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Presentación 

 

Señores miembros del jurado calificador; cumpliendo con las disposiciones establecidas en el 

reglamento de grado y títulos de la Universidad césar Vallejo; pongo a vuestra consideración la 

presente investigación titulada “Estrategia Comercial para Incrementar la Rentabilidad de 

la Empresa Grupo Agrobien SAC, Jaen 2016”, con la finalidad de optar el grado de bachiller 

en: Contabilidad. 

La investigación está dividida en seis capítulos: 

I. INTRODUCCIÓN. Se considera la realidad problemática, trabajos previos, teorías 

relacionadas al tema, formulación del problema, justificación del estudio, hipótesis y objetivos 

de la investigación. 

II. MÉTODO. Se menciona el diseño de investigación; variables, operacionalización; 

población y muestra; técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad y 

métodos de análisis de datos. 

III. RESULTADOS. En esta parte se menciona las consecuencias del procesamiento de la 

información.   

IV. DISCUSIÓN. Se presenta el análisis y discusión de los resultados encontrados durante la 

tesis. 

V. CONCLUSIONES.  Se considera en enunciados cortos, teniendo en cuenta los objetivos 

planteados. 

VI. RECOMENDACIONES. Se precisa en base a los hallazgos encontrados. 

REFERENCIAS. Se consigna todos los autores de la investigación. 

ANEXOS 
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RESUMEN 

 

 

El presente trabajo de investigación tiene como objetivo principal Proponer una estrategia 

comercial que permita incrementar la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien S.A.C Jaén 

2016, cuyo enfoque de la investigación es cuantitativa, con diseño no experimental y con alcance 

descriptivo. 

Se aplicó las técnicas de, entrevista y análisis documental para confirmar la veracidad de la 

información brindada, la muestra que se consideró para la presente investigación fue la totalidad 

de la población que son los 8 colaboradores de la empresa Grupo Agrobien SAC. 

De los resultados en la presente investigación se concluye que la empresa tiene una rentabilidad  

sobre sus ventas muy baja  y no le permite crecer, ya que sus lo que obtiene durante un ejercicio 

económico solo cubre los gastos básicos de esta. 

. 

 

 

Palabras Claves: Estrategias, Rentabilidad. 
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ABSTRACT 

 

 

The main objective of this research work is to propose a commercial strategy that will increase 

the profitability of the company Grupo Agrobien S.A.C Jaén 2016, whose research focus is 

quantitative, with a non-experimental design and with a descriptive scope. 

The interviewing techniques and documentary analysis were applied to confirm the truthfulness 

of the information provided, the sample that was considered for the present investigation was 

the totality of the population that are the 8 collaborators of the company Grupo Agrobien SAC. 

From the results in the present investigation it is concluded that the company has a very low 

profitability on its sales and does not allow it to grow, since what it obtains during a financial 

year only covers the basic expenses of this. 

 

 

 

Keywords: Strategies, Profitability. 
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I. INTRODUCCIÓN 

 

1.1. Realidad Problemática 

La principal actividad económica en la Provincia de Jaén es la agricultura, y dentro de esta, el 

café; que es la actividad con  mayor énfasis. Así tenemos que en los últimos años la producción 

y la productividad han aumentado considerablemente ayudado por la tecnificación y 

principalmente por el uso de fertilizantes. 

Teniendo en cuenta la gran demanda de fertilizantes para el cultivo de café, han proliferado las  

tiendas que ofrecen fertilizantes, al punto que se tiene un exceso de oferta que han ocasionado 

una reducción en los márgenes de rentabilidad en las empresas comercializadoras de 

fertilizantes. 

Detallamos las causas y efectos que ocasionan la disminución de los márgenes de rentabilidad 

de la empresa Grupo Agrobien SAC en la provincia de Jaén: La Competencia Desleal, es una 

de las causas dado que muchas empresas con el afán de vender más y hacerse reconocidas en el 

mercado, practican estrategias poco saludables para su rentabilidad, trayendo como 

consecuencia la reducción del margen de ganancia, y muchas veces no se dan cuenta que es 

nocivo para la rentabilidad de su propia empresa y las demás. 

