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Resumen

Esta investigacion se inicio viendo la necesidad de aplicar el marketing a nivel personal
y profesional para la interaccion eficiente de los profesionales egresados de las carreras
universitarias del area empresarial con el mercado laboral. Entendiéndose que
trabajando la imagen personal y profesional se podra lograr una mejor insercién laboral.
De ahi, el objetivo general que oriento esta investigacion fue la de “Describir ¢l
marketing personal de los estudiantes del area de Ciencias Empresariales, de la
Universidad Tecnoldgica Intercontinental, afio 2024”. Para responder a este objetivo se
realizo la revision tedrica pertinente y, se recurrié al enfoque metodolégico cuantitativo,
nivel descriptivo y disefio no experimental. Se aplicé como técnica una encuesta y
como instrumento un cuestionario a los estudiantes del area de Ciencias Empresariales
de la Universidad. Como principales resultados obtenidos es que se llego a verificarse la
existencia de proyectos de vida de los estudiantes, desarrollan de alguna forma la
imagen marca personal y que el sistema de comunicacion interpersonal la realizan de
manera satisfactoria. Ademas, como principal recomendacion resultante de la
investigacion, es la de proseguir para ampliar y fortalecer el eje tematico referido al
marketing personal analizado en los estudiantes.

Palabras clave: Marketing personal, Proyecto de vida, Imagen personal, Comunicacion
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Summary

This research began seeing the need to apply marketing at a personal and professional
level for the efficient interaction of professionals graduated from university courses in
the business area with the labor market. Understanding that by working on the personal
and professional image it will be possible to achieve better job placement. Hence, the
general objective that guided this research was to "Describe the personal marketing of
students in the area of Business Sciences, at the Intercontinental Technological
University, year 2024." To respond to this objective, the relevant theoretical review was
carried out and the quantitative methodological approach, descriptive level and non-
experimental design was used. A survey was applied as a technique and a questionnaire
as an instrument to the students of the Business Sciences area of the University. The
main results obtained are that the existence of students' life projects was verified, they
somehow develop their personal brand image and that the interpersonal communication
system is carried out satisfactorily. Furthermore, the main recommendation resulting
from the research is to continue to expand and strengthen the thematic axis referring to

personal marketing analyzed in students.

Keywords: Personal marketing, Life project, Personal image, Communication
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Marketing personal de los estudiantes del area de Ciencias Empresariales de la

Universidad Tecnoldgica Intercontinental, afio 2024

Las actividades empresariales, especificamente en el sector privado, requieren
de acciones que permitan insertarse en el movimiento socio-econémico de una sociedad

y puedan permanecer en el mercado mediante autogestiones de intercambio.

El marketing comprende una serie de actividades que permiten a las
organizaciones llegar a rincones impensados, permeando el pensamiento del hombre en

cualquier estrato social.

En expresiones de Kotler y Armstrong (2012), el marketing es el “proceso
mediante el cual las compafiias crean valor para los clientes y establecen relaciones

solidas para obtener a cambio valor de ellos™.

El valor que se crea para los clientes depende en gran medida de la imagen que
proyectan las organizaciones. La imagen corporativa se tiene en la actualidad como uno
de los pilares fundamentales del éxito empresario, es la que “las compaiiias tienen a su
disposicion para hacer comprender a los clientes quiénes son, a qué se dedican y en qué

se diferencian de la competencia” (Pintado & Sénchez, 2013).

A lo largo de la historia de la economia se entendia al marketing como una
actividad meramente empresarial, fundamental para realizar un intercambio entre las
empresas Yy el entorno al que pertenecen, pero en la actualidad se deberia ver a este acto
como un medio para que, tanto empresas como individuos, puedan generar un adecuado

relacionamiento con el publico objetivo mediante la imagen que transmite.

Dicho intercambio depende de una apropiada relacion con el mundo exterior y
de esa manera transmitir la imagen que se pretende. Segun el Centro Belga de
Relaciones Publicas, citado en Castillo (2010), sostiene que las relaciones publicas son
“la politica sistematica de un individuo 0 de una organizacién publica o privada y su
puesta en marcha para entretener y mejorar sus relaciones con sus diferentes publicos,
para hacer nacer una mejor comprension de su actividad y suscitar alrededor de ella un

espiritu de confianza y simpatia”.
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Generalmente, en los Departamentos de Relaciones Publicas de las
corporaciones se implementan técnicas de negociacion, marketing y publicidad para
complementar y reforzar su desempefio en el marco de un entorno social particular,
pero, al tratarse del &mbito personal, generalmente no se tiene en cuenta de que todo
aquello que se realice genera una imagen personal ante la sociedad, aungque no se
tengan intenciones publicitarias las acciones, a través del tiempo, genera una imagen

personal.

Respecto a la imagen personal, esta tiene una gran relevancia para el individuo
para construir su futuro y que a lo largo del tiempo se ha visto episodios ingratos y de
actuaciones irregulares, de personas, inclusive, profesionales, que lastimosamente las
han desacreditado y generado una elevada desconfianza ante la opinion publica,
inclusive, convirtiendo a las personas en potenciales riesgos sociales generando temor y

siendo rechazadas por la ciudadania.

Es asi que la imagen que proyectamos puede ser positiva o negativa, siendo la
union de diferentes fuerzas que se encuentran en nuestro interior y que deben estar bien

balanceadas para transmitir el mensaje que realmente se pretende.

Al respecto, se puede decir que el marketing es la encargada de transmitir la
imagen que se desea y es donde aparece el marketing personal. En términos
empresariales, se puede decir que es la intencion de vender una imagen al mundo

exterior en la intencidn de una mejor vida personal y laboral.

El Marketing Personal, se genera a partir de unos objetivos bien marcados de
proyecto de “vida personal y/o profesional, elegir las estrategias y herramientas mas
adecuadas para conseguir estos objetivos”, todo esto considerando la realidad de las
demas personas gque conviven con nNosotros y que en varias ocasiones en razén de
competencia en un entorno cambiante (Ferre Trenzano, 2003, citado en Parra &
Martinez, 2013).

Al hablar de Marketing Personal no estamos mencionando una simple
apariencia, sino una imagen que se consigue con actitud, demostrando pasion por lo que
hacemos. El tipo de persona apasionada por lo que hace tiene brillo, innova, crea'y

sorprende. “El Marketing Personal, basicamente es venderse asi mismo, mostrando la
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mejor cara, sin mentiras, conociéndose muy bien y resaltando lo mejor de si para ser
seleccionado” (Pintado & Sanchez H., 2013, citado en Parra & Martinez, 2013).

Asimismo, vender la propia imagen implica una serie de actividades
estratégicamente armonizadas para tener una mejor proyeccion de vida. Este tipo de
marketing observa a la persona desde su apariencia fisica, la personalidad, metas,
relaciones de convivencia a traves de una definicion objetiva de un plan de marketing

personal o, también conocido, como el proyecto de vida.

El proyecto de vida debe contemplar un andlisis situacional interna y externa al
individuo, o sea, la doble mirada respecto al mercado que se desea trabajar. El
marketing ayuda primeramente a comprender plenamente al cliente y al mercado meta,

este hecho facilitara el posicionamiento de la imagen personal.

El hecho de vender uno mismo su imagen no tiene grandes secretos, pero
depende en gran parte del posicionamiento logrado con la imagen (marca personal)
transmitida. Esta marca se logra conociendo muy bien el producto (yo) y presentando
con la mejor cara al publico. No se trata de trabajar un marketing engafioso, sino
resaltar nuestros puntos fuertes. No es bueno crear falsas expectativas, esto puede

generar un efecto multiplicador adverso hacia lo que deseamos en el proyecto de vida.

La proyeccion de vida personal es relevante para generar un equilibrio entre el
mercado, recursos Y resultados futuros, aunque muchas personas toman esta situacion a

la ligera poniendo en riesgo sus futuros y el de los demas.

Asimismo, la preparacién del producto (yo) genera una gran probabilidad de
venta, pero ese producto requiere un pago a cambio de lo que puede otorgar (precio).
La contrapartida o pago que se puede obtener depende de la calidad del producto, la

imagen que proyecta y el mercado al que se dirige.

