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PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA AGROPECUARIA 
EL AMIGO EIRL. DE LA CIUDAD DE TARAPOTO EN EL AÑO 2011”, para 
su correspondiente evaluación.

La presente investigación tuvo como objetivo de estudio proponer un plan de mejora 
del sistema de comercialización, con la finalidad de incrementar las ventas de la empresa 
Agropecuaria El Amigo E.I.R.L. de la ciudad de Tarapoto en el año 2011. Con la 
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RESUMEN

opera.

Durante el transcurso, estudio y desarrollo de la investigación realizada del 01 de abril, al 

16 de julio de 2012 se pudo determinar el tema a tratar, así como también el 

planteamiento del problema, los objetivos generales y específicos y la hipótesis, de los 

cuales se dedujo la variable de estudio, las cuales a través de su operacionalización 

permitió elaborar una encuesta que se tomó como instrumento de trabajo para la 

obtención, determinación y análisis de los datos tomados mediante una muestra de 5 

integrantes de la empresa agropecuaria El Amigo de la ciudad de Tarapoto.

Evaluado las actividades desarrolladas en el sistema de comercialización de la empresa 

Agropecuaria El Amigo EIRL., se estableció que las actividades se vienen desarrollando 

de manera empírica, por cuanto no se ejecutan correctamente el manejo adecuado de 

las documentaciones, procedimientos y los lincamientos que se debe considerar en cada 

una de las actividades del sistema de comercialización

El resultado final de la investigación permitió afirmar que el sistema de 

comercialización de dicha empresa es deficiente y que esto afecta en las ventas. Es por 

ello que se ha diseñado la propuesta de un plan de sistema de comercialización como 

modelo administrativo a implementar, en aras de fortalecer el planeamiento estratégico 

de la gestión y conlleve a mantener el nivel de competitividad dentro del mercado donde
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ABSTRACT

During the course, study and development of the investigation realized of April 01, on 

July 16, 2012 it was possible to determine the topic to treat, as well as also the 

exposition of the problem, the general and specific aims and the hypothesis, of which 

dedujo tlie variable of study, which across his operationalization it was allowed elabórate 

a survey that there took as instrument of work for the obtaining, determination and 

analysis of the Information taken by means of a sample of 5 members of the agricultural 

company The Friend of Tarapoto city. Evaluated the activities developed in the System 

of commercialization of the Agricultural company The Friend EIRL., it was found that 

they come the activities developing in an empirical way, since they do not There are 

executed correctly the suitable managing of the documentations, procedures and the 

limits that The final result of the investigation must consider in each of the activities of 

the System of commercialization it allowed to affirm that the System of 

commercialization of the above mentioned company is deficient and that this concems 

in the sales. It is for it that one has designed the ofifer of a System plan of 

commercialization as administrative model to helping, in altars of strengthening the 

strategic planning of the management and carry to supporting the level of 

competitiveness inside the market where it operates.