Otra de las causas es, la dependencia de marcas de proveedores que ofrecen el mismo producto 

a todas las empresas del rubro de comercialización de fertilizantes, éstas al ofrecer el mismo 

producto y en su afán de vender más reducen el precio; por lo tanto reduce el margen de 

rentabilidad para todas las empresas del mismo rubro. 

Además no existe organización de las empresas dedicadas a la comercialización de fertilizantes 

por lo tanto el precio y el margen de ganancia lo fija cada una de ellas. 

La empresa Grupo Agrobien SAC, ubicada en la calle Mariscal castilla Nº 1606 – Sector pueblo 

libre, de la provincia de Jaén, región Cajamarca, dedicada a la comercialización de fertilizantes; 

viene enfrentando estas dificultades tales como:  

Los márgenes de ganancia de la empresa Grupo Agrobien SAC se han reducido del 35% en año 

2012 a 8% en el año 2016.
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Es así que la empresa Grupo Agrobien SAC es afectada con la reducción de sus márgenes de 

ganancia. 

1.2  Trabajos previos 

1.2.1 Internacionales 

En la Revista Actualidad Contable Faces en el año 2001, cuyo autor es Morillo, Marisela 

perteneciente a la Universidad de los Andes (Venezuela) en el que se encuentra el trabajo 

“Rentabilidad Financiera y Reducción de Costos”. 

La conclusión de dicho trabajo es: el sistema de costos ayuda planificar, medir y controlar los 

costos en una empresa a cualquier nivel, para la toma de decisiones incrementando la 

rentabilidad financiera, debido que el mejoramiento continuo depende del comportamiento de 

las variables, el uso racional de recursos y el perfeccionamiento del valor y diferenciación del 

producto. 

La economía del occidente están tomando modelos japoneses exitosos, mediante la 

minimización de costos se maximizan los beneficios. En Japón se racionaliza, por ejemplo al 

trabajador se le concientiza de la crisis que esta viviendo su empresa y aceptar ser retirado hasta 

que la empresa se recupere. Es por eso que antes de reducir costos se debe racionalizar y aplicar 

el principio de necesariedad para evitar disminuir la calidad del producto.  

El lograr el éxito no depende del tecnicismo sino que es necesario factores motivacionales y 

grupales (Cagliolo,1997), así mismo depende de la originalidad de la idea. Además, es necesario 

evitar que los clientes se sientan amenazados por las medidas de reducción de costos de la 

empresa. 

OPINIÓN: 

Es interesante porque ayuda a las empresas a tener una idea más clara e implantar estrategias, de 

cómo y de  qué manera generar más rentabilidad, particularmente a esta investigación ayudará a 

escoger una estrategia que esté de acorde a la realidad. 
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1.2.2. Nacionales 

En la Tesis del  Año 2008, y cuyo autor es Burgoa Araníbar, Daniel Alejandro perteneciente a 

la  Universidad Peruana De Ciencias Aplicadas (Lima) se encontró el trabajo Plan estratégico 

para la comercialización de las galletas La Francesa SA. En el Perú. 

En esta investigación se muestra un análisis del impacto de las variables económicas, 

demográficas, culturales y  legales. Así también se indaga el mercado de galletas y  sus 

proyecciones, los consumidores y competidores de dicho producto. 

El mercado a sido dividido de acuerdo a los diferentes tipos de galletas, según las preferencias 

que tienen los consumidores y las características de cada una de esas. Se realizó la prueba de 

productos así como también entrevistas, encuestas y discusiones guiadas. De lo cual se obtuvo 

los productos y presentaciones más convenientes para ser inmersas en el mercado. Es importante 

crear una marca y hacer conocer los beneficios y los productos principales que la marca 

introducirá, de tal manera que permita ingresar más variedades fácilmente. 

OPINIÓN: 

Se concluye que para mejorar la rentabilidad de una empresa es importante implementar 

estrategias como es la marca y calidad del producto. 
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1.3 Teorías Relacionadas al Tema 

1.3.1. Estrategias comerciales  

 

Estrategia.- Porporatto (2015) es un conjunto de acciones articuladas entre sí, en el cual permite 

planificar y tomar buenas decisiones. 

 

Comercio.- Economipedia (2017) Es el intercambio de bienes y/o servicios de igual valor, donde 

exista la oferta y la demanda, así como también el intercambio de bienes y servicios con dinero. 