Ante lo presentado en este apartado, existe una gran motivacion del investigador
respecto a satisfacer la curiosidad respecto a lo que piensan los estudiantes del area de
Ciencias Empresariales sobre sus vidas, sus planes, potencialidades y los resultados
futuros que desean obtener como personas, en sintesis, entender la filosofia de vida que

plantean para si mismos.
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Preguntas de investigacion
Pregunta General

La situacion presentada propicia el cuestionamiento principal de esta
investigacion; ¢ Como es el marketing personal de los estudiantes del area de Ciencias
Empresariales, de la Universidad Tecnoldgica Intercontinental, afio 2024?

Preguntas especificas

El dimensionamiento de la problematica permite desglosarla en las siguientes

preguntas:

a) ¢ Cudles son los componentes orientadores del proyecto personal
manifestado por los estudiantes del &rea de Ciencias Empresariales?

b) ¢De qué manera desarrollan la imagen personal y profesional los

estudiantes pertenecientes a las carreras de la Facultad de Ciencias Empresariales?

c) ¢ Cuales son los mecanismos de comunicacion utilizados en el entorno

socio-laboral por los estudiantes?
Obijetivos de investigacion
Objetivo General

El cuestionamiento principal origina el objetivo general de este estudio, que es
“Describir el marketing personal de los estudiantes del area de Ciencias Empresariales,
de la Universidad Tecnoldgica Intercontinental, afio 2024”.

Obijetivos Especificos

Los siguientes objetivos se desprenden de las preguntas de investigacion y

guedan como sigue:

a) Detectar los componentes orientadores del proyecto personal
manifestado por los estudiantes del area de Ciencias Empresariales.
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b) Describir la manera en que desarrollan la imagen personal y profesional

los estudiantes pertenecientes a las carreras de la Facultad de Ciencias Empresariales.

C) Caracterizar los mecanismos de comunicacion utilizados en el entorno

socio-laboral por los estudiantes.
Justificacion y Viabilidad de la investigacion

En esta investigacion se busca describir la forma en que se trabaja las diferentes
politicas de marketing que utilizan los estudiantes en el proceso de la generacién de una
imagen confiable ante los diferentes publicos. Esto, teniendo en cuenta que actualmente
existen personas que cada vez menos se encuentran a la altura de las exigencias del
mercado y quienes dejan en claro que necesitan de una estrategia de insercion social y

laboral.

Las personas se encuentran necesitadas en recuperar la confianza de la
ciudadania, para ello, debe aprovechar los diferentes medios estratégicos que hacen a la
convivencia social. La investigacion posibilitara sugerencias al respecto, posterior al
proceso de analisis de los datos colectados y las informaciones producidas a partir de

ellos.

El investigador espera que el presente trabajo sea de utilidad a la Institucion
donde se realiza el estudio a fin de generar estrategias de formacion que posibiliten la

insercion decorosa de los egresados de la carrera en el mundo que les espera vivir.

Ademas, de alguna manera, esta investigacion podré ir despertando una
curiosidad en los estudiantes respecto a esta problemética individual y a partir de ello

tomar conciencia respecto a la misién que tienen como ciudadanos.

La realizacion de esta investigacion demanda una serie de recursos a fin de
satisfacer los diferentes pasos requeridos en el proceso de estudio de esta tematica.

Estos recursos son los econdmicos, talentos humanos, tecnologicos y materiales.

Los recursos econdmicos se encuentran disponibles suficientemente por parte

del investigador para cubrir lo presupuestado en este material.
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Los talentos humanos competentes requeridos son cubiertos por profesionales
de alto nivel académico disponibles para la orientacién adecuada dentro de esta

tematica y métodos de investigacion.

El investigador dispone de los bienes tecnoldgicos requeridos, como: internet,
computadora portatil y teléfono inteligente. Cada uno de estos componentes permite el
acceso seguro y responsable a las fuentes de consulta tedrica para sostener la

investigacion, y para el procesamiento de los datos obtenidos.

Los demas elementos materiales, como: libros, los articulos de libreria'y

mobiliarios son adecuadamente cubiertos para la realizacién de la investigacion.
Esquema del trabajo

El resultado de esta investigacion se presentara en tres apartados bien definidos
a fin de que facilite al lector el acceso sistematico a las informaciones contenidas en

este documento. Las partes son las siguientes:

La parte preliminar, donde se expondran el detalle de la investigacion, la

presentacion de los datos de la institucion y del investigador.

La parte central, que a su vez tendré cuatro secciones bien separadas, como: la

introduccion, la parte tedrica, el marco metodolégico y el marco analitico.

La parte final, en la que se tendra el detalle de los textos utilizados como fuente
de indagacién secundaria para este estudio, ademas, el anexo o material

complementario que se haya utilizado para completar el trabajo.
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Marco Teorico
Antecedentes de la Investigacion

En el orden de esta investigacion se tiene como un primer antecedente al trabajo
realizado por Parra, J. y Martinez, L. (2013), que consistié en la elaboracion de un
“Manual de Marketing Personal”, como proyecto de grado de la Universidad ICESI,
Facultad de Ciencias Econdmicas, Mercadeo Internacional y Publicidad-
Administracion de Empresas (Cali). Este trabajo se ha iniciado viendo la importancia
de desarrollar del marketing personal por parte de un profesional a fin de ser una
persona influyente. Como resultado de este trabajo se presenté un manual que contiene
herramientas que sirven como guia para desarrollar el Marketing Personal, desde la
redaccion de la vision personal, objetivos claros y llegando a una evaluacién

permanente de las acciones encaminadas.

Asimismo, se tiene el trabajo realizado por Dulanto, M., Jiménez, P. y Libio, M.
(2018), cuyo titulo de la obra fue “La Marca Personal como estrategia de empleabilidad
para profesionales que cursan estudios de posgrado en las principales escuelas de
negocios de la ciudad de Lima”. Esta obra fue presentada como trabajo de investigacion
para optar al grado académico de Magister Desarrollo Organizacional y Direccién de
Personas en la Universidad del Pacifico de Lima Perd. Esta investigacion se realizo con
el objetivo general de “elaborar un modelo para definir y desarrollar la marca personal
de los profesionales que cursan estudios de posgrado en las principales escuelas de
negocios de Lima y que este sea un instrumento para aumentar la empleabilidad”. La
caracteristica metodoldgica se enmarco dentro de un estudio de tipo cualitativo,
exploratorio y descriptivo tomando a 113 participantes para la recoleccion de los datos,
mediante encuestas, entrevistas y focus groups. Como resultado de esta investigacion se
ha detectado que los estudiantes de posgrado participantes de este estudio poseen una
valiosa experiencia profesional que les sirve como para poder realizar un proceso de
autoconocimiento. Ademas, se ha logrado descubrir la necesidad de que los cursos en
donde participan los estudiantes se puedan incorporar estrategias como para poder
trabajar la marca personal. Como cierre de la investigacion se ha presentado una
propuesta de Plan de Operaciones a fin de desarrollarlo en el transcurso de la carrera 'y

los diferentes programas dictados en la institucion.
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También se tiene la investigacion de Eduardo Felipe Valarezo Paredes (2015)
denominado “Desarrollo de Competencias de Marketing Personal como ventaja
competitiva para los futuros profesionales ecuatorianos”, presentada en la Universidad

Tecnoldgica Ecotec, para el nivel de Maestria en Gestion Empresarial.

Esta investigacion se ha iniciado viendo que los nuevos profesionales no
demuestran suficientemente su arte de comunicar y el manejo de sus habilidades
interpersonales para poder conseguir una adecuada insercion laboral. Se notan
importantes habilidades de sus formaciones bases de las carreras a que pertenecen, pero
no complementan con las competencias de vender su imagen e ir logrando la

penetracién en el mercado.

En este estudio se realizé una entrevista a los profesionales encargados de la
seleccion del talento humano, quienes son especialistas en direccion y seleccién de
personas de empresas representativas de la ciudad de Guayaquil. A estos profesionales
se les aplico una guia de preguntas referidas a los criterios de seleccion que aplican y

los aspectos relevantes que tienen en cuenta para la evaluacion a los candidatos.

Las principales conclusiones a las que se han llegado detectaron que las
universidades ecuatorianas deben fortalecer las competencias de sus graduados para
proyectar su imagen a través de su Marketing Personal. El fortalecimiento se podra
realizar incorporando en sus contenidos programaticos componentes que propicien el
desarrollo de sus capacidades y destrezas para generar ventajas competitivas en el
mercado. Las ventajas competitivas podran ayudar a los profesionales a alcanzar sus
metas, tanto personales como profesionales, a través del logro de objetivos podra

conseguir un estado de armonia con su entorno profesional.

