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RESUMEN

El propdsito principal de esta investigacion fue Determinar la relacion entre la
gestion comercial y la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez
de Mendoza, Amazonas 2022. Su metodologia fue basica, se trabajé desde el
enfoque cuantitativo, disefio no experimental de nivel correlacional. Se tomé una
muestra de 3 gerentes y 3 encargados del area de comercializacién a quienes se

les sometié a un cuestionario.

Los resultados evidenciaron que existe una relacién alta y directa entre las
dimensiones gestion de ventas y clientes, comunicacién comercial, planificaciéon
estratégica comercial con la exportacién de café organico, todas con sig.<0.005,
significativos. Se concluyo que la gestion comercial se relaciona directamente con
la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de Mendoza,
Amazonas 202, con r = 0.910 y sig. = 0.012<0.05 significativo, es decir mientras
mejor sea el nivel de gestion comercial en las cooperativas esto mejorara el nivel

de exportacion de café organico.

Palabras clave: gestiébn comercial, gestion de ventas y clientes, comunicacion

comercial, planificacion estratégica.
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ABSTRACT

The main purpose of this research was to determine the relationship between
commercial management and the export of organic coffee from the province of
Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022. Its methodology was basic, it worked from
the quantitative approach, non-experimental design of correlational level. A sample
of 3 managers and 3 managers of the marketing area who were submitted to a

guestionnaire was taken.

The results showed that there is a high and direct relationship between the
dimensions of sales and customer management, commercial communication,
commercial strategic planning with the export of organic coffee, all with sig.<0.005,
significant. It was concluded that commercial management is directly related to the
export of organic coffee from the province of Rodriguez de Mendoza, Amazonas
202, with r = 0.910 and sig. = 0.012<0.05 significant, that is, the better the level of
commercial management in the cooperatives, this will improve the level of organic

coffee exports.

Keywords: commercial management, sales and customer management,

commercial communication, strategic planning
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. INTRODUCCION

La provincia Rodriguez de Mendoza-departamento de Amazonas se caracteriza por
la produccion de café organico en sus diferentes distritos, que, gracias a sus
bondades climatologicas, a la composicion rica de los suelos, entre otros factores,
se cosechan los granos de café de la més alta calidad, que aparte de ser una bebida
agradable posee multiples beneficios para nuestra salud.

Y, pues gracias a sus bondadosas caracteristicas, estos granos de café
sobrepasan las fronteras de nuestro pais, es decir, se exportan a nivel internacional
a paises como Espafia, Alemania, Bélgica Y Estados Unidos, pasando por una
entidad intermediario que por lo general es una asociacién o cooperativa propia de
la zona, como tales tenemos: Cooperativa Agraria Rodriguez de Mendoza
(COOPARM), Monte verde, Cooperativa Cafetalera Alta Montafia, en donde los
productores, después de realizar los procesos de cosecha, despulpado,
fermentacién, lavado y secado de los granos; para obtener el café pergamino;
acopian su producto (café pergamino) en cualquiera de las entidades mencionadas
segun a la cual sean socios. Adicional a estas instituciones, también existen centros
de acopio pequefios, los cuales compran café pergamino con la finalidad de
procesarlo para consumo y abastecer a la demanda de la propia localidad y
localidades adyacentes.

Cuando entramos al tema de la exportacion de café organico de la provincia
de Rodriguez de Mendoza nos enfrentamos a un sin fin de circunstancias que
influirdn en que dicho proceso de exportacion no se realice con la eficiencia que
deberia, dichos factores pueden ser: las plagas como la roya, ojo de pollo, entre
otras, la falta de capacitacion de los productores cafetaleros acerca de nuevas y
mejoradas técnicas del manejo de produccién de café, la deficiencia de apoyo por
parte de las instituciones pertinentes como el ministerio de agricultura y el estado
en general para la implementacion de procesos actualizados y automatizados que
minimicen costos, esfuerzos y tiempo al agricultor.

Todos los factores antes mencionados, se agrupan en dos grandes
problematicas que influyen de manera negativa para la exportacion del cacé
organico: La primera es la deficiencia en los procedimientos seguidos, y la segunda,

son las limitaciones en la capacidad productiva; y son justamente sobre las cuales



se van a generar estrategias de gestion comercial, que nos faciliten la exportacion
del café organico de la provincia Rodriguez de Mendoza; las estrategias que
plantearemos seran los mas objetivas posibles, teniendo en cuenta que estas
deben de resolver las problematicas existentes y aumentar en lo posible el indice
de exportaciones de café de la zona mencionada hacia los diferentes destinos
internacionales como Bélgica, Alemania, Espafia y Estados Unidos.

Segun Ayala et al. (2016), a nivel mundial anualmente se beben algo de dos
mil millones de tazas de café, esto hace que el café, junto con el petrdleo sea uno
de los productos que mas se comercializan, donde, los paises que mas exportan
café mundialmente son: Vietham, Colombia y Brasil, en donde, este producto se
convirtio en la base de la economia de su poblacion. Asimismo, el Pert también se
caracteriza por ser un pais productor de café, dado que, en el 2015, el café
represento el 13% de las exportaciones a nivel nacional (Agrodata Perua, 2016).

En el Perq, las exportaciones de café fueron una fuente fundamental en la
contribucion del PIB del pais, con 4 millones 739 mil quintales exportados en el
2020 a $ 138,92 en promedio por quintal, el cual tuvo una caida de 6. 3 % respecto
del 2019; esto por motivo de la COVID-19 el cual dificulté la cosecha y embarque
(JNC, 2021). La magnitud de exportacién en el Peru ha variado en los afios altimos,
en donde el 2009 hubo una caida de -12% de exportacion, 2012 una caida de -
10%, en el 2013, -10% y en el 2014, se vivid la mayor caida del volumen de
exportacion de café, siendo un 24%, pero para el afio 2016, hubo una recuperacion
del 36 % del nivel de exportacion de café (Velasquez, 2017).

De lo anteriormente mencionado podemos rescatar que Brasil, Vietnam y
Colombia, encabezan la lista de los grandes exportadores puesto que hacen uso
de técnicas actualizadas y tecnologia en sus procesos hasta llegar al producto final,
Es por esto que esta investigacion no solo esta enfocada en los procesos de
exportacion sino que da una mirada retrospectiva desde la produccién de los granos
de cafe, para evidenciar los puntos criticos y proponer las estrategias
correspondientes para elevar nuestras exportaciones.

Ante la problemética evidenciada se pautd la interrogante principal de
investigacion: ¢Cudl es la relacion entre la gestion comercial y la exportacion de

café organico de la provincia de Rodriguez de Mendoza, Amazonas 20227



Segun Hernandez et al. (2014), la justificacion viene a ser el porqué de toda
investigacion, en donde, se expondran sus motivos o razones, es por este medio,
en el cual se debe comprobar que el estudio es de vital importancia y necesario.
Por ello, el estudio se justifica de manera tedrica porque aporta nuevo conocimiento
y, ademas incrementa el conocimiento existente sobre la gestion comercial y la
exportacion de café organico, pues servira como trabajo previo para sustentar
investigaciones futuras. De manera préctica, porque la investigacién permitio
conocer cOmo se comportan las variables, esto servira de conocimiento y de guia
para que los directivos de las cooperativas tomen decisiones sobre que estrategias
y acciones deben tener en consideraciéon para mejorar los niveles de gestidn
comercial y exportacién de café organico en sus organizaciones.

Ante ello, el estudio tuvo como objetivo general: Determinar la relacion entre
la gestion comercial y la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez
de Mendoza, Amazonas 2022; como objetivos especificos: Establecer la relacion
entre la dimension gestion de ventas y clientes con la exportacion de café organico;
Establecer la relacion entre la dimension comunicacion comercial y la exportacion
de café organico; Establecer la relacion entre la dimensién planificacion estratégica
comercial y la exportacion de café organico. La hipotesis de investigacion fue: la
gestién comercial se relaciona directamente con la exportacion de café organico de

la provincia de Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022.



Il. MARCO TEORICO
Respecto al desarrollo y al propésito de esta investigacion se encontraron los
antecedentes en el alcance nacional e internacional.