Estrategia comercial.- Chávez (2014) Es un conjunto de procedimientos que debe emplear una 

empresa para llevar un producto competitivo al mercado donde permita tener mayor 

rentabilidad. 

Estrategias  de Marketing de una Empresa Comercial 

Según Designed by Elegant Themes (2016) “las estrategias de marketing de una empresa 

Comercial son: 

Transmitir el mensaje de la empresa. El marketing online o tradicional, sigue teniendo como 

objetivo, hacer llegar el mensaje de tu empresa al mayor número posible de personas. 

Posicionarse en la mente del consumidor. Otro de los objetivos del marketing, es que tu marca 

o producto sea lo primero que les venga a la cabeza a los consumidores cuando piensen en el 

tipo de servicio o categoría de producto que tu empresa ofrece o vende. Por ejemplo, Apple ha 

conseguido que cuando alguien piense en reproductores de Mp3, lo primero que aparezca en sus 

mentes sea el iPod. 

Aumentar las ventas. Todos estos esfuerzos para crear tu marca y posicionarte en la mente de 

tus potenciales clientes, al mismo tiempo, deben materializarse de manera que las ventas de tu 

empresa crezcan considerablemente. 

Otros ejemplos de objetivos de marketing pueden ser: dar a conocer nuevos productos, lograr 

una mayor cobertura o exposición de los productos, etc.” 

http://www.elegantthemes.com/
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Según el marco teórico de varios autores llego a la conclusión que: 

Las empresas comercializadoras que implementan estrategias, controlan sus gastos, generan 

más margen por producto (reducción de costos)  y aumentan la frecuencia de ventas tendrán 

más rentabilidad. 

El éxito empresarial no sólo está relacionado con tener una empresa que comercialice bienes o 

servicios sino también en contar con una marca patentada ya que aparte de ser utilizada como 

estrategia de marketing es un intangible que tiende a aumentar su valor y ayudar en la 

rentabilidad de las empresas. 

Marca.- Porto y Merino (2014), es una imagen o símbolo que sirve para distinguirse un producto 

o servicio.  

Transparencia de procesos.- todos los procesos en una empresa deben estar claramente 

definidos y documentados. 

Pecios preferenciales.- Bañuelos 2012, es ofrecido al cliente como un beneficio por cumplir 

con sus pagos en las fechas indicadas, es decir por cumplir las reglas de la empresa. 

Descuento.- Porto y Gardey (2017), consiste en rebajar un precio en un determinado momento, 

cuyo beneficiario es el cliente. 

Precio del producto.- porto y merino (2009), es el valor qque se le asigna a cada producto y/o 

servicio para luego ser ofrecidoss en el mercado. 

Preferencia del producto.- Porto y Gardey (2013), viene a ser el grado de aceptación de un bien 

o servicio en el mercado.  

 

1.3.2. Rentabilidad  

Definición de Rentabilidad. 

Según Economipedia (2017), señala que la rentabilidad hace referencia a los beneficios que se 

han obtenido en una inversión que se realizó anticipadamente. Se divide en dos tipos de 

rentabilidad: 
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Rentabilidad económica.-hace referencia a un beneficio promedio de la empresa por el total de 

las inversiones realizadas. 

Rentabilidad financiera.-hace referencia al beneficio que se lleva cada uno de los socios de una 

empresa. 

Definición  de alternativas para incrementar la rentabilidad 

En conclusión las alternativas para incrementar la rentabilidad, son estrategias que una empresa 

debe implementar para elevar sus beneficios económicos y financieros. 

Coach para Empresa (2016) en su blog, ¿cómo aumentar la rentabilidad de un negocio?, 

propone las siguientes estrategias:  

