agropecuarios de 

Amazonas.  

En su trabajo de investigacion relacionada en  la competitividad  del estudio en el  

mercado del  cacao  en el Distrito de Lonya Grande para la exportación del grano de 

cacao y café.  En este distrito se encuentran ubicados las empresas acopiadoras, 
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cooperativas y asociaciones  cafetaleras con la única finalidad de exportar el café y 

cacao  orgánico a los mercados internacionales en la actualidad existe competencia 

desleal en: Mercado, producto, precio, calidad certificada. La metodología de estudio 

comprendió como población a las personas caficultoras y de ellos se obtuvo una 

muestra de 71 productores. Los resultados nos señalan que el mercado de consumo 

y exportación son crecientes. (Arevalo & Ihuaraqui, 2018, pág. 01) Por lo tanto 

podemos mencionar que el Distrito de Lonya Grande los precios afectan directamente 

al caficultor Lonyano en la Calidad de su grano de Café orgánico por lo tanto existe 

una expectativa de crecimiento en el mercado internacional. De acuerdo al estudio de 

las bases teóricas  Relacionada con el Tema en este trabajo de  investigación  se 

utilizará dos variables: Estrategias  Competitivas y Exportación de las cuales se dará 

a conocer sus bases teóricas. 

Variable 01:  

Estrategia competitiva. El  trabajo de investigacion se fundamenta  en el tema de la  

Estrategia Competiva.  

Michael (2008) “La competitiva debe orientada a la especialización de un producto 

o servicio y exportación” (p.170). Se refiere el autor que la competitividad de una 

empresa se define en su productividad (la productividad depende del valor de sus 

productos en el mercado.                                                  

Real Academia Española (2020) Destreza de competir o  La pugna  entre 2 o mas 

personas o organización  que aspiran a obener la misma cosas. Según la RAE. Nos 

da entender que es la rivalidad de 2 a mas empresasa o industrias que tienen la 

capacidad de competir en: calidad, precio, tecnologia, productos, proceso, branding, 

segmentacion, know how, etc. Que aspiran a un solo merecdo o segmento.  

Michael (2016) “La estrategia universal se fundamenta en utilizar recursos y 

habilidades significativas para lograr e incrementar los resultados redituables para las 

empresas superando los desafíos y sobreviviendo en su entorno competitivo 

empresarial” (p. 106).  

Estrategias Competitivas 

Porter (2016) La estrategia competitiva considera en tomar decisiones o acciones 

gerenciales defensivas u ofensivas para determinar una  actitud defensora en la 
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empresa para afrontar a las cinco fuerzas competitivas con la finalidad de lograr la 

rentabilidad empresarial. No obstante en la categoría más general se puede identificar 

tres estrategias genéricas  que son: Estrategia de Liderazgo en Costos, Estrategia de 

Diferenciación, Estrategia de Enfoque, que deben existir dentro de la empresa que son 

compatibles que se utiliza en forma individual o combinada para lograr la actitud 

defensora a largo plazo. Según el autor se refiere que la competitiva es una 

particularidad de distinción de una empresa que se hace diferenciar frente a las demás 

empresas competidoras y ubicarse en un nivel notoriamente alto con rentabilidades 

superiores a las demás empresas. 

Dimensión 1: Estrategias de liderazgo en costos globales. Michael (2008) La 

estrategia de liderazgo de costos está orientado  a reducir los costos a precios 

inferiores que  la competencia con la finalidad de incrementar las fuerzas de ventas en 

el mercado” (págs. 51,52). El autor afirma que La calidad del producto solo necesita 

que lo acepte el mercado y esta direccionado a los consumidores que buscan una 

reducción de precio esto se puede lograr en las industrias que producen en gran escala 

para venderlo a un mercado amplio y grande.  

Dimensión 2: Estrategias de Diferenciación. Se fundamenta en asignar al producto 

un atributo que genere valor a la marca y que permita gestionar ventas e ingresos y 

diferenciarse frente a sus competidores, este atributo único puede representarse en: 

Calidad, servicio al cliente, diseño, postventas, rapidez y solución de reclamos, 

tecnología, redes de distribución, etc. El objetivo de esta estrategia es lograr un 

rendimiento superior a la competencia. . (Michael ,2008, págs. 56) aquí el autor indica 

que la cualidad de valor en el producto es lo principal que va permitir la protección en 

contra la competencia y porque los consumidores son fieles a la marca porque se 

reduce la  sensibilidad al precio. La diferenciación está orientada la percepción 

exclusiva dando como resultado lealtad en el consumidor y sus precios.  

Dimensión 3: Estrategias de Enfoque. Michael (2008) “Está direccionada a un 

segmento específico del mercado, innovando productos  básicamente diseñado una 

línea de productos para contestar a los gustos, necesidades y preferencias de un 

mercado  geográfico. De esa manera incrementar sus ventas” (p.57).                                                                                                                             
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Variable exportacion: investigacion se cimento en el tema de la exportacion: Sunat-

Aduanas (2020) “Régimen tributario aduanero que permite la venta al extranjero del 

territorio aduanero de las mercancías nacionales o nacionalizadas que permite el usos 

definitivo en el país de destino. La venta al extranjero definitiva  no es esta  no está 

afecta a ningún tributo” (p. 07). 

La exportación es una venta en el extranjero de bien o servicio fabricada  por una 

empresa en un determinado país que tiene su aduana de salida a un cliente reside en 

otro país que tiene su aduana de llegada y que el exportador cumple con todos los 

requisitos de exportación de su producto. Las empresas se sienten impulsadas por tres 

aspectos: rentabilidad, productividad y diversificación. (John & Lee, 2013, pág. 479) el 

autor refiere que la exportación se da cuando existe acuerdo en ambas empresas en 

un país de origen y país de destino dando así la negociación internacional respetando 

las condiciones y estándares de calidad del consumidor internacional.  

Dimensión 1: Acceso al Mercado  

“Acceso de mercados son barreras no arancelarais son políticas, leyes, 

regulaciones de calidad que impone un determinado país en su aduana que no forma 

parte del arancel y limita, restringe el comercio internacional” 

(Bourke&Leitch,2020,pág,02). El autor se refiere que estas medidas  son  reguladas y 

controladas  por las instituciones de cada país estas formas de restricciones se 

consideran obstáculos más conocido  como barreras no arancelarias para el comercio 

internacional frenando a las empresas exportadoras. Estas medidas pueden ser: 

ambientales, sanitarias, licencias obligatorias, normas tecnicas decretadas, derecho 

del consumidor, etc. 

Dimensión 2: Productividad.   

La productividad desarrolla las alternativas incrementado la competitividad en las 

exportaciones generando rentabilidad en las empresas u organizaciones. La finalidad 

de la productividad es medir la eficiencia de la producción por factor o recursos 

utilizados (Ministerio de Economia y Finanzas, 2020, pág. 06). El autor se refiere a la  

eficiencia en la capacidad de hacer el máximo rendimiento emplear un mínimo de 

recursos desde lo más amplio del significado cuantos menos recursos empleados para 

producir un determinado producto mayor será la productividad y por ende será 
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eficiencia y esto a su vez incrementa la inversión, las exportaciones y el empleo. La 

productividad es un factor determínate en la competitividad.  