Como antecedentes nacionales, Castillo et al. (2021), en su trabajo tuvo
como objetivo analizar la gestion de la herramienta del e-commerce dentro de las
empresas exportadoras peruanas de café verde. El estudio realizado utilizo un
enfoque cuantitativo, disefio no experimental correlacional, asimismo la muestra se
constituy6 por cuarenta y nueve empresas peruanas exportadoras de café, y como
instrumento el cuestionario. Los resultados evidenciaron que los exportadores de
café verde se enfrentan a incertidumbres que impiden que su volumen de
exportacion aumente. Se concluyé que la gestion del e-commerce es una
herramienta que promueve las ventas de café a mercados internacionales.

Infante (2020), en su trabajo tuvo el propadsito definir la relacion que hay entre
la gestion comercial y el posicionamiento. El estudio tuvo una metodologia de tipo
bésica, de disefio no experimental y correlacional; la muestra estuvo constituida por
119 ferreterias y como instrumento el cuestionario. Los principales resultados
evidenciaron que la marca SIDERPERU tiene un nivel medio de gestién comercial,
en un 51.1%, mientras que el 48.9% indic6 un nivel alto. Se concluyo la existencia
de una relacion positiva considerable entre la gestion comercial y el
posicionamiento de SIDERPERU, con p<0.05 y rho=0.638.

Cotera y Sotomayo (2019), en su trabajo efectuado con el objetivo identificar
la produccié n de café organico para exportar en San Martin. Para ello su
metodologia fue de tipo aplicada, no experimental y de tipo longitudinal. La muestra
se extrajo de los afios 2012 al 2017, la técnica empleada fue la observacional. Los
resultados mostraron el precio de producir café organico fue negativo en el 2012-
2017, registrando un crecimiento negativo de -1.43. Con esto se pudo concluir que
la produccion de café para la exportacion fue mayor en el 2015-2017, sin embargo,
en el 2013 se vio una caida mayor, por motivo de plagas

Aire (2019), en su estudio buscé determinar los factores de la oferta
exportable en las organizaciones agroexportadoras de café. El estudio tuvo un
enfoque cualitativo, la muestra estuvo conformada por 3 empresas y 3 especialistas
en el tema estudiado, como instrumento se empled la guia de entrevista. Los

resultados mostraron que no existe una estandarizacion de la produccion de cafe,



se debe desarrollar tecnologias innovadoras asi como en infraestructura, los cafés
especiales falta de profesionales especialistas en el café; la certificacion organica
es la més valorada, al igual que el comercio justo, cumplir puntualmente con los
tiempos de entrega.

Regalado (2018), en su trabajo buscé mediante estrategias de gestion
comercial para mejorar la exportacion. La metodologia empleada fue descriptiva no
experimental. la muestra estuvo constituida por 16 y 2 expertos en exportacion de
productos agricolas, a quienes se les sometié a un cuestionario y una guia de
entrevista. Para esto, los resultados probaron que la posicion actual de la gestion
comercial se da por la calidad del producto (94%) y los costos competitivos (69%).
Se concluy6 que emplear estrategias de gestion comercial favorece en gran medida
a la empresa, asimismo, para llegar efectivamente al mercado se deben utilizar
actividades de mercadeo.

Velazquez (2017), busco identificar como se relaciona la exportacion y la
capacidad de produccién de café a nivel nacional. Este estudio dispuso un enfoque
cuantitativo, de disefio no experimental y correlacional. Y la muestra se obtuvo de
la de data de los afios 2008-2016. Donde se concluyé que hay una alta relacion
entre ambas variables, es decir a mayor capacidad de produccion, mayor sera el
volumen de exportacion de café.

A nivel internacional, Salehniya et al. (2021), en Iran estudiaron y analizaron
los factores que afectan la exportacion de productos. Tuvo un enfoque mixto, no
experimental; la muestra lo conformé 13 individuos, a quienes se le sometié a un
cuestionario. Los resultados evidenciaron que los factores humanos, legales,
econdmicos, comerciales, técnicos y financieros inciden en las exportaciones.

Saenz y Solérzano (2020), en Ecuador estudiaron la “factibilidad comercial
para la exportacion de café organico hacia Finlandia”. El estudio tuvo un enfoque
mixto, no experimental; la muestra se conformd6 por 384 personas a quienes se
sometieron a un cuestionario. Se concluyé que el proceso logistico es un recurso
necesario para un eficiente proceso de exportacion.

Mulugeta (2018), en Etiopia, evaluaron las practicas y desafios del marketing
de exportacién de café. Tuvo un enfoque cuantitativo, descriptivo, la muestra se
constituyé por 3 empresas y como instrumento se empled el cuestionario. Los

resultados mostraron que la mayoria de los encuestados estan totalmente de



acuerdo en que el precio y la calidad del café tienen un impacto en el marketing de
exportacion, ademas que el precio y la calidad influyen en las practicas de
comercializacion de exportacion de café.

Ponce (2017), en Ecuador, en su articulo busco establecer que la gestion
comercial tiene influencia en el crecimiento de las pymes. Tuvo un enfoque
cuantitativo, de disefio no experimental; y la muestra se constituyo por 246 gerentes
y administrados, a quienes se aplicé un cuestionario. Los principales resultados
evidenciaron que la gestion comercial influye en el crecimiento de las PYMES, con
rho=0.966, se concluyd que, a mejor gestion comercial, las Pymes tendran un mejor
crecimiento.

Morales (2017), en Ecuador, en su estudio buscaron desarrollar opciones de
gestiébn comercial para tiendas de comercio justo. Emple6 un enfoque cuantitativo,
no experimental, de correlacibn y con corte transversal. la muestra estuvo
constituida por 15 pequefias y medianas empresas comercializadoras y como
instrumento se empled el cuestionario. Se concluy6é que existe un nivel alto de
gestiébn comercial, ademas esta directamente relacionada con el uso de las TICS.
Se dieron alternativas de gestion comercial como es el marketing digital y el uso de
las TICS.

Para dar més credibilidad al estudio, se abordaron las bases tedricas de la
investigacion, como primer punto se definioé la variable gestion comercial, en donde
Morales (2012), afirm6 que la gestion comercial viene ser toda actividad, el cual se
encarga de administrar e influenciar en un resultado o también en una variable de
nocion comercial, esto se realiza en base a un objetivo, el cual para poder cumplirlo,
hara uso de diferentes tipos de recursos, ademas, se optimizan dichos recursos
con la finalidad de lograr resultados mejores.

Ponce (2017), afirmo que la gestibn comercial se relaciona con el crecimiento
de la empresa, en el cual, ambas deben estar estrechamente ligadas para que la
organizacion logre el éxito. La gestion comercial, vienen a ser las estrategias que
emplea una empresa para que amplie su comercializacion, ademas de sus
relaciones, mejor innovacién tecnolégica y competitividad (Perdigon, 2020). La
gestion comercial tiene como funcién, la apertura de una organizacion de cualquier
tipo, con el mundo exterior, asumiendo tareas participativas de la empresa en el

mercado, incremento de ventas, el cliente esté satisfecho, capacitacion del personal



humano, mejorar los procesos de administracion. Ademas, tiene como proposito
lograr mayor rentabilidad y crecimiento de la organizacién. Asimismo, la gestion
comercial inicamente no solo se basa en estudiar el mercado, sino de introducir
los productos y servicios a disposicion del usuario final (Ponce, 2017).

De esa misma forma, Ponce (2017) sefiala que la gestion comercial pierde
un valor estratégico cuando se centra en buscar soluciones respecto de las
estrategias que se propone la empresa, tales como: Adecuar sistemas informativos
a la gestion comercial; estructuraciéon y dimension del comercio organizado. Se
orienta a aspectos que estan basados en marketing mix; Agilizar el sistema
comercial. La gestion comercial viene a ser una actividad que trata de estudiar el
intercambio de relaciones de la empresa con el mercado, ademas de la colocacion
del producto y el servicio de una empresa con el cliente, esta colocacion se efectia
por un valor monetario (Perdigon, 2020).

Salazar (2020), manifestd que dentro de la gestion comercial se destacan
los objetivos siguientes: Optimizacion de relaciones comerciales, el cual se describe
a los nexos que se decreta entre la empresa, proveedores y clientes, ademas,
ayuda a la identificacion de las necesidades de estos clientes y proporciona
recursos para cumplirla. EI segundo objetivo, es la medicién de los resultados, en
donde a base de instrumentos tecnolégicos facilitan que el proceso de pedido y
ventas se pueda monitorear en tiempo real. Como tercer objetivo, se tiene que la
organizacion del equipo comercial, llamado también “fuerza de ventas”, el cual se
basa en formar de forma estratégica una relacion y cercania con el cliente, se basa
en un planteamiento ya dado, proporcionando que la empresa incremente sus
ventas.