Ademas, como resultado de la investigacion se ha obtenido algunos
componentes mas relevantes a tener en cuenta para contribuir al logro del éxito
profesional a través del desarrollo Marketing Personal. Entre ellos se tienen a “la
capacidad de autodiagnostico o autoevaluacion personal, un Plan de Desarrollo
Personal, la administracion del tiempo para el éxito personal, un Plan de carrera, la
capacidad de proyectar su vision de éxito personal”. Es asi que se concluyo de que “la

persona que desee convertirse en un profesional de éxito necesita estructurar y controlar
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el proceso del desarrollo de su carrera profesional a través de un plan de marketing

personal”.

Otra investigacion referida a este tema es la que realizaron Loli, Lirio, Vilchez y
Morales (2014) con el titulo de “Marketing personal y empleo de los graduados de la
Escuela Profesional de Administracion, UNASAM, 2014”.

El estudio se inicid entendiendo como problematica que la insercion laboral de
los egresados de Administracion se ve cada vez mas afectado por series de
incertidumbres que dificultan la obtencion de un simple empleo, que muchas veces ni

siquiera se corresponden al area de formacion de los mismos.

El objetivo de esta investigacion fue “analizar la influencia del marketing
personal en el empleo de los graduados de la Escuela Profesional de Administracion de
la Universidad Nacional Santiago Antlinez de Mayolo”, para responder al objetivo se
realizd una investigacion de caracter aplicativo, no experimental, transversal y
correlacional. Ademas, la técnica de recoleccion de datos fue una encuesta y el
instrumento un cuestionario administrado a una poblacion de 38 egresados que
correspondieron a la universidad y carrera delimitada para este estudio. La aplicacion
del instrumento tuvo en cuenta los aspectos éticos como “el consentimiento de los

encuestados y proteccion de su privacidad”.

Las conclusiones més relevantes de esta investigacion mencionan que el
Marketing Personal influye significativamente en el empleo de los graduados. Esta
situacion se denota en vista que estos profesionales no acuden o no realizaron “cursos
de formacidn sobre bisqueda de empleo o de orientacion profesional”, por lo que
“presentan una tendencia hacia valoraciones de insatisfaccion con el empleo en general
respecto a su primer trabajo”. Asimismo, los factores psicosociales se relacionan
directas y significativamente con el nivel de empleo de los graduados, en vista que
estos, en los dos ultimos afios de su carrera, solo se dedicaron a estudiar y no poseen
alguna experiencia ocasional o accidental en el mundo laboral para lo que se han
formado. Esto se argumenta mejor con el hallazgo de que la experiencia profesional,
también, se relaciona directa y significativamente con el nivel de empleo de los
graduados. Ademas, esta situacion se ve afectada por las bajas calificaciones de los

graduados, cuya situacion laboral es la de inactivos respecto al grado académico y
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puede prolongar el periodo de busqueda de una actividad laboral acorde al perfil de

formacion obtenido.

Asimismo, se presenta como otro antecedente la investigacion realizada por
Alonso, D. A. (2014), cuyo tema fue “Personal Branding: La importancia de la Marca
Personal”, para acceder al titulo de grado de Administracion y Direccion de Empresas
de la Universidad de Leon (Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales). En esta
investigacion se resalta la importancia de la creacion de una marca personal a fin de
obtener logros profesionales, a traves de la obtencion de elementos diferenciadores que
puedan marcar la diferencia entre los demas profesionales del mismo ramo.
Potenciando la marca personal se puede conseguir que se refleje quiénes somos y

responder a la pregunta ¢por qué Yo y no cualquier otro?

El objetivo principal de esta investigacion fue “conocer el branding y demostrar
la importancia de diferenciarnos a través de nuestra marca, debemos llegar a nuestros
clientes potenciales, que nos vean como Unicos, especiales y diferentes para dar
soluciones a sus necesidades o problemas, debemos ser referentes en nuestro nicho, ser
su mejor opcion”. Para responder a este objetivo se realiz6 una revision bibliogréafica de
los principales exponentes del marketing y analisis de contenidos de las diferentes

publicaciones de personalidades y empresas de renombre.

Los hallazgos mas relevantes mencionan que estamos ante una economia que
apunta mas en la posibilidad de vender experiencias que meras teorias o productos
empaquetados, 0 sea, se apunta mas a la solucion que se pueda generar a raiz de lo que
se ofrece. Se resalta la importancia de crear una relacion de confianza a través de los
medios digitales, que aporta prestigio, “se crea una comunidad en torno a la marca, la
empresa ve crecer sus ventas, tienes mayor posibilidad de conseguir un marketing
viral”. Uno de los mecanismos mas rapidos, directos, y, de alguna manera, mas
efectivos es la comunicacidn que se pueda generar a través de las redes sociales
fomentando el didlogo permanente entre entidad y cliente. EI engagement puede ser
mas efectivo, ante cualquier otro tipo de comunicacion, en esta era digital si es que se
puede dar una mejor utilidad a las redes sociales, ya que otorga una gamma importante
de oportunidades para interactuar con el cliente y lograr el posicionamiento de la marca

que se desea instalar en el mercado.
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En los altimos tiempos de la economia globalizada la marca ha influenciado
bastante en el sistema comercial, no solo de empresas-clientes, sino también el de
referentes personales en los diferentes sectores. Esta situacion se da a raiz de la
sociedad mediatica que se tiene actualmente y “por tanto, actores, cantantes, modelos o
deportistas se han convertido en referentes importantes para los consumidores”. Estos
referentes se han convertido en iconos sociales por haber elegido adecuadamente un

personaje publico y asi potenciar su marca personal.

Potenciar la marca personal a través de las redes sociales redunda en aspectos
positivos y negativos para aquel que la utiliza, o sea, pueden obtener ser abanderados
de una marca, pero también, se puede perder el anonimato estando expuestos
permanentemente a los ojos del mundo, cualquier movimiento es posible ser
visualizado por la sociedad, por lo que se debe cuidar de sobremanera la administracion
de las redes sociales. Asumir el riesgo de exposicion en las redes sociales puede traer
mayores beneficios que resultados negativos, toda vez que se pueda trabajar y potenciar

de buena manera la imagen marca personal. Entre los beneficios se pueden citar:

...ser conocido por tus targets, te diferencia de la competencia, permite
que se te vea como un lider, te posiciona como experto de tu
especialidad, tu networking sera mas efectivo que nunca, te facilita
encontrar socios y colaboradores, conseguiras contratos de publicidad y

sponsors, y conquistaras nuevos clientes.

Finalmente, se puede afirmar que la gestion apropiada de la marca personal
“supone clarificar y comunicar aquello que nos hace diferentes y especiales en un
mundo sumamente comunicado y en un entorno laboral inestable lo que nos hace

reinventarnos profesionalmente”.

En los antecedentes presentados se pueden apreciar la necesidad de los
estudiantes de diferentes profesiones, o los mismos profesionales, de trabajar su imagen
personal o marca personal a fin de poder lograr una mejor insercion en el mercado
laboral. Asimismo, las competencias desarrolladas podran contribuir con las personas a
un manejo mas eficiente del escenario donde se encuentra y de ahi, el futuro que desea
a corto, mediano o largo plazo. Estos antecedentes ayudan a fundamentar mejor la

necesidad de estudiar este tema en el ambito de la educacion universitaria de nuestro
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pais, donde también se evidencian similares situaciones presentadas en otros paises
cuyos escenarios son diferentes, o sea, nos da la pauta que es una necesidad imperante y

que se deberia desarrollar en los estudiantes.
Marketing

Existen diferentes concepciones teoricas respecto al Marketing, por lo que a
continuacion se presentan algunos mas relevantes que ayudan a la mejor interpretacion

del tema abordado y los resultados obtenidos en el proceso investigativo.

El marketing “permite actuar a las distintas personas de la sociedad en la toma
de las decisiones que les incumben. Unos deciden qué bienes desean y otros como

producirlos y qué factores utilizar” (Baca, 2013, p. 24).

Tratando de recoger los aspectos fundamentales de las distintas aportaciones
realizadas, Kotler y Amstrong (2008) definen el término marketing como ““un proceso
social y de gestion, a través del cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y
desean, creando, ofreciendo e intercambiando productos u otras entidades con valor
para los otros”. Ante esta definicion nos encontramos en condiciones de identificar
facilmente conceptos como: “necesidades, deseos y demandas; producto; valor,
satisfaccion y emocidn; intercambio, transaccion y relaciéon; mercado; gestion de
marketing” (Monferrer, 2013).

