INTRODUCCION
1. ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

JEANS, denim, vaquero, tejano son varios de los nombres que recibe la prenda de vestir mas
exitosa de las ultimas décadas, la Unica que ha resistido seis generaciones sin sufrir casi
cambios y sin perder su esencia ha vestido a trabajadores, a ricos y pobres, rebeldes, estrellas

de cine, modernas, clasicas, a jovenes y mayores.

Nadie se ha resistido a ellos y el publico sigue hoy dia sucumbiendo a su extrafio y eterno
encanto, su origen no exento de polémica es normal pues cuando algo tiene un éxito de tal
magnitud no sobran pretendientes para adjudicarse el origen, en este caso americanos,
franceses e italianos se disputan el mérito halla por 1853 en plena fiebre del oro y con la
construccion de ferrocarril en América del norte habia una gran necesidad de prendas de
vestir resistentes. América era un pais prospero y efervescente donde estaba todo por hacer
y granjeros, mineros, ganaderos (vaqueros), trabajadores del ferrocarril, etc. necesitaban ropa

que resistiera el uso intenso a diario.

LEVI STRAUSS creo la primera prenda en DENIM duradera y de aspecto rustico, levis” y
su cufiado abrieron una tienda que vendian telas rusticas para toldos para carretas llamada

Levi Strauss.

En Sudamérica los paises que empezaron con la produccién de pantalones jeans fueron
Argentina, Colombia, y Brasil. Siendo Colombia el pais con mayor produccion y que en
términos de exportacion representa el 50% de exportaciones de esta prenda de vestir hacia
Estados Unidos desde América del sur.

En cuanto a Bolivia, Cochabamba y Santa Cruz son los que lideran la producciéon de jeans,
estas ciudades tienen una produccion e calidad, el departamento de La Paz ocupa el tercer

lugar.

En la actualidad en la regién valluna hay alrededor de 1200 fabricas de jeans, 100 de estas
empresas cuentan con un sistema de lavado para un acabado Ilamativo y competitivo del

producto.



El negocio unipersonal “SUJEANS-PINTITO” dedicado a la comercializacion y distribucion
de JEANS, Nacionales y fomentando a la produccidn boliviana, ha tenido su participacion
en el rubro de venta de pantalones jeans y en los pocos afios que estd en el mercado segun el
propietario ha tenido resultados bastantes positivos, este emprendimiento nace el 20 de
febrero el afio 2014 comenzando como vendedor ambulante con el nombre SUJEANS-
PINTITO con la venta de JEANS clasicos, semichupines, chupines de industria nacional para
Dama y Varon.

Con las marcas LEVI STRAUSS vy Deseo, H.P, You ,ovio, full-jeans hace cinco afios con

el propietario.

Luis Adan Pinto Flores de 24 afios de edad y estudiante universitario, esta idea surgié con el
unico objetivo de solventarse y asi cubrir sus estudios ya que no tenia suficiente apoyo de
sus familiares porque no contaban con la capacidad de abastecer con los gastos y toda la

necesidad que le demanda.

Iniciando con un puesto de venta los fines de semana en la zona del mercado Campesino a
mediados del mismo afio, donde ofrecia pantalones sobre la calle Froilan Tijerina y esquina
Méjico y también en las ferias de los dias de la semana, donde se fue dando a conocer poco
a poco y marcando la diferencia en la atencion al cliente y en el precio Al ver la creciente

demanda de los pantalones nacionales.

En la actualidad: La ubicacion actual del negocio es: casa matriz Av. Froilan Tejerina, Ed.
Santa Ana, piso PB, departamento/local/oficina 12; Barrio Defensores del Chaco, entre Av.

Panamericana y calle México, casa de una planta, fachada color plomo.

Y con tres sucursales SUCRE, POTOSI, YACUIBA., y cuenta con cinco proveedores
actuales. Y cuanta con un deposito ubicado en el B/Villa Fatima, C/Ciro Trigo entre C/La
Paz y C/Padilla.

El propietario afios después decide implementar nuevos puestos de ventas, en la ciudad,
sucursales en la ciudad de Tarija y en provincias usando los avances tecnoldgicos como ser

Facebook, WhatsApp, en forma empirica.