Incrementar los precios es la más fácil de todas las estrategias, solo considera que pueden bajar 

un poco las ventas por ese concepto y el efecto final debe ser más utilidad total; Los productos 

y servicios que vendes deben tener mayores márgenes, entonces ¿ya los estas midiendo por 

separado?; Si vendes solo calidad = mayores márgenes; ¿Crear tu propia marca?; Una marca 

exclusiva; Reduce los recursos innecesarios (de personal y materiales); Incentivos a personal 

con base en margen en vez de ventas; Elimina duplicidades; Elabora presupuestos de gastos y 

respétalos; Compras solo con orden de compra (siguiendo un proceso), Recicla; Haz las cosas 

bien a la primera; Vende por consignación; Vende mercancía de mucha rotación; Reduce los 

costos 10% en todo; Fabrica tú mismo; Promueve la utilización de tiempos muertos de gente y 

equipos, así como de capacidad de producción ociosa; Renta espacios útiles de los que puedas 

prescindir; Trabaja 2 o 3 turnos para aprovechar mejor la capacidad instalada; Ten distribuidores 

más pequeños; Refinancia a más largo plazo; Cobra por los financiamientos a tus clientes; La 

tecnología es una gran herramienta de productividad, aprovéchala; Sistematiza rutinas y 

humaniza excepciones. 

Prueba cada estrategia y mide los resultados, para que de esta manera se pueda controlar si esa 

estrategia está funcionando o debe ser modificada o eliminarla cuanto antes. Y recuerda que 

aunque puedes encontrar referencias del mercado en cuanto al margen de utilidad, enfócate en 

mejorar el tuyo continuamente y tu negocio seguro prosperará. 
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Lehmann  (2011).  Existen tres caminos para mejorar la rentabilidad en las organizaciones: 

Procurar un estricto control de los gastos: implica tener en cuenta que las empresas viven de lo 

que producen, no de lo que ahorran. Esta alternativa permite optimizar los ingresos. 

Mejorar los márgenes por producto: requiere la sensibilidad para medir de manera constante lo 

que ocurre en el mercado. Esta es la alternativa ideal, pero no hay que olvidar que la 

competitividad actual hace que las posibilidades para mejorar los márgenes sean cada vez 

menores. 

Aumentar la frecuencia de ventas (Generación de Flujo de Dinero o Aumento de la Rotación): 

significa vender más, en el mismo tiempo, con la misma estructura y la misma inversión. Este 

es el camino que toman hoy las organizaciones, las que, además, ponen mucha atención en el 

control efectivo de los gastos. 

Ardán (2007) Concluye que el reconocimiento de que conseguir ser empresa de Alta 

Rentabilidad es una tarea compleja, pero ni mucho menos imposible. Es una tarea al alcance de 

muchas empresas, como mínimo entre el doble y el triple de las que lo son habitualmente, que 

no suelen superar el 2% del total. El problema fundamental es que muchas empresas no lo 

consiguen porque parten de la premisa de que los condicionantes estructurales los superan. 

Realmente es muy difícil conseguir la Alta Rentabilidad haciendo lo mismo que los demás. El 

secreto está en crear valor para los clientes. Ese valor debe ser diferencial con respecto al que 

pueden proponer otros agentes que operen en el mismo ámbito de negocio. 

El primer paso consiste en creérselo, es decir, en asumir unos principios, una filosofía de cambio 

que fije las bases de que es posible alcanzar la Alta Rentabilidad. A continuación, es necesario 

desarrollar una energía que impulse la transformación y activar los mecanismos que posibilitan 

la creación de valor. Es necesario estar abierto al aprendizaje y, en consecuencia, entender a los 

clientes y a los agentes que nos abren las puertas hacia la creación de valor. 

https://www.gestiopolis.com/planificacion-y-control-de-gastos-en-la-empresa/
https://www.gestiopolis.com/el-precio-de-los-productos/
https://www.gestiopolis.com/estado-flujos-efectivo/
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El siguiente movimiento consiste en desarrollar una proposición de valor que resulte adecuada, 

para ello, es necesario “escuchar” al entorno y liberar las competencias de nuestra empresa 

desarrollando las estrategias precisas para alcanzar y sostener la alta rentabilidad. 

Ratio de Rentabilidad General (ROA).- Luis G. (2018), Mide la capacidad que tiene una 

empresa para obtener beneficios sobre sus activos. 

Formula: (Resultado de Explotacion/Activos Totales Medios)x100 

Ratio de Rentabilidad del Capital Propio (ROE).- Luis G. (2018), Mide la eficiencia que tiene 

los activos que tiene la empresa en comparación con la utilidad neta , es decir la rentabilidad 

que obtendrá la  empresa sobre sus recursos empleados. 