Segun Kotler y Kevin Lane Keller (2006), “el Marketing consiste en identificar
y satisfacer las necesidades de las personas y de la sociedad. Una de las definiciones
mas cortas de Marketing dice que el Marketing consiste en satisfacer necesidades de

forma rentable”.

Por otro lado, Kotler y Gary Armstrong (2008), definen Marketing como “un
proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen

relaciones solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes”.

Ademas, se entiende que el Marketing es “flujo de bienes y servicios,
desatendiendo el intercambio de informacidn que se produce entre el mercado y la

organizacion” (Monferrer, 2013).
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Por su parte, Jerome McCarthy, citado en Thompson (2006), afirma que es la
realizacion de las actividades que pueden ayudar a que una empresa consiga las metas
que se ha propuesto, anticipandose a los deseos de los consumidores y a desarrollar

productos o servicios aptos para el mercado.

Ademas, McCarthy y Perrault afiaden que la definicion del concepto de

Marketing contiene tres ideas fundamentales:

1) la satisfaccion del cliente (de al cliente lo que necesita), 2) el esfuerzo
global de la organizacion (todos los directivos trabajan en equipo) y 3) el
beneficio como objetivo (satisfacer a los clientes para que contintien
votando con su dinero por la supervivencia y éxito de la empresa.
(Thompson, 2006)

Marketing estratégico

La palabra estrategia proviene de griego “strategos”, que se ha utilizado
inicialmente en el ambito militar, donde se ha considerado el despliegue planificado de
recursos para la obtencion de resultados favorables para los ejecutores. Esta palabra

luego fue permeando diferentes escenarios del quehacer profesional.

Es asi que las estrategias estan siendo desarrolladas por las organizaciones de
diferentes sectores a fin de lograr la participacion que busca en el mercado, por lo que
el marketing utiliza diferentes estrategias para comunicarse e intercambiar productos y

servicios de manera eficiente con el mercado (Manual de Marketing, 2008).

Los cambios vertiginosos que ocurren Gltimamente en los diferentes escenarios
obligan a los actores a adoptar una cultura de transformacion para la permanencia en el
mercado, ya que solo se beneficiaran quienes sean capaces de innovar para adaptarse al
mercado cambiante. Permanentemente se tienen escenarios que requieren nuevas

visiones y cambios de actitudes.

Entre los cambios mas relevantes en el escenario son los que viven los paises
gue eran fuentes de mano de obra barata actualmente deben competir con las grandes
potencias en lo que se refiere a la innovacion en gestion; las grandes potencias

mundiales de empresas en la actualidad poseen grandes centros de innovacion y
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desarrollo en paises del occidente; las empresas del occidente que eran grandes en el
mundo en la actualidad dejan de serlo; los movimientos se encuentran realizando a
través de los sensores manejados de manera digital y por internet; esta era digital que
genera movilidad produce grandes “transformaciones sociales y econdmicas propias de
la tercera revolucion industrial” y que todavia se esperan cambios abismales en este
proceso dindmico de la digitalizacion y los mercados cada vez son mas volatiles y son

impredecibles para las grandes compafiias.

Estos fendmenos son los que obligan a las diferentes organizaciones a pensar
estratégicamente hacia el futuro y planificarlo para lograr una mayor competitividad

para la permanencia en el mercado (Sainz, 2018).

Similares a los desafios a que se encuentran expuestas las organizaciones los
profesionales deben asumir un plan estratégico maestro para poder insertarse y

permanecer en el mercado laboral.

El plan estratégico de una empresa es el plan maestro que debe guiar sus
acciones futuras siguiendo acciones de manera ordenada a travées de sus diferentes areas
funcionales. Asi las empresas podran lograr la competitividad que desea para satisfacer

las expectativas de sus clientes o diferentes grupos de interés (Sainz, 2018).

Es muy importante que el plan maestro se pueda aplicar dentro del marketing
para garantizar el éxito futuro de la empresa, basdndose en las respuestas que se puedan
ofrecer a las demandas del mercado. El entorno o mercado en el que una empresa se
posiciona cambia y evoluciona constantemente, por lo que el éxito dependera, en gran
medida, de la capacidad de adaptacion a los cambios. Asimismo, se debe disponer de la
capacidad de comprender los cambios futuros y en qué medidas podra afectar a las
empresas y de establecer las estrategias mas pertinentes para la obtencion maxima de

beneficios.

Es asi que el marketing estratégico pretende conocer las necesidades presentes y
futuras de los clientes, localizar nuevos nichos de mercado, conocer nuevos segmentos
atractivos, valorar el potencial de los mercados, visualizar oportunidades de mercado y

disefiar hoja de ruta que pueda lograr los objetivos trazados.
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El marketing estratégico genera desafios a las empresas a estar
permanentemente en sintonia con el medio al que pertenece, mediante diagndsticos
permanentes que se deben ir realizando para entender las diferentes variables que van
interviniendo en el entorno. El estudio permanente del mercado permite a los directivos

a tomar decisiones oportunas y encarar nuevos caminos, si fuese necesario.

Asi pues, el marketing estratégico es una accion organizacional indispensable
para que la empresa pueda, no solo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado

en el mercado segmentado (Mufiiz, s/f).

Planificar estratégicamente implica procesos bien definidos que deberan ser
respetados para lograr la eficiencia requerida de los mismos. Hablar de planificacion no
es lo mismo que prevision, en vista que la prevision se limita a suponer escenarios
futuros, mientras que la planificacion supone escenarios y también establecen recursos

y acciones concretas para el logro de los propositos.

El papel del marketing estratégico dentro de un plan estratégico es fundamental
en vista que se convierte en el puente que permite el logro de los planes a corto plazo

hacia los propdsitos a largo plazo.

Estratégicamente la tarea del marketing se abocara en saber qué productos se
debera fabricar y de qué manera insertar en el mercado. Esto permitira que el area de
produccion pueda programar su sistema productivo y el area de las finanzas podra
definir la cantidad necesaria de dinero a invertir en ello (Sainz, 2018).

Es importante mencionar que esta situacion se aplica de manera similar en el
desarrollo del Marketing Personal, en vista que se debe desarrollar un plan estratégico
(maestro) de largo alcance y luego trabajar las operaciones propias a ser desarrolladas

para la insercién en el mercado.

El proceso de elaboracion del plan estratégico aborda etapas muy importantes a

tener en cuenta, segin Sainz (2018). Las etapas son:

1. Analisis de la situacion, tanto interna como externa de la unidad objeto de

planificacion.
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2. Diagnostico de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, como

también, de la matriz de posicion competitiva.
3. Decisiones estratégicas mision, vision, valores y objetivos estratégicos.
4. Eleccidn de las acciones estratégicas y funcionales.

5. Decisiones operativas: planes de accion y prioridades.
Marketing personal

Silvana Moreira Davila, citada en Valarezo (2015), menciona que el marketing
personal consiste en “establecer un Plan de marketing con tus propios objetivos,
desarrollar un plan de accién para poder conseguirlos y un mecanismo de control para

verificar que estos se cumplen”.

Ademas, Ada Leyva (2016), citada en Dulanto, M., Jiménez, P. y Libio, M.
(2018), agrega que “hablar de marketing personal es hacer referencia a nuestra
marca/persona, que abarca todos los espacios y &mbitos de nuestra vida, personal,

familiar, profesional, laboral, social y empresarial”.

Se resalta que para lograr a ser un profesional de éxito necesita estructurar y
controlar el proceso de desarrollo de su formacion profesional a través del marketing
personal bien planificado. Esta situacion implica tener un buen sistema de intercambio
comunicacional del profesional con el medio al que desea insertarse. La obtencion de
ventajas competitivas se podra lograr mediante la adecuada utilizacién de medios para

dirigirse a la sociedad (Valarezo, 2015).

En el proceso de elaboracion del marketing personal es muy importante ser
auténticos y congruentes, de esta manera se podra ir descubriendo que el
comportamiento adecuado e impecable nos podra ayudar a ganar visibilidad y cumplir

los objetivos de empleabilidad.