Clarke et al. (2018) , sefal6 que la gestion comercial permite a las empresas
comerciales aplicar estrategias y acciones, para que, de esa forma se mejore el
estado actual en la que se encuentra empresa. La gestiébn comercial de servicios y
productos, es un pilar fundamental para que la empresa pueda lograr sus objetivos,
ademas se sostienen en las relaciones que forma una organizacion con su cliente
(Infante, 2020). Salazar (2020), sefiala que el estudio de la gestion comercial basa
en los componentes siguientes: gestion de marketing, gestionar clientes, gestionar
ventas, estrategias de planificacion y ademas de otras areas de la organizacion. De

igual manera, Infante (2020) afirmé la importancia del papel que cumple la gestion



comercial en el desarrollo o decrecimiento del producto o de una empresa
podemos, ademas, manifestd que la gestion comercial se analiza desde tres puntos
clave en una empresa: primero, desde la comunicacién comercial; segundo, desde
el sistema de reparto comercial y como tercer punto, desde la administracion de
ventas.

En base a lo expuesto en la teoria, la gestibn comercial se trabajara en 4
dimensiones: gestionar ventas y clientes, planificar estrategias comerciales y
comunicacion comercial.

De esta forma, Hallikainen et al. (2020), afirmaron que la gestion de ventas
y clientes es de importancia para el posicionamiento estratégico de la empresa, el
cual incluye actividades como capacitar a los empleados para desarrollar relaciones
personales con los clientes, establecer programas de fidelizacién y comunicarse
con los clientes a través de multiples canales, en el cual las empresas deben
esforzarse por mantener a los clientes existentes en lugar de adquirir nuevos.

Segun Mora et al. (2015), la planificacion estratégica comercial es importante
para que una empresa crezca y mantenga su sostenibilidad a futuro, dado que
estas, les facilidad llegar a coordinar las acciones que se tiene que efectuar cada
dia para que puedan lograr sus metas a corto y largo plazo, también viene a ser un
proceso mediante los directivos organizan sus metas y acciones en el tiempo.

Robles et al. (2017), afirma que la planificacion estratégica en una empresa,
constituye una fundamental, las cuales se extienden a largo tiempo, en un marco
seflalado por la incertidumbre, los riesgo y variaciones multicausales. La
planificacion estratégica viene a ser un aspecto importante para que una empresa
crezca y mantenga su sostenibilidad a futuro, dado que estas, les facilidad llegar a
coordinar las acciones que se tiene que efectuar cada dia para que puedan lograr
sus metas a corto y largo plazo, también viene a ser un proceso mediante el los
directivos organizan sus metas y acciones en el tiempo (Mora, Vera, & Melgarejo,
2015).

La comunicacion comercial segun Belanche et al. (2013), se define como
la distribucién de informacién actual y significativa, esto ya sea de manera informal
o formal. Asimismo, es la existencia de una sucesion de informacion bidireccional,

actual y de validez entre usuarios y marcas. Székely et al. (2019), afirmaron que la



comunicacién comercial debe ser clara y eficaz, dado que es uno de los factores
clave para el éxito comercial en la empresa.

Para entrar a investigar en el mundo de las exportaciones es crucial, en
primer lugar, saber a qué nos referimos cuando hablamos de exportaciones.

Las exportaciones vienen a ser el movimiento de productos y servicios de un
pais a otro, con la finalidad de utilizarse y/consumirse, esto porque cada producto
transferido va bastante mas alla de los limites de un pais, el cual tienen diferentes
legislaciones, ademéas de acuerdo o requisitos concretos segun el pais (Bautista,
2019). Las exportaciones son una variable determinante de la demanda agregada,
y ademas, la tasa de crecimiento de las exportaciones es fundamental para
determinar la tasa de inversién de un pais (Oliveira & dos Santos, 2021). Para que
exista una exportacion optima, las empresas deben tener una buena participacion
de mercado (Mehdipour & Shirini, 2021).

Un plan de exportacion exitoso debe incluir etapas tales como investigacion
de mercado, desarrollo de productos, comercio exterior y regulaciones aduaneras,
estrategia de exportacién, precios, pago, métodos de envio, logistica y distribucion,
financiamiento, estrategia posventa, prondsticos de exportacion y plan de
implementacion (Duygu, 2021). Para Radebaugh, et al. (2013), la exportacién viene
a ser la demanda del producto o servicio de una organizaciébn para que se
consuman o usen en otro pais. Por tal motivo, es importante que estos productos
se transfieran a un comprador que estdn en otro pais, algunos ejemplos de
exportaciones son, los bienes, servicios y la propiedad intelectual. La exportaciéon
es el intercambio con aranceles controlados de los productos y servicios entre
paises (Cabello & Cabello, 2013).

La exportacion es el mecanismo mas popular mediante el cual las empresas
se relacionan con los mercados internacionales, comprenden los impulsores del
desempefio del mercado de exportacion es clave para explicar la competitividad
internacional de la empresa (Morgan, Katsikeas, & Vorhies, 2012). Por su parte,
Erdal (2013), afirm0 que los exportadores estan vulnerables a las fricciones del
mercado financiero, por esta razon, las exportaciones pueden ser inferiores a sus
niveles eficientes de las empresas, por tal motivo, muchos paises apoyan a los

exportadores suscribiendo garantias de crédito a la exportacion.



Para Samuelson y Nordhaus (2010), la exportacidon es la salida de
mercancias por la aduana de manera legal, los cuales, tiene como destino un
mercado en otro pais, estas mercancias, vienen a ser servicios y bienes creados
en una nacion y adquiridos por personas en el exterior. Es importante que los
gobiernos brinden algun tipo de asistencia a las pequefias empresas para la
promocién de las exportaciones y de este modo ellas encuentren su camino hacia
el mercado de exportacion (Broocks & Biesebroeck, 2017). Asimismo, Lederman et
al. (2015), indica que promocionar las exportaciones, ayuda principalmente a las
empresas a ingresar y sobrevivir en los mercados de exportacion.

La exportacidbn es una alternativa de crucial importancia para que las
organizaciones amplien mercados y adquieran mas conocimientos, ademas, para
la empresa viene a ser la Unica alternativa para su crecimiento y para afrontar una
mayor competitividad. Se consideran los siguientes niveles de exportaciones: la
organizacion realiza exportaciones de manera esporadica, es decir, hay una
exportacion sin demanda constante; se requiere que la empresa exportadora utilice
representantes para asistir en el mercado que quiere llegar; apertura de una sede
comercial, con la finalidad de poder acercarse mucho mas en el mercado que ellos
quieren (Braga & Batista, 2021).

De esta forma, en base a la teoria, la exportacion de café organico, se
compondra por 3 dimensiones: agentes externos, producto, y volumen y valor de
exportacion.

Los Agentes externos surgen segun el entorno en el cual las empresas
desarrollas sus actividades y que van a incidir en la actividad empresarial que la
organizacion efectle (Martinez, 2016). Por su parte Fontalvo et al. (2018), indicaron
que estos factores externos también pueden afectar de manera significativa en la
gestion de la organizacion, dado que es un sistema que esta relacionado con sus
elementos y el entorno externo.

El producto viene a ser un elemento, este es un servicio tangible o intangible,
gue va a satisfacer las necesidades, deseos 0 demandas del segmente objetivo,
estos incluyen caracteristicas técnicas funcionales, la presentacion, la marca vy el
ciclo de vida (Olivar, 2020). Segun Mazén (2017),el volumen y valor de exportacion:
el volumen viene a ser la cantidad que se produce o vende (exporta) de bienes por

parte de una empresa.
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METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Se empleo la investigacion de tipo basica, en donde, segun Sanchez et
alt. (2018), sefiala que también se denomina cientifica basica; dado que conlleva
encontrar nuevos conocimientos, sin tener intencion practica e inmediata,
también sefiala que este tipo de estudios, buscan leyes cientificas y principios.
Por su parte, (Gallardo, 2017) afirma que es bésica, porque no buscara dar
solucion frente al problema que se evidencia en el objeto de estudio, pero si, se

describira que caracteristicas posee y como es su comportamiento.

Se trabaj6 desde un enfoque cuantitativo, porque se tendran como
herramienta las técnicas estadisticas y la medicion, los cuales permitiran
contrastar una hipétesis (Gallardo, 2017). Del mismo modo, el disefio fue no
experimental, esto porque segun Vasquez (2020), indica que no existe por parte
de los investigadores, ninguna intervencion o alteracién de las variables y

tampoco de una manipulacion.