Dimensión 3: Diversificación.   

Diversificación es la capacidad exportadora activa  que tiene una empresa para 

aprovechar sus diferentes partidas arancelarias o distintas  partidas en la oferta 

exportable en más de un segmento industrial en sus 4 dígitos numéricos de 

codificación de su partida. (Natividad, 2020, pág. 16). Aquí  el autor expone  que  la 

diversificación es un análisis de la amplia y diferente oferta exportable de cada 

industria o sector  teniendo en consideración los productos procesados o 

semitransformados, con valor agregado que les brinde mayor competitividad en el 

mercado internacional. Cabe señalar que la diversificación ha permitido mantener las 

exportaciones y de esa manera reducir la caída de las exportaciones en el Perú. 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de Investigación 

El trabajo de investigacion es determinada por el enfoque: Cualitativo, Tipo: Explicativo 

nivel aplicado. No experimental con corte transversal.  

 Hernández, Fernandez, & Baptista (2014) Se refiere al enfoque cualitativo: “Se 

Utiliza la recolección y análisis de los datos para afinar las preguntas de investigación 

o pueden desarrollar interrogantes antes, durante o después del proceso de 

explicación” (p. 7). Aquí el autor describe el hecho en el que se desarrolla la 

investigacion en la cual se adopta una metodología cualitativa fundamentada en una 

estricta descripción del entorno donde se garantiza  la realidad subjetiva y la 

interpretación del fenómeno.  

El Enfoque Mixto. Es cuando el Investigador realiza las tecnicas  por separado se 

desarrolla entrevistas y encuestas para saber  los comentarios de cada uno sobre el 

estudio o el trabajo de investigacion el investigador traza los lineamiento y 

procedimientos que va seguir. No obstante que las encuestas son escalas medibles y 

son evaluaciones numéricas del mismo. (Hernández, Fernandez, & Baptista, 2014, 

pág. 24) Aquí el autor se refiere a que existe una  combinación en los procesos para 

alcanzar los objetivos y se acoge a la metodología mixta y de acuerdo a la habilidad y 

practica del investigador análisis e interpretación de la realidad intersubjetivas.   

Lozada (2014) Por el propósito aplicada “Investigacion aplicada tiene como finalidad 

la investigacion y generar inteligencia para fortalecer el conocimiento  y el 

aprovechamiento del saber científico directo  en la organización del sector productivo” 

(p. 35). Así mismo podemos comentar que el autor menciona que la investigacion 

aplicada se orienta a crear y fortalecer los saberes científicos que generan un valor 

agregado por la uso del conocimiento que procede de la indagación básica de esta 

forma se crea rentabilidades en la prosperidad  en la sociedad productiva.   

Por el nivel de alcance es explicativa  sostiene  como objetivo fundamental  en 

argumentar y explicar las causas de los acontecimientos anormales  tangibles  y 
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sociales de la investigacion como también su conveniencia en expresar en qué 

circunstancias se presenta las evidencias o porque se relacionan las 2 variables.  

(Hernández, Fernandez, & Baptista, 2014, pág. 96)  Cabe mencionar que el análisis 

estadístico más significativo es determinar las causas de los hechos o anormalidades 

que se investiga.  

Hernández, Fernandez, & Baptista (2014) Diseño de Investigacion es no 

experimental “es la  investigacion que se desarrolla sin el empleo o manipulación 

premeditada  de las  variables en la cual se percibe los fenómenos en su entorno 

natural para su estudio” (p. 152). Tal así que podemos mencionar que se percibe la 

anormalidad del estudio de investigacion tal cual como se da en el ambiente de estudio.  

Hernández, Fernandez, & Baptista (2014) “Diseño de análisis transversal explicativo 

recoge la información en un instante es decir solo una vez en un determinado momento 

y en un tiempo determinado o único para determinar la explicación” (p. 158). Entonces 

podemos mencionar que el diseño transversal explicativo es  determinar la causa del 

acontecimiento  de la anormalidad de investigacion. 

Diseño de Investigación Descriptivo – Explicativo 

               T1                   T2                                           

    M          O       P            RE 

 

Dónde:  

M    =  es la Muestra a observada en las exportaciones  

O  =  Observación de la muestra. Encuestas  

P  =  Propuesta de la Estrategia Competitiva. 

T1 =  Tiempo de mediccion inicial 2020.  

T2 =  Tiempo de Proyección al 2021. 

RE= Resultados estimados 
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3.2. Variables y Operacionalización  

3.2.1. Variables  

Variable 1: Ventajas Competitivas 

Porter (2016) La estrategia competitiva considera en tomar decisiones o acciones 

gerenciales defensivas u ofensivas para determinar una  actitud defensora en la 

empresa para afrontar a las cinco fuerzas competitivas con la finalidad de lograr la 

rentabilidad empresarial. No obstante en la categoría más general se puede identificar 

tres estrategias genéricas  que son: Estrategia de Liderazgo en Costos, Estrategia de 

Diferenciación, Estrategia de Enfoque, que deben existir dentro de la empresa que son 

compatibles que se utiliza en forma individual o combinada para lograr la actitud 

defensora a largo plazo. 

Variable 2: Exportaciones  

Sunat-Aduanas (2020) “Régimen aduanero que permite la salida del territorio 

aduanero de las mercancías nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo 

definitivo en el exterior. La exportación definitiva no está afecta a ningún tributo” (p. 

07). 
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3.3. Población, muestra, muestreo, unidad de análisis   

  Bernal (2011) “La población es la totalidad de todos los elementos a lo que 

pertenece la investigacion” (p.160). Entonces la poblacion es de la totalidad de la 

cooperativa agraria cacotera que son 289 socios en Cooperativa de Servicios Múltiples 

– APROCAM- Amazonas.  

Bernal (2011) “La muestra es una porción  de la población que se escoge en la cual 

ciertamente se obtiene información para realizar el trabajo de investigacion” (p.161). 

Para determinar el calculo del tamaño de la muestra  de la Cooperativa de Servicios 

Múltiples – APROCAM- Amazonas  se aplico la siguiente fórmula:  

 

𝒏 =              Z2 P (1-P) N 
           𝑬𝟐 (𝑵 − 𝟏) + 𝒁𝟐   P (1-P)  

Dónde:  

N = Tamaño de la población  

Z = Nivel de confianza  

p = Probabilidad de éxito o proporción esperada  

q = Probabilidad de fracaso  

E = Precisión (Error máximo admisible en términos de proporción)  

                  𝒏 = 𝟏𝟔𝟓 

 

Hernández, Fernandez, & Baptista (2014) Muestreo probabilístico y de forma  

aleatorio simple es un modelo de  muestreo en su totalidad de los individuos tienen la 

misma probabilidad de ser escogido para hacer el muestreo probabilístico al azar, se 

necesita establecer el número de la muestra y seleccionar los individuos muéstrales la 

finalidad es que todos tengan las casualidad  de ser elegidos.  
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Tabla 1  
Técnica e Instrumento de recolección 

Técnica Uso Instrumento 

Encuesta  Socios de la Aprocam Cuestionario 

 

Hernandez , Fernandez, & Baptista (2014) “La validez describe el nivel o grado de 

la herramienta que evalúa los indicadores de las variables que se pretende medir en 

la investigacion” (p. 200). El autor se refiere que la validez será medida y colectados 

atravez de los indicadores de ambas variables de la tesis se empleó el instrumento 

del cuestionario el cual fue validado por los 3 expertos sobre la tesis planteada.  

