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RESUMEN INFORMATIVO

La investigacion esta propuesta para cambiar a traves de una campafia
propagandistica la desinformacidn que se ha causado en los jévenes venezolanos con
respecto a la carrera de mercadeo, dentro del ambito estudiantil los futuros
bachilleres al momento de elegir una carrera universitaria se inclinen por las carreras
que llevan mas tiempo en el ambito profesional, dejando el mercadeo como una
segunda opcidn. Esto sucede porque dentro de la poblacion se posiciono conceptos y
teorias erradas con respecto al marketing, desconociendo la complejidad y beneficios
que involucran al mercadeo, llegando a confundir el oficio que realiza el vendedor o
el publicista con mercadeo. Dentro de este entorno se busca proyectar la carrera de
mercadeo a través de distintos medios de comunicacion atractivos para la generacion
actual por medio de estrategias basadas en el lovemark, de esta manera informar,
aclarar conceptos y motivar a jovenes sobre el estudio del marketing y de esta
manera darle a la carrera de mercadeo la posicion que merece en el mercado laboral.

Descriptores:  Estrategia, Lovemark, Marketing experiencial, proyeccion

Xiv



INTRODUCCION

El marketing es un conjunto de estrategias a utilizar para persuadir al
consumidor a involucrarse con el producto o servicio a ofrecer, a través de un
sistema ordenado y planeado generando los resultados deseados de acuerdo con los
objetivos propuestos, lo cual es muy complejo y delicado para las marcas o empresas
que lo utilicen. A partir de mil novecientos sesenta (1960) se dio a conocer la
importancia que este estudio atraia a las economias y sociedades en todo el mundo,
para esa época la demanda sobre pasaba la oferta por lo que los objetivos eran
realizar ventas, de manera progresiva el mercadeo ha evolucionado y en la actualidad
los objetivos son crear empatia y lazos de uni6 con los consumidores.

Sin embargo, la poblacién venezolana se quedd con el concepto de solo vender
y dentro del &mbito estudiantil los futuros bachilleres al momento de elegir una
carrera universitaria se inclinan por las carreras que llevan mas tiempo en el ambito
profesional, dejando el mercadeo como una segunda opcion. Esto sucede porque
dentro de la poblacién se posiciono conceptos y teorias erradas con respecto al
marketing, desconociendo la complejidad y beneficios que involucran al mercadeo,
Ilegando a confundir el oficio que realiza el vendedor o el publicista con mercadeo.

Es precisamente la razon de estudio de la presente investigacion, se desea
indagar en los jovenes de San Diego estado Carabobo especificamente en la Unidad
Educativa “Olga Bayone de Rodriguez” sobre los conocimientos que tienen sobre el
marketing, de esta manera plantear las mejores estrategias para dar solucion a los
objetivos propuestos por medio de una campafia propagandistica basada en el
lovemark para la proyeccion de la carrera de mercadeo.

De igual manera dentro de la investigacion se presentan: El Capitulo I, donde se
establece el desarrollo de la problematica que causo el estudio, asi mismo los
objetivos y la justificacion del problema. En el Capitulo Il, se establecen los
antecedentes de la investigacion, las cuales aportan perspectivas de solucion bajo
estrategias basadas en el lovemark y marketing experiencial, de igual las bases



tedricas que respaldan la investigacion como el concepto de marketing, propaganda y
lovemark

Por otro lado, en el Capitulo Ill, se centra en el marco metodolégico de la
investigacion por lo que se define que es de tipo descriptiva, el disefio es de campo y
modalidad de proyecto factible, de igual modo se describen las fases propuesta para
dar solucion a la problematica. En el Capitulo 1V se determinan los resultados
obtenidos de la informacion primaria, investigacion realizada a los jovenes de la
Unidad Educativa “Olga Bayone de Rodriguez” y la informacion secundaria para
complemento de la lista de cotejo para definir los medios de comunicacion masiva
mas acorde.

Por ultimo, el Capitulo V donde se especifica el beneficio de la propuesta, se
definen sus objetivos y se demuestra su factibilidad técnica, operativa y econémica,
como también se hace una descripcion especifica y exacta de la campafa

propagandistica.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

El mundo est& reconociendo la importancia del mercadeo y todas las facetas
que este cumple, asi como lo expresan Stanton, Etzel y Walker (2000: 19) “el
marketing desempefia una importantisima funcion en la economia global, en el
sistema socioeconémico de un pais...” tomando en cuenta que, el marketing es un
conjunto de estrategias a utilizar para persuadir al consumidor a involucrarse con el
producto o servicio a ofrecer, a traves de un sistema ordenado y planeado generando
los resultados deseados de acuerdo con los objetivos propuestos, lo cual es muy
complejo y delicado para las marcas o empresas que lo utilicen.

El profesional de esta carrera cuenta con conocimientos que le da oportunidad a
negocios de bienes y/o servicio poseer una imagen que los diferencie uno de los otros
por medio del estudio de la Identidad corporativa, detectar el segmento donde se
encuentra el consumidor ideal y lograr satisfacerlo tomando en cuenta sus
necesidades, exigencias, calidad, disefios de empaques; para crear fidelidad, generar
experiencias positivas y establecer posicionamiento del producto y/o servicio dentro
del mercado competitivo.

Reconociendo que el marketing trabaja las areas econdmicas donde se establece
el mercado, el area financiera de la empresa para poder lograr los objetivos, el area
legal para verificar que las normas y leyes se cumplan con respecto a producto, el
area de disefio verificando que la informacion llegue a los consumidores de manera
correcta, el area psicoldgica donde se estudia el estimulo que la marca proporciona
para conectar con los sentimientos del consumidor y su comportamiento.

El marketing ha evolucionado hasta llegar a relacionarse con los sentimientos
de los consumidores creando el marketing experiencial y con este la llegada de las

lovemark que se interpreta como la union de amor y respeto con una marca, tomando



en cuenta que “las Lovemarks las crean y son propiedad de la gente que las ama.”
Roberts (2004: 74)

En Venezuela el proceso de reconocer al mercaddlogo y al licenciado en
mercadeo como profesional para desempefiar el trabajo pertinente ha sido tardado,
dejando un erréneo mensaje sobre esta carrera profesional que ha transcendido a la
juventud, posicionando un concepto de ser una carrera facil y la cual cualquiera
puede desemperiar, logrando confundir conceptos béasicos como publicidad y
propaganda e incluso el oficio que realiza el community manager, el encargado de
atencion al cliente, el disefiador de publicidad y principalmente el vendedor; sin
tomar en cuenta que todos esos oficios estan ligado al ejercicio que realiza un
profesional en marketing.

Se puede involucrar la situacion denigrante econémica que se presenta en el
pais afectando a todos los estratos sociales, las empresas se han sometido a usar
tacticas de supervivencia, corriendo con la obligacion de sacrificar la calidad en sus
productos, reducir costes en campafias publicitarias, despedir personal capacitado,
disminuyendo la oferta; en general desatendiendo la gestion de mercadeo en
Venezuela. El Estado venezolano ha impuesto barreras para la formacién de nuevas
empresas, limitando ley de oferta y demanda, la libre formacion de precio para
demostrar a la poblacion las virtudes de un mercadélogo en un ambito competitivo. A
parte esta misma situacién desanima a instituciones universitarias publicas y/o
privadas a impartir conocimientos o realizar una campafia propagandistica para
desmentir y darle a la carrera de mercadeo el posicionamiento que merece.

Sin embargo, la desinformacion y desconocimiento sobre el estudio de esta
carrera ha causado que los jovenes San Dieganos al momento de elegir una carrera
universitaria se inclinen por las carreras que llevan mas tiempo en el ambito
profesional como ingenieria, contaduria, medicina, derecho, arquitectura, educacion o
administracion, dejando el mercadeo como una segunda opcién solo por estudiar

algo. Esto sucede porque el mercadeo no cuenta con un sistema que responda dudas



sobre la carrera en las instituciones de secundaria e informen sobre el mercadeo para

los jovenes que ain no tienen seguro que estudiar para su futuro profesional.

1.2 Formulacion del Problema
De la problematica expuesta anteriormente surge la siguiente interrogante. ¢De
qué manera se puede realizar una campafa propagandistica basada en el Lovemark

para la proyeccion de la carrera de mercadeo en los jovenes en San Diego Carabobo?

1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General
Proponer una campafia propagandistica basada en el Lovemark para la

proyeccién de la carrera de mercadeo en los jovenes en San Diego- Carabobo.

1.3.2 Objetivos Especificos
§ Diagnosticar la situacion actual del conocimiento de la carrera de mercadeo en
los jovenes en San Diego — Carabobo.
§ Identificar los medios de comunicacion por los cuales se llevara a cabo la
campafia propagandistica basada en el lovemark.
§ Disefiar campafia propagandistica basada en el Lovemark para la proyeccion

de la carrera de mercadeo en los jovenes en San Diego- Carabobo.

1.4 Justificacion de la Investigacion

La investigacion se desarrolla en San Diego estado Carabobo, en el entorno de
la unidad educativa Olga Bayones de Rodriguez, se tomd en cuenta la cercania de
esta institucion con la universidad José Antonio Péez, con la finalidad de incrementar
los conocimientos que tienen los jovenes de cuarto y quinto afio de bachillerato sobre
la carrera de marketing a través de una campafia propagandistica basada en el
lovemark, planteando nuevas estrategias en medios de comunicacion para que la

informacidn se propague, sea efectiva y de interés para esta generacion, partir a



posicionar la carrera con importancia dentro del mercado laboral, principalmente que
sea considerada como primera opcién de un estudiante pronto a graduarse de
bachillerato.

A partir de la campafia se proporciona una innovacion en el método de la
educacion e informacion, llegando a conectar con el sentir de aquel que se involucre
con la campafa, fomentar la empatia, respeto y amor por la carrera de mercadeo y
toda las areas en la que se involucra, agregando un valor de conocimiento sobre todas
las areas en la que se gestiona el mercadeo, lo que cumple, su vocabulario basico
técnico, definiciones importantes de no confundir y todas la acciones positivas que se
generan para una empresa de bienes o servicio a todo aquel que ya tienen su objetivo
planteado en estudiar otra carrera.

La investigacion aporta beneficio a los institutos universitarios publicos y
privado que incluyan a la carrera de mercadeo dentro de su pensum de estudio que le
proporcionara herramientas y estrategias para fomentar y motivar a nuevos
estudiantes de manera de publicidad, también es de gran provecho para futuros
estudiantes de la Universidad José Antonio P&ez, que necesiten de informacion o guia

relacionado al tema.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de una investigacion pueden demostrar las formas de
solucionar la problemaética en investigaciones anteriores, le imprimen diferentes
perspectivas para dar solucion a problemas relacionados, por consiguiente, se debe
hacer una bdsqueda de las investigaciones con objetivos de campafia
propagandisticas, estrategias de lovemark, marketing experiencial o incluso
estrategias que le aporten a la sociedad algun beneficio. Para la elaboracién de la

presente investigacion, aportandole al desarrollo del estudio.

2.1.1 Internacionales

En el ambito internacional, Gémez y Hadad. (2018), realizaron una
investigacion titulada “Estrategias de Lovemarks para marcas recién nacidas”.
Expuesta en la Universidad Javeriana, ubicada en Bogota-Colombia. Optando por el
titulo de Comunicadora Social, mencion Publicidad. Planteando identificar a partir
del marketing experiencial y la publicidad, si la estrategia de lovemark se puede
aplicar a marcas recién nacidas. Debido que, la intension de crear estrategias de
lovemark llega a raiz de una propuesta de negocio, el cual cuenta con mucha
competencia.

En consecuencia, en el trabajo especial de grado utilizaron una metodologia
cuantitativa y cualitativa a nivel exploratoria y descriptiva, a causa de recolectar datos
de fuentes secundarias y de las técnicas de observacion. Con el propdsito de conocer
mas y mejor a su mercado objetivo, como también su rutina de consumo, tendencias,

gustos y motivaciones, también se realizaron encuestas las cuales permitieron hacer



calculos necesarios para precisar la informacion. Con la finalidad de poder adaptar
esta base de datos a sus estrategias de publicidad para que cumpla el alcance deseado.

Aportando a la presente investigacion la perspectiva de creacion de una
empresa desde sus inicios, pero basada en el lovemark, colocando mucha atencién en
sus posibles consumidores generando respeto por su opinion y a su vez empatia,
permitiéndoles a los entrevistado sentirse importante para la proximamente marca y
generando a su vez posicionamiento y abriendo la posibilidad de ser una lovemark
cuando abra sus puestas. De esta manera se sustenta que en base al amor todo es
posible y que el conseguir ser una lovemark es posible trabajando poco a poco y
aplicando las estrategias adecuadas para conseguirlo.