Formula: (Utilidad Neta/Patrimonio Neto)x100 

Ratio de Rentabilidad del capital total.- Luis G. (2018), Mide que tan rentable es su capital 

aportado en comparación con los resultados obtenidos en el periodo. 

Formula: (Beneficio Neto/Fondos Propios + Deuda Financiera)x100 

Ratio de Rentabilidad de Ventas.- Luis G. (2018), Mide la capacidad que tiene la empresa para 

generar ganancia con respecto a cada sol vendido. 

Se divide en dos ratios: 

Margen Bruto: 

Formula: ((Ventas-Costo de Ventas)/Ventas) x 100 

Margen Neto: 

Formula: (Resultado Neto/Ventas Netas) x 100 
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1.4 Formulación del Problema 

¿De qué manera la estrategia comercial permitirá incrementar la rentabilidad en la empresa 

Grupo Agrobien SAC, Jaén, 2016? 

1.5 Justificación del Estudio 

 

1.5.1 Justificación científico 

Esta investigación está orientada para el aporte de ideas y fuente consulta para futuros 

investigadores que deseen saber sobre sobre estrategias comerciales para el incremento de la 

rentabilidad en una empresa. 

 

1.5.2 Justificación social 

Busca beneficiar a todos los colaboradores de la empresa, permitiendo mejorar la calidad de 

vida de ellos y la de su familia, así mismo generar más recaudación de impuestos para el estado. 

1.5.3 Justificación institucional 

Permite a la empresa obtener mayor rentabilidad a través de la aplicación de la estrategia 

comercial, y por ende ser más competitiva en el mercado. 

 

1.6 Hipótesis 

 

Con la estrategia comercial se incrementará la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien 

S.A.C, Jaén 2016. 

 

1.7 Objetivos 

 

1.7.1 Objetivo general: 

 

Proponer una estrategia comercial que permita incrementar la rentabilidad de la empresa Grupo 

Agrobien S.A.C Jaén 2016.  

 

1.7.2 Objetivos Específicos: 
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 Identificar  las estrategias Comerciales que aplica  la empresa Grupo Agrobien 

S.A.C. 

 Analizar la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien SAC, Jaén 2016. 

 Elaborar la estrategia comercial para incrementar la rentabilidad de la empresa 

Grupo Agrobien S.A.C.  

 

 

II. MÉTODO 

 

2.1 Diseño de Investigación 

Tipo de investigación es Descriptiva.- porque describe hechos tal y como se encuentra la 

variable de estudio. 

Diseño de una sola casilla: Consiste  en seleccionar la muestra sobre la realidad problemática 

que se desea investigar. 

Diseño No Experimental, de corte transversal, porque la información es recogida una base de 

periodo de tiempo específico. 

  

                  

 

Dónde:  

M: Representa la muestra (Empresa Grupo Agrobien SAC) 

 O: Representa lo que observamos (Resultado) 

 

 

 

 

 

 

2.2 Variables, Operacionalización 

M O 
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Tabla 1.  Operacionalización de Variables. 

 

VARIABLES DIMENSIO

NES 

INDICADORES TEC. DE 

RECOLECCIO

N DE DATOS 

 

 

INDEPENDIENTE 

Estrategias  

Comerciales 

 

 

COMPRAS 

- Marca Propia. 

- Transparencia de Procesos 

- Precios Preferenciales. 

- Descuentos 

 

 

Entrevista y 

Análisis 

Documental  

VENTAS 

- Precio de Producto 

- Preferencia del producto 

- Rentabilidad del Producto. 

 

 

DEPENDIENTE 

Rentabilidad 

 

 

RATIOS 

- ROA 

- ROE 

- Rentabilidad del capital 

total. 

- Rentabilidad de ventas. 

 

Análisis 

Documental 

 

2.3 Población y Muestra, Selección de la Unidad de Análisis 

2.3.1 Población. 

La población está conformada por todos los colaboradores de la empresa Grupo Agrobien SAC, 

dedicada a la comercialización de fertilizantes ubicada en la provincia de Jaén, región 

Cajamarca. 

2.3.2 Muestra. 

La unidad de estudio para el presente trabajo de investigación está constituida por el total de la 

población que viene a ser los 8 colaboradores de la empresa Grupo Agrobien SAC. 