Hernandez , Fernandez, & Baptista (2014) “La confiabilidad es un instrumento de 

medida que explica el grado o nivel en que su uso ha reiterado al mismo sujeto u objeto 

genera  el mismo resultado” (p. 200). Para este trabajo  de investigacion se desarrolló  

el método estadístico de mayor fiabilidad en las investigaciones sociales y 

empresariales el SPSS. En la cual se usara el alfa de Cronbach para verificar la 

confiabilidad el instrumento.  

3.5.  Procedimiento  

Los procedimientos son los siguientes:  

1. Se hizo el diagnostico atravez de las encuetas dirigidas a los funcionarios de 

Aprocam. 

2. Tabulación de los datos en la tabla y gráficos estadísticos. 

3. Organizar: cuadros 

4. Explicar las causas del fenómeno.  

 

3.6. Métodos de Análisis de Datos. 

El Método Histórico (Tendencial). En este procedimiento nos  facultara alcanzar el 

alto nivel del saber con la afinidad a la evolución de las exportaciones a través del 

tiempo y el espacio igual que nos apoyara a determinar la problemática de la 

investigacion desde un contexto de la competitividad.  
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El Método Hipotético Deductivo. Considerando las tendencias de la investigacion se 

propone una hipótesis que después de un procedimiento a las variables de estudio se 

dará una explicación de los datos procesados para a establecer las conclusiones.   

Método de Análisis. En este procedimiento otorgo al equipo del investigador examinar 

la información notable con razón a las bases teóricas en la cual ayudo a direccionar la 

información recogida  después utilizarlo en los instrumentos de investigacion que nos 

permitirán elaborar las conclusiones del trabajo de investigación. 

Método de Modelación.- se fundamenta en la demostración de una estrategia 

competitiva para mejorar las exportaciones en Aprocam. 

 

3.7. Aspecto Ético.  

En la investigacion se ha considerado el derecho de la propiedad intelectual en las 

se hace las citas correspondientes de acuerdo a las normas APA edición 7. En la cual 

también fue verificado por el software turnitin de la Universidad Cesar Vallejo que 

examina la similitud de la tesis.  
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IV. RESULTADOS 

La Cooperativa de servicios Múltiples (Aprocam) en las exportaciones que es la 

principal actividad económica en  la región de Amazonas depende mucho de su 

entorno y sus factores intervinientes en la cual se desenvuelve de acuerdo a las 

estrategias  competitivas del mercado internacional. La investigacion se realizó en 165 

socios de Aprocam con la finalidad de analizar las variables: Estrategias Competitivas 

y Exportaciones del Cacao. De acuerdo a los siguientes objetivos:  

1. De acuerdo al análisis de la herramienta de inteligencia comercial atravez de la 

SUNAT-ADUANAS al 2013 hasta el 2019. Se puede verificar y medir la evolución 

histórica de las exportaciones y nos permite hacer el diagnostico en la cual se concluyó 

que es  deficiente en las exportaciones en Aprocam con un -18.36%. siendo este déficit 

en la Organización un problema de compromiso gerencial. Donde se puede percibir en 

el Anexo 10. En la cual se presenta en el grafico están sobreviviendo a la 

internacionalización de las cooperativas. 

2. De acuerdo al análisis del método estadístico Spss 26. Se determinó que   Como 

la correlación es = 2.9% y por lo tanto es menor al 5% se rechaza la hipótesis nula y 

se afirma que las exportaciones dependen de las estrategias competitivas. En la 

página 56 de anexos explica la relación significativa de las 2 variables.  

 

3. Primero se tuvo que hacer el análisis de las evoluciones de exportación hasta 

el 2019 para proyectar hasta el 2021. En la cual se grafica en anexos de la página 70. 

Donde se proyecta un crecimiento de 29%  para el año 2020 si se aplica las estrategias 

competitivas en las exportaciones en Aprocam. Para el año 2021 que se considera 

baja producción aplicando las estrategias competitivas se propone mantener las 

exportaciones.  
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V. DISCUSIÓN 

Objetivo General  

Diseñar y proponer  Estrategias de Competitividad en Aproocam con la finalidad de  

mejorar las  exportaciones de cacao. Se mencionara en la página (24 y 25).   

Se concluyó que existe una relación negativa con el año 2016. Siendo para 

APROCAM una baja de -18.36% en las exportaciones en el 2018. Obteniendo pérdida 

de mercado internacional.  

El 73,17 % de los socios encuestados tiene conocimiento que  no existe incremento 

en la evolución de las exportaciones en estos últimos años 5 años. En la cual coincide 

con el levantamiento de información en Aduanas según sus exportaciones de los años 

mencionados. Este déficit de exportación se debe a que el gerente no está 

comprometido hacia la internacionalización.  

 En la cual menciona que el liderazgo empresarial empieza por el compromiso 

voluntario del gerente en asumir un reto con su organización para la 

internacionalización y no solo es buena intención sino también tenemos que tener 

conocimiento y habilidades en la gestión de exportación y negociación internacional. 

Para garantizar la rentabilidad de las organizaciones. (Arevalo & Ihuaraqui, 2018, pág. 

01) La 11  

El 65,85% de los socios  encuestados sabe  que sus  limitaciones es Aprocam NO 

realiza el  estudio de mercado para determinar nuevos mercados. En este análisis se 

puede observar que Aprocam no está aplicando la herramienta de inteligencia 

comercial.  

Flores (2016) en este trabajo de investigacion que esta relacionada con la 

comercializacion del cacao en grano nos inidca que es necesario tener conocimientos 

de la herramienta de inteligencia comercial con la finalidad de hacer la busqueda de 

nuevos clientes, selccionar el mercado meta y cumplir los estanadres y requerimientos 

del pais de destino. Cabe mencionar que coincidimos en la importancia que es la 

herramienta de inteligencia comercial para las empresas que se estan 

internacionalizando no basta con el pontecial exportador.  
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Objetivo Especifico 

O.E.1. Diagnosticar los volúmenes de exportación de cacao en Aproocam en 

Amazonas, 2015-2019. 

Se puede percibir en el análisis de verificación y medir la evolución histórica de las 

exportaciones de Aprocam en la cual se concluyó que las exportaciones del 2019 con 

relación a los años anteriores existía un déficit de -18.36%. Dando un diagnostico 

Negativo en relación a los años 2016. 