Seguidamente, Pretel. (2017), planteo “La conexién emocional entre marca y
consumidor. Analisis del caso Apple y Samsung en el publico adolescente y
joven”. Optando al Grado de Doctor de la Facultad de ciencias de la informacion
Departamento de Comunicacion Audiovisual y Publicidad 1, egresada de la
Universidad Complutense de Madrid. Analizando la conexion emocional entre las
marcas de teléfonos inteligentes y el consumidor adolescente investigando aspectos
diferenciadores entre marcas Apple y Samsung, asi mismos aspectos psicoldgicos
donde trascienden en el discurso comunicacional para posicionar la marcar y
convertirla en una lovemark para los jovenes consumidores.

La investigacion se describe de tipo documental refiriéndose a investigaciones
anteriores, biografias e informacion general proveniente de internet, como también se
describe exploratoria, debido a la implementacion de las hipotesis obtenidas al
finalizar el analisis, dando valides a través del modo cualitativo y cuantitativo,
ayudando a recoger datos relevantes y con mayor exactitud sobre el publico, sobre la
conexidn psicoldgica con las marcas ya expuestas, como método de recoleccion de
datos se selecciond al azar 6 a 8 personas para participar de pequefios debates
moderados, al igual encuestas con preguntas cerradas. Al ser una investigacion
analitica permite a la presente investigacion aspirar y proyectar conectar con el

publico objetivo para la trasmision y receptividad del mensaje de la campafia que se



propone, en este sentido agrega una investigacién psicolégica sobre el
comportamiento del consumidor, tomando en cuenta la receptividad de los fans y de

los que consideran Apple y Samsung una lovemark.

2.1.2 Nacionales

La investigacion planteada por Bordones. (2018), titulada “Campafia enfocada
en el marketing experiencial para incrementar el posicionamiento de la
franquicia mr. Pretzels en el Edo. Carabobo” presentada para optar por el tirulo de
Licenciada de Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez, Carabobo-Venezuela.
Con el objetivo principal de proponer una campafia enfocada en el marketing
experiencial para incrementar el posicionamiento de la franquicia Mr. Pretzels en el
Estado Carabobo, de esta manera se busca el reconocimiento de la empresa por parte
de los consumidores y clientes a través de medios de comunicacion.

Cuenta con investigacion metodoldgica en marcada en la modalidad de
proyecto factible dirigida a un disefio de campo, apoyandose en el disefio documental
ya que, se analiz6 informacion de relevancia y en concordancia con el tema de
investigacion. Se recolecto datos en formatos de cuestionario a clientes, por otro
lado, también se realizO6 un cuestionario a una persona clave, empleado de la
franquicia en investigacion. Es de resaltar el marketing experiencial a través de la
publicidad para las franquicias Mr. Pretzels en el Estado Carabobo creando una
campafia para aumentar el posicionamiento, es asi que, la relacion y aporte a la
presente investigacion es de importancia para el desarrollo y guia en el entorno de
medios de comunicacion con eficiencia para trasmitir informacion.

Luego, Fischer. (2017), realizo un analisis en base a las redes sociales para la
construccion de lovemark, titulando la investigacion “Analisis de la relacion de las
redes sociales como herramienta gerencial de mercadeo para la construccion de
lovemark en caracas, afio 2017”. Para optar por el titulo de Magister en
Administracion mencion Gerencia de Mercadeo en la Universidad Metropolitana,

Caracas-Venezuela. La autora de la investigacion tuvo como objetivo analizar la



relacion del uso de redes sociales como herramienta gerencial de mercadeo para la
construccion de una Lovemark, planteando identificar la percepcion de los usuarios
del social media acerca de los pilares en los que se sustenta la teoria del Lovemark.

Se realizo una investigacion metodoldgica en dos fases, una cualitativa,
consultando expertos en el tema de social media con relacion al lovemark para
construir una percepcion mas amplia sobre el tema, luego se realiz6 la fase
cuantitativa, a través del instrumento de preguntas abiertas y cerradas, obteniendo
datos con respecto a la percepcion del lovemark en el ambito de las redes sociales. En
relacion con la presente investigacion es interesante, la perspectiva con la que se
expresan los expertos entrevistados aportando ideas para las estrategias en medios de
comunicacion, considerando formas de relacionar al consumidor con simples
acciones que promuevan el lovemark.

En afio anterior, Benaventa, Diaz y Ramirez. (2015), llevaron a cabo una
investigacion  titulada “Importancia del marketing emocional en el
posicionamiento de galletas oreo en el mercado venezolano™. Optando por el titulo
de especialista en Mercadeo, en la Universidad Central de Venezuela. Determinando
la importancia del marketing emocional en el posicionamiento de galletas Oreo en el
mercado venezolano como principal objetivo, tomandose en cuenta aspectos como el
marketing experiencial, el valor agregado y todas las estrategias y campafia que se
han utilizado en la marca de galleta Oreo para el lograr posicionarse no solo por su
producto sino por su concepto y valor agregado, convirtiendo la marca en una
lovemark.

De este modo la investigacion da pie a investiga mas alla sobre el marketing
experiencial con respecto a dicha marca, ya que paso de ser una galleta a una oreo,
innovando en medios de comunicacidén con mensajes cortos, slogan pegadizo, el ritual
oreo, entre otras estrategias que a lo largo del tiempo invitan a los consumidores a
sentirse parte de las campafas publicitarias, creando recuerdos de felicidad al
momento de disfrutar una oreo y por lo tanto posicionando la marca como una

lovemark.
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El trabajo especial de postgrado tiene un enfoque cuantitativo y el debido tipo
de investigacion de campo para la realizacion se utilizo encuestas personalizada, las
cuales le hicieron seguimiento para responder incognitas de posicionamiento en el
mercado venezolano con respecto a las galletas dulces, recolectando datos por
estimulo de imagen, top of mind o por recuerdo espontaneo. La investigacion da
afirmacion de que a través del marketing experiencial las marca oreo logro
posicionarse en el mercado venezolano y a su vez ser considerada como una
lovemark, las estrategias utilizadas por oreo desde sus inicios se basaron en
involucrar sentimientos creando lazos con sus clientes, de esta manera aportando

informacidn necesaria a la presente investigacion.

2.2 Bases Teoricas
2.2.1 Marketing

Segun los autores del libro fundamentos del marketing, Stanton, Etzel y
Walker. (2007: 6) “marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio, promoverlos y
distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”
definiéndose como un conjunto de acciones dentro de un sistema organizacional,
conociendo cada aspecto de la empresa o producto, logrando unificar las necesidades
propuestas por el mercado meta para asi satisfacerlas mediante objetivos de
planificacion, a su vez demostrando la importancia que este sistema organizacional y
operativo beneficia a las economias mundiales. Kotler y Keller (2012) expresan:

La importancia mas amplia del marketing se extiende a la
sociedad como un todo. ElI marketing ha ayudado a introducir y
obtener la aceptacion de nuevos productos que han hecho mas
facil o han enriquecido la vida de la gente. Puede inspirar mejoras
en los productos existentes conforme los especialistas en
marketing innovan y mejoran su posicion en el mercado. El
marketing exitoso crea demanda para los productos y servicios, lo
que a su vez crea empleos. (p.4)
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Dentro de la economia de un pais el marketing ofrece beneficios a las empresas
en crecer, evolucionar y expandir su mercado laboral, es asi que el mercadeo es de
valor importante. EI marketing nombra cuatro P’s como objetivo de estudio como un
todo al momento de comercializar un producto, dentro de estas se encuentra la
investigacion y analisis del producto, precio, plaza y promocion.

2.2.1.1 Producto
Segun Stanton, Etzel y Walker (2007)

Un producto es un conjunto de atributos fundamentales unidos
en una forma identificable. Cada producto se identifica por un
nombre descriptivo (0 genérico) que el comin de la gente
entiende... para indicar que los clientes no compran en realidad
un conjunto de atributos, sino mas bien de beneficios que
satisfacen sus necesidades. (p.220)

El producto es un objeto o servicio que se identifica o cumple las necesidades
dentro del mercado, cumpliendo con procesos productivos, estandares de calidad y
caracteristicas claves para que surja la accién de intercambio para el beneficio
empresa-consumidor, recordando que cada producto tiene y contiene distintas
caracteristicas segun sea su uso 0 consumo, asi como también poseen tiempo de vida
dentro del mercado y para las empresas se puede clasificar como un producto
estrella, uno productivo, uno de incertidumbre o uno del cual se daba presidir.

2.2.1.2 Precio
El precio es la cantidad de moneda contable o la cantidad de algun otro bien

para el intercambio comercial de bienes y/o servicios para satisfacer una necesidad, es
importante definir el precio adecuado, como también es importante para el
consumidor, para la empresa y para la economia en general. Stanton, Etzel y Walker
(2007: 339) destacaron que para la economia “El precio de un producto influye en los
salarios, la renta, las tasas de interés y las utilidades. ...influye en la asignacion de los
factores de la produccion: el trabajo, la tierra y el capital.” Para los clientes va a
depender del tipo de consumidor que sea, “Algunos prospectos de clientes se

interesan principalmente en los precios bajos, en tanto que a otro segmento le

12



preocupan mas otros factores, como el servicio, la calidad, el valor y la imagen de
marca.” por ultimo, para las empresas el precio es la Unica forma de que esta genere
ingresos, asi mismo de demostrar su demanda dentro del mercado hacia su producto.
2.2.1.3 Plaza

La plaza o distribucién es toda accién que se realiza para trasladar ya sea
materia prima para la realizacion del producto, productos en procesos o productos
terminados, con la finalidad de que este a disposicion de los consumidores para
ejecutar la accién de compra, segun Diez y Navarro (2004: 6) la distribucion es un
“conjunto de actividades o flujos necesarios para situar los bienes y servicios
producidos a disposicion del comprador final (individuos u organizaciones) en las
condiciones de lugar, tiempo, forma y cantidad adecuados.”
2.2.1.4 Promocién

Por dltimo, la promocion que no es mas que un conjunto de herramientas
comunicacionales con la finalidad de destacar y hacer notar el producto, informar
sobre caracteristicas, beneficios que lo haga resaltar sobre la competencia y sobre
todo que genere una imagen positiva para la organizacion, sin embargo cada
promocion promueve o utiliza un conjunto de herramientas diferentes, existen
métodos de promocién que diferencian la finalidad del producto u organismo, dentro
de los métodos se encuentra:

Las ventas personales (es la muestra directa de la oferta a la demanda), la
publicidad (Accion de comunicacion masiva de manera impersonal, financiado por
una organizacién con fines lucrativos), promocion de ventas (labor por parte de los
consumidores al ejecutar la accion de compra por medio de la publicidad), la
propaganda (accion con la finalidad de informar sobre organizaciones sin fines de
lucro) y la mas utilizada actualmente las relaciones publicas (la cual es mas especifica
en cuanto al publico que va dirigido el mensaje creando matriz de opinién positiva
hacia la organizacion).

La promocion va mucho mas alla de solo comunicar, para que eso suceda de

manera efectiva se debe planificar, organizar y ejecutar un plan de acciéon llamada
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campafia publicitaria o propagandistica, consistiendo segln Stanton, Etzel y Walker.
(2007: 576) “en transformar un tema en un programa coordinado de publicidad”, por
ende, lo primero que se debe analizar y desarrollar son los objetivos, seguido de
establecer un presupuesto, la audiencia meta y el medio por el cual se propagara la

informacion.

2.2.2 Propaganda

Este concepto va de la mano con lo que se entiende como publicidad , por lo
que se define propaganda como el conjunto de informacion audio-visual con el
objetivo de informar a la audiencia sobre un organismo, necesariamente debe ser sin
fines lucrativos por lo cual el medio de comunicacion no recibira ninguna
remuneracién por la transmision del contenido, es por esta razon que para hacer una
campafia propagandistica se debe tener en cuenta ciertos aspectos, como el poco
control sobre el mensaje a trasmitir, la audiencia determinada o especifica y la
contratacion de un personal capacitado para idear el plan de accion y ejecucion de la
propaganda. Es necesario resaltar que la propaganda puede surgir de cualquier
recomendacion o informacién trasmitida de manera de concejo. Bernays (2008)
explica que:

Es una forma de actividad humana perfectamente legitima.
Cualquier sociedad, ya sea social, religiosa o politica, que esté
animada por ciertas creencias y las exponga a fin de darlas a
conocer, sea de viva voz 0 por escrito, practica la propaganda.