Fue transversal, segun Naupas et al. (2018), esto porque la informacion
se recogera en un periodo de tiempo determinado. Asimismo, el nivel sera
correlacional, porque buscard la relacion entre variables en estudio. El disefio

es el siguiente esquema:

Do6nde:
M = Muestra de investigacion
Ox = Observaciones de la gestion comercial

Oy = Observaciones de las exportaciones de café organico
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3.2. Variables y operacionalizacion
Variable gestién comercial
Se definen como una actividad que trata de estudiar el
intercambio de relaciones de la empresa con el mercado, ademas de la
colocacion del producto y el servicio de una empresa con el cliente, esta
colocacidn se efectia por un valor monetario (Perdigon, 2020). Estuvo
compuesta por las dimensiones: gestion de ventas y clientes,

planificacion estratégica comercial y comunicacion comercial

Gestion de ventas y clientes: Hallikainen et al. (2020), afirmaron
que la gestion central de los clientes es de importancia para el
posicionamiento estratégico de la empresa, el cual incluye actividades
como capacitar a los empleados para desarrollar relaciones personales
con los clientes, establecer programas de fidelizacion y comunicarse con
los clientes a través de multiples canales, en el cual las empresas deben
esforzarse por mantener a los clientes existentes en lugar de adquirir
nuevos. Tuvo como indicadores: Plan, cumplimiento, seguimiento y

supervision.

Planificacion estratégica comercial: segun Mora et al. (2015),
indicaron que es importante para que una empresa crezca y mantenga
su sostenibilidad a futuro, dado que estas, les facilidad llegar a coordinar
las acciones que se tiene que efectuar cada dia para que puedan lograr
sus metas a corto y largo plazo, también viene a ser un proceso mediante
los directivos organizan sus metas y acciones en el tiempo. Sus
indicadores son: Analisis de mercado, analisis de la competencia y

analisis de la produccion.

Comunicacion comercial: se define como la distribucion de
informacion actual y significativa, esto ya sea de manera informal o
formal. Asimismo, es la existencia de una sucesion de informacion
bidireccional, actual y de validez entre usuarios y marcas (Belanche,
Casalo, & Guinaliu, 2013). Tiene como indicadores Eficacia, imagen

comercial y canales
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Asi mismo, su escala de la variable gestion comercial sera ordinal,

mientras que el cuestionario sera en escala Likert.
Variable exportacion

Para Samuelson y Nordhaus (2010), viene a ser la salida de
mercancias por la aduana de manera legal, los cuales, tiene como
destino un mercado en otro pais, estas mercancias, vienen a ser
servicios y bienes creados en una nacion y adquiridos por personas en
el exterior. Estuvo compuesta por las dimensiones: Rol del estado e
instituciones, producto, y volumen y valor de exportacion, asi mismo, su
escala de la variable exportacion sera ordinal, mientras que el

cuestionario sera en escala Likert.

Agentes externos: surgen segun el entorno en el cual las
empresas desarrollas sus actividades y que van a incidir en la actividad
empresarial que la organizacion efectiue (Martinez, 2016). Para analizar
esta dimension se realiz6 desde los indicadores como el financiamiento,

las facilidades, los trdmites de aduana y proteccion.

Producto: viene a ser un elemento, este es un servicio tangible o
intangible, que va a satisfacer las necesidades, deseos o demandas del
segmente objetivo, estos incluyen caracteristicas técnicas funcionales,
la presentacién, la marca y el ciclo de vida (Olivar, 2020). Se analizé
desde los indicadores de variedad, certificacion y la calidad del café

organico.

Volumeny valor de exportacion: el volumen viene a ser la cantidad
gue se produce o vende (exporta) de bienes por parte de una empresa
(Mazén, Villao, & Nufez, 2017). El analisis se realizé tomando los

indicadores como; Ingresos, cantidad y precio.

La tabla de operacionalizacion estan en el Anexo 1
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3.3. Poblacién, muestra y muestreo
Poblacion

Segun Naupas, et al. (2018), sefiala que la poblacion viene ser el conjunto
de individuos, cosas u objetos de similares caracteristicas con las que forman
parte de una investigacion. En donde, la poblacion para fines del estudio estuvo
constituida por 6 individuos, en donde se tuvo al gerente y el encargado del area
de comercializacion de cada cooperativa de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas: Cooperativa Agraria Cafetalera Alta Montafia, Cooperativa
Agraria Rodriguez de Mendoza (COOPARM) y Empresa Café Monteverde
E.LR.L.

Muestra

Asimismo, la muestra viene a ser una parte del nombrado universo en
estudio, en el cual, esta parte sera representativa y a la vez adecuada
(Hernandez & Mendoza, Metodologia de la investigacién. Las rutas cuantitativas,
cualitativa y mixta, 2018). La muestra lo conformaron 3 gerentes y 3 encargado
del area de comercializacion de la Cooperativa Agraria Cafetalera Alta Montafia,
Cooperativa Agraria Rodriguez de Mendoza (COOPARM) y Empresa Café
Monteverde E.I.R.L.

Muestreo
Por otra parte, se empled un muestro no probabilistico 0 a conveniencia,
es decir no se utilizara de una férmula para el calculo respectivo. Hernandez y
Mendoza (2018), afirmaron que este tipo de muestreo viene a ser cuando se
elige a los elementos se hace en base a las caracteristicas investigativas y no

en base a alguna probabilidad.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Se hizo uso de la técnica de la encuesta, en donde, segun Lopez y Fachelli
(2016), tiene como finalidad la obtencién de forma sistematica de mediciones
sobre lo que se esta investigando pero que se construyo previamente. Asimismo,
el instrumento que se utilizdé fue el cuestionario, el cual es un conjunto de

interrogantes de la o las variables bajo medicion (Hernandez y Mendoza 2018).
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El cuestionario que mide la gestion comercial, estuvo comprendido por
10 items y dividido por 3 dimensiones: gestion de ventas y clientes (1, 2, 3y 4),
planificacion estratégica comercial (5,6,7) y comunicacion comercial (8, 9y 10),
estos estaran medidos en escala de Likert: Nunca (1), Casi nunca (2), A veces

(3), Casi siempre (4) y Siempre (5).

El segundo cuestionario que medié la exportacion de café orgénico,
estuvo compuesto por.10 items, dividido en 3 dimensiones: Agentes externos
(1, 2, 3y 4), producto (5, 6 y 7), y volumen y valor de exportacion (8, 9 y 10),
los cuales estaran medidos en escala de Likert: Nunca (1), Casi nunca (2), A
veces (3), Casi siempre (4) y Siempre (5). Los instrumentos se mostraran en el
anexo2y3

Los instrumentos pasaron por la validez de contenido y una
comprobacion de confiabilidad. Hernandez et al. (2018), mencionan que la
validez de contenido viene a ser el grado o nivel que un instrumento va a medir
a la variable que en realidad quiere medir con exactitud, va a reflejar la
conceptualizacidon abstracta de dichas variables por medio de sus indicadores.
En el estudio la validez por contenido fue concretado por tres expertos con
grado de magister en la linea de investigacion (ver Anexo 5).

Por su parte, Hernandez et al. (2018) indica que la confiabilidad o
llamada también fiabilidad viene a ser es el grado o nivel produce al aplicar un
instrumento de forma repetida al mismo sujeto en estudio 0 muestra, esté va a
generar resultados similares y consistentes. En donde para analizar la
fiabilidad, el estadistico empleado fue el alfa de Cronbach (ver Tabla 1),
resultando para la variable gestién comercial un alfa con valor igual a 0.954 y
para la variable exportacién de café organico igual a 0.931, corroborando que
son mayores a 0.70 por lo que los instrumentos fueron confiables para poder

aplicarlos en el contexto de estudio.
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Tabla 1
Confiabilidad de los instrumentos

Estadisticas de fiabilidad

Variable Alfa de Cronbach N de elementos
Vi: Gestion comercial ,954 10
Vd: Exportacion de café ,931 10

organico

3.5. Procedimientos

Se solicito autorizacion para el ingreso a las empresas que se detallan a
continuacion: Cooperativa Agraria Cafetalera Alta Montafia, Cooperativa
Agraria Rodriguez de Mendoza (COOPARM) y Empresa Café Monteverde
E.I.R.L., de Rodriguez de Mendoza, Amazonas (ver Anexo 4), y poder recopilar
la informacion, asimismo, se indicara la relevancia e importancia que tiene el
estudio en beneficio de la empresa, posteriormente, se procedié aplicar los
instrumentos a la muestra objetiva, el cual durara entre 15 a 20 minutos

respectivamente.