 Perez J. (2019) según su investigacion nos permite coincidir que las exportaciones 

es el motor de crecimiento y desarrollo de las organizaciones expresadas en 

rentabilidad. Donde se expresa y se manifiestas las habilidades gerenciales y el 

liderazgo transformacional de gestionar una organización hacia la orientacion de la 

internacionalizacion y ser competitvos en el mercado internacional, en la cual la 

actividad empresarial debe ser integral es decir que la organizacion debe trabajar en 

su conjunto para lograr los objetivos planificados.  

 

Objetivo Especifico 

O.E.2. Determinar la relación que existe  entre la estrategia de competitividad  

y las exportaciones Cacao en Aproocam en Amazonas.   

De acuerdo al análisis del método estadístico Spss 26. Se determinó que si existe  

la correlación entre las 2 variables  es = 2.9% y por lo tanto es menor al 5% se rechaza 

la hipótesis nula y se afirma que las exportaciones dependen de las estrategias 

competitivas. En la página 69 de anexos explica la relación significativa de las 2 

variables.  

Yrma Tapia (2017) según su investigacion atravez de su  analices nos da ha conocer 

que en uno de sus objetivos que  si existe relacion entre las 2 varaibles de su proyecto 

de investigacion  “Ventajas Competitivas y las exportaciones de Banano Orgánico de 

la Cooperativa Agraria APPBOSA de la Región de Piura 2017” cabe mencionar  la 

coincidencia con el autor en este trabajo de investigacion.  
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Objetivo Especifico   

O.E.3. Proyectar los resultados de la aplicación de las estrategias de 

competitividad en las exportaciones de cacao en Aprocam 2020.  

Primero se tuvo que hacer el análisis de las evoluciones de exportación hasta el 

2019 para proyectar hasta el 2021. En la cual se grafica en anexos de la página 70. 

Donde se proyecta un crecimiento de 29%  para el año 2020 si se aplica las estrategias 

competitivas en las exportaciones en Aprocam. Para el año 2021 Aprocam manifiesta 

que se considera baja producción en la cual se tiene que  aplicar el plan de 

contingencia es decir  la propuesta de las  estrategias competitivas para mejorar las  

exportaciones.  

Lajara & Server(2017) según su investigacion nos expresa la importancia de 

proyectar las ventas al futuro con la finalidad de visualizar los numeros de ventas y las 

mismo tiempo saber con anticipacion lo que puede suceder sino no se aplica una 

estrategia competitiva para corregir las decisiones no conformes y a travez de una 

mejora continua. La organización tiene que  ir corigiendo los planes de accion hasta 

lograr los objetivos empresariales .  
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VI. CONCLUSIONES  

 

1. Se concluyó que existe una relación negativa con el año 2016. Siendo para 

APROCAM una baja de -18.36% en las exportaciones en el 2018. Obteniendo 

pérdida de mercado internacional.  

2. Se determina que si existe correlación significativa con ambas variables del 

trabajo de Investigacion es decir si fortalecemos las estrategias competitivas 

entonces mejorara de manera directa las exportación de cacao Aprocam.  

3. Se concluyó que si se aplica las estrategias competitivas en Aprocam se 

mejorara las Exportaciones de cacao en un 29% para el año 2020 garantizando 

el crecimiento de exportación para el año 2021.  
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VII. RECOMENDACIÓNES 

1. La Cooperativa de Servicios Múltiples (APOOCAM) debe orientar a los cacaoteros 

a cultivar microlotes de cacao especiales orgánico por su precio en el mercado 

internacional de esa manera lograr la competitividad en calidad.  

2.  Los funcionarios de la cooperativa de Servicios Múltiples también debe considerar 

los factores determinantes en calidad de exportación de cacao con la finalidad de 

ser más rentables para la organización.   

3. Se recomienda a las autoridades municipales y regionales de la región de 

Amazonas deben enfocar sus capacitaciones en la diferenciación del producto ya 

que el cacao orgánico es saludable y rentable para los cacaoteros.  

4. Se recomienda a los próximos investigadores de las Universidades Nacional de 

Toribio Rodríguez de Mendoza-Amazonas que se enfoquen en las estrategias de 

competitividad   para aprovechar las oportunidades de negocio.  
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VIII. PROPUESTA 

Objetivo general de la investigación: Diseñar y proponer  Estrategias de 

Competitividad en Aproocam con la finalidad de  mejorar las  exportaciones de cacao.  

ESTRATEGIA DE COMPETITIVIDAD  

1. Síntesis del problema identificado. -  

 Se identificó que existe una relación negativa con el año 2016. Siendo para 

APROCAM una baja de -18.36% en las exportaciones en el 2018. Obteniendo pérdida 

de mercado internacional.  

 

Objetivo de la propuesta. – observado e identificado  la problemática  el objetivo de 

la propuesta es: Diseñar y proponer  Estrategias de Competitividad en Aproocam con 

la finalidad de  mejorar las  exportaciones de cacao.  

2. Fases de la propuesta. –  

Tabla 2  
Fases de la propuesta 

Fuente: Elaboración propia. 

 

N Fases Objetivo Actividades Indicador Meta Período Responsable 

1 
 

Diferenciación 
 

Conservar el 
Cumplimiento con las 
normativas 
internacionales del 
consumidor 
internacional.      

Cumplir con la documentación 
requerida de acuerdo al mercado 
internacional.  

Cumplimiento de la 
Normativa  

100% 6 meses   Gerente  

Implementar el 
Global Gap.  

Implementar nueva certificación Plan de Acción 30% 6 meses  
Gerente 

Brindar alimentos 
saludables certificados.  

Supervisiones y asesoramiento en los 
campos de cultivo.  

Buenas 
Prácticas Agrícolas. 

80% 6 meses 
Ingeniero y 

técnicos 

2 
Liderazgo de 
Precios 

Cotización 
internacional  

Mercados de Futuro 
Precio de la 

Bolsa de new York.  
90% 1 meses  

Gerente  

Analizar los  
Costos de producción. 

Determinar los costos de 
exportación. 

Precio de la 
Bolsa de New York 

80% 1 meses 
Gerente  

3 
 

Enfoque  

Marketing 
Internacional 

Inteligencia Comercial  
Selección de 

Mercado 
internacional. 

1 1 meses 
Gerente  

Nichos de 
Mercado 

Negociaciones  
Aduanas-

Trademap. 
100% 4 meses  

Gerente  
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1. Resultados esperados. –  

Tabla 3  
Resultados esperados 

Ítem Indicador Meta Período Fundamentación 

1 Análisis 1 4 meses  

Aprocam debe aplicar  la estrategia de 
enfoque que es emplear las  herramientas de 
inteligencia comerciales para seleccionar nuevos 
mercados internacionales. Con la finalidad de 
incrementar las exportaciones. 

2 Satisfacción 1 4 meses 

Aprocam  debe de conocer lo que los clientes 
valoran del cacao son sus certificaciones 
orgánicas obtenidas que deben mantenerlo para 
satisfacer a sus clientes extranjeros. Atravez de 
inspecciones y asesoramiento en campo que se  
deben aplicar 2 veces al año. 