(p.30)

Por esta razon la informacion es poco controlada y puede ser positiva para la
imagen de la organizacion o negativa que perjudique, sin embargo, la propaganda
brinda mayor credibilidad que la publicidad, presenta variedad de oportunidades para
cualquier organismo que la emplee.
2.2.2.1 Propaganda Politica

La propaganda mayormente es utilizada por los partidos politicos de un pais, y

en Venezuela su mayoria son por parte del Estado. Bernays E. (2008: 116) expreso
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que “ha sido el sector que més ha tardado en modificar sus métodos propagandisticos
para adaptarlos a las condiciones cambiantes de la mente publica.”, esto se debe a la
poca compresion por parte de los politicos en adaptar sus mensajes generalizados
hacia un publico objetivo, es por ello que se requiere de un estudio analitico para que
el mensaje a trasmitir sea de interés y agrado para el publico, es asi que se debe
realiza un plan de camparia politica donde se establezca en especifico los objetivos
2.2.2.1 Propaganda para la Educacion

Se le da referencia a los diferentes modos de emplear el recurso de la
propaganda por lo que, Bernays. (2008: 166) expreso, “la propaganda presenta la
misma relacion con la educacion que con los negocios o la politica. Puede abusarse
de ella. Puede usarse para anunciar en exceso una institucion y crear en la mente
publica valores espurios.” tomando en cuenta las finanzas de algunos institutos
educativos, la herramienta mas eficiente de generar ingresos es a través de campafias
educativas para informar dentro de la comunidad de la localidad del organismo el
valor agregado que puede ofrecer, a su vez reafirmando la importancia de estudio,
entre otros objetivos que se puede plantear, recordando que segun el mensaje y la
audiencia, los objetivos se emplean de diferentes maneras, segin sea conveniente.
2.2.2.2 Propaganda Social

En el sentido social la propaganda se torna un tema delicado y perjudicial para
las personas que estan en riesgo con su salud, se torna complicado cuando el mensaje
no llega a las masas deseadas y sobre todo cuando son de emergencia, sin embargo,
se les recomienda analizar los objetivos y actuar con sinceridad, es por ello que,
Bernays. (2008: 174) expresa “El progreso social estriba simplemente en el progreso
de la educacion y la sabiduria de la mente pablica en relacion con los problemas
sociales, sean éstos inmediatos o remotos.” Es importante que la informacion llegue

a las clases sociales altas, los cuales tienen més posibilidades de aportar ayuda.

2.2.3 Lovemark
Este concepto ha tomado maés representacion en los Ultimos afios, ya que las

empresas no se conforman con solo satisfacer las necesidades de los consumidores
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dentro del mercado, asi que han optado por aumentar la fidelidad de sus clientes y
crear una relacion de vinculo a través de sentimientos, generando amor por la marca o
empresa dentro de los consumidores, escalando a un posicionamiento mas alto en la
mente de los consumidores. Dicho vinculo se genera a través del tiempo
espontaneamente por lo cual no se impone, pero si se trabaja bajo herramientas y
estrategias para convertir la marca en una lovemark.

Las lovemarks generan vinculos entre la empresa, empleados y marcas; inspiran
fidelidad més alla de la raz6n y son propias de las personas que los aman. “Una
manera de comprobar que es una lovemarks es analizar como se sentiria un
consumidor si esta marca desapareciera”. Robert (2004: 79). Las lovemark se basan
en el misterio, sensualidad e intimidad para poder demostrar de la verdadera
existencia de una lovemarks.
2.2.3.1 Misterio

El misterio forma parte de los atributos principales para crear una lovemark,
esta accion suele ser ilégico para muchos directores, por el hecho de ser una accion
que carece de unidades contables. Robert (2004: 85) “EIl misterio es una de las claves
para crear lealtad méas alla de la razon.” y cuenta con cinco divisiones para utiliza
como estrategias y desarrollar el misterio en la empresa o marca, contar grandes
historias; hacer una combinacion de pasado, presente y futuro; despertar los suefios;
conservar los mitos e iconos resaltantes de la organizacion e inspirar a la comunidad.
2.2.3.2 Sensualidad

Esta va en conjunto con los sentidos, al momento de compartir una imagen que
represente la marca es momento de estimular uno o mas de los sentidos, de esta
manera se conseguir la sensualidad, esto se consigue de manera sutil. Robert (2004
110) “Nuestros sentidos nos hacen recordar quienes somos, y que nos resulta
conocido y seguro”, es asi como distintas marcas han creado su propia fragancia,
musica o gusto con la finalidad de estimular los sentidos y llegar con rapidez a los

sentimientos.
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El sentido auditivo: relacionado con la masica, que es una herramienta utilizada
para conectar con los sentimientos, haciendo recordar momentos especiales. Por eso
Robert (2004: 117) expresa gue “la musica es importante para nosotros porque puede
cambiar nuestro estado de animo y provocar emociones profundas”. Este es el sentido
que la mayoria de los espacios abiertos a consumidores utilizan, de igual manera las
organizaciones o0 empresas para mejorar el ritmo de trabajo y mantener un buen
estado de &nimo.

El sentido visual, este sentido permite que a través de un arte represente un
concepto o idea presentado por la marca con idea de interpretacion. Dejando a total
libertar la interpretacion y conceptualizacion por parte del publico, este sentido
también puede envolverse en la percepcion del espacio fisico donde se desenvuelve la
marca 0 empresa.

Sentido olfativo: Robert (2004: 120) “Los sentidos Humanos del olor y del
gusto estan tan estrechamente unidos que es dificil experimentar uno sin el otro.”. De
esta manera llegan a conectar con la memoria, a tal grado que los olores se quedan
registrados en la memoria por largos periodos de tiempos. Por otro lado, en el sentido
del gusto sucede de manera similar esto se debe por su conexidn, no obstante, es el
sentido menos cuantificable de los cinco, esto se debe a lo subjetivo que puede ser
este sentido. Sentido del tacto: este se genera a través de todas las terminaciones
nerviosas que se encuentra en el cuerpo humano, el cual identificaciones sensaciones
suaves, duras, asperas, frio, caliente, seca 0 himedo. Cuando este sentido identifica
una textura diferente reacciona a medida que se esta en contacto. Luego se determina
el grado de agrado.
2.2.3.3 Intimidad

Por ultimo, para determina una lovemark es la intimidad, y este no es mas que
el limite en la relacién, Robert (2004: 129) “la intimidad afecta muy directamente a
nuestra aspiraciones e inspiraciones, es mucho mas polémica que el misterio o lo
sensorial.”. En este aspecto se debe establecer los limites de relacién, para que luego

no se vea afectado los lazos, creando protocolos por parte de la lovemark para que

17



eviten los consumidores leales excederse, asi evitando dafiar la relacién por la que se

ha trabajado.

2.3 Definicion de Términos Bésicos

Campafia propagandistica: es un acto organizado por un conjunto de personas o
agentes de cambio que tiene como finalidad convencer a los destinatarios de adoptar
ideas, conductas o creencias.

Community manager: es un profesional especializado en herramientas y
aplicaciones 2.0, cuya funcion es gestionar o administrar la comunidad online de una
marca 0 empresa, aumentando los clientes, consumidores o fans, asi como también
creando una relacion confiable con los mismos.

Estrategias: Una estrategia se compone de una serie de acciones para lograr un
objetivo y tomar decisiones con los mejores resultados posibles.

Marketing experiencial: se basa en la creacion de experiencias innovadoras,
creativas y convincentes durante la comercializacion de algun producto o servicio con
la finalidad de crear una vinculacion emocional con el cliente y de esta manera ser
diferenciado y preferido ante la competencia.

Segmentacion: proceso de clasificacion de clientes en grupos con distintas
necesidades, caracteristicas o comportamientos. Se divide un mercado en grupos de
consumidores bien definidos que acaso requieran productos o mezclas de
mercadotecnia distintas.

Storytelling: es una herramienta del marketing que consiste en el arte de contar
historias, con la finalidad de que los usuarios se sientan identificados y de esta
manera crear una conexion emocional con los mismos generando asi confianza y

fidelidad hacia la marca.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y Disefio de Investigacion

Con base a la problemética planteada alusiva a la necesidad de una campafia
propagandistica para proyectar la carrera de mercadeo en jovenes en San Diego
estado Carabobo, se puede establecer que la investigacion es de tipo descriptiva la
cual es definida por Arias (2006: 24) como “La caracterizacion de un hecho,
fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o
comportamiento.”. A su vez, la investigacion se apoya en un disefio de campo, Arias
(2006) define:

La investigacion de campo es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados,
0 de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios),
sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el
investigador obtiene la informacion pero no altera las
condiciones existentes. De alli su caracter de investigacion no
experimental. (p.31)
Esto dado que los datos a recolectar se obtendran directamente de los jévenes

de San Diego en el estado Carabobo, permitiendo observar y conocer a mayor
profundidad cada aspecto importante de la problemética anteriormente planteada,
para luego ser analizados los datos y proceder al disefio de las estrategias adecuadas

que den solucion al problema y cumplan a su vez los objetivos de la investigacién

3.2 Modalidad de la investigacion

Se puede establecer que la investigacion esta delimitada bajo la modalidad de
proyecto factible. Arias (2006: 134) lo define como “Una propuesta de accién para
resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafie de una investigacion, que demuestre su factibilidad o

posibilidad de realizacion.” En esta se plantearan diversas estrategias basadas en el



lovemark que se efectuaran en diferentes medios de comunicacion para aumentar el

conocimiento de la carrera de mercadeo en los jovenes.

3.3 Fases metodoldgicas
3.3.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual del conocimiento de la carrera de
mercadeo en los jovenes en San Diego — Carabobo.

En este objetivo se investigaran los conocimientos de los jovenes de San Diego
acerca de la carrera de mercadeo mediante la aplicacion de instrumentos de
recoleccion de datos. El primer paso para el cumplimiento de este objetivo es
determinar la poblacién a estudiar. Es asi que, la poblacion esta compuesta por todos
los individuos que pueden aportar datos relevantes para la investigacion. En ese orden
de ideas la poblacién a estudiar estd compuesta por la totalidad de ciento veinte (120)
jévenes de 4to y 5to afio del colegio Olga Bayone ubicado en el municipio San Diego
con edades comprendidas entre 15 y 17 afios, siendo una poblacion finita, ya que se
conoce la cantidad exacta que la integran.

Seguidamente se determina la muestra a estudiar la cual serd dividida por un
muestreo estratificado, Arias (2006:84) sefiala que “Consiste en dividir la poblacion
en subconjuntos cuyos elementos posean caracteristicas comunes”.

Para la investigacion se dividira la poblacion en dos estratos y se realizara de la

siguiente manera:

Cuadro 1: Division de estratos

Estratos Cantidad
Estudiantes de 4to afio 60
Estudiantes de 5to afio 60
Total 120

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Esto quiere decir que la muestra total estara compuesta por todos los individuos
que conforman la poblacion, cuyo concepto es definido por Arias (2006: 83) como
“La muestra es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacion
accesible”. Siendo en el caso de esta investigacion un total de ciento veinte (120)
jovenes estudiantes de 4to y 5to afio del colegio Olga Bayone.
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Una vez conocida el tamafio de la muestra se procede a la aplicacion de las
técnicas de recoleccion de datos, las cuales son definidas por Arias (2006: 67) como
“El procedimiento o forma particular de obtener datos o informacion.”. En el caso de
esta investigacion se utilizara la encuesta como fuente de investigacion primaria,
Arias (2006: 32) sefiala “La encuesta por muestreo o simplemente encuesta es una
estrategia (oral o escrita) cuyo propdsito es obtener informacion” por consiguiente, se
considerd el cuestionario como el instrumento adecuado para cumplir con los
objetivos de la investigacion. Arias (2006) lo define como:

Es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita
mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una
serie de preguntas. Se le denomina cuestionario auto
administrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin
intervencion del encuestador. (p.74)

Dicho cuestionario sera aplicado a 60 estudiantes de 4to afio y 60 estudiantes de

5to afio del colegio Olga Bayone ubicado en el municipio San Diego y esta
compuesto por 10 preguntas cerradas, obteniendo variables de tipo cuantitativas
discretas, ya que los valores que se obtendran seran numeéricos con cifras enteras.
Como método de recoleccion de datos secundario se utilizara informacion de internet
y redes sociales, complementando los datos a obtener en dicha encuesta.