3.6. Métodos de analisis de datos

Después de recopilar los datos, se ordenaron en una hoja de Excel 2016,
los cuales se exportardn al software estadistico SPSS v.25. Se calcularon
tablas y graficos descriptivos, ademas se aplico la prueba rho de Spearman
para determinar la comprobacién de la hipétesis planteada (Se utilizaré un nivel

de confianza del 95% y un error no mayor al 0.05).

3.7. Aspectos éticos

El estudio se realiz6 respetando las normativas APA y con la
reglamentacion respectiva de la universidad, la autenticidad del estudio se
verificara mediante turnitin, asimismo, se tuvo la confidencialidad, esto porque
la informacion de los participantes sera confidencial y reservada, del mismo
modo, los resultados son fiables, no seran alterados, porque caracterizaran el

contexto de la empresa donde se desarrolld la investigacion.
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RESULTADOS

Objetivo General: Determinar la relacion entre la gestion comercial y la
exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de Mendoza,

Amazonas 2022.

Tabla 2
Relacion entre la gestidbn comercial y exportacion de café organico
Gestion Exportacion de
comercial café organico
Correlaciéon de 1 910°
» Pearson
Gestion _ .
comercial Sig. (bilateral) 0.012
N 6 6
Correlacion de 910" 1
. Pearson
Exportacion de , )
café organico Sig. (bilateral) 0.012
N 6 6

*. La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion

En la tabla 2 se muestra la prueba estadistica r de Pearson, el cual
se obtuvo un valor igual a 0.910 y un p-valor =0.012<0.05 estadisticamente
significativo, lo que indica que existe una relacién muy alta y positiva entre
gestion comercial y la exportacion de café organico de la provincia
Rodriguez de Mendoza. Es decir, mientras mejor sea el nivel de gestion
comercial, mayor sera el nivel de exportacion de café organico en la

provincia Rodriguez de Mendoza.
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Objetivo especifico 1: Establecer la relacion entre la dimension gestion de
ventas y clientes con la exportacion de café organico de la provincia de

Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022.

Tabla 3
Relacion entre la dimension gestion de ventas y clientes con la
exportacion de café organico

Gestion de Exportacion de
ventas y clientes café organico
5 Correlaciéon de 1 922"
Gestion de Pearson
ventas y Sig. (bilateral) 0.009
clientes
N 6 6
Correlaciéon de 922" 1
. Pearson
Exportacion de , )
café organico Sig. (bilateral) 0.009
N 6 6

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

En la tabla 3 se muestra la prueba estadistica r de Pearson, el cual se
obtuvo un valor igual a 0.922 y un sig.=0.009<0.01 significativo, lo que indica
gue existe una relacién muy alta y positiva entre la dimension gestién de
ventas y clientes con la exportacion de café organico de la provincia
Rodriguez de Mendoza. Es decir, mientras mayor sea el nivel de gestion de
ventas y clientes, mayor sera la exportacion de café organico en la provincia

Rodriguez de Mendoza.
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Objetivo especifico 2: Establecer la relacion entre la dimension comunicacion
comercial y la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas 2022.

Tabla 4

Relacion entre la dimension comunicacion comercial y exportacion de
café organico

Comunicacion Exportacion de
comercial café orgénico
Correlacion de 1 842"
L, Pearson
Comunicacion ) )
comercial Sig. (bilateral) 0.035
N 6 6
Correlacion de 842" 1
., Pearson
Exportacion de ] ,
café organico Sig. (bilateral) 0.035
N 6 6

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion

En la tabla 4 se muestra la prueba estadistica r de Pearson, el cual
se obtuvo un valor igual a 0.842 y un sig. =0.035<0.05 estadisticamente
significativo, lo que indica que existe una relacion alta y directa entre la
dimensién comunicacién comercial y la exportacion de café organico de la
provincia Rodriguez de Mendoza. Es decir, mientras mayor sea el nivel de
comunicacion comercial, mayor sera el nivel de exportacion de café

organico en la provincia Rodriguez de Mendoza.
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Objetivo especifico 3: Establecer la relacion entre la dimension planificacion
estratégica y exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas 2022.

Tabla 5
Relacion entre la dimension planificacion estratégica comercial y
exportacion de café organico

Planificacion B
£ Exportacion de
estratégica , b
: café organico
comercial
o Correlacion de 1 818
Planificacién Pearson
estratégica Sig. (bilateral) 0.047
comercial
Correlacion de 818" L
., Pearson
Exportacion de _ )
café organico Sig. (bilateral) 0.047

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion

En la tabla 5 se puede observar la prueba estadistica r de Pearson, el
cual se obtuvo un valor igual a 0.818 y un p-valor =0.047<0.05
estadisticamente significativo, lo que indica que existe una relacion alta y
positiva entre la dimension planificaciébn estratégica comercial y la
exportacién de café organico de la provincia Rodriguez de Mendoza. Es
decir, mientras mayor sea el nivel de planificacion estratégica comercial,
mayor sera el nivel de exportacion de café organico en la provincia Rodriguez
de Mendoza.
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DISCUSION

Después del analisis de los resultados se procedio a realizar las discusiones
correspondientes con los antecedentes previo de estudio y las teorias
relacionadas al tema. En primer lugar, se realiz6 la discusion del objetivo
general, el cual como resultado se determind que existe una relacion muy
alta y positiva entre gestion comercial y la exportacion de café organico de
la provincia Rodriguez de Mendoza, con r=0.910 y sig.=0.012<0.05
significativo, concluyendo que una buena gestion comercial ayuda a que la

exportacion de café organico mejore.

Esto es similar a los resultados de Regalado (2018), en donde en su
estudio evidencié que emplear estrategias de gestion comercial favorece en
gran medida a la empresa, asimismo, para llegar efectivamente al mercado
se deben utilizar actividades. Estos resultados corroboran la afirmacion de
Clarke et al. (2018) , los cuales mencionaron que la gestion comercial
permite a las empresas comerciales aplicar estrategias y acciones, para que,

de esa forma se mejore el estado actual en la que se encuentra empresa.

Ponce (2017), el cual manifestd que la gestibn comercial tiene como
funcidén, la apertura de una organizacion de cualquier tipo, con el mundo
exterior, asumiendo tareas participativas de la empresa en el mercado,
incremento de ventas, el cliente esté satisfecho, capacitacion del personal
humano, mejorar los procesos de administracion. Ademas, tiene como
propdsito lograr mayor rentabilidad y crecimiento de la organizacion.
Asimismo, la gestion comercial Gnicamente no solo se basa en estudiar el
mercado, sino de introducir los productos y servicios a disposicion del

usuario final.

Se constata la afirmacion hecha por Infante (2020), el cual sefialé que
la gestion comercial de servicios y productos es un pilar fundamental para
gue la empresa pueda lograr sus objetivos, ademas se sostienen en las
relaciones que forma una organizacion con su cliente. Castillo et al. (2021),

en su trabajo determiné que la gestion del e-commerce viene a ser una
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herramienta que promueve la venta de café a mercados internacionales. Por
otra parte, Infante (2020), establecid que existe una relacion positiva
considerable entre la gestibn comercial y el posicionamiento de
SIDERPERU, con rho=0.638 y p<0.05 significativo.

Regalado (2018), en su trabajo concluye que emplear estrategias de
gestion comercial favorece en gran medida a mejorar la exportacion de la
empresa, asimismo afirma que la gestibn comercial en la empresa para que
se mejore la exportacion esta dada por un producto de calidad y los costos
competitivos. De igual manera en su estudio Ponce (2017) determiné que la
gestion comercial se relaciona altamente y de manera positiva influye en el
crecimiento de las PYMES, con rho=0.966, concluyd que, a mejor gestion

comercial, las Pymes tendran un mejor crecimiento.

