“UNIVERSIDAD AUTONOMA JUAN MISAEL SARACHO”
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
MATERIA:ADM599 TALLER DE PROFESIONALIZACION I1
GRUPO:2

MODALIDAD: PROYECTO DE INVESTIGACION

DISENO DE UNA ESTRATEGIA DE PROMOCION PARA LA ASOCIACION
DE ARTESANOS Y ARTESANAS DE TAJZARA EN LA CIUDAD DE
TARIJA

Por:
ESPINOZA CONDORI SEFERINO
DOCENTE GUIA: Dr. LIC. IMER ADIN COLQUE

Proyecto de investigacion presentado a consideracion de la UNIVERSIDAD
AUTONOMA “JUAN MISAEL SARACHO” como requisito para optar el grado

académico de Licenciatura en Administracion de Empresas.

Marzo 2021

TARIJA -BOLIVIA



DEDICATORIA
A DIOS:

Por ser fuente de amor y bondad, por permitirnos la salud

y la fortaleza para alcanzar nuestras metas.

A MIS PADRES:

Por apoyarme y guiarme en todo momento y ser mi
estimulo para salir adelante.

A MIS HERMANOS (AS):

Por su carifio y apoyo en todo momento. Por ser unos
ejemplos a seguir de nuestros hermanos mayores y del
cual aprendimos aciertos y momentos dificiles.

En especial a mi hermanito que desde el cielo siempre me
da las fuerzas necesarias en todo lo que me propongo.

A MIS SOBRINOS:

Que nuestros triunfos sean un ejemplo para ellos.

A MI FAMILIAY AMIGOS:

Por acompafiarme en este camino hacia el estudio,
motivandome siempre para alcanzar mi objetivo

A: La Gloriosa Universidad Autonoma Juan Misael
Saracho porque en sus aulas adquirimos los

conocimientos y experiencias que forjaron nuestro saber.

Seferino Espinoza Condori



AGRADECIMIENTO

A Dios por darnos la sabiduria y por brindarnos realizar
y terminar este trabajo de investigacién. Asimismo, te
agradecemos por los conocimientos y alcances que nos

da para comprender.

También agradezco a mis padres y hermanos que
estuvieron apoyandome en todo momento, ya que sin la

ayuda de ellos nada de esto hubiera sido posible.

A nuestro docente por el gran apoyo y motivacion para
continuar nuestros estudios profesionales, por su apoyo
ofrecido en este trabajo, por habernos transmitido los
conocimientos obtenidos y ayudado paso a paso con el

aprendizaje.

Seferino Espinoza Condori



INDICE GENERAL

PAGINA DE ADVERTENCIA .......coiiieteeeeeeeeee e seses e sesee s tsses s nen e, i
DEDICATORIA Lttt i
AGRADECIMIENTO ...ttt i
PENSAMIENTO ...ttt snne e iv
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt \
INDICE DE TABLAS ...ttt Xi
INDICE DE FIGURAS ... .ottt Xii
INDICE DE GRAFICOS ...t Xiii
INDICE DE ANEXOS ... ..ottt e Xiv
CAPITULOD Lttt ettt st b e be et e sba e e nbeesnbeebee s 1
PERFIL ..ttt ettt et nb e nb et e e 1
1.0 ANTECEUBNTES. ...ttt bbbttt bbb b 2
1.2, JUSEIFICACION ...t 3
1.2.1. JUSLITICACION TEOMICA .....cvvvieiieiisic e 3
1.2.2. JUSLIfICACION PraACICA......eiveiveeerieieiieieie e 3
1.2.3. Justificacion metodolOgiCa ........ccceevveieiieeiiiiie e 4

1.3. Planteamiento del Problema...........cccooiiiiiiiiicicee e 4
1.3.1. Identificacion del problema ... 4
1.3.2. Definicidn del problema ... 5
1.3.4. Formulacion del Problema...........ccocoiiiineinieieeee e 5