3.3.2 Fase IlI: Identificacion de los medios de comunicacion por los cuales se
Ilevara a cabo la campafia propagandistica basada en el lovemark.

Dominguez (2012) define los medios de comunicacion masiva como:

Los medios de comunicacion masiva (“mass media”), son
aquellos que se envian por un emisor y se reciben de manera
idéntica por varios grupos de receptores, teniendo asi una gran
audiencia; el mundo los conoce y reconoce como la television,
la radio, el periddico, entre otros. (p.12)

Para identificar los medios de comunicacion a utilizar en este objetivo se

implementara como técnica de estudio la observacion, la cual consiste en visualizar
cualquier hecho o cualquier situacién que se produzca en la naturaleza o sociedad que
cumplan con los objetivos de la investigacion. A su vez se utilizard como instrumento
de estudio la lista de cotejo, la cual Arias (2006: 70) define como “Un instrumento en
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el que se indica la presencia o ausencia de un aspecto o conducta a ser observada.”,
complementando la informacion recolectada en el estudio antes mencionado se
utilizara material bibliografico y documental.

3.3.3 Fase Ill: Disefio de una campafia propagandistica basada en el Lovemark
para la proyeccion de la carrera de mercadeo en los jovenes en San Diego-
Carabobo.

Para el cumplimiento del tltimo objetivo se recopila la informacion obtenida en
las fases anteriores, en la cual se obtendran datos concretos acerca del conocimiento
de la carrera de mercadeo asi como de los medios de comunicacion de mayor interés
por los jovenes y se procede a la realizacion de la propuesta de campafia
propagandistica en la que se llevaran a cabo diferentes estrategias con el proposito de
difundir informacidn acerca de la carrera por diferentes medios de comunicacion y de
esta manera ayudar a solucionar el problema de la desinformacion y aclarar ideas
erroneas que la poblacidn tiene acerca de la misma, concientizando asi la importancia
del mercadeo y de esta manera motivar a los estudiantes cursantes de los ultimos
afios de secundaria a estudiar la carrera.

La propuesta seré estructurada de la siguiente manera:
Presentacion de la propuesta.
Beneficio de la propuesta.
Obijetivos de la propuesta.

Factibilidad de la propuesta.

w w W W W

Desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Analisis de resultados Fase |

Cuadro 2: ;Tiene usted algun conocimiento acerca de la carrera de mercadeo?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 66 55%
No 54 45%
Total 120 100%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

mSi mNo

Grafico 1: Conocimiento de la carrera de mercadeo.

de mercadeo, mientras el 45% restante contesto no tener ningin conocimiento acerca
de la misma, sin embargo, la mayoria de los encuestados que dicen conocer el tema

realmente tienen un concepto errado de lo que significa estudiar y ejercer la carrera,

Fuente: Pefia, Santaella (2019)
Andlisis: El 55% de la poblacion afirma tener conocimiento acerca de la carrera

esto se ve reflejado a lo largo de la encuesta y las preguntas a continuacion.




Cuadro 3: ;Que es para usted el mercadeo?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Ventas 63 52%
Publicidad 32 27%
Atencion al Cliente 3 3%
Gestion de Redes Sociales 4 3%
Otros 18 15%
Total 120 100%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

m Ventas mPublicidad m Atencion al Cliente m Gestion de Redes Sociales m Otros

Gréfico 2: Significado del mercadeo en los jovenes
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Anélisis: Como se puede observar en la grafica anterior el 52% de la poblacion
piensa que la carrera de mercadeo solo significa “ventas”, es decir, la mayor cantidad
de los encuestados tiene este concepto equivocado, otro 27% de la poblacién afirmo
que el mercadeo es sindbnimo de publicidad, asi mismo la poblacion restante marcaron
opciones como atencion al cliente, gestion de redes sociales, incluso su propio
concepto. Dejando en evidencia que la mayor parte de la poblacién tiene conceptos
erroneos de lo que significa estudiar la carrera de mercadeo, aunque a su vez la

mayoria afirme si conocer acerca del tema.
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Cuadro 4: ¢Considera que el marketing es importante dentro de la economia

venezolana?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 115 96%
No 5 4%
Total 120 100%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

m Si mNo

Gréfico 3: Importancia del mercadeo en la economia venezolana
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Anélisis: El 96% de la poblacion piensa que el mercadeo es importante dentro
de la economia venezolana y el 4% restante opina que no lo es. Sin embargo, esto es
un beneficio para la propuesta ya que debido a la situacion econémica actual en la
que se encuentra el pais, la mayoria de los jovenes se siente atraido por estos temas y
es una manera de engancharlos y llamar su atencion a lo que sera la campafa
propagandistica. Asi mismo, se fue recolectando datos de pensamientos y
conocimiento de estos aspectos a nivel general para conocer el grado de conocimiento
que dicen tener al respecto y de ser necesario profundizar durante la propuesta en
desarrollo.
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Cuadro 5: Segun tu criterio, ordene las siguientes carreras segun su nivel de

importancia
Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Administracion 26 22%
Contadera 8 7%
Encomia 37 31%
Mercadeo 10 8%
No soy a fln_con_nlngun_a 39 3204
carrera de Ciencias Sociales
Total 120 100%
Fuente: Pefia, Santaella (2019)
B Administracion m Contadera
® Encomia W Mercadeo

B No soy afin con ninguna carrera de CS

Gréfico 4: Nivel de importancia de las Carreras de Ciencias Sociales

siente afinidad con ninguna de las carreras de ciencias sociales, sin embargo, 31% de
la poblacion se siente atraido por la carrera de economia, asi mismo, el 22% se siente
mas identificado por la administracién de empresas, se concluye que la razén de esto
puede ser la poca informacién que tienen sobre el tema y las creencias erréneas que

tienen sobre la misma, sustentando asi la investigacion de la necesidad que existe de

Fuente: Pefia, Santaella (2019)
Analisis: Como se puede observar en la grafica el 32% de los encuestados no

informar a los jovenes acerca del mercadeo.
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Cuadro 6: ;Cree que el mercadeo es una carrera sencilla para estudiar?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 44 37%
No 76 63%
Total 120 100%

Grafico 5: Estudiar Mercadeo

Anélisis: El 63% de los encuestados piensa que el mercadeo no es una carrera
sencilla, mientras que el 37% restante piensa que si lo es, los jovenes que afirmaron
gue no es una carrera sencilla debatieron en conjunto a sus conocimientos previos de
personas (familiares, amigos, conocidos) que se involucraron en la carrera; aunque la
minoria de la poblacién simplemente se basé en lo escuchado, es de poner atencion el
porcentaje alto obtenido, ya que esta creencia de los jovenes puede ser resultado del
poco conocimiento que tienen acerca de la carrera y por lo tanto tienden a generar
estas opiniones que muchas veces no son creadas por ellos mismos sino que fueron

puestas sobre ellos al escuchar otras personas que tampoco conocen de la carrera

verdaderamente.

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

mSi mNo

Fuente: Pefia, Santaella (2019)
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Cuadro 7: La propaganda es:

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Conjunto de estrategias para la 83 69%
venta
Publicidad 22 18%
Promocionar sin fines de lucro 2 2%
Anuncios televisivos 9 8%
No conozco sobre el tema en 4 30
cuestion

Total 120 100%

®m Conjunto de estrategias para la venta
®m Promocionar sin fines de lucro

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

m Publicidad

B Anuncios televisivos

m No conozco sobre el tema en cuestion

Gréfico 6: Significado de Propaganda
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Analisis: ElI 69% de los encuestados piensa que la propaganda es un conjunto
de estrategias para la venta, un 18% cree que es publicidad, 8% anuncios televisivos,
3% expreso no conocer sobre el tema y tan solo un 2% contesto que la propaganda
consiste en promocionar sin fines de lucro. Esta pregunta es importante para la
investigacién ya que tanto en el cuadro como en la gréfica anterior se puede observar
que realmente los jovenes no tienen conocimiento sobre el tema, evidenciando que es

importante que los jovenes conocer acerca de estos temas desde la educacion
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secundaria y de esta manera puedan elegir correctamente la carrera universitaria de su

preferencia.

Cuadro 8: ;Sabe usted cual es el campo de trabajo de un licenciado en mercadeo?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 33 27%
No 87 73%
Total 120 100%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

ESi mNo

Gréfico 7: Conocimiento sobre el campo de trabajo de un licenciado en Mercadeo
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Anélisis: Como se puede observar en la grafica anterior el 73% de los
encuestados no conocen el campo de trabajo de un licenciado en mercadeo mientras
que el 27% afirma conocerlo. Con esto se puede observar que a pesar de que la
mayoria afirmo tener conocimiento acerca de la carrera de mercadeo en la pregunta
nimero uno, estos no tienen conocimiento acerca del campo de trabajo y todas las
opciones laborales presentes donde se puede desempefiar perfectamente un licenciado

en mercadeo demostrandose la desinformacion que existe al respecto y quedando
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demostrado el poco interés que muestran los jovenes hacia la misma para buscar

informacion valedera por ellos mismos.

Cuadro 9: ¢ Le gustaria una charla o un taller informativo en tu institucién educativa

para ampliar conocimientos sobre el mercadeo?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 110 92%
No 10 8%
Total 120 100%

Fuentes: Pefia, Santaella (2019)

mSi mNo

Grafico 8: Charla o Taller informativo sobre el mercadeo
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Andlisis: El 92% de los jovenes encuestados mostraron interés en la realizacion
de charlas y talleres en su institucion educativa para conocer méas acerca de la carrera
de mercadeo y tan solo el 8% no mostro interés en el tema. Esta pregunta sirve de
base para la propuesta de una campafa propagandistica para proyectar la carrera de
mercadeo e informar a los jovenes de lo que se trata la misma ya que estos a pesar de
creer tener conocimiento al respecto, sienten interés en obtener més informacion y
conocimiento de la carrera, de igual manera aportaron que la educacion media por
defecto deberia prestar ese servicio para optar a la inclusion y conocimientos mas
amplios sobre carreras universitarias como la de este caso es el mercadeo.
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Cuadro 10: ;Cual seria el medio de comunicacion de interés para informarle sobre el

mercadeo?
Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Redes Sociales 98 82%
Radio, Television 8 7%
Periodico, Revistas 3 2%
Otros 11 9%
Total 120 100%

Fuentes: Pefia, Santaella (2019)

B Redes Sociales W Periodico, Revistas m Otros

m Radio, Television

Grafico 9: Medios de Comunicacion
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Anélisis: El 82% de la poblacion mostro mayor interés por las redes sociales
para informacién acerca del mercadeo, 7% mostro interés por los medios terciarios,
en este caso la radio y television, asi mismo 2% se sinti6 mas interesado por
periddicos y revistas. Sin embargo, el 9% restante compartid otras posibles
alternativas como lo son charlas y talleres e incluso todas las opciones antes
mencionadas. Esta informacidn es sumamente importante para la investigacion ya que
con base a los resultados obtenidos se desarrollaran las estrategias que sean

necesarias y se adapten a las preferencias de la poblacion.
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Cuadro 11: ;Te gustaria estudiar una carrera donde puedas organizar, planificar,
analizar, disefiar, crear, desarrollar marcas y tomar decisiones sobre una organizacion

0 un producto?

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 92 77%
No 28 23%
Total 120 100%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

m Si mNo

Grafica 10: Mercadeo
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Analisis: EI 77% de los encuestados afirman que si estudiarian una carrera que
ofrezca la libertad de desempefiarse en distintas areas de una empresa, sin embargo, el
23% restante no siente interés por la misma. Esto demuestra que la razon por la cual
muchos estudiantes ni siquiera sintieron afinidad con las carreras de ciencias sociales
se debe a la poca informacion de las mismas, en el mismo sentido es importante
resaltar que existe la posibilidad de afinidad con profesiones referente a la ciencia, de
igual manera al describirles aspectos de la carrera de mercadeo como se realizo en la
pregunta antes mencionada, muchos de ellos si mostraron interés en estudiar dicha

carrera.
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Fase I1: Identificacion de los medios de comunicacién por los cuales se llevara a
cabo la campafia propagandistica basada en el lovemark.

La lista de cotejo es un método de control que permite evaluar aspectos
relevantes para investigaciones, calificaciones, o en general para situaciones donde se
requiera un criterio para definir o plantear algln objetivo; en este caso se utiliz6 para
determinar los medios de comunicacion adecuados para aplicar la campafia
propagandistica basada en el lovemark para la proyeccion de la carrera de mercadeo
en los jovenes.