Por su parte Salazar (2020), manifiesta que dentro de la gestién
comercial se destacan los objetivos como la optimizacion de relaciones
comerciales, el cual se describe a los nexos que se decreta entre la empresa,
proveedores y clientes, ademas, ayuda a la identificacion de las necesidades
de estos clientes y proporciona recursos para cumplirla. El segundo objetivo,
es la medicion de los resultados, en donde a base de instrumentos
tecnoldgicos facilitan que el proceso de pedido y ventas se pueda monitorear
en tiempo real. Como tercer objetivo, se tiene que la organizacién del equipo
comercial, llamado también “fuerza de ventas”, el cual se basa en formar de
forma estratégica una relacion y cercania con el cliente, se basa en un
planteamiento ya dado, proporcionando que la empresa incremente sus

ventas.

Morales (2017), en su estudio en ecuador encontré que las empresas
tienen una alta gestion comercial, en donde los autores dieron alternativas
de gestiébn comercial como es el marketing digital y el uso de las TICS. Por
su parte Ponce (2017), sefala que la gestion comercial se relaciona con el
crecimiento de la empresa, en el cual, ambas deben estar estrechamente
ligadas para que la organizacion logre el éxito. Son estrategias que las

organizaciones emplean para que amplien su comercializacién, ademas de
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sus relaciones, mejor innovacion tecnolégica y competitividad (Perdigon,
2020).

Oliveira (2021), sefiala que las exportaciones son una variable
determinante de la demanda agregada y, ademas, la tasa de crecimiento de
las exportaciones es fundamental para determinar la tasa de inversion de un
pais. Cotera y Sotomayo (2019), los cuales evidenciaron en su estudio que
en el 2013 en la regiébn de San Martin hubo una gran caida en las
exportaciones de café organico, esto producto de plagas que afectaron los
cultivos de café, asimismo, entre el 2012 y 2017 hubo un crecimiento
negativo de las exportaciones de -1.43. De igual manera Aire (2019)
evidencié que en las organizaciones agroexportadoras de café no existe una
estandarizacion de la produccion de café, por lo cual se deben desarrollar
tecnologias innovadoras, asi como en infraestructura, la certificacion
orgénica es la mas valorada, al igual que el comercio justo, se debe cumplir

puntualmente con los tiempos de entrega.

Respecto al primer objetivo especifico se establecié que existe una
relacion alta y positiva entre la dimension gestion de ventas y clientes con la
exportacién de café organico en la provincia Rodriguez de Mendoza con
sig.=0.009<0.05, es decir tener un buen nivel de gestion de las ventas y los
clientes, esto ayudard a mejorar la exportacién de café organico de manera

significativa.

Resultados idénticos encontrd Castillo et al. (2021), el cual afirma que
registrar a los clientes de manera correcta cuando realiza una transaccién
comercial otorga mayor confianza con la empresa, el 94% indica que una
transaccion online que realiza la empresa para exportar su producto genera
mayor confiabilidad en los clientes. De igual manera Infante (2020),
determind que la administracion de ventas, tiene una relacion directa con el

posicionamiento de las empresas con sig.=0.000<0.5 significativo.

Esto corrobora la afirmacion que realizaron por Hallikainen et al.
(2020), en donde mencionan que la gestion central de los clientes es de

importancia para el posicionamiento estratégico de la empresa, el cual
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incluye actividades como capacitar a los empleados para desarrollar
relaciones personales con los clientes, establecer programas de fidelizacion
y comunicarse con los clientes a través de mdultiples canales, en el cual las
empresas deben esforzarse por mantener a los clientes existentes en lugar

de adquirir nuevos.

El segundo objetivo especifico establecio la comunicacion comercial
tiene una relacion alta y directa con la exportacion de café organico con
sig.=0.035<0.05, significativo. Esto indica que tener un buen nivel de
comunicacion comercial en las cooperativas, ayudard a mejorar su

exportacion de café organico de manera significativa.

Estos resultados son similares a los de Regalado (2018), el cual
afirma que la comunicacién digital, la imagen (publicidad), la calidad del
producto y la disminucion de canales de distribucion ayudan de manera
significativa a mejorar las exportaciones de la empresa. Belanche et al.
(2013), mencionan que la comunicacion comercial es la distribucion de
informacion actual y significativa, esto ya sea de manera informal o formal.
De igual manera Infante (2020), determiné que la comunicacién comercial
tiene una relacidon directa con el posicionamiento de las empresas con

sig.=0.000<0.5 significativo.

Con respecto al tercer objetivo especifico, se establecié que la
dimensioén planificacion estratégica comercial tiene una relacion alta y directa
con la exportacion de café organico con sig.=0.047<0.05, significativo. Esto
indica que emplear una buena planificacion estratégica comercial en las
cooperativas, ayudara a mejorar la exportacion de café organico de manera

significativa.

Un estudio realizado en Finlandia evidencié resultados similares, en
donde Saenz y Solérzano (2020), encontraron que el proceso logistico es un
recurso necesario para un eficiente proceso de exportacién. Asimismo, un
estudio realizado en Iran por Salehniya et al. (2021), muestra que los factores
humanos, legales, econdmicos, comerciales, técnicos y financieros inciden

en las exportaciones.
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VI.

CONCLUSIONES

1. Se determind que la gestion comercial se relaciona directamente con la

exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de Mendoza,
Amazonas 2022, con r = 0.910 y sig. = 0.012<0.05 significativo. Esto
quiere decir que mientras mejor sea el nivel de gestion comercial en las

cooperativas esto mejorara el nivel de exportacion de café organico.

. Se establecié que la dimensién gestién de ventas y clientes tiene una

relacion muy alta y directa con la exportacion de café organico de la
provincia de Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022, con r=0.922 y
sig.=0.009<0.05 significativo. Es decir, si las cooperativas mejoran su

gestidon de ventas y clientes, mejoraran su exportacion de café organico

. Se estableci6 que la dimensién comunicacién comercial tiene una relacién

alta y directa con la exportacion de café organico de la provincia de
Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022, con r=0.842 y sig.=0.035<0.05
significativo. Es decir, si las cooperativas tienen una mejor comunicacion

comercial esto influird a que sus exportaciones de café organico mejoren.

. Se establecié que la dimensién planificacion estratégica comercial tiene

una relacién alta y directa con la exportacion de café organico de la
provincia de Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022, con r=0.818 y
sig.=0.047<0.05 significativo. Esto quiere decir, si se mejora la
planificacion estratégica comercial, esto influira a que sus exportaciones

de café orgénico se incrementen.
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VII.

RECOMENDACIONES

A las cooperativas se recomienda mejorar sus actividades en el intercambio
de relaciones con el mercado y el cliente, dado que esto refleja una buena
gestibn comercial porque lo que deben centrarse con el objetivo que la

empresa incremente sus exportaciones.

A las cooperativas implementar un plan de ventas a corto plazo, realizar el
seguimiento de los pedidos hasta que lleguen al cliente final, ademas se
debe supervisar correctamente y de manera adecuada cada pedido que se

va a exportar para retener y atraer nuevos clientes.

Cada cooperativa debe mejorar sus canales digitales para que sirvan de
apoyo y soporte frente a la comercializacién, ademas de invertir en marketing
con el objetivo de tener una imagen comercial que resalte y impresione en

el mercado.

Realizar estudios de mercado para que identifiquen segmentos para que
exporten y tengan un mayor beneficio para la cooperativa, asimismo se debe
estudiar a la competencia para ofrecer un servicio y/o producto que lo

diferencie de ellos, también cada mes tienen que analizar su produccion.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de operacionalizacion de variables

Tabla 6
Operacionalizacion de variables
. Definicion Definicion . . . Escala
Variables . Dimensiones Indicadores L
conceptual operacional de medicion
Se definen Gestion de Plan
fin imi

como una iee(izcioialmente ventasy cumplimiento
actividad que P L . Seguimiento
estudia ol Yaquese divide clientes

T intercambio de g?r:ensiones Supervision Ordinal

s relaciones de la gestionar ' Eficacia

IS empresa con el ¥ Lo i Nunca (1)

8 mercado y la CIeNteS ventas,  Comunicacion —jmagen comercial  Casi nunca (2)

S colocacién del comunicacion comercial | A veces (3)

= comercial y Canales L

7 producto y el lanificacion de _ Casi siempre (4)

O servicio de una pt Itl acl Analisis de Siempre (5)
empresa con el Conaedlas e mercado
cliente comerciales Planlfllct_acmn Anédlisis de la
(Perdigon, gztrrr?;?gi'acla competencia
2020). Anélisis de la

produccion
Viene a ser la Financiamiento
salida de
mercancias por Agentes Facilidades
la aduana de externos
manera legal, Se define Trémite de aduana
los cuales, tiene operacionalmente
como destino P L Proteccion Ordinal

c un mercado en Y2 duese divide

Q S entres .