2.4 Técnica e instrumento de recolección de datos, validez y confiabilidad 

2.4.1 Técnicas. 
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2.4.1.1 Análisis documental.  Esta técnica nos permitió  analizar el Estado Situación Financiera 

y Estado de Resultados  de la Empresa Grupo Agrobien S.A.C. 

 

2.4.1.2 Entrevista. Esta técnica se utilizó para realizar una  entrevista al gerente de la empresa 

Grupo Agrobien SAC con la finalidad de conocer las estrategias comerciales que ésta aplica.  

 

2.4.2 Instrumentos. 

2.4.2.1 Guía de análisis documental. Este documento se utilizó para el análisis de la 

información, se emplearon los indicadores de rentabilidad. 

  

2.4.2.2 Cuestionarios. se elaboró una guía de entrevista que constó de siete preguntas de tipo 

abiertas con un lenguaje adecuado para ser comprendido fácilmente por el entrevistado donde  

permitió identificar las estrategias comerciales que la empresa viene aplicando. 

 

 

2.4.3 Validez. 

La guía de análisis documental y la guía de entrevista fueron validados por dos profesionales 

expertos en el tema con título de contador público y  con grado de magister, quienes emitieron 

sus juicios con su aprobación y  respectiva firma para dar mayor conformidad y fiabilidad a los 

instrumentos para la recolección de datos. 

 

2.5 Métodos de Análisis de Datos 

 

De acuerdo a la información recolectada según los instrumentos para el procesamiento de datos 

se realizó a través de Microsoft Excel lo cual facilitó la obtención de tablas. 

2.6 Aspectos Éticos 

 

2.6.1 Confidencialidad. 

La totalidad de la información recopilada en la presente investigación es utilizada sólo para fines 

académicos, en el cual la identidad de cada uno de  los encuestados se mantiene en reserva. 
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2.6.2 Objetividad. 

Para la presente investigación se aplicó el método de la investigación científica, los resultados 

se basan en hechos reales. 

2.6.3 Originalidad. 

 Para evitar plagio en la presente investigación  se citó a cada autor de acuerdo a las normas 

APA. 

2.6.4 Veracidad. 

 La información que contiene la investigación es auténtica. 
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III. RESULTADOS 

 

3.1.1 Identificar  las estrategias Comerciales que aplica  la empresa Grupo Agrobien 

S.A.C. 

Para la identificación de las estrategias comerciales se aplicó una entrevista dirigida al gerente 

de la empresa, el cual se obtuvo las siguientes respuestas: 

Tabla 2. Respuesta de la entrevista. 

Nº  
PREGUNTAS DE GUIA DE 

ENTREVISTA 

RESPUESTA DEL GERENTE DE LA 

EMPRESA GRUPO AGROBIEN SAC 

1 ¿Cuenta con una marca propia? No cuento con una marca actualmente. 

2 

¿Para adquirir su mercadería ¿tiene 

definido todo el proceso desde el 

pedido hasta el almacenaje? 

Si, contamos con personal encargado de 

todas las operaciones, desde el pedido 

hasta el almacenaje. 

3 
¿Cuenta con precios preferenciales 

por parte de su proveedor? 

No porque a todos los distribuidores nos 

dan al mismo precio, por ser una marca 

muy comercial en el mercado 

4 

¿Siempre alcanza grandes 

descuentos al momento de adquirir 

su mercadería? 

No, porque el único beneficio de se tiene 

es el crédito. 

5 

El  precio de venta del producto ¿es 

fijado en base al costo o se fija de 

acuerdo a la competencia? 

Se fija de acuerdo a la competencia, 

debido a que todos vendemos el mismo 

producto no podemos diferenciarnos en 

precios. 

6 

Los productos que usted ofrece 

¿tienen acogida en el mercado? 

Comente. 

Si, están bien posicionados en el mercado 

esos productos.  

7 

El margen de utilidad de sus 

productos ¿Cumple con sus 

expectativas? Si o no ¿porque? 

Solo alcanza para mantenernos en el 

mercado, se gana mínimo siendo 

distribuidor. 
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Interpretación: 

 

En la entrevista realiza al gerente de la empresa nos indica que, no cuentan con una marca 

patentada, no tiene precios preferenciales al momento de realizar la compra de mercadería, el 

precio de venta es fijado de acuerdo a la competencia y las ganancias que obtienen son muy 

bajas ya que solo alcanza para mantener en marcha a la empresa. 