Cuadro 12: Lista de cotejo

Medios Si No Observacion

Medios Primarios

Forma parte del discurso presentado por

- Narrado, Testimonio X aquel que implemente la charla
educativa.
No se considera apropiada para la
-Teatro X campafa, por lo que el teatro no es

atrayente a los jovenes.

Utilizada para llegar la informacion al

-Voz Humana X publico objetivo.

Para la implementacion de este se
-Lenguaje de Sefias X requiere de estudios especiales por lo
gue se prescinde de este medio.

Medios Secundarios

Medio obsoleto para la propuesta y su

-Periodicos X objetivo de llegar al pablico joven.
. Este medio no aportara impacto a la
-Revistas X . L
investigacion, ni a la propuesta.
. Este medio no aportara impacto a la
-Libros X . medio no ap P
investigacion, ni a la propuesta.
Material para ser entregado luego de la
-Folletos X charla con cierta informacion para el

interesado.

Medios Terciarios

Anuncios televisivos que refuercen el

-Televisién X
concepto de mercadeo.

Espacio educativo para reforzar el

-Radio X .
mensaje del proyecto.

) Medio por el cual se publica
-Teléfonos X informacion para redes, al igual los
jévenes lo utilizan para acceder a la
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informacion.

Utilizado para subir a la web el
-Internet X contenido programado, de igual manera
para visualizar.

Medios Cuterciarios

Utilizado para promocionar infografias

-Red Social Facebook X - N
€ Imagenes con respecto ala campana.

Para la creacion de esta campafia no se
toma necesaria, debido a que se les da
prioridad a las redes en tendencia
actual.

-Red Social Twitter X

Medio mas utilizado por los jévenes,
utilizado para la presentacion de arte,
videos que generen impacto en los
jévenes

-Red Social Instagram X

Dedicada exclusivamente a los videos

-Red Social YouTube X
cortos como complemento.

No se considera necesaria para la

-Pagina web X "
campana.

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Analisis: como resultado se obtuvo que, para los medios primarios, entiéndase
también como medios propios, los cuales son definidos por Dominguez (2012: 13)
como “Aquéllos que estan ligados al cuerpo, no necesitan de ninguna tecnologia para
su comunicacion.” Destacando, la voz humana y el narrador-testimonio los cuales
seran usados para llevar a cabo la charla informativa de la campafia propagandistica.
Para evidenciar el analisis, dentro de la encuesta realizada a los jovenes de cuarto y
quinto afio de la Unidad Educativa “Olga Bayone de Rodriguez” el noventa y dos por
ciento (92%) de la poblacion afirmo el interés en charlas o talleres para trasmitir
informacion sobre la carrera de mercadeo.

También se utilizardn medios secundarios, los cuales Dominguez (2012: 14)
sefiala “Estos requieren del uso de técnicas (tecnologias) de parte del emisor de
contenidos, para la emision del mensaje. El o los receptores del mensaje no necesitan
de ningun tipo de técnica (tecnologia) para recibir el mensaje.” Por lo que en esta
clasificacion destaca los folletos que se planea entregar a los jovenes durante o

después de la charla, para que se lleven a casa informacién puntual de lo escuchado.
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Otros de los medios de comunicacion masiva utilizados para la investigacion
son los medios terciarios 0 medios electréonicos, Dominguez (2012: 15) sefiala
“Requieren del uso de técnicas (tecnologias) tanto del emisor de contenidos como del
receptor de los mismos, es decir, para poder recibir el mensaje enviado necesitamos
de un aparato para descifrar el mensaje.” En este caso se utilizaran los medios como
television con la creacion de comerciales informativos, al igual que la radio se creara
un espacio para la difusion sobre la carrera de mercadeo, por otro lado, el internet y
los teléfonos celulares cuentan como apoyo para la busqueda de las cuentas en redes
sociales a implementar.

Por ultimo, se utilizardn los medios cuaternarios o medios digitales que
Dominguez (2012: 16) define como “Permiten que los individuos se comuniquen de
manera bilateral y masiva al mismo tiempo, acortan distancias entre individuos y
utilizan lo ultimo de la tecnologia para facilitar la comunicacion con una alta calidad
de emision y recepcion de los mensajes” Es “por ello que en esta clasificacion se
presenta las redes sociales Facebook, Instagram y YouTube, donde se difundiran
infografias y videos informativos inspirados en storytelling. Siendo estas redes
sociales las més utilizadas en el territorio venezolano y por el segmento de la
poblacion a estudiar (jovenes de cuarto y quinto afio, que en promedio deben contar
con edades comprendidas de 15 a 17 afios).

Dentro de las estadisticas Instagram lidera el posicionamiento como red social
favorita y atrayente para los jovenes, Facebook en segunda posicion es la red social
familiar por afios, por ultimo, YouTube en tercera posicién de la lista presentada por
Metricool 2019 debido al furor que existe con los influencers o Youtubers, debido a
esto la comunidad de esta red social se torné a un rango de edades que coinciden con

la investigacion.
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CAPITULO V
PROPUESTA
5.1 Descripcion de la Propuesta

En base a la problematica encontrada del poco conocimiento de la carrera de
mercadeo en los jovenes de San Diego en Carabobo se plantea disefiar una campafa
propagandistica basada en el lovemark para aumentar la proyeccion de la carrera, esto
se llevara a cabo a través de los diferentes medios de comunicacion, principalmente
charlas y talleres para mantener un contacto directo con los jovenes partiendo de la
experiencia que se pueda causar con este método de informacion, asi como también
se implementaran diferentes estrategias mediante las redes sociales ya que es el
medio mas utilizado por los jovenes en la actualidad, apoyado de otros medios de
comunicacion como lo son folletos, y comunicacion masiva como lo es la radio y
television.

Con la finalidad de asegurar que la informacion llegue a los jévenes de una
manera sencilla y atrayente para ellos; planteando ensefiar y concientizar sobre el
marketing a través de distintas estrategias que dejen impacto entre el publico objetivo.
Para el desarrollo de la propuesta se establecieron objetivos especificos, beneficios y
se estudio la factibilidad técnica, operativa y econOmica, presentes para el
cumplimiento y perfecta aplicacion de la campafia. En el mismo sentido se establece
y especifica todo el material a utiliza para la aplicacion.
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5.2 Objetivos de la propuesta

5.2.1 Objetivo General

Proyectar la carrera de mercadeo en jovenes de San Diego en Carabobo
5.2.2 Objetivos Especificos

§ Concientizar sobre la carrera de mercadeo y todos sus &mbitos a los jovenes
en San Diego en Carabobo.

§ Informar acerca de la carrera de mercadeo a los jovenes en San Diego en
Carabobo.

§ Motivar a estudiar la carrera de mercadeo en los jovenes de San Diego.

5.3 Beneficios de la Propuesta
La propuesta de disefio de una campafia propagandistica basada en el lovemark

para la proyeccion de la carrera de mercadeo en jovenes en San Diego en Carabobo
tendra los siguientes beneficios:

§ Mantener jovenes con informacion certera.

§ Aclarar ideas erroneas que la poblacion tiene acerca de la carrera.

§ Concientizar acerca de la importancia de la carrera de mercadeo.

§ Mayor cantidad de estudiantes para la carrera y por lo tanto mayor ganancia

para universidades que ofrezcan la carrera.

5.4 Colores de la Propuesta
Cuadro 13: Colores elegidos para la propuesta

Significado para la

Color ~ Muestra Cddigo RGD
Campana
Amarillo  Color que emana 255
Mostaza = abundancia, variedad, #ffab2d 170
originalidad. 45

Trasmite infinidad,
compasion. Proteccion y
frescura.

Azul

#00a0ab 160
Turquesa

168
Verde

Azulado Simboliza serenidad, - #08blab 175

confianza, calma, paciencia.
P 171
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Es asociado a la practicidad, 255
entrega, entusiasmo, #ffdedb 75

calidez. 75
Fuente: Psicologia del color (2013)

5.5 Durabilidad de la propuesta

La propuesta esta delimitada para una duracion de tres meses antes de terminar
el ciclo o afio escolar, en el caso de Venezuela el periodo, o afio escolar esta
constituido por un promedio de cuarenta (40) a cuarenta y seis (46) semanas de
actividad escolar, esta informacion puede ser verificada por el portal del ministerio
del poder popular para la educacion, en este sentido, se recomiendan ejecutar la
camparfia a pocos meses de la culminacion del periodo académico, resultando elegidos
los meses de Abril, Mayo y Junio ideales para hacer contacto con los jovenes y

ejecutar la campafa propagandistica.

5.6 Medios de Transmision de la Propuesta
5.6.1 Medios Primarios

Para emplear los medios primarios es necesario aportar un manual de
informacidn para la persona encargada de proyectar los conocimientos, asegurando
gue el mensaje sea claro e igual para todos los grupos oyente de la chara, de igual
forma se hace uso de diapositivas como material de apoyo para el educador o la
persona encargada de ejecutar la charla informativa de modo que comparta con los
jévenes presentes conocimientos sobre la carrera de mercadeo.

Con esta estrategia se pretende dejar un mensaje sobre conceptos basicos de la
carrera, funciones que realiza, campo laboral y ejemplos de como se puede ver
afectada una empresa u organizacion con una mala gestion de marketing y falta de
toma de decisiones. Toda esta informacion se encuentra a través de diapositivas, que
se puede transmitir por medio de un proyector, siendo un material de apoyo para el

docente y una herramienta visual para los jovenes.
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Conjunto de actividades de negocio en el cual se estudia el
comportamiento de los mercados y se identifican las necesidades y
deseos del cliente o consumidor para luego satisfacerlas de la
mejor manera.

e I

4 P's del Disefio de plan
Extemo Marketing ml
Precio Coordinacion de
wogibles o Segmonter aciividades con oiras
intangibles dreas de la empresa
Estudiarla |
- competencia
ﬂﬂpﬂ::f'd T Desarrollar marketing
opeEve Analizar las Producto intsmo
| estrategias
Fi lacio ted I
omulacién inentes X
de objetivos pertinen Promocién ‘ Ejecucién y control ‘
¥ estrategias

A A
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Los Mercadologos pueden hacer de todo

Desde publicidad hasta ventas, pueden optar por
diferentes empleos ya que es un Area multidisciplinaria

Pueden vivir en el mundo del nunca jamas

Tienenlla ventaja de sequir pensando y creando ideas
COmO NiNos

Es un area de amplio y constante desarrollo
No pueden dejar de estar actualizadoes, leer libros,

vigitar blogs o ver videos en el 4rea, cada dia hay algo
nuevo que aprender

46 ‘




Son humanos, no robots

Alos mercadologos les interesa mas la parte humana que la ‘mecanica’, el
trabajo y las estrateqias son diferentes por cada dia y cliente

Son la pareja perfecta
Porque nunca dejan de salisfacer a dliente y enamorar al consumidor




a Comerciales de television

. Los productos que compramos

% Precio y calidad de los productos

ﬁ Tiendas donde compramos

v A 48 ‘ v
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El area de marketing es vital
tanto para el éxito de una

empresa como para su
existencia

La funcion del Departamento de Marketing de una empresa
es analizar la gestion comercial con el objetivo de captar,
retenery fidelizar a los clientes a través de la satisfaccion de
sus necesidades




Empleos del Marketing

Venta personal -— —  Gerencia de producto/marca

Publicidad

.Ddnde se encuentran los trabajos
del Marketing?

2 ¥ Agencias publicitarias

A + Sistemasde

¥ Comerciantes franquicias
dam'llisl-as 0’4/// 8.3 7 Empresssde deporbes

de participaciony
espectadores

¥ Transportistas

¥ Organizacionesno
lucrativas




Imégenes 1: Diapositivas

MANUAL -
Conociendo el




Fndice

Conograde Fog.
I nitrss uesdn . . 1
Medula 1 £5abes que &5 of mercaden? ..., 3
Blesilad S0 re e el meercadien? o, g
Moduio 3 e L T T — E)
Medvka JPoa qué estudhar mercadeo? .. 11
Mediba 5 ¢Ddnde sty presente o reprcacea” 1%
Modila & irrponances cel maeades ... 15
Medula T iDdnde puede biasajar un mercadologo™ 19
Fecomendacinnes R U s~ YR | L B 3

—_
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Intrweduccidn

El prasante manual sa cres con 18 finalidad de asegumr quae
el conocimenta como conoeplos, sjemplos y dindmices de
prEgUles ¥ MESpURSIES BRAR UNIBONGS DACH BSagWET que el
marEaje Bea claro y llegue B los Pveres moapiores n el
mmism senlido o & impartienda la misma perspecti-
va en cada ura de las chardas o talleres planificedes. La per-
sona encargada de comunicar debe estar preparada con oo
FOCIMBNIGE gonerales v bARoon 9o |3 CAMern 00 Maades
para BEl podel RANGeT CURlQUer nguetsd gue 58 pusda
presentar &n la audiencia, como tambidn debe poseer dotes
e oralofia, sequiided, carlisma, amablided y busna preten-
Cif, B Qua &E18 5ok representaciin de la campaia pro-
pagandistica en los [Gvenes.