S otro pais, i ensiones: Variedad Nunca (1)

g vienen a ser Agentes | Casi nunca (2)

S servicios y exqcernos Producto Certificacion A veces (3)

w bienes creados productc; y Casi siempre (4)
en una nacion ' Calidad Siempre (5
adquiridos po>; volumenyyglor e
personas en el de exportacion Ingresos
exterior Volumeny
(Samuelson 'y valor de Cantidad
Nordhaus, exportacion
2010) Precio

Fuente: Elaborado de la base teérica



Anexo 2: Instrumento de gestion comercial

Instrucciones; Estimado participante reciba mis saludos correspondientes y
agradecerle de ante mano, responda con un X cada uno de los items segun sea su
criterio y sabiendo las siguientes alternativas para cada item: Nunca (1), Casi nunca
(2), A veces (3), Casi siempre (4) y Siempre (5).

N.° items 1123415

Gestion de ventas y clientes

1. | Se cuenta con un plan de ventas a corto plazo para
alcanzar los objetivos de la cooperativa

2. | Se cumple con todos los pedidos y no hay reclamos por
falta de alguno

3. | La cooperativa realiza el seguimiento de sus pedidos
hasta su llegada al cliente

4. | Existe una supervision correcta y adecuada, el cual se
planifica en la gestion comercial

Comunicaciéon comercial

5. | La cooperativa mantiene una comunicacion eficaz con
todos sus clientes

6. |La cooperativa muestra una imagen comercial que
impresiona y resalta

7. | La cooperativa cuenta con canales digitales para la
comercializacion

Planificacién estratégica comercial

8. | La cooperativa realiza un estudio de mercado el cual le
permite identificar segmentos de mayor beneficio

9. | La cooperativa analiza a la competencia y ofrece un
servicio que lo diferencia

10. | La cooperativa analiza mensualmente su produccion
para cumplir con las expectativas de los clientes




Anexo 3: Instrumento de exportacion de café organico

Instrucciones; Estimado participante reciba mis saludos correspondientes y
agradecerle de ante mano, responda con un X cada uno de los items segun sea su
criterio y sabiendo las siguientes alternativas para cada item: Nunca (1), Casi nunca

(2), A veces (3), Casi siempre (4) y Siempre (5).

N.© items 1123|415

Agentes externos

1. | Se cuenta con un financiamiento externo

2. | El gobierno brinda facilidades y apoyo a la cooperativa

3. | La cooperativa cumple con todos los documentos que
solicita la aduana para exportar y no hay retrasos

4. | La cooperativa cuenta con algun tipo de proteccion
comercial cuando exporta su café organico en el mercado

Producto

5. | La variedad del producto exportado es competitiva en el
mercado

6. | Se cuenta con certificacion para que el café organico
tenga un mayor precio en el mercado final

7. | Se cumple con las exigencias de los estandares de
calidad del mercado

Volumen y valor de exportacion

8. | El café exportado en toneladas da ingresos viables
econOémicos a la cooperativa para seguir produciendo

9. | El volumen exportado es suficiente y cumple con lo que
requiere el cliente

10. | El precio de exportacion posibilita generar rentabilidad a
la cooperativa




Anexo 4: Carta

W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION PARA SOLICITAR ACEPTACION EN LA
EMPRESA

Sr. Eder Alcides Grandez Muioz.

Gerente de la Cooperativa Agraria Cafetalera Alta Montana.

Por medio de la presente,

Nosotros, Katherine Portocarrero Santillan y José Honorio Lépez Lacunce
Tenemos el agrado de dirigirnos a Usted, con la finalidad de solicitar autorizacion
para poder realizar nuestro proyecto de investigacién sobre Gestion comercial
para la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas 2022, esto para poder obtener la titulacién en
Administracion de la Universidad César Vallejo sede Lima, asimismo, poder
indicarle la importancia que tiene dicho proyecto en beneficio de la empresa,
ademas, dicha informacién solo sera utilizada para fines académicos, en donde

usted podra acceder a la informacién una vez culminada la investigacion.
Por lo expuesto, rogamos a Usted, tenga bien aceptar a nuestra solicitud
Atentamente:

=ty

BR. KatheT’ine Portocarrero Santillan
DNI:47963170

Y,

BR. José Honbrio Lépez Lacunce
DNI: 40186015
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W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION PARA SOLICITAR ACEPTACION EN LA
EMPRESA

Sr. Alex Ramiro Bocanegra Cépeda Piura

Gerente de la Cooperativa Agraria Rodriguez de Mendoza

Por medio de la presente,

Nosotros, Katherine Portocarrero Santillan y José Honorio Lépez Lacunce
Tenemos el agrado de dirigirnos a Usted, con la finalidad de solicitar autorizacion
para poder realizar nuestro proyecto de investigacién sobre Gestion comercial
para la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas 2022, esto para poder obtener la titulacion en
Administracion de la Universidad César Vallejo sede Lima, asimismo, poder
indicarle la importancia que tiene dicho proyecto en beneficio de la empresa,
ademas, dicha informacién solo sera utilizada para fines académicos, en donde

usted podra acceder a la informacién una vez culminada la investigacion.

Por lo expuesto, rogamos a Usted, tenga bien aceptar a nuestra solicitud

Atentazentgﬂ' !%;

BR. Katherine Portocarrero Santillan
DNI:47963170

BR. José Honbrio Lépez Lacunce
DNI: 40186015




COOPERATIVA AGRARIA RODRIGUEZ DE

COOPERATIVA
AGRARIA

DRI MENDOZA
DE MENDOZA ~ COOPARM

—
~

CARTA DE ACEPTACION
Rodriguez de mendoza,25 de enero de 2022

Sra. Katherine portocarrero santillan
Sr. José Honorio Lopez Lacunce

Por medio de la presente, la COOPERATIVA AGRARIA RODRIGUEZ DE
MENDOZA, tiene el agrado de poner a su conocimiento la ACEPTACION del proyecto
de investigacion sobre Gestién comercial para la exportacion de café organico de la
provincia de Rodriguez de Mendoza, Amazonas 2022, dentro de nuestra empresa para
sus fines académicos esperando que estos se desarrollen con éxito.

Sin otro en particular, me despido amablemente de ustedes.

0. )
e /
o \§
A
ey .
Gerente de la cooperativa agraria

Rodriguez de Mendoza
Sr. Alex Ramiro Bocanegra Cépeda Piura




i
W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CARTA DE PRESENTACION PARA SOLICITAR ACEPTACION EN LA
EMPRESA

Sr. Alfonso Tejada Iberico.

Gerente de la empresa Café Monte Verde

Por medio de la presente,

Nosotros, Katherine Portocarrero Santillan y José Honorio Lépez Lacunce
Tenemos el agrado de dirigirnos a Usted, con la finalidad de solicitar autorizacion
para poder realizar nuestro proyecto de investigacién sobre Gestion comercial
para la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de
Mendoza, Amazonas 2022, esto para poder obtener la titulacion en
Administracion de la Universidad César Vallejo sede Lima, asimismo, poder
indicarle la importancia que tiene dicho proyecto en beneficio de la empresa,
ademas, dicha informacién solo sera utilizada para fines académicos, en donde

usted podra acceder a la informacién una vez culminada la investigacion.

Por lo expuesto, rogamos a Usted, tenga bien aceptar a nuestra solicitud

Atentazentgﬂ' !%;

BR. Katherine Portocarrero Santillan
DNI:47963170

BR. José Honbrio Lépez Lacunce
DNI: 40186015




CAFE MONTEVERDE EIRL
\Ico'e\ll VERDE
Ol de Altwna

CARTA DE ACEPTACION
Rodriguez de mendoza,26 de enero de 2022

Sra. Katherine portocarrero santillan
Sr. José Honorio Lopez Lacunce

Por medio de la presente, la empresa CAFE MONTEVERDE E.LR.L. hace de su
conocimiento la ACEPTACION del proyecto de investigacion sobre Gestion comercial
para la exportacion de café organico de la provincia de Rodriguez de Mendoza,
Amazonas 2022, dentro de nuestra empresa para sus fines académicos, todo ello
manteniendo confidencialidad de ciertos datos e informaciéon para desallorar
satisfactoriamente su investigacion.

Sin otro asunto que tratar, me despido cordialmente de ustedes.