1.4. Planteamiento de HIPOLESIS ........cviiviiiiciciicce et 5

LD, NV ATTADIES ... et 5



1.6. OperacionaliZACION ..........ccciiiriiiii i 7

1.7. Objetivos de INVESLIGACION .........ccveiieiiiciecie e 8
1.7.1. ODJEtiVO GENEIAL......c.iiiiiiiiii e 8
1.7.2. Objetivos ESPECITICOS .....eciviiieiieciecc e 8

1.8. Metodologia de INVESHIGACION ........ceevveieiieiieie e 8
1.8.1. Enfoque de iNVESHIGaCION...........cccveveieieieie e 8
1.8.2. Tip0o de iNVESEIGACION.......cceiiiiieciecc e 9
1.8.2.1. Métodos y Técnicas de INVestigacion...........ccccoevrereiencneneiee e, 9

1.9. PODIACION Y MUESLIA ...t 10
1.9.1. POBIACION ... 10
1.9.2. IMUBSEIAX ...t 10

1.10. Delimitacion de la INVEStIGaCION ..........c.ccuveieiieie e 11
1.10.1. Delimitacion GeografiCa.........cc.ccuvueuerieiiii i 11
1.10.2. Delimitacion Tematica (TEOMCA).......ccceveeveiieeieeie e 11
1.10.3. Delimitacion Temporal ..........ccccoeeieiiiiiieese e 11

CAPITULO oottt st saa e b 12
MARCO TEORICO.......cooiieieeeeeesceeee ettt s st 12

(0= 011 (1] [0 1N SO SSSSPR 13

FUNDAMENTOS GENERALES DEL MARKETING........cccoooiiiiiiiiieiiee 13
2.1.1. Definiciones de Marketing .........cccccevveieeiiesieie e 13
2.1.2. Importancia del Marketing ..........ccvvrieiereneie e 14
2.1.3. Necesidades, deseos y demandas de los clientes...........ccccoevveveiiciieennenn, 15

2.1.4. Mezcla de Marketing ........ccoceveiiiininieiee e 15



(O To 11 (0 (o I 1 SRR 17

2.2. ESTRATEGIAS DE PROMOCION ......coeveereereisesieeeeseeeeesesiess s enennen, 17
2.2.1 Definicion de promoCiON ........ccov et 17
2.2.2. Diferencia entre promocidn y comunicacion............ccceeeveeveeiecieseenenn, 17
2.2.3. Mezcla Promocional (herramientas de la promocion)...........ccccceeevvennee. 18
2.2.3.1. PUBLICIAA ... 19
2.2.3.2. PromoCiON 0 VENTAS........ccoeiiiiiieiiiiiieieiesie et 24
2.2.3.3. VENTA PEISONAL ..o 25
2.2.3.4. Relaciones PUBIICAS.........c.ccveiiiieiicceee e 28
2.2.3.5. Marketing dir€Ct0.......cccvcveiieiiiie e 30

(0= o1 (1] [0 11 | 1 OO R USRI 34

2.3 VENT AS L et 34
2.3.1. DefiniCiON de VENTAS ......ccveiiieieiiie s 34
2.3.2. PIECIO ..ttt 35
2.3.3. DEMANUA ...ttt 36
2.3.4. COMPELENCIA ...ttt bbbttt 37
2.3.5. IMBICAUO ...ttt 37