En &l corenido de esie manual se encuentra informacidn
gue va & la par con las dispositivas empleadas para s pre-
BEnlasn AMe s dyverss eopectadones, dividido por Biete
médulcs, iusiracos por las dispositivas en conunto pam
mayar enbendimiento, cuenta con una explicacidn breve del
conlenics @ explicar y pequedin uia @ seguil dursnte el dis-
cursd de ln chark © 1l Informativ,
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Mddube 1
{SABES QUE ES EL MERCADEQ?

Propdsitn: Indagad sobre o conodmento de los estsdinn-
tes referanta a ba camers de Narcadotecred. & B vaz qus
B9 INHTRCICE oon olld ParS CAEIRT SU Aiencdn ¥ Be Gentan
imeresados en el lama

Pasos a sogur;

+ Presentacisn de s dnpoative 2

+ Inviecda o loa estidanies o
WAPIEEAT BUS COMENMENos an
melecicn 8 |8 pregunia de
dimpasitia 7,

Daapaniwa i7

+ Ura vaz escuchadas sus espussias, s& e muestim las
dispositivas 3 4 v 5 conseculivemante: s les pide gue
identil guen los bisnes que aparecen en cada une, con la
rEncdn de Bondea” an ailoa su jucio Babee 108 produc-
o8 meskiades an ks msmas.

J;—

—— —

+ Con bese &n las respusstas oblenidas se procede &
. adamr alguna targienrsaciin o impeecsidn anlos 1dmi
nos usados eao. ya gee genecabments lod producice
MoSVBICs 80N denlibcados por Una Malca ¥ i pol &
rombre del producio),

Crupeaibe P Wicooocds e
i e led fan s e b e
e e L ewrean Tona-C o
Popraiagin 1 prelware  del
nuare

i _d

Mddube 2
LQUE NO ES EL MERCADEO?
[ poailivis B0

Propdaitec informar 81 estudiente scedca da las coniusenes
M CHTUNGS JUE BE OXSHVEN CON MESEic @ la cames de
karcadea.

Pasos & seguir.

+ Mot la daposive §

+ Sa propicia en los estudiantes un diflogo &n comespon-
darcas & |8 pregunts de esa diapostiva.

+ Heguidaments, S8 S MUesn |as dnpositvas [ By 5, el
faciktadar ecpons schre |8 imprecsicn en & uso de bs -
R USRS ThTiNR:

1. Ventas: B markeling & comirmente esocsdo
S0l0 oon 18 vanla persongl v i abencidn al chere,

0
J._—

56 A V . < A
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2. Pomocsn y pubicidad de productes: En e cud

&€ relacicna soio el fres publcitaria con ef mer- s
caden, ya sean comerciales de teledsidn. Boun- UMGM 3
ches da radic. vallas publiciiarias. enve stics.

3. Gesiddn de Redes Sociales Utilizands el s

oo para refeniree voio & rraeting dgie © 1000 ¢QUEESEL MERCN:_'—'EOI?

lo miacionada al uso y gestain deo redes sccmles,

Lo artes manckanado o sugiarea que los iminos coan ormd-
necs . so hace relaencia o @ confusidn que e<iste an cuanio
@ lo@ dimince i [ MAnena en que &8 ulitza cads Uno pata

Proposite: Cioigar @ 1o esiudianmes inloimacion mas precss
¥ clamr dudas en relacidn & conceptos biscos acercs del

rodarima al marcades on gorecal, coardo la reslidad a8 que Mearcades,
ol Mercades 8 un conjunte de allos [UFLD CON OTCE ARpRCTcR
qua eardn spheadan con rrayer datnlla an ol medsie 1

Pausios i seguin

Exchibs* n dispesstva 10,

+ Promever en loa estudiomes une pameipoedn o der
respuesta & in preguia de esia diapostiva.

+ Postaioments. s prasestan las dapositvas 17 y 12,
con los cusles & fecilbador desplega o concepic de
esle DAFTHNG ¥ S8 &000ne @ INFCImScian qus S8 preser-

JA—
_d

3, Aralizar las estralegias perlinentes: Tocas aqueltas
que seaq necesarias aplicar, analzal o propaner

Concapio de Mencades: Conjuno

N de actividades de negocic an of » AnBESIS IMBFRG: 300 aqualkEs vafiatees que & 8on

controlanies por @ emeresa u organizaciin,
de bos mencados y Se dentilican per "

las recesidades ¢ deasecs del 1, Fecursos tangibiss & ntangibles: T4 sea dinero en
cliands o consumidor para luege electivo, capital, cives, pasivos, &nie otios
plerear producios que puedan mﬂttmﬂ 2. Copacidad op a; Recursos | . g
ERNBIRCArIEs Of 1B Fepal Manam y nia para produccen

B 5 VeZ amgnaries precio, promoverios y disnbuirios B e 3. Formulacién do cbijstivos y oo Busen odr
macadeos mata, A fin de lagear ios objetivos da la oganiza- HMMHMMW.MB?MNWM

e ra dar aslucidn a cualquier probiemaien que s pre-
aenie a6 la smpmas
Procesos del Masketng + larkoting Opemtive: Pioceso onentado a la accidn
+ Marketing estentdgico: Proceas sdermpds o andliia 1. Disefa da slan esraldgics: Seimplements una se-
= Aniiksis Extem: Son todas aquelas varisbles que 1l 38 BCCHNES CaM Un conjuRia.
no g pudden conteslis por B empteEn. 2. Coordinociin del nctradodes con otras breas de e
1. Sagmenar Seleccionaruna parte de la poblackin & enpress; Bl raaicades oste preatnle o divems
T I Ap——— Areas de la ampresa, por o 1860 Sa daba cocrdinad
fovidndes ro s o dapariamanios qus -

2. Estudssr |3 compelanci! VB 868 URE COmpetancia
directs, &n ot messada o solo pars analizar i lner
g, 3, Desarrollar marketing nteme: Es necesano para

qua ls empross mnga una idorided corpomtive y
fije un misma chetive,

se encuentren en la organizacidn.
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4. Ejecucitin y contiok Se debe verilicas, evaluar y &s-
tudiar y 1enar un ceainal sabie 1ades Be esralegas
plartaadas

= Lau4"F del markeing

1. Pracio: Comtos ronatiied y M Ironetation
2. Plazec Acceso corvmnmnis Bl mercado

3 Prodycio Una saiucidn mullalntto

4. Pramoacidn Comuncacdn | pubboded, fuerze de
wantes, enire airos.

Pirson: &8 g

Médule 4

(PORQUE ESTUDIAR MERCADEO?

Propasita: Incentvar al alumnado 8 esiudar i carmes G
meicaden meenlias e exdpresan alguras razones que los
merninn B reahrar dicha pocidn

+ Presentar|a diapositea 13

[T 0]

» Seguicarmente, se esponen e diapositees 14 y 15 &0 bes
CUBEN S8 MUIHING TATONES PAMG EMUtIr mercedes, b
culies se describen a Conk nuacion.

1 Lo misrcsdekgos pancken kaces de todee o msnea-
g0 &3 LNE CATETE CON LN BNk CAmpo de rebajo,
y@ que &5 un Area muldscpingra | Se puedan ob-
larer orrplecs desde peatidn de vanas dirscies, pu-
bilicatnd o inch o e amg arie una
valeded di Chersos EMpEs st an o b,

JL—

2 Punden wivir en o munda del nunca jamds: Eso
hace referencia a que los mercedologos deben de
frafmenaise innovendo, creando e irventando tal
cunl mufiea

2 Es un dmm de ampliz ¥ constante desamciio; Los
mascadologos deban mantenance actualizadas y en
constane aprerdizaje ya gue cada dia nacen nus-
Wi Mndencies v estalegias que van evalicionando
junta con la poblaciin

4. Son humanos, no roborts: Con esto 2 hace énlass
&n ko imponancia de ks parte hurans pare o recs-
deloge, a6 fundarmental mantener clientes felices y
salisfechos con el producio o servicio olrecido.

5 Son la parsja partecta: Par todo o antes menciona-
du, B0 ate que 300 la pareja parlects, ya que 8y e
foque siempe o5 mantener cientes satsfechos y
salisfacer as necesidades del consumidor.

_d
Midule 5

LDONDE ESTA PRESENTE EL
MERCADEO? Haposkiva #10)

Propdsite: Drar @ conocer @ 108 estudiantas donde esta
presanla &l imencded &n U nda mﬁdianaymularm
nowm TRCHilAT BU comrorendtn &n CLANG A chidh uno da los
CONCEpIng.

Pasos & seguir:

« Mosiad |a dispositea 15,

« Posterormente, se presemta la diaposithe 17, en la qus se
safialan los sigaieries aspacios de B vida coldians an ks
que asta presenta al mercadeo.

1. Comerciales de lebevisdn
2 Los producics qua COmPramos:
3. Precio v calbded de los productos

4 vy
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5. Viallas publcitanas
& Supermeicades IMPORTANCIA DEL MER?@EQ

Propdsite: Concienzar scena oe io esencsl que e &
metcades pafe e emplesss ¢ demosirar al estudeante
qise eale puAde ser 18 cleve del ditn o o facaso de la

» Lumgo de e=io sa cfea un dislego con los estudiares
para que eaponeen sus idees de lugares an s qus es-
ta prasenie o memades y de exta manens comphobar

&l enlencmienic del tema, i
e e
P PRS0 B Saguir

P r— + S preseros la dapostive 16,
[r——TTy

i, + Luego sa sresentan las dissositivas 19, 20y 21 &n 88 cus-

[ — 15 5B MUSSIEN BMpIBSEE quE Nan 500 icses debdo Bl
uso adecuada oo las heTamientas del marketing ¢ son las
sigumos

1. Apple: Marca que ha Sido posiconada por in calidad .
de sus producios ¥ que con elivs vende un estalus N
wocial, b lograda ob h i Ttk &
inchsso ser un lovermark,

—_ _d

——
2. Empresas polar Tiena una vanedsd de producics po- q’é“i 5,

siconades en el marcado dabdo 8l dxto de su public: e - <@>

dad y la calidad da ellos, llegando a reconocar los pro- =

ductos de la compstencia por &l nombn de ks produc- I -

oS 08 aTpresas polar edermds de una gran fideiza- Diaponitea F11 Pouns's pazers )

¥ et corinel park.

cHin pod parte de sus deenbes, )
3. Cailé ceniral park: Su dxilo 58 bas &n SUS promocones +  Seguice de este ae rupstean lae dispesitvas 32, 33 4 )

y Su inerscedn con los clienles, logrands asi public- ar I cusm e o mercas y prod s frncane

edlad e o P Beea i ba fidahraecidn da |
# e e ¥ ocian as los ron debido & erores de markelng. coma:

e T,

4. Peduso’s pizesinc Ofece productcs de gran atractivo 1. Hodak: Masca que perdié su gran posicionamiento en -
parn los chontes termands en cunbta sua bajpa procica el memrado debide & su negecitn por evolucionar ¥
ar COMmpancan al 1amang 48 producis olnecdo su Tala ca e da decsidn.
2. Colgate kilchen enirees: En o caso ce Colgale este
H——— —— producto tuvo Lna mala scepiacdn por o publco de-
r & ' ﬁ bidde & su gran posiconarmieno en producios de cu-
’ s cady bucal, el quarer egregar comida a su kinea de
g eroductes fue un gran cheque pam sus consumido-
" o & :
.. .I# ros y o producko fun rechazado.
—— —— 3. Golden Chicle: Este producto no fue manejado o= ks
[ L Dismgoyiie B30 F repeen sa ol

el manera, no s uihzadon las estraegias ade-
CURGAR M TG nA Buena recapinadad en al meca-
(=8 N

&) ICH

C ] LN .

Vo4 v 4 Y <«




= 4

o~
= eg
p | =B
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Digeaiba £33 Coganiichen  Diaposths K3 G Chile
[

» Firmlmente s les avpone & oo estudanies la depoitha 25
&n |8 cuml 5 eopress une conclusddn en cuanio a B impos-
tarcia del mercadec para las ampresas.