Gerente de la empresa
Café Monteverde
Sr. Alfonso Tejada Iberico.




INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Anexo 5: Validacion por juicio de expertos

I.DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Flores Coral Dick Tomés

Institucién donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

: DIAMIRE S.R.L. CEPEBAN
: Maestro en Gestién Publica
. CUESTIONARIO

Autores de los instrumentos: José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero Santillan

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1)

DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

1

2

3

4

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable: GESTION
COMERCIAL en todas sus dimensiones en indicadores
conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnolégico, innovaciéon y legal
inherente a la variable: GESTION COMERCIAL

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad I6gica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipotesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

NTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipotesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a través de los items del
instrumento, permitira analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los
indicadores de cada dimension de la variable: GESTION
COMERCIAL

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propdsito de la investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacion.

X

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

47

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es véalido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

ll. OPINION DE APLICABILIDAD

El instrumento es apto para su aplicacién

PROMEDIO DE VALORACION:

CLADNN® 20798
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}g. Dick Tefds Flores Coral

Lima 19 de Febrero de 2022
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INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
Il DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: Flores Coral Dick Tomas
Institucion donde labora : DIAMIRE S.R.L. CEPEBAN
Especialidad : Maestro en Gestion Puablica
Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO

Autores de los instrumentos: José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero Santillan

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112 ]13|4]5

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD o . ),
ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
EXPORTACION DE CAFE ORGANICO en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

OBJETIVIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: EXPORTACION DE CAFE
ORGANICO

ACTUALIDAD

Los items del instrumento reflejan organicidad I6gica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipotesis, problema y objetivos de la investigacion.

ORGANIZACION

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y

SUFICIENCIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable X
de estudio.

La informacion que se recoja a través de los items del
CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la X
realidad, motivo de la investigacion.

Los items del instrumento expresan relacion con los
COHERENCIA indicadores ’de cada’ dimensién de la variable: X
EXPORTACION DE CAFE ORGANICO

) La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA responden al propdsito de la investigacion, desarrollo X
tecnoldgico e innovacion.

PERTINENCIA La rgdacuon de los items concuerda con la escala valorativa X
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL 46

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

El instrumento es apto para su aplicacién

PROMEDIO DE VALORACION: Lima 19 de Febrero de 2022
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INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
[l DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Mayhuay Gonzales Johon Carlos

Institucién donde labora : Universidad Cientifica del Peru

Especialidad : Master en Administracion de Negocios
Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO

Autor (s) del instrumento (s): José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero
Santillan

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112 |3 |4

Xio

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD - i ),
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

Las instrucciones y los items del instrumento permiten X
recoger la informacién objetiva sobre la variable: GESTION
COMERCIAL en todas sus dimensiones en indicadores
conceptuales y operacionales.

OBJETIVIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: GESTION COMERCIAL

Los items del instrumento reflejan organicidad I6gica entre la X
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipotesis, problema y objetivos de la investigacion.

ORGANIZACION

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X

SUFICIENCIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de X
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

La informacién que se recoja a través de los items del X
CONSISTENCIA instrumento, permitird analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

Los items del instrumento expresan relacion con los X
COHERENCIA indicadores de cada dimension de la variable: GESTION

COMERCIAL

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos X

METODOLOGIA responden al propdsito de la investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacion.

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa X

PERTINENCIA .
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL 47

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

V. OPINION DE APLICABILIDAD

Los items tienen coherencia con la descripcién de las dimensiones que conforman las variables,
este instrumento puede ser aplicable

PROMEDIO DE VALORACION:
Lima 19 de febrero de 2022

JOMONC, MAYHUAY GOMSaTE:
CLAD - 1945 CONZALES
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INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
IV. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Mayhuay Gonzales Johon Carlos

Institucién donde labora : Universidad Cientifica del Pert

Especialidad : Master en Administracién de Negocios
Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO

Autor (s) del instrumento (s): José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero
Santillan

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112 |34

X |o

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD - ; ;
ambigledades acorde con los sujetos muéstrales.

Las instrucciones y los items del instrumento permiten X
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
EXPORTACION DE CAFE ORGANICO en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.

OBJETIVIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: EXPORTACION DE CAFE
ORGANICO

ACTUALIDAD

Los items del instrumento reflejan organicidad I6gica entre la X
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipotesis, problema y objetivos de la investigacion.

ORGANIZACION

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X

SUFICIENCIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de X
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

La informacion que se recoja a través de los items del X
CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

Los items del instrumento expresan relacion con los X
COHERENCIA indicadores de cada dimensiébn de la variable:

EXPORTACION DE CAFE ORGANICO

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos X

METODOLOGIA responden al propdsito de la investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacion.

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa X

PERTINENCIA del instrumento.

PUNTAJE TOTAL 48

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

VI. OPINION DE APLICABILIDAD

Los items tienen coherencia con la descripcién de las dimensiones que conforman las variables,
este instrumento puede ser aplicable

PROMEDIO DE VALORACION: Lima, 19 de febrero de 2022

STEA SOMONG, MAYHUAY GONZALE®
CLAD - 19457
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INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

|.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: Mg. Arcila Olivera Michelangelo
Institucion donde labora : Universidad Privada de Chiclayo
Especialidad : Maestria en Administracion

Instrumento de evaluacién : CUESTIONARIO

Autores de los instrumentos : José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero Santillan

1l. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES 112345

CLARIDAD

Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de X
ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten X
recoger la informacion objetiva sobre la variable: GESTION
COMERCIAL en todas sus dimensiones en indicadores
conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal
inherente a la variable: GESTION COMERCIAL

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la X
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de X
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacién que se recoja a través de los items del X
instrumento, permitirda analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los X
indicadores de cada dimensién de la variable: GESTION
COMERCIAL

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos X
responden al propésito de la investigacion, desarrollo
tecnolégico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa X
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL 42

(Nota: Tener en cuenta

que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

El instrumento es apto para su aplicacion

PROMEDIO DE VALORACION:

Lima 21 de Febrero de 2022

—_—
Mytn. Michelangelo Areda Olivera

scencundle on Admindstencion

CLAD. 31163
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ﬁ UNIVERSIDAD César VALLeso

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: Mg. Arcila Olivera Michelangelo

Institucién donde labora : Universidad Privada de Chiclayo

Especialidad : Maestria en Administracion

Instrumento de evaluacién  : CUESTIONARIO

Autores de los instrumentos: José Honorio Lépez Lacunce y Katherine Portocarrero Santillan
1l. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS INDICADORES 112 )3[4|5
CLARIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de X
ambigliedades acorde con los sujetos muéstrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permiten X

recoger la informacion objetiva sobre la variable:

OBJETIVIDAD | EXPORTACION DE CAFE ORGANICO en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el X
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacion y legal
inherente a la variable: EXPORTACION DE CAFE
ORGANICO
Los items del instrumento reflejan organicidad Iégica entre la X
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las
hipétesis, problema y objetivos de |a investigacion.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y X
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de X
INTENCIONALIDAD | investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.
La informacion que se recoja a través de los items del X
CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la
realidad, motivo de la investigacion.
Los items del instrumento expresan relacion con los X
COHERENCIA indicadores de cada dimension de la variable:
EXPORTACION DE CAFE ORGANICO
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos X
METODOLOGIA responden al propésito de la investigacién, desarrollo
tecnolégico e innovacion.
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa X
del instrumento.

PUNTAJE TOTAL 43
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

SUFICIENCIA

PERTINENCIA

El instrumento esta apto para su aplicacion en la muestra de estudio.

PROMEDIO DE VALORACION: Lima 21 de Febrero de 2022
eray)

Mytr. Michelangelo Aveda Olivera

Licencsde on Admunistvacion

CLAD. 31163
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Anexo 6:
Tabla 7
Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Gestion 0.926 6 0.550
comercial
Exportacion de 0.857 6 0.180

café organico

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

En la tabla 6 se observa la prueba de normalidad por el método de Shapiro-
Wilk, el cual se aplicé porque la muestra de estudio fue menor a 50, en donde el
valor encontrado del estadistico para la variable gestion comercial fue igual a 0.550
y para la variable exportacion de café organico se obtuvo un valor igual 0.180,
siendo ambos mayores al nivel de significancia de 0.05, es decir, se concluye que
los datos provienen de una distribuciéon normal, por lo tanto, se utilizé el medicion r

de Pearson para dar cumplimiento a los objetivos y la hipoétesis.
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