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El presente trabajo de titulacion desarrollael caso de la empresa Pimenta S.A.C.,
dedica ala ventaretail de lentes de sol, relojes y monturas oftalmicas de la marca
brasilefia “Chilli Beans” en Lima Metropolitana. El objetivo principal del presente
trabajo, fue analizarla Cadena de Valor e identificar las actividades principales y
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factores criticos de Pimenta S.A.C., a fin de proponer lineamientos de mejora
como herramienta de Marketing Mix en la comercializacion de lentes de sol de la
marca “Chilli Beans”. La metodologia empleada para el desarrollo de la
investigacion contempld visitas a la empresa, entrevistas con el personal
administrativo y la fuerza de venta, observaciones del entorno y revision de
documentacion interna como herramienta para recolectar datos; posteriormente,
dicha informacion fue utilizada pararealizar el analisis internoy del entorno de la
empresa utilizando herramientas de analisis de gestion como la Cadena de
Valor, la Matriz de Crecimiento y Participacién BCG, asi como las Cinco Fuerzas
Competitivas de Porter y el analisis FODA. Entre los principales resultados
obtenidos se encontré que la empresa, que opera en el sector retail, se encuentra
en un mercado en crecimiento en el pais. Asi mismo, se determiné que presenta
deficiencias en la gestion, y que las actividades principales son las de logistica
de entrada, y lade marketing y ventas. Se elaboré una propuesta de lineamiento
para el Marketing Mix de la comercializacion de lentes de sol, en el cual se
recomienda un mix de producto basado en modelos y precios, ademas la
inversidn en publicidad para el reconocimiento de la marca. Adicionalmente, se
elaboré recomendaciones en base al andlisis de las herramientas de gestion.

ABSTRACT

This qualification work develops the case of the company Pimenta S.A.C.,
dedicated to sell sunglasses, watches and glasses of the Brazilian brand “Chilli
Beans” in Lima. The main objective of this qualification work was to analyze the
Value Chain and identify the key activities and critical factors of Pimenta S.A.C.,
in order to propose guidelines for improvement as a Marketing Mix tool for the
commercialization of “Chilli Beans” sunglasses. The methodology used for the
developmentof this research included visits to the company, interviews with the
administrative staff and sales force; observations of the environmentand review
of internal documentation as a tool to collect data. Later, this information was
used to perform the internal analysis of business environment using tools of
managementanalysis as Value Chain, Boston Consulting Group Matrix, Porter’s
Five Forces Analysisand SWOT Analysis. Among the main results, it has been
foundthatthe company is operating in the fast-growing Peruvian retail sector. In
addition, it was determined that the company has deficiencies in management.
Inbound logistics, marketing and sales are the main activities. A guideline to
Marketing Mix of the commercialization of sunglasses has proposed, in which a
mix product based on models and prices it is recommended, and investment in
advertising for brand recognition. Additionally, recommendations based on the
analysis of managementtools had made.