9
_—

Midule 7

¢DONDE PUEDE TRABAJAR UN
MERCADOLOGO? st i1
Propasitcc Informar & 138 esudartes sobre 05 empleos

que puade obbaner un Roencado en el dres de meicadec
R el 1D o8 AMpORERE. e IRhaaT,

Pasos B Saguir:

+ S ecpora |a diaposiines 26

Dmoatia 26

* A condinmEscn S8 plesents la daposites 20 en b cusl se
mamoran ios difereates emplecs dal marketing. Estoason:

1. Vaonta Pemonal: Son kss mas numoronon do lodos
lo8 gue olrece &l markeung, COMEIEnda ung Bere da
acimidaces, organizacionds v caigos Es un irabaie
dura pero ofeoe prandes SMBECCiones y moomoen:

—_

2. Admenstreciin da una lienda: Tienen mucha responss-
mlidad ¥ autondad, se relaciona con 1B acquisickin de
marcancia y vania mucha enire kas compafiias. En casi
todas las empresas los administradares supenvisan la
Verla pAnsonal. |a promacidn | el ciddio, |a adrenstne-
CHn P ll ¥ I3 pag d ded i

3 Compras y adquisiciones: En este puesta e persanal
selacciona y adquiere meicancia paca ba reventa o tam-
bidn pare Ltikzako on ol procese de produceiin o en |as
OpArACcIoNeS 0 B Mpresa.

4. Publicidad: Los tres bipos basicos de oportunidad son
Arunciantes, varios medios de comunicacidn y ager-

ciag pubbctanss. Feg prtudes @ | a8 Arlie-
ticos, cremtvas, adminstrotives, de nvestgacidn y de
veritas

5. Promocadn de ventas: Corsiste en cooedinar bas activi-
dedes da |8 vanta pesscnal y de ls publcided. Se e
quisre imaginacién y creatividad cominada con una
solida lomacién en los principios del markating.

B, Investigaciin de mercados: Son solucionadoces de pro-
blemas, Recoplsn v analizan enomes cantidaces de
informacidn . Deben ser personars capaces de realizar
un trabajo analibed de mucha precisidn

I E—

Genencia de producio | manac Se encargan de plansar
y difigic el programa de markefing pErD Getamminato
producta o grupa de productas

8. Distnbucion fisca: La ditnbucidn fisica supone Bs fun-
ciores de adminmstracion de Transports, almacans misn-
1oy coninol de imentarno.

4. Releciones publicas: El personal de esie departamanto
% responsable de hablar en publico acersa de la com- :
pafila: de sus producics, aciividades comunitanas, pro-
gramas sociales, arine olnes.

10 Protecciin del consumidor ¥y asunios relaconados:
Hay deparlamanios especalrados que atends las
quejas del publice, olros vigitan la acluacitn de ks em-
presas, olreciends ademds informacidn y saltencs &
los consumidares, enire airos.

11. Oiras éreas profesionales: Mo es posble sefalas 1o-

dis las canmeras que ofrece el markeling, pero al mancs

8@ han ressdiaco B mas imponantes

=

—A
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2. Adminstracidn de wna Genda: Tienen mucha responsa-
bilidad y ouloridod, 80 relacicra con la dgusickn de
mancancia y vana mucho entre las compafifes. En casi
idas ke empresns ol DOMInIGIDGONER BURRNVISAN D
verta personal, la peornoacidn . el ordditg, la adminstia-
it p |y b paguncad dal astabh .
Compras y adquisiciones: En este puesto el personal
SHSXICND ¥ adquinne Mercancin por I reventa o lam-
bidn para utilizars en &l process de produceidn o &n las
OOATACIONES D b BTQISERA,

4. Publicidad: Los tres lipos bésoos de oportunidad san
DRUNCIBNDES, VOMCS Midics de comunicockn y agen:
cins publicitanias. Requisren apttudes & inlereses anis-
ticos, creativos, adminisiraiivos, de investigacidn y de
verias

@

5 P & de vertns: C an conrdinar s activi-
dades de la venta personal y de la publiodad. Se re-
quisre imaginacidn y ieudnd comiinada con una
selida formacidn e ks principios dal matketing.

G, Irrensigacen de Som sal d o paoe
blemas Fecoplsn y analiran snormes cantidades de
infarmacién . Daben sar parscnas CAPACES de realaar
ur Irabaga analiico de muchs precisidn

—L

_—

7. Garencia de producio § marca: Se encangan da planesar

y degit &l pragearmna ce rarketing pam d ;|
producto o grupo da producios

8. Desinbucidn fiscac La cistribucidn sica supera las fun-

ciches de adminstacin de mnsporte, almacana mien:
Ty Control de invaniano,

9. Relaciones publicas: Bl personal de este depatamenio
85 responsatie de habiar en publco Rcarca de Ia com:
pafiia ce sus produdios, actividades comunitarias, pro-
GERMMAR SOcanlan, Arine Olrs.

10 Proleccsdn dal consumider ¥ asunlos relaconados:
Hoy degartamenics especialgedos que elende lns
guejas del publico, olros vigian |a actuaodn de las em-
peesas, ob da adamis inl S0 Y ASIEIANGE B
s consumedones, anine ofnos.

11. € &n g il I: S¢ pusde desa-
ricllar en &l drea empoesanial, en la comescializaciin de
Eebnas y SANCEE Y B Meddl miand Al

12, Ohras. dreas peofesionabes: Mo &3 posible sefslas 1o-

g 05 cRirenes que cfiecs ol marketing. pern ol mencs
8 han fiesdo las mas imp

A—

— —

W

J

ST
[
(—
—
a—

+ Luego de esin 86 poasenta [ daposiive 28 80 8 cusl
53 SealEn £8 UCAIEs BN 103 QU 58 DUeCaN COnBegUIr
emplecs en & ioa de mercades, coma ko son les e
preasa rrandfaciuraren ko eomarciomes Seiollmna.
comencio al mayones, rmadkeling da sendcio, medics de
CcoMuRCEcEn MBsiva. BHencias publiciaras, smemas
da frenqucias, smpresas de depories de particixecidn
¥ wopecindeees, : ¥ organicec) 7
lucrativas

_d

Recamendaciones

»  Feapeior e sentdo de lpa chistvos

+  Evlar manpuian @ inhaornacion B COnenisnGE pro-
Fia

¢ Acam duda sobre s nlcrmacitn recopiadas en o
P g B SR

+  Hacer vsa del manual inlormativo anles de riciar la
charia

* Intaractisar con los geenes schie opiniones y e
CEpCOnes 50008 |3 CAMAE de mancaded antes ¥
cespuds de ks chala informativa

+  Mctivad & los jdvenes & Travis dal dialogo

“Imégenes 2: Manual para lacharla - Cor A

. -
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5.6..2 Medios Secundarios

El medio impreso de eleccion son los folletos que seran utilizados para
obsequiar a los jovenes estudiantes interesados en aprender sobre todo el contenido
que se presenta en la charla aportando informacion sobre el verdadero significado de
mercadeo su importancia y el campo de trabje\jo donde se puede desenvolver
laboralmente.

El drea de marketing es vital tanto como para el
éxita de una empresa coma Eara su existencia, va
gue la funcidn del Depatamento de Marketing de
una ermpresa es analizar i gestion cormeercial con el
objetive de captar, retener y fidelizar a los clientes a

travis de la satisfaccion de sus necesidades & -

o |ma§len 3: Representacion del fo'll'éto o

L A AEE A




5.6.3 Medios Terciarios

Para la representacion de estos medios se escogid anuncios televisivos y
mensajes radiales. Por lo que el contenido de ambos debe ser estudiado y especifico,
al ser medios masivos es dificil controlar exactamente que el mensaje llegue
Unicamente al publico objetivo.
5.6.3.1 Anuncios Televisivos

Estan representados por un storyboard especificando el objetivo del anuncio y

el mensaje a transmitir.

-~

111
Se realiza una breve introduccion al Se presentan las personas
comercial junto con una pregunta entrevistadas para el comercial al
referente al mercadeo mismo tiempo que se selecciona
una para responder la pregunta
anterior.
| —-— 111
La persona seleccionada da su Se presenta una segunda pregunta
opinién acerca de la pregunta acerca de la carrera
realizada.

v 4 63 4 | 4 <



Nuevamente la persona antes El comercial finaliza con una frase
seleccionada expone su opinion referente a la carrera de mercadeo.
con respecto a dicha pregunta

Imagenes 4: Storyboard

5.6.3.2 Mensajes Radiales

Cuadro 14: Mensaje radial 1
Duracion Mensaje

- ¢Te gustaria estudiar una carrera donde puedas
organizar, planificar, analizar, disefiar, crear, desarrollar
marcas y tomar decisiones sobre una organizacion o un
producto?

- Sigue en Instagram @tuinfoenmkt y entérate lo
que el mercadeo hace por ti

15s

Cuadro 15: Mensaje radial 2
Duracién Mensaje

- Actualmente el mercadeo ha evolucionado y se
encuentra en un rango psicoldgico

- ¢Sabias que, si compras un producto a pesar de
sus altos precios y no lo cambiaria por ningln
otro, estas envuelto en marketing? Sigue
@tuinfoenmkt y entérate mas!

15s
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Cuadro 16: Mensaje radial 3

Duracion Mensaje
- El campo de trabajo de un experto en marketing
10s es tan amplio como quiera. Preparate y
evoluciona.

Cuadro 17: Mensaje radial 4
Duracion Mensaje

- ¢Qué es para ti el mercadeo?...
- ¢Solo ventas?...
20s - Pues el mercadeo gestiona, analiza y participa de
cada proceso significativo dentro de las
empresas. Amplia tus conocimientos.
- Evoluciona y siguenos @tuinfoenmkt

5.6.4 Medios Cuartearios
En la basqueda del desarrollo de los medios digitales se plantea la alternativa de

crear un manual de uso de redes, para que todo el contenido publicado tenga
concordancia entre si y asi mismo la campafia tome una identidad solida en las redes
sociales, mostrdndose como una organizacion de confianza y le de seguridad a los
usuarios sobre el contenido e informacion tratada en las cuentas propia de la campafia
propagandistica.
5.6.3.1 Estrategias y Acciones

§ Analisis de los medios digitales: Es necesario hacer una investigacion y

andlisis de los medios y canales digitales que conecten con la identidad y publico

objetivo de la organizacion para proyectar el contenido'y tenga resultados

positivos.
Cuadro 18: Analisis de redes sociales
Redes Sociales: Si No Observaciones
Facebook X Permite crear una comunidad controlada
Facebook Messenger X Necesaria para mantener contacto con
seguidores

< A A
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Twitter Ha perdido popularidad y no se toma
X como necesaria para el cumplimiento de
los objetivos

Instagram X La mas influyente en la actualidad

YouTube X Ha tomado posicion en el publico joven

Snapchat x  No concuerda con el sentido de la
campafa

WhatsApp No se quiere ligar la campafia a un

ndmero en especia es por eso que se
X prefiere otros medios de comunicacion
directa como lo ofrece Facebook

Messenger y los DM de Instagram
Fuente: Pefia, Santaella (2019)

Establecer los medios digitales mas idoneos para la segmentacion del proyecto,
los cuales serian Facebook porque es ideal para ampliar informacion, compartir
informacion veraz al instante y mantener comunicacion a través de fans page,
Facebook Messenger que complementan las conversaciones regulares de Facebook,
permitiendo que los usuarios realicen llamadas o videollamadas tanto en
interacciones individuales como en conversaciones de grupo, volviendo mas
personalizado ‘la comunicacion. Instagram debido a que, es una red social para
compartir fotografias y videos de corta duracion, incluso stories de 10s, de esta forma
poder apertura cuentas en dichas redes sociales con nombre de usuarios igual al del
proyecto que vaya trabajando en funcién de posicionamiento dentro del publico
objetivo. Por otro lado, YouTube es una plataforma que permite subir videos de mas
de un minuto a comparacién de Instagram, por lo que se puede compartir informacion

visual mas extensa.

§ Apertura del correo electronico de la campafia propagandistica: el cual se

propone tuinfoenmkt@gmail.com

§ crear cuentas en las redes sociales analizadas, las cuales serian Facebook,
Instagram y YouTube.