Asimismo, el éxito en el mercado depende de dos aspectos muy relevantes que
se refieren a la reputacion y la capacidad de reinvencion que tiene la persona. Es

importante la opinidn que tienen las personas de las demas y la capacidad de
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reinvencion se refiere a la capacidad de transformarse o adaptarse a los cambios que se

van dando en el entorno (Leyva, 2016, citada en Dulanto, Jiménez, & Libio, 2018).

Componentes orientadores del Proyecto Personal

Entendiendo que el marketing personal considera a una persona como el
producto con un valor en el mercado y que puede venderse. En principio, puede resultar
chocante venderse a uno mismo, sin embargo, estar inmersos en el mundo laboral de
hoy implica ver este tema de una manera mas objetiva desde el punto de vista del

mercado laboral, viendo que se ofrecer servicios profesionales como un producto.

Desarrollar el marketing personal consiste en una serie de pasos que engloban
actividades que van desde la definicion de objetivos, eleccidn de estrategias de
posicionamiento y la identificacion de herramientas mas adecuadas para la obtencion de
los objetivos. Estas acciones teniendo en cuenta la realidad de las personas (Ferre
Trenzano, 2003, p. 27 citado en Parra & Martinez, 2013).

Factores orientadores del Marketing Personal. Empezar la puesta en marcha
de un Marketing personal requiere un autodiagndstico o autoevaluacion personal en
procura de la redaccion del analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA).

Esta expresion es muy comun escuchar en el &ambito empresarial, justamente en
la definicion estratégica de sus actividades. Lo que con esta herramienta administrativa
se busca es ver el desempefio de las empresas en el contexto al que pertenece, sea
nacional o internacional. Independientemente a las actividades a que se dedican pueden
valerse de este analisis para el diagnostico de sus acciones, ademas, no es exclusiva de
ciertas empresas del sector privado o publico (Guerrero & Galindo, 2014). Asimismo,
esta herramienta administrativa es perfectamente ajustable a la realidad de los planes

establecidos por las personas.

Analisis FODA. El autodiagnostico facilita al individuo a evaluar el escenario
interno y externo en el que se encuentra a fin de poder trazar las diferentes acciones en

el contexto profesional (Valarezo, 2015).
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El anélisis interno de la persona consiste en la deteccion de las fortalezas y
debilidades, mientras que el analisis externo considera las oportunidades y las

amenazas al que se expone el individuo.

Fortalezas. Es el conjunto de atributos o competencias que pueden ser aplicados
para el logro de los objetivos personales. Es importante realizar una lista de las
fortalezas que se disponen tanto en habilidades personales como profesionales. Las
fortalezas pueden ser los valores éticos, la personalidad que posee, los contactos
(familia, redes sociales, contactos empresariales, etc.), formacion profesional, estudios,

etc.

Debilidades. Esta suele ser una de las actividades mas dificiles ya que puede
convertirse en un arduo trabajo reconocer los aspectos débiles de uno mismo, pero la
deteccion es fundamental para superarlas. Asi como las fortalezas, las debilidades
pueden ser cuestiones atribuibles a la personalidad como también a la habilidad

profesional.

Oportunidades. Forma parte del andlisis externo, es donde se realiza un
diagndstico respecto al mercado donde se desea interactuar, para permitir decidir
respecto a los proyectos a emprender y las estrategias de participacion que se puedan
adoptar. Las oportunidades deben considerar las cualidades disponibles y las
debilidades que se posee. En base a las oportunidades se podran definir la misién, la

vision y los objetivos de mercado para la insercion efectiva.

Amenazas. La identificacion de las amenazas es una tarea que se basa en
observar aquello que de manera personal o profesional pueda impedir el logro de los
objetivos. Estas representan a los peligros que se tienen en el mercado y que se debera

afrontar mediante estrategias bien determinadas.

Finalmente, el analisis FODA es considerado como un invaluable recurso para
saber donde estamos situados y a partir de los resultados, ver qué acciones podemos

hacer para corregir lo que nos esta impidiendo crecer.

La recoleccion de datos personales ayuda la deteccion del escenario, pero la
utilidad de la informacién depende de la objetividad con la que se realiza este analisis
(Parra & Martinez, 2013).
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Consideraciones para el andlisis inicial. El punto de partida del Marketing
Personal se sostiene en gran medida sobre el analisis FODA, pero este, al mismo
tiempo requiere tener claros algunas practicas referidas a la identidad personal. A

continuacion, se presentan algunos aspectos claves:

Autoconocimiento. Consiste en conocer las partes que componen el Yo, en
cuanto a las manifestaciones personales, las necesidades que posee y las habilidades
que dispone. El autoconocimiento permite al individuo conocer el porqué de sus actos y
sentimientos, ademas de entrelazar cada una de sus caracteristicas personales para

generar fortalezas y superar las debilidades (Rodriguez, Pellicer & Dominguez, 2012).

Autoconcepto. En el proceso de la formacion de la persona se tienen
determinadas representaciones de si misma como personas. El autoconcepto hace
referencia justamente a la manera en que una persona se percibe desde lo fisico y lo
psiquico. Es el conjunto de capacidades que se cree tener para la permanencia en el
entorno. El autoconcepto es de mucha utilidad, toda vez que se tenga objetividad en el
andlisis, porque puede aparecer un autoconcepto sobrevaluado, que antes de ser util,
puede generar una vision desajustada de la realidad e impedir una acertada insercién en
el entorno. Un desarrollo adecuado del andlisis de autoconcepto permitira identificar las

fortalezas y aceptar las debilidades (Gracia & Sanlorien, 2017).

Autoevaluacién. Esta tarea permite que el individuo pueda conocerse a si mismo
y evaluar los aspectos favorables como desfavorables en el proceso de su desarrollo
personal. Detectar los componentes favorables los hara sentir bien y los aspectos
desfavorables no les seran del todo satisfactorio, pero podréa trabajar para que el dafio

no le sea de gran impacto.

Autorrespeto. Consiste en atender y satisfacer cada persona sus necesidades y
valores propios. La autoestima es un mecanismo de autorrespeto silencioso, hecho que
permite manejar convenientemente sentimientos y emociones. Es una tarea que implica

buscar y valorar aspectos que haga sentir orgullosos al individuo.

Autoestima. Es la que sintetiza cada una de las actividades personales anteriores.
Cuando “una persona se conoce Yy esté consciente de sus cambios, crea su propia escala
de valores y desarrolla sus capacidades, y si se acepta y respeta, tendra autoestima”

(Rodriguez, Pellicer & Dominguez, 2012).
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Factores orientadores. En el proyecto personal existen aquellos que nos gustan
hacer de acuerdo para lo que somos habiles y nos podra proporcionar mayor placer

realizarlos; aquello que puede orientarse a lo que sea nuestra mision en la vida.

Por ello, es muy importante conocerse a si mismo, para que de acuerdo a las
habilidades que se posean se pueda realizar el proyecto de vida. La identificacion de las
capacidades individuales podra ayudar para tomar decisiones comodas para las
acciones de corto, mediano y largo plazo. Tanto las capacidades innatas como las
adquiridas seran valiosas para el trazado del camino que oriente nuestras vidas y llegar

al éxito deseado.

Asimismo, la etapa de autoevaluacion respecto al perfil personal permitira forjar
una idea del tipo de misién deseable a elegir y que una vez que se vaya cumpliendo
otorgue la satisfaccion de sentirse realizado y satisfecho con lo que se ha alcanzado.

Ademas, la autoaceptacidn y autoestima son factores importantes en la vida y la

carrera a emprender y uno debe esforzarte en mejorar sustancialmente ese aspecto.

En todo esto es muy importante el analisis de los uno mismo estéa realizando
hasta el momento, por lo que debe analizar el logro de sus metas trazadas
anteriormente, y hacerse algunas preguntas claves como: ;qué metas me propuse
épocas anteriores?, ;qué hecho en relacion a lo que me he propuesto?, ¢continuo el
camino o me replanteo?, ;cuales de las metas me han sido mas satisfactorias en mi
vida? y ¢de qué manera he encontrado el camino hacia mis metas (Parra & Martinez,
2013).

Mision. La mision hace referencia a la razon de ser de una organizacion, es el
responder al para qué existe, el propdsito o motivo principal de su existencia, los bienes
0 servicios que ofrecen y bajo qué valores. Una mision motivadora, por sobre todo
alcanzable, ayuda a inspirar a los colaboradores a destinar sus esfuerzos por ella
(Palacios, 2012).