3 Diferenciación 20% 3 meses 

Aprocam a través de sus certificaciones 
orgánicas brinda un valor agregado en la cual se 
le propone implementar Global GAP. Con la 
finalidad de incrementar sus exportaciones en el 
mercado europeo y mejorar sus precios.   

4 Comparación 2 6 meses 

Aprocam debe de compararse 
periódicamente (2 veces al año) con sus 
competidores directos para analizar la imagen 
ante la competencia. 

5 Recursos 2 6 meses 

La empresa debe contar con recursos 
económicos apropiados para dar una 
capacitación al gerente en Inteligencia Comercial 
y liderazgo empresarial.  

6 Competitividad 4 3 meses 

Se debe de capacitar a los socios de 
Aprocam para cumplir los estándares normativos  
de  las certificaciones obtenidas y las que se van 
a implementar. Se propone 4 capacitaciones al 
año. 

Fuente: Elaboración propia 
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1. Síntesis del presupuesto. -  
 

Tabla 4  
Personal/Materiales/Equipos/Servicios 

Recurso Unidad de 
medida 

Cantidad Costo 
unitario 

Sub Total 

Laptop   Unid. 1 900.00 900.00 

Impresora   Unid. 1 400.00 400.00 

Hojas  Millar 1 11.00 11.00 

Lapiceros  Caja. 1 7.50 7.50 

Apps  Unid. 1 200.00 200.00 

Internet Meses 3 40.00 120.00 

Publicidad   Meses 3 200.00 600.00 

Web Meses 1 250.00 250.00 

Presupuesto Total: 2, 488,5 

Fuente: Elaboración propia 
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ANEXOS  

Anexo 1: Matriz de Operacionalización. 

Tabla 5  
Matriz de Operacionalización 

Variable Dimensiones  Subdimensiones Descripciones Técnica Informante Ítems  

 

 

 

 

 

 

Estrategias  

Competitivas  

 

 

Estrategia de 

Liderazgo en 

costos 

Producción en 
escala 

Los volúmenes de producción de cacao orgánico NO han 

variado los últimos años en función de la demanda 
internacional. 

encuestas Socios  1 

Innovación 
tecnológica  

La innovación tecnológica está orientada para mejorar sus 
procesos productivos.   

encuestas Socios 2 

Acceso a la 
materia prima 

Existe  acceso a la zona geográfica de producción y acopio 
de la materia prima del cacao orgánico 

encuestas Socios 3 

Ubicación La ubicación geoestratégica de Aprocam, les permite estar 
más cerca a los socios y a los clientes.  

encuestas Socios 4 

Relación con los 
clientes y 
proveedores 

Aprocam analiza la relación de los proveedores y clientes 
como una alianza estratégica. 

encuestas Socios 5 

Economía del 
aprendizaje 

Aprocam desarrolla la economía de aprendizaje para 
fortalecer capacidades de productividad.   

encuestas Socios 6 

 
 
 
Estrategia de  
diferenciación   

Característica del 
Producto 

La calidad del cacao orgánico, es superior al grano de cacao  
convencional 

encuestas Socios 7 

Percepción del 
consumidor 

El consumidor internacional percibe el sello de garantía de 
la calidad orgánica en el cacao. 

encuestas Socios 8 

Servicios de la 
Cooperativa 

Analiza que Aprocam NO brinda un servicio de calidad  a 

sus socios cooperativistas.  
encuestas Socios 9 

Caracteristicas de 
la empresa 

Considera que la a Marca Aprocam se diferencia por su 
calidad para lograr nuevos mercados.  

encuestas Socios 10 

Características del 
mercado 

El grano de cacao de Aprocam es comprado por los clientes 
extranjeros  por su calidad certificada.  

encuestas Socios 11 

 
 
Estrategia de  
Enfoque 

Nicho de líneas de 
producto 

Los clientes nacionales y extranjeros están dispuesto a 
pagar las líneas de Cacao Orgánico. 

encuestas Socios 12 

Mercado 
Geográfico 

El incremento de las exportaciones se debe a que se atiende 
mercados geográficos específicos.  

encuestas Socios 13 

Grupo de clientes El enfoque de Producción de microlotes cacaoteros es 
rentable para Aprocam.   

encuestas Socios 14 

 



     

 

 

 

 

 

 

 

 

Variable  Dimensión  Indicador  Pregunta  Técnica  Categoría  Fuente/Informante Ítems  

 

 

 

 

 

 

Exportación  

 

Inteligencia 

Comercial  

Acceso 

preferencial a 

los  mercados 

internacionales.  

En Aprocam tiene acceso preferencial a los 

mercados internacionales. 

Encuesta  Likert Colaborador  1 

Investigacion 

de nuevos 

mercado 

Aprocam NO realiza el  estudio de mercado 

para determinar nuevos mercados. 

Encuesta Likert Colaborador  2 

 

Precio 

internacionales 

Cotización 

internacionales 

Aprocam realiza  las cotizaciones de acuerdo  a 

la  calidad certificada del cacao. 

Encuesta Likert Colaborador  3 

Precios 

Volátiles 

Los precios internacionales de la Bolsa de New 

York son fluctuantes e influyentes en las 

exportaciones del cacao orgánico. 

Encuesta Likert Colaborador  4 

 

Diversificación  

Valor 

Agregado 

Mi Cacao Orgánico NO tiene   Valor agregado 

que haga que el cliente pague sobre la Bolsa de 

New York. 

Encuesta Likert Colaborador  5 

Adaptación  NO es Fácil adaptarse a las nuevas tendencias 

alimentarias. 

Encuesta Likert Colaborador  6 

 

 

Exportación 

Evolución de 

exportación 

NO existe incremento en la evolución de las 

exportaciones en estos últimos años. 

Encuesta Likert Colaborador  7 

Capacidad de la 

oferta 

exportable 

Considera que la capacidad exportable  de cacao 

orgánico es rentable para la cooperativa. 

Encuesta Likert Colaborador  8 

Regímenes de 

Aduaneros  

Considera que los beneficios aduaneros 

fomentan las exportaciones del cacao orgánico. 

Encuesta Likert Colaborador  9 

Oferta 

exportable 

Diversificada  

Considera que la oferta exportable diversificada 

en Aprocam es suficiente para cubrir los gastos. 

Encuesta Likert Colaborador  10 

 

 

 

 



     

 

 

 

 

Anexo 02 Análisis de Confiabilidad-Alfa de Cronbach. 

ANALISIS DE CONFIABILIDAD – PRUEBA DE ALFA DE CRONBACH 

ENCUESTA 1 

Tabla 6  
Resumen del procesamiento de los casos 

 

 

   

Cas

os 

Válidos 84 100,0 

Excluido

sa 

0 0,0 

Total 84 100,0 

a. Eliminación por lista basada en todas las 

variables del procedimiento. 
Tabla 7 

Estadísticos de fiabilidad 

 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0,765 14 

 

Según las bases teóricas de 0.61 a 0.80 hay alta confiabilidad, como el instrumento 

tiene 0.765, se puede concluir que el instrumento es fiable como para seguir la 

investigación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



     

 

 

 

 

ENCUESTA 2 

 
Tabla 8 

Resumen del procesamiento de los casos 

 

 N % 

Cas

os 

Válidos 82 100,0 

Excluido

sa 

0 0,0 

Total 82 100,0 

a. Eliminación por lista basada en todas las 

variables del procedimiento. 