SUJEANS-PINTITO a pesar de ciertos problemas econdémicos que se le presentd en el

transcurso de su carrera pudo sobresalir y seguir en el mercado vigente a pesar de que muchos



negocios han surgido hasta la fecha, la competencia no es un problema grande para el micro
negocio comenta el propietario, ya que el cliente puede diferenciar de sus competidores por

su buena atencion al cliente y politica de ventas que maneja.
1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A pesar de su trayectoria de cuatro afios en el mercado tarijefio el negocio unipersonal no
cuenta con un reconocimiento importante en el mercado, su funcionamiento es totalmente
empirico, no tiene definido de forma escrita su misién, vision, objetivos, politicas y
estrategias, que le permita alcanzar a los que trabajan en el negocio y asi dirigirse hacia su
objetivo principal del negocio, y que les ayude a comprometerse con la mision, vision del

mismo.

Existe un desconocimiento de las estrategias de promocion, siendo esta de importancia para
el negocio unipersonal “SUJEANS PINTITO” para hacerle frente a sus competidores y no
ser absorbido por el mismo, al no contar con herramientas suficientemente competitivas, para

sobrevivir en un mundo globalizado con el que nos encontramos ahora.

Existe un carente uso de las redes como ser: Facebook, twitter, Instagram, WhatsApp y
google. Esto quiere decir que realiza publicidad esporadicamente mediante las redes sociales,
y tomando en cuenta que hoy en la actualidad son herramientas efectivas y de gran necesidad
para que el negocio pueda llegar facilmente a sus clientes.

A su perspectiva del propietario afirma el, que aproximadamente el 80% de la totalidad de
sus competidores que se dedican al mismo rubro, que representa la microempresas (personas
particulares) se dedican a la venta por la falta de empleos o como una forma de generar
ingresos, esto afectd a las ventas del negocio ya que el comportamiento de estas
microempresas es de vender mas barato sin importar la relacion costo-beneficio, de esta

manera el negocio no cuenta con estrategias para enfrentar dicha amenaza de la competencia.

En cuanto a la calidad de jeans el propietario nos hizo conocer que en los Gltimos tres meses
la calidad de los productos ha disminuido, esto también se debe a que el negocio “SUJEANS-
PINTITO” cuenta con una sola empresa proveedora, lo cual genera un estado de dependencia,
porque al contar con una demanda ya establecida el negocio realiza sus pedidos con

frecuencia del mismo proveedor, y en los ultimos meses los lotes de pedido se mezclaron



con jeans de tercera calidad, el cual le preocupa porque ya existieron algunos reclamos con
relacion a la calidad de la tela y la costura, cierre, esto puede ocasionar en el mediano plazo
un decremento en los volumenes de ventas y la pérdida de fidelidad de los clientes.

Por tanto se pudo identificar que:

El negocio unipersonal “SUJEANS PINTITO” al descuidar una de las variables mas
importantes del marketing mix que es la promocién y por ende no aplicar correctamente
estrategias de promocion a través de los medios de comunicacion de mayor preferencia en su
mercado objetivo que son jovenes de un rango de edad de 18 a 27 afios de la ciudad de Tarija-
provincia Cercado, esto genera que la ventas se vean afectadas negativamente para en

negocio.
1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

De acuerdo a la situacion actual del negocio unipersonal “SUJEANS-PINTITO”, ;De qué
manera las estrategias de promocion incide en el comportamiento de las ventas actuales en

la ciudad de Tarija provincia Cercado en el periodo de 2019?

2. HIPOTESIS
La falta de una estrategia de promocién en el negocio unipersonal “SUJEANS PINTITO”
determina el comportamiento negativo de las ventas actuales en la Ciudad de Tarija Provincia
Cercado.
2.1. Variables y operaconalizacion
e Variable independiente (X):
Estrategia de promocion

e Variable dependiente(Y):
Comportamiento negativo de las ventas actuales

CUADRO 1 Operacionalizacion de las variables

Variables Dimensiones Indicadores
V.1 Publicidad Aceptacion de clientes

Estrategia de Promocion  Marketing directo Afiches o volantes



Promocion de Ventas Unidad/ dos por uno

V.D. Costos Costo fijo
Comportamiento Ventas al crédito Tiempo determinado
negativo de las Ventas Control Registros financieros
actuales

Fuente: elaboracion propia

2.2.

Unidad de Observacioén

Negocio unipersonal “SUJEANS PINTITO”
3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1.

Objetivo general

Determinar una estrategia de promocion que permita mejorar el comportamiento negativo de

las ventas actuales en el negocio unipersonal “SUJEANS PINTITO” en la ciudad de Tarija

provincia Cercado.