En tal sentido, al mencionar la mision personal se refiere al recorrido que se
encuentra en condiciones de realizar una persona a lo largo de su trayectoria de vida,
personal o profesional. La mision define el plano de las actividades que se encuentran

realizando y objetivos de las mismas.
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Las misiones personales no son estaticas, ya que son atribuidas a elecciones
personales de todos los dias, que “admiten modificaciones y adhesiones, para poder
mejorarlas y adaptarlas a las situaciones determinadas. Esta orientacion acerca de los
deseos y voluntades son los medios para acceder al éxito” (Concepto de Mision, 2018).

Vision. Es la declaracion amplia de donde quiere llegar con sus actividades
dentro de un determinado tiempo, generalmente a largo plazo. “Debe ser estimulante,
amplia, inspiradora, conocida y que promueva la pertenencia de todos los miembros de
la organizacion o negocio”. La vision debe sefalar el rumbo que se desea seguir y debe

permitir la formulacion de estrategias para su cumplimiento (Palacios, 2012).

La Vision Personal implica la realizacidn de un ejercicio para tomar conciencia
sobre los deseos individuales en la vida y que se estarian desarrollando a largo plazo.
Es una tarea imaginaria como si fuera hoy y la forma en que quieres encontrarte dentro
de x afios. La vision es la que direccionara tus objetivos personales respecto al estilo de
vida que deseas en un escenario futuro, considerando logros individuales y

profesionales (Parra & Martinez, 2013).

Valores. Son las creencias que guian o inspiran el existir y accionar de una
organizacion o negocio. Los valores son de vital importancia para guiar el
comportamiento de los colaboradores hacia lo que la sociedad considera oportuna
(Palacios, 2012).

Los valores son normas de conductas que inicialmente se aplicaban a las
diversas posibilidades de orientacidén del comportamiento humano, pero gque, también,
fue tomando fuerza en el mundo de las empresas en la determinacion del entendimiento
de lo que es “bueno o malo, positivo y negativo, favorable o desfavorable, correcto o
incorrecto, y perfecto e imperfecto”.

Estos valores dependen en gran medida de la carga emocional con la que
cuentan las personas, ya que es la que condiciona poderosamente el actuar humano para
demostrar si “son virtuosas o defectuosas, honestas o deshonestas, justas o injustas,

etcétera”.
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Respecto al sistema de valores que pueda demostrar una persona se pueden
mencionar cuatro modelos: “El primero, moralizante; el segundo, laisser faire (dejar

hacer); el tercero, modelaje; y el cuarto, clarificacion de valores”.

Los modelos de valores tradicionales o clasico son los tres primeros, mientras
que el cuarto “parte de la premisa de que hay valores que se modifican en el transcurso
de la vida y que es la persona responsable, libre y madura la que debe adoptar en forma
comprometida una escala de valores auténtica”. Este Gltimo modelo es muy importante
para el marketing personal porque permite tener una visién muy clara de los valores
que le permite encontrar un equilibrio entre su “ser y su quehacer, Su sentir y su pensar,

su mundo interno y el mundo externo”.

Resultad de vital importancia el esclarecimiento de los valores por parte de cada
persona desde su arsenal de dindmicas que pueda demostrar conductualmente, cuyo
propdsito fundamental es que las personas descubran los valores esenciales que se
encuentran en condiciones de orientar su vida, los mas importantes que puedan

representar dignamente a cada individuo.

Técnicamente, las personas eligen sobre qué valores estarian fundamentando sus
acciones sociales y laborales. Estas conductas ayudan a las personas a combatir
diversas situaciones personales, familiares y profesionales adversas que puedan resultar
poco favorables en el logro de sus objetivos, tales como: “la depresion, la baja
autoestima, otros estados emocionales negativos e incluso la ineficacia para resolver

problemas”.

En esta parte de la afirmacién del autor teérico consultado se condice con la
idea propia de esta investigacion sosteniendo que la identificacion y clarificacion de los
valores propiamente no es la solucion a la problematica de cada individuo, sino, mas
bien, otorga un panorama de las cosas valiosas de la vida en funcion a su
autoconocimiento, o sea, “la clarificacion de valores ayuda a las personas a tener una
clara compresion de sus valores como un adecuado soporte para tomar decisiones y
actuar en consecuencia” (Vargas Trepaud, 2005). Como consecuencia de estas
afirmaciones tedricas en el marketing personal se tiene muy en cuenta la conducta que
pueda demostrar una persona a lo largo de su vida y con la que pueda lograr una

insercion o rechazo en y por parte de la sociedad.



MARKETING PERSONAL DE LOS ESTUDIANTES... 26

Factores desorientadores. Asi como se tienen los factores orientadores en el
desarrollo del marketing personal, también, aparecen algunos factores que podrian
considerarse como elementos desorientadores de las personas. Entre los principales

desorientadores se pueden mencionar:

Las opiniones ajenas. En la etapa evolutiva de las personas, especialmente, en
la busqueda de una profesion o de un objetivo a largo plazo se vive una cierta
vulnerabilidad a las opiniones ajenas. Esta situacion puede darse a raiz de las opiniones
de familiares, profesores o0 amigos y que en algn momento puede interferir en la
vocacién definida desde pequefio, aln mas, si es que reorienta la intencion profesional

que se tenia desde inicio.

En esta realidad de interferencia vocacional “muchas carreras, estudios o
negocios se han elegido en virtud de esa realidad conceptual, regida por las reglas,

creencias y opiniones de uno mas que por factores inherentes al propio interesado”.

Las orientaciones u opiniones pueden relizarse en base a posibles éxitos
econdmicos, y profesionales de personas de valores, formacion y, sobre todo,
capacidades, diferentes a las tuyas. No necesariamente mejores o peores, pero si

diferentes.

La falta de autoestima. Esta es una realidad que proviene de una creencia
limitadora acerca de nuestra propia identidad, pero que puede traer “consecuencias
importantes en nuestro modo de vivir y, sobre todo, como es tu caso ahora, de

vendernos”.

La autoestima es un aspecto muy importante para poder desarrollar una
personalidad que pueda convencer al entorno, pero muchas veces se ve influenciada por
la aparente buena voluntad de la familia y la escuela, que dentro de sus
intencionalidades forman nifios buenos, pero carece de habilidades para ser adultos
eficaces. La autoestima permite darse cuenta de la capacidad que se posee como
recurso interno necesario para afrontar y superar las dificultades que se puedan

presentar en el desarrollo del individuo.

La experiencia. La experiencia profesional es una cuestion de gran peso para

adquirir la competitividad necesaria en el mercado, pero es algo que generalmente se ve
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influenciada mas por una oportunidad laboral que por una eleccion intencional que

responda a la vocacion del individuo.

Tal es el caso que “las carreras se inician, frecuentemente, como respuesta a una
oportunidad de satisfacer necesidades de supervivencia. Lamentablemente el primer
trabajo puede ser imprescindible para los gastos mas elementales”. Aquella persona
quien aun no se ha insertado en el mundo laboral, por lo general, se ve tentada a aceptar
lo primero que se le ofrezca, independientemente a que le guste o no la actividad que se
le presente. Ante esta circunstancia, aparece la tendencia de abandonar rapidamente la
labor, lo cual hace que con “una experiencia de poco tiempo puede marcar toda una
carrera, condenada a ser, como poco, mediocre e insatisfactoria, al menos en el terreno

de la realizacion”.

Consideraciones econémicas. En este contexto de las limitantes para una
adecuada insercion en el mundo profesional es lo que se refiere al aspecto econémico y
aquellos recursos de los que se disponga. A priori se tiene la necesidad de sobrevivir
econdmicamente por lo que se condiciona de una manera muy importante la carrera de

un individuo, especialmente, en el momento del primer empleo.

Una de las alternativas de soluciones econémicas es el planteamiento de un
posible negocio propio, por ejemplo, tiene que contemplar horizontes muy distintos
segun los recursos financieros de que dispongas, pero por lo general, el recurso
econdmico en la etapa del primer trabajo no es muy amigable.