 

3.1.2. Analizar la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien SAC, Jaén 2016. 

Con el fin de Analizar la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien SAC, Jaén 2016, se solicitó 

los estados financieros al gerente de la empresa para su respectivo análisis, en el cual se llegó al 

siguiente resultado. 

Cálculo del ROE 

Tabla 3. Resultado de ROA. 

RATIO FÓRMULA RESULTADO 

ROE 
(Utilidad Neta/Patrimonio 

Neto)x100 
11.10% 

 

Interpretación: 

El capital invertido que tiene la empresa obtiene una rentabilidad de 11.10% anual. 

Rentabilidad de Venta (Margen Bruto) 

Tabla 4. Resultado de Rentabilidad de venta (Margen Bruto). 

 

 

Interpretación: 

La empresa obtiene como margen comercial el 7.86% de sus ventas 

RATIO FÓRMULA RESULTADO 

Rentabilidad de venta 

(Margen Bruto) 

((Ventas-Costo de 

Ventas)/Ventas)x100 
7.86% 
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Rentabilidad de Venta (Margen Neta) 

Tabla 5.  Resultado de Rentabilidad de venta (Margen Neto). 

RATIO FÓRMULA RESULTADO 

Rentabilidad de venta 

(Margen Neto) 
(Resultado Neto/Ventas Netas)x100 2% 

 

Interpretación: 

La rentabilidad neta de las ventas es el 2%, lo que viene hacer muy bajo para el rubro de la 

empresa en estudio. 

Tabla 6. Resultado ROA. 

RATIO FÓRMULA RESULTADO 

ROA 
(Resultado de Explotación/Activos 

Totales Medios)x100 
6.53% 

 

Interpretación: 

La rentabilidad del activo es 6.53% al año, el cual es considerado bajo.  

Tabla 7. Resultado de rentabilidad de capital Propio 

RATIO FÓRMULA RESULTADO 

Rentabilidad de capital 

propio 

(Beneficio Neto/Fondos 

Propios+Deuda Financiera)x100 
6.44% 

 

Interpretación:  

La rentabilidad de capital propio de la empresa es 6.44%, considerablemente bajo para este 

rubro. 
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3.1.3. Elaborar la estrategia comercial para incrementar la rentabilidad de la empresa 

Grupo Agrobien S.A.C.  

 

La estrategia que se consideró para el presente trabajo de investigación es que la empresa Grupo 

Agrobien SAC debe desarrollar y patentar una marca que le permita vender productos, 

diferenciarse de la competencia y manejar sus propios márgenes comerciales. 

 

IV. DISCUSIÓN 

 

Según el estudio realizado en esta investigación  se observa que existen deficiencias en la 

aplicación de deficiencias comerciales Grupo Agrobien S.A.C;  por esta razón se propuso como 

estratega comercial desarrollar y patentar una marca para la comercialización de sus productos. 

De los resultados obtenidos en el primer objetivo específico Identificar  las estrategias 

Comerciales que aplica  la empresa Grupo Agrobien S.A.C. se aplicó una entrevista al gerente 

de la empresa en estudio.  

 

Por lo se identificó que la empresa no cuenta con estrategias comerciales En la entrevista realiza 

al gerente de la empresa nos indica que, no cuentan con una marca patentada, no tiene precios 

preferenciales al momento de realizar la compra de mercadería, el precio de venta es fijado de 

acuerdo a la competencia y las ganancias que obtienen son muy bajas ya que solo alcanza para 

mantener en marcha a la empresa. 

 

Ante los resultados obtenidos se contrasta con los resultados obtenidos de la investigación de 

Morillo (2001), donde concluye que el éxito de una empresa depende de la originalidad de una 

idea. 

Ante el segundo objetivo específico Analizar la rentabilidad de la empresa Grupo Agrobien 

SAC, Jaén 2016, se pudo determinar que la empresa no es rentable, debido a que las ganancias 

que obtiene solo cubre los gastos para que esta se mantenga en marcha. 
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Lo mencionado en el párrafo anterior concuerda con Aranibar y Alejandro (2008), donde 

concluyen que para mejorar la rentabilidad de una empresa, es necesario implementar 

estrategias como es la marca y la calidad del producto. 