3.2.

Objetivos especificos

Analizar las variables internas para determinar la mision, vision, objetivos, politicas
y estrategias del negocio.

Identificar, que estrategias de promocidn aplica el negocio actualmente.

Identificar qué estrategia de promocion es la méas idénea para posicionarse en el
mercado.

Identificar que medios de comunicacion son los méas eficaces para el segmento de
mercado del negocio.

Identificar qué actividades comerciales en materia especifica de promocidn permiten
mejorar el posicionamiento.

Identificar que redes sociales son las méas eficaces para que la publicidad del producto

Ilegue con mayor efectividad al cliente.

4. JUSTIFICACION

Esta investigacion se realizara porque existe la necesidad de mejorar el comportamiento

negativo de las ventas actuales en el negocio unipersonal “SUJEANS-PINTITO” también

dar a los clientes un producto de calidad con un valor agregado que cubrira sus necesidades,



también sera beneficiado el personal de la empresa que tendran una estabilidad laboral,
economia y nosotros con nuestro conocimiento adquirido podemos ayudar a crear
alternativas de solucion a los problemas del negocio ajustado a la realidad de la misma donde

se considera potenciar al cliente del mercado local.

La implementacion de un plan de marketing, enfocado en las estrategias de promocion, sera
una herramienta para el negocid unipersonal “SUJEANS-PINTITO” el mismo que le
permitira incrementar sus ventas y lograr que el negocio sea mas competitiva y a la ves cubra

con las exigencias y necesidades del pueblo tarijefio.

Sea considerado también un total apoyo por parte del propietario y de los que trabajan, a la
idea de implementar esta técnica de comercializacion ya que ellos seran los principales

beneficiarios.

5. DELIMITACION O ALCANCE DE LA INVESTIGACION

5.1.  Alcance teorico

En el presente proyecto de investigacion se realizara una estrategia de promocion con
conocimiento en el campo de administracién de empresas, por lo cual se hara uso de todas
las variables y sus variables que tiene la promocion, también se realizara una investigacion

de mercados para determinar la demanda de consumidores actuales y potenciales.

5.2.  Alcance temporal

En el presente trabajo se tomaran en cuenta datos desde 2014 hasta el 2018, la aplicacién del
plan de marketing mix enfocado en la estrategia de promocién se realizara en agosto del
presente gestion.

5.3.  Alcance geografica

La investigacion se desarrollara en la ciudad de Tarija, provincia Cercado en el periodo del
2019.

6. METODOLOGIA Y TECNICAS DE LA INVESTIGACION

6.1. Exploratoria

En la realizacion del perfil se aplicé una investigacion exploratoria, que se realiz6 en recabar

informacién primaria y secundaria, mediante entrevistas personales con el propietario del



negocio de “SUJEANS-PINTITO”, revision documental para la obtenciéon de datos

historicos y estadisticos.
6.2.  Descriptivo

Con el fin de desarrollar una imagen o representacion del fendmeno estudiado a partir de sus
caracteristicas, describir en este caso es sinGnimo de medir variables o conceptos, con el fin
de especificar las propiedades importantes de personas o grupos o fenémeno, bajo un analisis

con el Unico fin de determinar cémo es o como se manifiesta el fendmeno estudiado.
6.3.  Explicativo

Pretende conducir a un sentido de compresion o entendimiento de un fenémeno. Apuntan a
las causas de los eventos fisicos o sociales. Pretenden responder a preguntas como; ¢Por qué
ocurre? ¢En qué condiciones ocurre? Son mas estructurados y en la mayoria de los casos

requieren del control y manipulacién de las variables en un mayor o menor grado.

Esta investigacion contara con las siguientes partes

Para la primera parte del Marco Tedrico; se recurrird a la utilizacion de fuentes bibliogréaficas,
aplicando el método analitico, comparativo ya que nos permiten la busqueda y comparacién

de conceptos de los diferentes autores.

Asi mismo en la segunda parte del Diagnostico; se realizara la recoleccion de informacion a
través de métodos de observacion directa de la realidad en diferentes dimensiones interna y
externa del negocio. Recurriremos al método de medicion utilizando los métodos
estadisticos, como el muestreo, para conocer la situaciéon actual del contexto del mercado
meta a traves de una encuesta. Y por ultimo la tercera parte constituye el planteamiento de

estrategias de promocion.