Por la misma cuestion, pueden no estar justificados una eleccién o un cambio de

empresa solo por razones econdémicas. Mas bien al contrario (Acosta Vera, 2006).
Estrategia de posicionamiento en el entorno socio-laboral

Segmentacion de mercado. Segun Kotler y Armstrong (2008), la
determinacion de mercados meta consiste en el “proceso de evaluar qué tan atractivo es
cada segmento de mercado y escoger el o los segmentos en los que se ingresara. La
segmentacion de mercado se realiza generalmente en funcion de variables geogréficas,

demogréficas, psicogréficas y conductuales”.
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Es muy importante la determinacion de un mercado objetivo o mercado meta.
Entendiéndose que un mercado objetivo “es un conjunto de clientes bien definidos,
cuyas necesidades planea satisfacer la empresa”. En relacion a esta investigacion,
vendria a ser el mercado objetivo que pretende trabajar la personay al que dirigira sus

servicios.

La creatividad en el marketing. La creatividad es un aspecto muy importante
en el proceso de la generacion del marketing personal atendiendo que las nuevas
estrategias, nuevas ideas y alternativas de soluciones de problemas son necesarias para

el éxito de los negocios.

Se entiende por creatividad al “proceso de pensamiento estratégico que se
utiliza para descubrir nuevas ideas 0 nuevas asociaciones entre ideas existentes y que se
alimentan de la reflexion constante e inconstante”. Inicialmente se pensaba que la
creatividad era una cuestion innata, pero a lo largo de los estudios realizados se ha

encontrado que es una ciencia aplicada y de muy buena utilidad en los negocios.

Ademas, se ha encontrado que la creatividad es una funcién cerebral del
hemisferio derecho, que permite tener una vision mas sistémica de la realidad, pero que
no puede desarrollarse de una manera mas favorable si se descuida el lado izquierdo, o
sea, el complemento entre ambos lados, al haber sinergia el enfoque y la perspectiva
general, el andlisis y la intuicion con la ldgica y la emocion, es decir, la mente creativa

y razonadora, estaria aportando mayores probabilidades a una mente mas creativa.

La tarea creativa implica algunas fases en el proceso de generacién de nuevas

ideas:

1. Preparacion. Permite la identificacion de la realidad respecto al trabajo o

problema planteado.

2. Generacion. Consiste en manipular y orientar el objetivo hacia lo que se

desea crear.

3. Incubacion. Es un proceso de transicion hacia lo que se desea crear, es una

fase donde se deja descansar la mente y se la alimenta con actividades de
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recreacion para que en el inconsciente se pueda ir dando otras ideas para la

perfeccion de la creacion.

4. lluminacion. Es el momento menos pensado donde aparecen las mejores
ideas y en el que se analizan las atribuciones mégicas que nos ha ocurrido

con las ideas fantasiosas.

5. Evaluacion. En esta fase se realiza el analisis de las ideas, especialmente
para poder descifrar si es Util 0 no lo que se ha conseguido con relacion a la

problematica inicial.

6. Elaboracién. En esta fase se lleva a cabo la idea, se comunica a las

instancias correspondientes y se aplica en el escenario requerido.

Estas realidades dentro de la creatividad es muy importante tener en cuenta para
trabajar el Marketing Personal, ademas tener en cuenta que la creatividad es una tarea
que no siempre es facil, “la creatividad es 1% de inspiracion y 99% de transpiracion”

(atribuida a Thomas Alva Edison y a Johan Walfgang von Goethe).

La creatividad no solo es actitud y experiencia, requiere de una motivacién
personal hacia el pensamiento creativo y una alta confianza hacia la puesta en préctica

de lo creado.

Es importante tener una claridad diferenciadora entre la creatividad e
innovacion. “La creatividad consiste en pensar cosas nuevas, la innovacion en hacer

cosas nuevas”.

Algunas bases para la creatividad son conocimientos basicos y experiencias
s6lidas, motivacion y tenacidad, correr riesgos, pensar en forma distinta que la mayoria,

tener una mentalidad abierta y tomar los accidentes creativos (Cipriano, 2016).

Desarrollo de la Imagen Personal

Desarrollar una carrera profesional requiere tener en cuenta unos consejos

bésicos para el éxito en la trayectoria por recorrer.

Gobmez (2011), citado en Dulanto, Jiménez y Libio (2018), recomienda tener en

cuenta diez principios basicos para el desarrollo de la carrera profesional:
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1.

10.

Calidad de personay la habilidad de vender sus mejores habilidades

Creer en sus propias potencialidades, caso contrario las demas personas no

veran dificultadas en creer en lo que se desea transmitir.

Ver a los cambios como la capacidad de transformarse y adaptarse a la

dinamica del mercado.

Mejorar el éxito a través de la capacidad de comunicacién con el entorno,

basandose solo en lo que nos identifica como profesional.

Tener en cuenta que el mejoramiento debe hacerse de manera continua 'y en

confianza con lo que se realiza.

Centrarse en los gustos de la gente, inclusive, dar un poco mas de lo que

esperan del profesional.

Trabajar con la cultura comercial de ganar-ganar, o sea, buscar siempre el

beneficio para las diferentes partes.

Considerar que la eficacia de la venta se podra lograr a través de una buena

planificacion de lo que implica el marketing.

Negociar siempre con las personas quienes toman las decisiones

demostrando la calidad de profesional que se ofrece.

Convencerse de que el marketing personal es un trabajo delicado y largo que

dura toda la vida.

Utilizar apropiadamente el marketing personal puede traer muy buenos

dividendos de los que se pueden disfrutar permanentemente.

El desarrollo del Marketing Personal estd muy ligado a la creacién de una

Marca Personal.

Marca Personal. Respecto al desarrollo de una marca personal, Gomez (2011),

citado en Dulanto, Jiménez y Libio (2018), “consiste en crear, desarrollar, identificar y

comunicar las caracteristicas que nos hacen sobresalir sobre el resto, ser relevantes,

influyentes, diferentes y visibles en un entorno homogéneo, competitivo y cambiante”.



MARKETING PERSONAL DE LOS ESTUDIANTES... 31

Ademas, Costa (2015), citado en Dulanto y otros (2018), menciona que al
momento de gestionar la marca-persona consiste en considerarte a ti mismo como si

fuese una marca.

En la gestion de la marca personal se debe buscar elementos diferenciadores que
hace a la ventaja competitiva con relacion a los profesionales del mismo sector,

inclusive, de la misma promocion de estudiantes.

En palabras de Peter (2011), citado en Dulanto y otros (2018), nos indica que las
dos unicas salidas que poseen los profesionales en el mercado laborar son la de

“distinguirse o extinguirse”.

Caracteristicas de la Marca Personal. Las indicaciones presentadas por Peter
(2011), en Dulanto y otros (2018), muestran aspectos muy importantes a tener en

cuenta para la creacion de la Marca Personal:

1. Empaguetarse. Mostrar una personalidad capaz de convencer a los demas, el

aspecto conductual basado en las buenas practicas sociales es de gran valia.

2. Dar al mundo una imagen clara de lo que uno es. Es muy importante
conocerse a si mismo para lograr una autenticidad en la imagen que se desea

vender.

3. Aprender a buscar la vida. Los objetivos personales deben abordar

componentes que no solo se centren en el dinero.

4. Competencia. Poseer habilidades distintivas en lo que se sabe hacer, por mas

insignificante que parezca ayudara al posicionamiento mas efectivo.

5. jEl disefio importa! El aspecto fisico es otro de los elementos que inciden en

gran medida para la gestion de la marca.

6. jldentidad! Una identidad bien trabajada permite una atencion permanente

del publico.

7. Lamarca Yo es un signo de confianza. La credibilidad que se pueda lograr
del publico es uno de los mas preciados, generar confianza en la marca Yo

puede ser muy beneficioso.
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8.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.
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jObsesionarse por las tarjetas de visita! Tarjetas de visitas bien disefiadas,
acorde a la personalidad que se quiere vender, son los que se deberian

entregar para asombrar al publico.

Crear una pagina web que asombre. Estar presente en este mundo
digitalizado es lo mejor que se puede hacer a fin de marcar presencia en la

mayor cantidad posible de escenarios.

Somos nuestra propia agencia de relaciones publicas. Crear la marca
también tiene gran soporte en la reputacion que uno debe trabajar. La buena

reputacion se puede conseguir contando pequefias historias personales.

iRenovarse! jRenovarse! jRenovarse! Se debe desarrollar una actitud de
creatividad. La innovacion permanente permite renovarse en funcion a los

requerimientos.

La marca Yo requiere de informantes de primera linea. Es de vital
importancia tener informaciones generadas a partir de los datos proveidos
por los operativos de primera linea, ya que son quienes poseen
informaciones de la realidad laboral.