 

 

  
Tabla 9 

Estadísticos de fiabilidad 

Estadísticos de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbach 

N de 

elementos 

0,838 10 

 

 

Según las bases teóricas mayor a 0.80 hay muy alta confiabilidad, como el instrumento 

tiene 0.838, se puede concluir que el instrumento es fiable como para seguir la 

investigación. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



     

 

 

 

 

Anexo 03 Análisis de las encuesta 01.  
 

ANALISIS ESTADÍSTICO DE LA ENCUESTA 01 
 

1. Los volúmenes de producción de cacao orgánico NO han variado 

los últimos años en función de la demanda internacional. 

 
Tabla 10.  

Los volúmenes de producción de cacao orgánico NO han variado los últimos años en función de la demanda 
internacional. 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 6 7.14 

CASI NUNCA 13 15.48 

A VECES 44 52.38 

CASI SIEMPRE 15 17.86 

SIEMPRE 6 7.14 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 1 
Los volúmenes de producción de cacao orgánico NO han variado los últimos años en función de la demanda 
internacional. 
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1.Los volúmenes de producción de cacao orgánico NO han variado los 
últimos años en función de la demanda internacional.



     

 

 

 

 

2. La  innovación tecnológica está orientada para mejorar sus procesos productivos. 

Tabla 11 
La  innovación tecnológica está orientada para mejorar sus procesos productivos. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 3 3.57 

CASI NUNCA 12 14.29 

A VECES 30 35.71 

CASI SIEMPRE 29 34.52 

SIEMPRE 10 11.90 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 2 La innovación tecnológica está orientada para mejorar sus procesos productivos. 
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2.La  innovación tecnológica está orientada para mejorar sus 
procesos productivos.



     

 

 

 

 

3. Existe acceso a las zonas geográficas de producción y acopio de la 

materia prima para el abastecimiento oportuno. 

 
Tabla 12 

Existe acceso a las zonas geográficas  de producción y acopio de la materia prima para el abastecimiento oportuno. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 3 3.57 

CASI NUNCA 7 8.33 

A VECES 30 35.71 

CASI SIEMPRE 36 42.86 

SIEMPRE 8 9.52 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 3 Existe acceso a las zonas geográficas  de producción y acopio de la materia prima para el abastecimiento 
oportuno. 
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3. Existe acceso a las zonas geográficas  de producción y 
acopio de la materia prima para el abastecimiento oportuno.



     

 

 

 

 

4. La ubicación geoestratégica de APROCAM, les permite estar más 

cerca a los socios y a los clientes. 
 

Tabla 13 
La ubicación geoestratégica de APROCAM, les permite estar más cerca a los socios y a los clientes 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 8 9.52 

A VECES 29 34.52 

CASI SIEMPRE 35 41.67 

SIEMPRE 8 9.52 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 4 La ubicación geoestratégica de APROCAM, les permite estar más cerca a los socios y a los clientes 
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4. La ubicación geoestratégica de APROCAM, les permite 
estar más cerca a los socios y a los clientes.



     

 

 

 

 

5. Aprocam analiza la relación de los proveedores y clientes como una 

alianza estratégica.  

 
Tabla 14  

Aprocam analiza la relación de los proveedores y clientes como una alianza estratégica. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 1 1.19 

CASI NUNCA 4 4.76 

A VECES 26 30.95 

CASI SIEMPRE 42 50.00 

SIEMPRE 11 13.10 

Total  84 100 

 

 

Figura 5 Aprocam analiza la relación de los proveedores y clientes como una alianza estratégica. 
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5. Aprocam analiza la relación de los proveedores y clientes 
como una alianza estratégica.



     

 

 

 

 

6. Aprocam desarrolla la economía de aprendizaje para fortalecer 

capacidades de productividad. 
 

Tabla 15 
Aprocam desarrolla la economía de aprendizaje para fortalecer capacidades de productividad. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 2 2.38 

CASI NUNCA 11 13.10 

A VECES 30 35.71 

CASI SIEMPRE 34 40.48 

SIEMPRE 7 8.33 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 6 Aprocam desarrolla la economía de aprendizaje para fortalecer capacidades de productividad. 
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6. Aprocam desarrolla la economía de aprendizaje para 
fortalecer capacidades de productividad.



     

 

 

 

 

 

 

7. La calidad del cacao orgánico es superior a la del cacao 

convencional. 
 

Tabla 16 
La calidad del cacao orgánico es superior a la del cacao  convencional. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 6 7.14 

A VECES 23 27.38 

CASI SIEMPRE 18 21.43 

SIEMPRE 33 39.29 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 7 La calidad del cacao orgánico es superior a la del cacao  convencional. 
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7. La calidad del cacao orgánico es superior a la del cacao  
convencional



     

 

 

 

 

8. El consumidor internacional percibe el sello de garantía de la calidad 

orgánica en el cacao. 

 
Tabla 17 

El consumidor internacional percibe el sello de garantía de la calidad orgánica en el cacao. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 3 3.57 

CASI NUNCA 8 9.52 

A VECES 24 28.57 

CASI SIEMPRE 18 21.43 

SIEMPRE 31 36.90 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 8 El consumidor internacional percibe el sello de garantía de la calidad orgánica en el cacao. 
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8. El consumidor internacional percibe el sello de garantía de 
la calidad orgánica en el cacao.



     

 

 

 

 

9. Analiza que Aprocam NO brinda un servicio de calidad  a sus socios 

cooperativistas. 

 
Tabla 18 

Analiza que Aprocam NO brinda un servicio de calidad  a sus socios cooperativistas. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 6 7.14 

CASI NUNCA 9 10.71 

A VECES 42 50.00 

CASI SIEMPRE 22 26.19 

SIEMPRE 5 5.95 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 9 Analiza que Aprocam NO brinda un servicio de calidad  a sus socios cooperativistas. 
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9. Analiza que Aprocam NO brinda un servicio de calidad  a 
sus socios cooperativistas.



     

 

 

 

 

10. Considera que la a Marca Aprocam se diferencia por su calidad para 

lograr nuevos mercados. 

 
Tabla 19 

Considera que la a Marca Aprocam se diferencia por su calidad para lograr nuevos mercados. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 7 8.33 

A VECES 18 21.43 

CASI SIEMPRE 43 51.19 

SIEMPRE 12 14.29 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 10 Considera que la a Marca Aprocam se diferencia por su calidad para lograr nuevos mercados. 
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10. Considera que la a Marca Aprocam se diferencia por su 
calidad para lograr nuevos mercados.



     

 

 

 

 

11. El grano de cacao de Aprocam es comprado por los clientes 

extranjeros  por su calidad certificada. 