(O N I 6 1 O I 1 1 TSRO URPP 39
INVESTIGACION DE CAMPO ...ttt 39

3. Andlisis y Diagnostico del ENtOrNO.........c.covevieieiie e 40

3.1 ANALISIS PEST A ..ottt 40

3.1.1. ANALISIS POIITICO. ... 40

3.1.2. ANALISIS ECONOMICO ..o 40



3.1.3. ANALISIS SOCHAL ..ot 43

3.1.4. ANAliSiS teCNOIOQICO. ......cviiieiieece e 43
3.1.5. Andlisis AMDIENTAl ........ccooiiiiiiiiie e 44
3.2. Andlisis 5 Fuerzas de M. POIEN .........coiiiiiiniinereeee e 44
3.2.1. Competidores POtENCIAIES .........ccveieiieieeie e 44
3.2.2. Rivalidad entre 10S COMPELIAOIES........coiieieiieieeie e 44
3.2.3. Poder de negociacion de provVeEAOrES..........ccueieeiveieeieerieeieseesreeeeseesneas 44
3.2.4. Poder de negociacion con [0S COMPradores.........cococevereeereneeneneneeennen. 45
3.2.5. ProduCtoS SUSTITULOS. .......cveiuiriirieeiieiieieiesie st 45
3.3. INVESTIGACION DE MERCADOS ........coovvrieieeereieeeseeeesesissessesissessenessenes 45
3.3.1. Planteamiento del problema...........ccoeoeiiiiiiiiiicc 45
3.3.2. Pregunta GerenCial..........cccocveiveiiiieieece e 46
3.3L3L HIPOLESIS ... bbb 46
3.3.4. Pregunta de iNVESHIGACION .........ccceeveiuieiiecie et 46
3.3.5. Objetivos de la investigacion de Mercados..........ccccvevveveevesieesesiieseenneas 46
3.3.6. Metodologia de 1a iNVeStigaCion ...........coeveireieine e 47
3.3.7. Enfoque de iNVESLIQaCION..........ccceeviiiiii e 47
3.3.8. Técnicas e instrumentos de iNVestigacion...........cccocvvereirenecnenesieenen, 48
3.3.9. PODIACION Y MUESEIA. .. .cveveiieiieciieieeiee et 48
3.3.10. Recopilacion de datos...........ceceeieieeiieie e 49
3.3.11. Andlisis e interpretacion de 10s resultados...........cccceveverereiesieceeeenen, 49
3.3.12. Conclusiones de la investigacion de Campo ........c.ccccevevvvevieieesesiiesiennan 65
3.4, ANALISIS FODA ...cooomiiiiiissieeses et 65

3.4.1. FACTORES INTERNOS ..ot 65



3.4.2. FACTORES EXTERNOS .......oooiiiiieiee e 66

CAPITULO TV ettt 67
PROPUEST A ettt ettt et b e bt be e be e naa e e nbeesnnas 67
ESTRATEGIAS DE PROMOCION........cooiieiieeeeeiiesieesseeesssessss st enensesesnee s 68
4.1. REDISENO DE LA MISION Y VISION .....oviiiiririneirneieesseeseesneesesn 68

A 1L IMISION ittt 68
A.1.2. VISION ..ottt bbbttt 68

4.2. MERCADO ..ottt ettt ettt nbe e 69
4.2.1. Segmentacion del Mercado..........ccocveveiieiecii i 69

4.3. ESTRATEGIAS DE MEZCLA PROMOCIONAL .....ccoeiiiiiiiiieieeiese 69
4.3.1. Relaciones PUDIICAS .........ccocoriiiieiiisiseese e 69
4.3.2. PromOCION 08 VENTAS........coveieririiieisiisie et 71
4.3.3. Marketing DITECTO.........coueiueiiiiiiiisiieie et 75
4.3.4.Venta PErsONal .........c.cooiiiiiiiiiiiieceee e 77
4.3.5. PUDICIA ...t 80

4.4, Presupuesto de 18 PropUESTA.........cocoiiriririeieiee st 84
CAPITULOD V ettt nne e 86
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........cooiiiiiieeiie e 86
5.1, CONCIUSIONES. ...ttt 86
5.2. RECOMENUACIONES .....cuviviiiieieiiste ettt 87
BIBLIOGRAFTA ..ottt 88

ANEXOS ... 90



	CARATULA.pdf (p.1)
	DEDICATORIA Y AGRADECIMIENTO.pdf (p.2-3)
	INDICE GENERAL.pdf (p.4-8)