 

Por tal razón con la finalidad de fortalecer  las estrategias comerciales que la empresa aplica, se 

propone desarrollar y patentar una marca que le permita vender productos, diferenciarse de la 

competencia y manejar sus propios márgenes comerciales. 

 

V. CONCLUSIONES 

 

La empresa no cuenta con estrategias comerciales que le permite obtener mayor rentabilidad.  

La empresa tiene una rentabilidad  sobre sus ventas muy baja  y no le permite crecer, ya que sus 

lo que obtiene durante un ejercicio económico solo cubre los gastos básicos de esta. 

Una marca patentada, permitirá mejor su margen de rentabilidad, ya que con esto se logra 

posicionar en el mercado y vender sus propios productos. 
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VI. RECOMENDACIONES 

 

Definir con claridad, que estrategia comercial se debe implementar, para la obtención de mayor 

margen y por ende ser competitivos. 

 

Reducir costos en las compras de mercadería para obtener mayor rentabilidad en sus ventas. 

 

Patentar su propia marca, envasar y comercializar  los productos con esta. 
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VIII. ANEXOS 

ANEXO 1: Matriz de consistencia 

Problema Objetivo Hipótesis Variabl

es 

Metodología Población 

¿De qué 

manera la 

estrategia 

comercial 

permitirá 

incrementar la 

rentabilidad en 

la empresa 

Grupo 

Agrobien 

SAC, Jaén, 

2016? 

 

1.7.3 Objetivo general: 

 

Proponer una estrategia 

comercial que permita 

incrementar la rentabilidad de 

la empresa Grupo Agrobien 

S.A.C Jaén 2016.  

1.7.4 Objetivos 

Específicos: 

- Identificar  las estrategias 

Comerciales que aplica  la 

empresa Grupo Agrobien 

S.A.C. 

- Analizar la rentabilidad 

de la empresa Grupo 

Agrobien SAC, Jaén 

2016. 

- Elaborar la estrategia 

comercial para 

incrementar la 

rentabilidad de la empresa 

Grupo Agrobien S.A.C.  

 

Con la 

estrategia 

comercial se 

incrementará 

la 

rentabilidad 

de la 

empresa 

Grupo 

Agrobien 

S.A.C, Jaén 

2016. 

 

Variabl

e 1:  

 

Estrateg

ia 

Comerc

ial 

 

Variabl

e 2:  

 

Rentabil

idad 

Tipo de investigación es 

Descriptiva 

Diseño No Experimental, de corte 

transversal, porque la información 

es recogida una base de periodo de 

tiempo específico. 

  

         

 Dónde:  

M: Representa la muestra 

(Empresa Grupo Agrobien SAC) 

 O: Representa lo que observamos 

(Resultado) 

 

La población está 

conformada por 

todos los 

colaboradores de la 

empresa Grupo 

Agrobien SAC 

 

La unidad de 

estudio para el 

presente trabajo de 

investigación está 

constituida por el 

total de la 

población que 

viene a ser los 8 

colaboradores de la 

empresa Grupo 

Agrobien SAC 

M O 
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ANEXO 2: Instrumentos de recolección de datos 

GUÍA DE ENTREVISTA 

Aplicado al gerente de empresa Grupo Agrobien SAC, ubicada en la Av. Mariscal Castilla 

Nro. 1606, Jaén Cajamarca. 

1. ¿Cuenta con una marca propia? 

2. ¿Para adquirir su mercadería ¿tiene definido todo el proceso desde el pedido hasta el 

almacenaje? 

3. ¿Cuenta con precios preferenciales por parte de su proveedor? 

4. ¿Siempre alcanza grandes descuentos al momento de adquirir su mercadería? 

5. El  precio de venta del producto ¿es fijado en base al costo o se fija de acuerdo a la 

competencia? 

6. Los productos que usted ofrece ¿tienen acogida en el mercado? Comente. 

7.  El margen de utilidad en cual vende sus productos ¿Cumple con sus expectativas? Si o 

no ¿porque? 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

36 
 

ANEXO 3: Estado de Situación Financiera 
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ANEXO 4: Estado de Resultados 
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ANEXO 5: Validación de instrumentos  
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