 
Tabla 20 

El grano de cacao de Aprocam es comprado por los clientes extranjeros  por su calidad certificada. 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 2 2.38 

CASI NUNCA 5 5.95 

A VECES 18 21.43 

CASI SIEMPRE 35 41.67 

SIEMPRE 24 28.57 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 11 El grano de cacao de Aprocam es comprado por los clientes extranjeros  por su calidad certificada. 
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11. El grano de cacao de Aprocam es comprado por los 
clientes extranjeros  por su calidad certificada.



     

 

 

 

 

12. Los clientes nacionales y extranjeros están dispuesto a pagar las líneas de Cacao Orgánico. 

Tabla 21 
Los clientes nacionales y extranjeros están dispuesto a pagar las líneas de Cacao Orgánico 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 3 3.57 

A VECES 20 23.81 

CASI SIEMPRE 38 45.24 

SIEMPRE 19 22.62 

Total  84 100 

 

 

Figura 12 Los clientes nacionales y extranjeros están dispuesto a pagar las líneas de Cacao Orgánico 

 

 

 

 

 

 

 

 

0.00

5.00

10.00

15.00

20.00

25.00

30.00

35.00

40.00

45.00

50.00

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

4.76 3.57

23.81

45.24

22.62%

12. Los clientes nacionales y extranjeros están dispuesto a 
pagar las líneas de Cacao Orgánico.



     

 

 

 

 

 

13. El incremento de las exportaciones se debe a que se atiende 

mercados geográficos específicos. 

 
Tabla 22 

El incremento de las exportaciones se debe a que se atiende mercados geográficos específicos 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 9 10.71 

A VECES 17 20.24 

CASI SIEMPRE 35 41.67 

SIEMPRE 19 22.62 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 13 El incremento de las exportaciones se debe a que se atiende mercados geográficos específicos 
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13. El incremento de las exportaciones se debe 
a que se atiende mercados geográficos 

específicos.



     

 

 

 

 

14. El enfoque de Producción de microlotes cacaoteros es rentable para 

Aprocam. 

 
Tabla 23 

El enfoque de Producción de microlotes cacaoteros es rentable para Aprocam. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.76 

CASI NUNCA 5 5.95 

A VECES 5 5.95 

CASI SIEMPRE 16 19.05 

SIEMPRE 54 64.29 

Total  84 100 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 14 El enfoque de Producción de microlotes cacaoteros es rentable para Aprocam. 
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14. El enfoque de Producción de microlotes cacaoteros es 
rentable para Aprocam.



     

 

 

 

 

Anexo 04: Análisis de la encuesta 02 

ANALISIS ESTADÍSTICO DE LA ENCUESTA 02 
 

1. En Aprocam tiene acceso preferencial a los mercados internacionales.      

Tabla 24 
En Aprocam tiene acceso preferencial a los mercados internacionales 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 9 10.98 

CASI NUNCA 22 26.83 

A VECES 27 32.93 

CASI SIEMPRE 16 19.51 

SIEMPRE 8 9.76 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 15 En Aprocam tiene acceso preferencial a los mercados internacionales 
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1. En Aprocam tiene acceso preferencial a los mercados 
internacionales.



     

 

 

 

 

2. Aprocam NO realiza el  estudio de mercado para determinar nuevos mercados 
 

Tabla 25 
Aprocam NO realiza el  estudio de mercado para determinar nuevos mercados. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 5 6.10 

CASI NUNCA 12 14.63 

A VECES 37 45.12 

CASI SIEMPRE 21 25.61 

SIEMPRE 7 8.54 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 16 Aprocam NO realiza el  estudio de mercado para determinar nuevos mercados. 
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2. Aprocam NO realiza el  estudio de mercado para 
determinar nuevos mercados.



     

 

 

 

 

3. Aprocam realiza  las cotizaciones de acuerdo  a la  calidad certificada del cacao. 

Tabla 26 
 Aprocam realiza  las cotizaciones de acuerdo  a la  calidad certificada del cacao. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 8 9.76 

CASI NUNCA 11 13.41 

A VECES 20 24.39 

CASI SIEMPRE 26 31.71 

SIEMPRE 17 20.73 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 17 Aprocam realiza las cotizaciones de acuerdo  a la  calidad certificada del cacao. 
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3. Aprocam realiza  las cotizaciones de acuerdo  a la  calidad 
certificada del cacao.



     

 

 

 

 

4. Los precios internacionales de la Bolsa de New York son fluctuantes 

e influyentes en las exportaciones del cacao orgánico. 

 
Tabla 27 

Los precios internacionales de la Bolsa de New York son fluctuantes e influyentes en las exportaciones del cacao 
orgánico. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 11 13.41 

CASI NUNCA 12 14.63 

A VECES 12 14.63 

CASI SIEMPRE 20 24.39 

SIEMPRE 27 32.93 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 18 Los precios internacionales de la Bolsa de New York son fluctuantes e influyentes en las exportaciones 
del cacao orgánico. 
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4. Los precios internacionales de la Bolsa de New York son 
fluctuantes e influyentes en las exportaciones del cacao 

orgánico.



     

 

 

 

 

5. Mi Cacao Orgánico NO tiene   Valor agregado que haga que el cliente 

pague sobre la Bolsa de New York. 

 
Tabla 28  

Mi Cacao Orgánico NO tiene   Valor agregado que haga que el cliente pague sobre la Bolsa de New York. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 7 8.54 

CASI NUNCA 13 15.85 

A VECES 46 56.10 

CASI SIEMPRE 11 13.41 

SIEMPRE 5 6.10 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 19 Mi Cacao Orgánico NO tiene   Valor agregado que haga que el cliente pague sobre la Bolsa de New 
York. 
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5. Mi Cacao Orgánico NO tiene   Valor agregado que haga 
que el cliente pague sobre la Bolsa de New York.



     

 

 

 

 

6. No es Fácil adaptarse a las nuevas tendencias alimentarias. 

 
Tabla 29 

No es Fácil adaptarse a las nuevas tendencias alimentarias. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.88 

CASI NUNCA 11 13.41 

A VECES 40 48.78 

CASI SIEMPRE 15 18.29 

SIEMPRE 12 14.63 

Total  82 100 

 

 

Figura 20 No es Fácil adaptarse a las nuevas tendencias alimentarias. 
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6. No es Fácil adaptarse a las nuevas tendencias 
alimentarias.



     

 

 

 

 

7. NO existe incremento en la evolución de las exportaciones en estos 

últimos años. 

 
Tabla 30 

NO existe incremento en la evolución de las exportaciones en estos últimos años 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 5 6.10 

CASI NUNCA 18 21.95 

A VECES 37 45.12 

CASI SIEMPRE 19 23.17 

SIEMPRE 3 3.66 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 21 NO existe incremento en la evolución de las exportaciones en estos últimos años 
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7. NO existe incremento en la evolución de las exportaciones 
en estos últimos años.



     

 

 

 

 

8. Considera que la capacidad exportable  de cacao orgánico es 

rentable para la cooperativa. 