§ Definir Foto o imagen de perfil acorde a la campafia.
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’ Imagen5: foto-d
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§ Manual de estilo.
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Indice
+« Normas del Community Manager
+ Redaccion
+ Protocolo de atencion
+ Plan de contingencia
« Funciones

+ Horaric de publicacion

+ Cronograma semanal de
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contenido
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Facebook: Se publicara dos veces por dia a
axcepcion de los fin de semanas 8:00,
17:00.

Instagram: se debe publicar tres veces al dia
a las 9:30, 14:00, 22:00. Exceptuando los
migrcoles que solo se publica via instas-
tories.y fin de semana se publica una so-
la vez al dia 14:00.

YouTube: sole se publicard una vez cada
dos semanas, sabados a las 7:00.

_—

—_

Crear relacién e interaccion con
los usuarios

A madida que el contenido de valor se
publique se busca conectar con los usuarios, es-
cuchando y tomando en cuenta sus sugerencias
de mejoras, se busca formar un vinculo de con-

fianza y motivacion para los usuarios.

Informe mensual de
gestién de redes

Al finalizar el mes de lanzamisnto en
redes sociales es conveniente medir, alcance,
impresiones y seguidores de la plataformas utili-
zadas, asi mismo, genarar un informe y mante-
ner registro de los datos obtenido para futuras

Comparacienss

—_

_d

Nowmas det Community
Manager

+  Estar comprometido con el proyecto,

+  Mantener un tono calmado y respetuoso
en todo momento.

+ Su personalidad no debe sobre pasar e
interponerse con sus funciones dentro
de la organizacion.

Redaccid

Se debe escribir en esparfiol con una
correcta ortografia, en primera persona, en astilo
de "Hombre Corriente” de forma que los usua-
rios se puedan identificar con sus logros vy pro-
yacciones, en cada post se debo incitar a la in-
teraccidn por parte de los usuarios, también es

importante redaclar conlenido en lono alegre y

mativado.
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9 E dc ., Contra Troll o Hater: .

O aquellos que busquen dafiar la
En funcion a ser eficientes es preciso de- reputacion de la campaiia dependera de
finir protocolo como preguntas frecuentes, signifi- que tan severo sea la problematica:

cados puntuales, stender comentarios de mejoras
Leva, es importante dirigirse directamen-

te a la parsona que esta causando incon-

-

o reclamos, contar con informacion de univarsida-
des que presten el servicio de la carrera de merca-

d

venientes y tratar de ayudar solventando

su queja o molestia hacia |la organiza-

Plan de centingencia cibn

Fallas de intemet o luz:

Medio, tomar atencién y dar solucién co-
Se debe tener programacion me- mentario negativo.
sual de contenido para fechas especiales

como concursos programados, dias feriados Grabe, se debe hacer un estudio interno

*

(Navidad, Afio nuavo, dia dal trabajador, dia de la organizacion corregir las fallas, de
de la independencia de Venezuela, dia del igual manera crear contenido & través de
mercaddlogo, Dia de la raza), aniversario insta stories que involucren preguntas
del proyecto. La programacion de contenido para conocer fallas y elaborar soluciones
diario se debe programar semanal cada jue- para dar respuesta.

Ves.

: ) Imagen 6: Vista al manual de estilo

§ Tener presente objetivos de la campafia: concientizar, informar y motivas

sobre la carrera de mercadeo. .

§ Publicar contenido segin sea cronograma de contenido (Vista manual de

estilo). )
Para Facebook:
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interesa mas la parte humana que la “mecénica”

Son la pareja perfecta porque nunca dejan de
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Iméagenes 7: Arte para publicacion en la rede social Facebook
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Para Instagram:

MARKETING

No es vender mucho...
Esen amorar

HWELOVEMARKETING

MARKETING

No es colocar precios...
Es darle valor a las cosas

HWELOVEMARKETING

MARKETING

No es publicidad...
es creatividad .

MARKETING

No es promocionar...
Es emocionar

v

HWELOVEMARKETING

MARKETING

No es investigar mercados...
es entender a la gente.

MARKETING

No es disefiar productos...
es materializar ideas.




§ Establecer objetivos propios de redes

Cuadro 19: Objetivos propios de redes sociales

Tiempo Facebook Instagram YouTube
- Lograr unir mas Conseguir - Alcanzar 100
de 20 cuentas en 200 reproduccion
1 semana .
la fan page. seguidores es
reales
3 semanas - Interaccionenla - Lograrmasde - Conseguir
pagina con mas 60 likes en suscriptores al
del 70% de los publicaciones canal
seguidores.
5 semanas - Anuncios pagos - Impulsar la - Impulsar el
para proyectar la cuenta a través canal a través
cuentay la de Hashtag de Instagram y
informacion que Facebook
contiene.

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

§ Medir y analizar Resultados: a través de las cuentas de redes sociales se

generan reportes semanales de interacciones, seguidores, alcance e
impresiones, por lo cual se debe visualizar esa informaciéon y mensualmente
se prepara un reporte de movimientos en redes, obteniendo resultados
positivos para progresa o darse cuenta de que se debe tomar medidas de
cambio y mejorar. Este reporte también se puede tomar por distintas
aplicaciones y herramientas propias de la web, dichas herramientas cuentan
con servicio gratis y pago, sin embargo, se recomienda utilizar lo ofrecido por
las redes sociales ya que los resultados seran con mas exactitud.

§ Proponer nuevos objetivos, al pasar el primer mes de gestion y con los
resultados analiticos, ‘se procede a establecer. nuevos objetivos segun 'sea
necesario: Asi mismo se pueden establecer nuevas metodologias Yy

procedimientos dentro del manual, que permita mejorar y crecer las cuentas

en redes sociales, concediendo que el proyecto tome posicionamiento dentro

del segmento al que se quiere impactar.
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5.7 Plan de Accion
Cuadro 20: Plan de Accion

Medio

Voz
Humana/
Narrativa

Informacion
impresa

Anuncio

televisivo

Mensaje

Radial

Publicaciones
en RRSS

Estrategia

Contacto con los
jovenes,
(Marketing
Experiencial).
Entrega de
conocimiento a
interesados para
motivar la
decision de
estudiar la
carrera de
mercadeo.
Muestra de
emprendimiento,
superacion y
motivacion a la
audiencia
Transmitir el
mensaje y llegar
a la audiencia

por el medio
auditivo de
forma sutil

Concientizar e
informar  sobre
los aspectos del
mercadeo
relevantes
los jovenes.

para

4

Accion

Charla
informativa

Folletos

Entrevista
grabada
en video

Mensajes
cortos
que intriguen
y  generen
visitas a las
cuentas de
redes
sociales
-Facebook:
infografia
s, videos
informati
VOS
-Instagram:
publicacio
nes en
instastorie
sy feel

A
|4

Responsable /
Recurso

Educador /
Proyector

Educador,
personal
encargado de
imprimir ~ /
impresora,
tinta

Entrevistador,
Editor /
Computadora,
programa de
edicion
Locutor /
microfono,
cabina radial

Gestor de
RRSS,
Disefador
grafico
/Teléfono
inteligente,
plan de datos
moéviles, wifi,
programas de
disefio,

Tiempo
de
ejecuci
on

40min

10min

1min

20s

Face
book
2
diarios

Insta
gram
3
diarios

4 vy

Mes
de
ejecu
cion

Abril

Abril

Junio

Junio

Abril
Mayo
Junio
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computa dora Y
-YouTube: ou
Videos Tube
inspirados 1 sema
en el nal
Storietrell
ing

Fuente: Pefia, Santaella (2019)

5.8 Factibilidad

Se relaciona con factible todo aquello que se puede lograr en general se
involucra, propuestas, “proyectos e inversiones que se pueda analizar y asegurar su
éxito factible, para esto se establecen ciertos estudios para asegurar el logro de la
propuesta, como el estudio técnico donde se establece todo material necesario para la
produccion, reproduccion o réplica del objetivo; el estudio operativo es donde se
determina el recurso humano, administrativo para la realizacion de la propuesta y por

Gltimo; el estudio econdmico donde se especifica y describe montos de inversion.

5.8.1 Factibilidad Técnica
En sentido técnico la propuesta es factible, porque para materializar la campafia

propagandistica se necesita:
§ Un proyector para presentar el material visual ante los jovenes.
§ Equipos para impresion de material de apoyo.
8 Una cuenta en redes Sociales Instagram y Facebook para difundir
informacion.
§ Computadora o teléfono inteligente que mantenga conexion a internet para
mantener actualizados a los jévenes

5.8.2 Factibilidad Operativa
En el ambito operativo es necesario que la persona encargada de difundir la

informacion esté preparada y tenga un amplio conocimiento sobre el tema, con pasién
y un gran respeto hacia la carrera para asi hacerle llegar la informacién a los jovenes
de una manera atractiva y engancharlos con el.tema. La persona encargada de

difundir esta informacion puede ser parte de la institucion o ajena a ella
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5.8.3 Factibilidad Economica
A este nivel se sinceran los gastos que genera esta propuesta para las

instituciones u organizaciones que deseen llevar a cabo la campafia propagandistica
donde se especifica los costos mensuales que se generaran. Para cubrir estos gastos
también se puede recurrir a realizar alianzas estratégicas entre organizaciones que se
interese en implementar esta campana, lo cual no resultara un problema para sustentar

dicha propuesta.

Cuadro 13: Factibilidad econémica

Concepto Monto mensual

Mantenimiento proyector 15%
Mantenimiento Impresora 10$
Anuncio de radial 150%
Anuncio Televisivo 260%
Publicidad por Redes Sociales (Instagram) 15%
Persona encargada de difundir la informacion. 16%$

Total, aproximado 466%

Fuente: Pefia, Santaella (2019)



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Para el desarrollo y ejecucion creativo de la investigacion fue necesario
plantearse objetivos que estuvieran en concordancia con la problematica expuesta de
la desinformacion sobre la carrera de mercadeo y todos los erréneos conceptos que
tienen sobre el marketing, es asi como se plantea ejecutar una campafa
propagandistica para las jovenes proximos a comenzar sus estudios universitarios, de
igual forma orientarlos, motivarlos e informarlos sobre el contenido de la carrera de
mercadeo.

Con este principio se decide evaluar el conocimiento existente dentro de los
jovenes de cuarto y quinto afio de la Unidad Educativa “Olga Bayones de Rodriguez”
a través de una encuesta basada en diez (10) preguntas cerradas; los resultados
obtenidos fueron de vital ayuda para determinar si existia receptividad con respecto a
la carrera de mercadeo, sobre todo dejo en evidencia que existen conceptos errados,
desconocimiento sobre el campo de trabajo de un licenciado en mercadeo, tomando
en cuenta que gran cantidad de los jovenes participantes respondieron
afirmativamente con respecto al saber sobre el marketing y tenian como opcidn
escogerla esa carrera universitaria. Asi mismo, se procedio a determinar los medios
en los cuales se deberia implementar la campafia, con consideracion en lo mas
atrayente para el publico objetivo, siendo el mas relevante las charlas informativas y
la publicacion mediante redes sociales.

Se procede a la materializacion de las ideas y objetivos para la campafia
propagandistica basada en el lovemark para la proyeccion de la carrera de mercadeo
en los jovenes de San Diego, para su desarrollo creativo fue necesario determinar una
serie de objetivos y estructura de la campafia como especificar la duracion de tres (3)
meses, material a utilizar, informaciéon para el educador a presentar la charlas,
mensajes radiales para el locutor, plantilla para la produccion de videos informativos

y diferentes publicaciones preparadas para Facebook e Instagram.
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La investigacion refleja una campafia propagandistica desarrollada en diferentes
medios, logrando ser una campafia completa para concientizar e informar sobre el
estudio de mercadeo, su funcién dentro de la economia y todas las gestiones en las
que puede participar. Logrando a través de diferentes estrategias envolver al publico
objetivo motivandolos a emprender su carrera universitaria basandose en las

experiencias previas permitiendo crear una lovemark.

Recomendaciones

Las recomendaciones presentadas a continuacion son expresadas por las autoras de la
investigacion, para el garantizar el cumplimiento de los objetivos de la campafia

propagandistica:

Respetar el sentido de los objetivos.
Evitar manipular la informacion a conveniencia propias.
Aclarar dudas sobre la informacion recopilada en el manual de ser necesario.

Hacer uso del manual informativo antes de iniciar la charla.

w w W W W

Interactuar con los jovenes sobre opiniones y precepciones sobre la carrera de

mercadeo antes y después de la charla informativa.

§ Curar contenido para redes sociales, facilitando informacion valida a los jovenes
seguidores.

§ Respetar horarios de publicacion en redes sociales.

§ Gestionar las redes con responsabilidad y respeto.
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