 
Tabla 31 

Considera que la capacidad exportable  de cacao orgánico es rentable para la cooperativa. 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 6 7.32 

CASI NUNCA 10 12.20 

A VECES 21 25.61 

CASI SIEMPRE 25 30.49 

SIEMPRE 20 24.39 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 22 Considera que la capacidad exportable  de cacao orgánico es rentable para la cooperativa. 
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8. Considera que la capacidad exportable  de 
cacao orgánico es rentable para la cooperativa.



     

 

 

 

 

9. Considera que los beneficios aduaneros fomentan las exportaciones 

del cacao orgánico. 
 

Tabla 32  
Considera que los beneficios aduaneros fomentan las exportaciones del cacao orgánico. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.88 

CASI NUNCA 7 8.54 

A VECES 17 20.73 

CASI SIEMPRE 35 42.68 

SIEMPRE 19 23.17 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 23 Considera que los beneficios aduaneros fomentan las exportaciones del cacao orgánico. 
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9. Considera que los beneficios aduaneros 
fomentan las exportaciones del cacao orgánico.



     

 

 

 

 

10. Considera que la oferta exportable diversificada en Aprocam es 

suficiente para cubrir los gastos. 
 

Tabla 33 
Considera que la oferta exportable diversificada en Aprocam es suficiente para cubrir los gastos. 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 6 7.32 

CASI NUNCA 10 12.20 

A VECES 16 19.51 

CASI SIEMPRE 25 30.49 

SIEMPRE 25 30.49 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 24 Considera que la  oferta exportable diversificada en Aprocam es suficiente para cubrir los gastos. 
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10. Considera que la  oferta exportable diversificada en 
Aprocam es suficiente para cubrir los gastos.



     

 

 

 

 

Anexo 07. Análisis por dimensiones encuesta 01 

 

ANALISIS POR DIMENSIONES 

Estrategia de Liderazgo en costos 

Tabla 34 
Estrategia de Liderazgo en costos 

 

Criterio  fi hi (%) 

CASI NUNCA 2 2.38 

A VECES 22 26.19 

CASI SIEMPRE 53 63.10 

SIEMPRE 7 8.33 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 25 Estrategia de Liderazgo en costos 
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Estrategia de diferenciación   
 

Tabla 35 
Estrategia de diferenciación 

Criterio  fi hi (%) 

CASI NUNCA 2 2.38 

A VECES 15 17.86 

CASI SIEMPRE 42 50.00 

SIEMPRE 25 29.76 

Total  84 100 

 

 

 

Figura 26 Estrategia de diferenciación 
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Estrategia de Enfoque 
 

 
Tabla 36 

Estrategia de Enfoque 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 1 1.19 

CASI NUNCA 4 4.76 

A VECES 7 8.33 

CASI SIEMPRE 32 38.10 

SIEMPRE 40 47.62 

Total  84 100 

 

 

 
 

Figura 27 Estrategia de Enfoque 
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Anexo 05: Análisis por dimensiones encuesta 02. 
 

ANALISIS POR DIMENSIONES 

Inteligencia Comercial 

Tabla 37 
Inteligencia Comercial 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 4 4.88 

CASI NUNCA 11 13.41 

A VECES 33 40.24 

CASI SIEMPRE 26 31.71 

SIEMPRE 8 9.76 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 28 Inteligencia Comercial 
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Precio internacionales 

Tabla 38 
Inteligencia Comercial 

 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 5 6.10 

CASI NUNCA 14 17.07 

A VECES 11 13.41 

CASI SIEMPRE 28 34.15 

SIEMPRE 24 29.27 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 29 Inteligencia Comercial 
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Diversificación 

Tabla 39 
Diversificación 

Criterio  fi hi (%) 

NUNCA 2 2.44 

CASI NUNCA 8 9.76 

A VECES 40 48.78 

CASI SIEMPRE 26 31.71 

SIEMPRE 6 7.32 

Total  82 100 

 

 

 

Figura 30 Diversificación 
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Exportación 

Tabla 40 
Exportación 

 

Criterio  fi hi (%) 

CASI NUNCA 8 9.76 

A VECES 15 18.29 

CASI SIEMPRE 43 52.44 

SIEMPRE 16 19.51 

Total  82 100 

 

 

 

 
 

Figura 31 Exportación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

0.00

10.00

20.00

30.00

40.00

50.00

60.00

CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

9.76

18.29

52.44

19.51

%

Exportación



     

 

 

 

 

Anexo 06: ANALISIS TOTAL 

 
Estrategias Competitivas 

 

 
Tabla 41 

Estrategias Competitivas 

 

Criterio  fi hi (%) 

CASI NUNCA 1 1.19 

A VECES 8 9.52 

CASI SIEMPRE 59 70.24 

SIEMPRE 16 19.05 

Total  84 100 

 

 

 

 
 

Figura 32 Estrategias Competitivas 
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ENCUESTA 2 

 

Anexo 07: ANALISIS TOTAL 

 
Exportación 
 
Tabla 42  

Exportación 

Criterio  fi hi (%) 

CASI NUNCA 5 6.10 

A VECES 22 26.83 

CASI SIEMPRE 47 57.32 

SIEMPRE 8 9.76 

Total  82 100 

 

 

 
 

Figura 33 Exportación 
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Anexo 07: Análisis de la Hipótesis 
 

PRUEBA DE HIPÓTESIS 
 

H0: “Las exportaciones de Cacao en Aproocam en Amazonas es independiente a la 
Estrategia de Competitividad” 

H1: “Las exportaciones de Cacao en Aproocam en Amazonas depende de la Estrategia 
de Competitividad” 

 

Anexo 10: Análisis de la relación de las Variables. 
 

Determinar la relación que existe entre la estrategia de competitividad y las 
exportaciones Cacao en Aproocam en Amazonas.     

 
Tabla 43 

Pruebas de Chi - Cuadrado 

Pruebas de Chi - Cuadrado 

 Valor gl Sig. 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de 

Pearson 

18,632

a 

9 0,029 

N de casos válidos 82   

 

Como alfa = 2.9% y por lo tanto es menor al 5% se rechaza la hipótesis nula y se afirma 
que las exportaciones dependen de las estrategias competitivas. 

Anexo 10. Evolución de las exportaciones de Aprocam. 
 
Tabla 44  

Evolución de las exportaciones de Aprocam. 

Evolución de las Exportaciones  - APROCAM 2013- 2021 
     

     

Puerto Año Precio FOB F. de Crecimiento Crecimiento en % 

Paita 2013 77,316.00     

Paita 2014 771,362.00 9.977 897.67% 

Paita 2015 775,524.96 1.005 0.54% 

Paita 2016 1,015,478.00 1.309 30.94% 

Paita 2017 791,274.02 0.779 -22.08% 

Paita 2018 456,707.64 0.577 -42.28% 

Paita 2019 372,858.17 0.816 -18.36% 

Paita 2020 484,643.86 1.300 29.98% 

Paita 2021 629,943.73 1.300 29.98% 
  

Fuente: Sunat-Aduanas, Elaboración Propia 

 

 



     

 

 

 

 

Anexo 11.   Validaciones de  los 3 expertos.   
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