No dejar nunca de buscar talentos. Estar siempre al tanto de lo que opinan
los talentos que se disponen en la red de contactos. Nutrirse de las buenas

practicas de los contactos generan importantes ideas de superacion.

Hacer de nuestra empresa Yo, algo grande desde el principio. Para que se
pueda lograr algo grande se “debe profesar los siguientes valores:
sinceridad, accesibilidad, disciplina, responsabilidad, cultivo de la persona,

autenticidad, justicia, respeto, esperanza, unidad y tolerancia”.

Las marcas Yo mandan a todas las edades. Esta marca personal debe
trabajarse durante todo el tiempo, es una tarea que se debe abordar durante

toda la vida.

Convertirnos en fanaticos del poder. La marca Yo debe posicionarse en el
mercado y el deseo de llevar siempre la delantera es lo que ayuda a buscar

estrategias de penetracién en el mercado.
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Red de Contactos (Networking)

Esta es una expresion que cada vez esta tomando mas fuerza en el mercado,

especialmente para hacerse conocer a la mayor cantidad posible de personas. Es decir,

33

la construccién de una red de contactos amplia consiste en crear vinculos con el publico

que podré ayudarnos a cumplir con nuestros objetivos.

El Networking Profesional tiene como objetivo la conformacién de una red de

contactos que permita resolver problemas, acceder a informaciones relevantes por parte

de los contactos, intercambiar conocimientos y experiencias, e identificar

oportunidades.

A continuacion, se presentan algunas claves a tener en cuenta para el manejo del

Networking Profesional:

1. Siempre ofrecer algo nuevo, que sepa va a ser novedoso para el publico y

ser el primero en hacer conocer.

2. Dedicarle un tiempo prolongado para recibir los primeros resultados, la

paciencia es la mejor aliada en estos casos.

3. La proactividad para hacer la mayor cantidad posible de contactos,

inclusive, con los amigos del pasado.

4. Realizar encuentros personales como virtuales, la idea es marcar presencia

en todo momento.

5. Utilizar al maximo las tecnologias disponibles para aumentar la red de

contactos.

6. El seguimiento a los contactos mediante el intercambio comunicacional

demostrara que sigues expectante.

7. Esimportante no traicionar la confianza de los demas.

8. Equilibrar el circulo de contactos entre lo personal y lo profesional, todo

vale es esta red.
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9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

Planificar tu presencia en internet sin esperar demasiado, ya que hay cosas

que no podran darte.

Definir los objetivos para la presencia en internet, generar visibilidad,

audiencia, posicionamiento y reputacion.

Apostar por los contenidos relevantes, capaces de posicionar, que sea

oportuna y con una perspectiva oportuna.

La flexibilidad mental es la que te ayudara a adaptarte a los permanentes

cambios experimentados en la era digital.

Las fotos u otros contenidos respecto al perfil deben ser acordes a la imagen

que se desea vender.

El aprendizaje debe ser permanente y mas ain de aquellas figuras de
renombre que han llegado a posicionarse gracias al buen trabajo del

marketing personal.

Gestiona el presente, pero pensando en el futuro (hacer lo maximo como si

todo dependiera de lo que estés haciendo) (Rius, 2012).

Mecanismo de comunicacién

Gestidn de la comunicacién

Los medios de comunicacion y formas de comunicar experimentan cambios

vertiginosos, por lo que gestionar una eficiente forma de comunicarse es elemental para

estos nuevos tiempos. Esto requiere controles y analisis periddicos, escuchar, bajarse

del pedestal, ser creativo y honestidad.

1.

Controles y andlisis periodicos. EI monitoreo periddico y sistematico de lo
gue experimenta el mercado o el cliente es de suma importancia. En la
actualidad esta situacién se puede resolver mediante los diferentes
mecanismos de redes sociales. Por ello es importante realizar el anélisis
sistematico, registrar adecuadamente las informaciones detectadas, utilizar

los medios de publicidad especializado, espiar las mayores criticas que
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realiza el publico, intercambiar opiniones con los consumidores, utilizar

blogs corporativos con personas experimentadas.

2. Escuchar. Es muy importante saber los que el publico dice sobre una
empresa o persona, por lo que el arte de escucha y, por sobre todo, el
analisis de lo que se escucha redunda en beneficio de la imagen. Sean
comentarios positivos o0 negativos es digno de ser tomado en cuenta para

decisiones de marketing.

3. Bajarse del pedestal. Las redes sociales pueden ser un excelente aliado,
como también, puede generar experiencias muy desbastadoras caracterizada
por una mentalidad turba. Resultaria muy penosa si vemos en internet
haberse incendiado una marca que tanto costo en construir. “Las redes
sociales abren el camino hacia la fama en el ciberespacio, y para ser famoso
es necesario entretener en alguna medida”. Algunas sugerencias para
fortalecer la marca o la fama son no reaccionar en las redes sociales y
generar enfrentamientos, ser objetivo y permitirse tener sentido del humor,
no ser afectado y reflexionar sobre lo que ocurra. El dinamismo
comunicacional genera situaciones momentaneas muy pasajeras sumidas en

la inmediatez de las personas.

4. Lograr ser creativo. Como ya se vio en apartados anteriores, la creatividad
es atribuible a todas las personas que posean motivacién y confianza hacia
lo que puede alcanzar. En las redes sociales se deben comunicar contenido y
con estilo. Implica generar nuevas formas de comunicacion que resulten ser
novedosas y atractivas al consumidor. En los contenidos a publicar es muy
importante tener en cuenta la honestidad, no tomar ideas ajenas como la de
uno mismo o manipular otras informaciones en perjuicio de otras personas.
“La honestidad y la autenticidad son cruciales si desea que se confie en
usted”. Ganar la confianza del publico es un gran adelanto hacia el
marketing global (Guia de acceso rapido al marketing en redes sociales:

Marketing de alto impacto y bajo costo que si funciona, 2012).
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Mecanismos de comunicacion. Al momento de comunicar existen varios
aspectos a tener en cuenta que, muchas veces, no se consideran oportunas al realizar la

comunicacion. Existe la comunicacion verbal, escrita y la no verbal (gestos).

La comunicacion oral es méas rapida en transmitir el mensaje y puede ir
ajustandose a medida que el auditorio va modificando sus reacciones en funcion al
mensaje emitido. Este tipo de comunicacion exige que el emisor y receptor se
encuentren de manera sincronica (espacio y tiempo a la vez). El tono de voz es un

elemento que se debe considerar en gran medida para adaptar a las circunstancias.

A diferencia de la anterior, la comunicacion escrita se puede desarrollar en
espacios y tiempos asincronicos pudiendo llegar a una mayor cantidad de personas,
pudiendo éstas volver a revisar el escrito. En esta parte debe tenerse muy en cuenta la
redaccidn, los escritos con faltas ortograficas y otros errores al escribir desgastan la

imagen del comunicador.

En tanto, la no verbal son las que se pueden emitir a través de los gestos, las
expresiones faciales y demas reacciones que se pueden visualizar, por lo que se deben

tener muy en cuenta para una comunicacion efectiva.

La comunicacion no verbal ayuda a complementar a la verbal y la refuerza, toda
vez que sea coherente entre ambos de acuerdo a lo que se desea transmitir. “Entre lo
que el receptor obtiene de la comunicacion verbal y la no verbal, se quedara con lo que

le ha transmitido la comunicacion no verbal”.

Aprender a manejar los elementos de la comunicacién no verbal es una
obligacion de quien desea transmitir, ademas, de desarrollar las expresiones de
habilidades sociales como la sonrisa o la mirada es una clave para ocultar estados de

animos que no deben mezclarse con el mensaje.

En este tipo de comunicaciones mostrar las palmas de la mano al momento de
hablar transmite sinceridad y la transparencia necesaria que el auditor necesita para

tomar confianza hacia lo que afirmamos.

En cualquiera de los mecanismos comunicacionales resulta relevante el

contenido del mensaje que debe ajustarse u orientarse el publico exacto.
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Ademas, el manejo de las habilidades sociales como la inteligencia emocional,
empatia y la asertividad son favorecedoras de la comunicacion permitiendo crear un

clima agradable entre los interlocutores.

A la empatia se la conoce como la capacidad de ponerse en el lugar de la otra
persona con necesidades y sentimientos, y no solo como usuario o cliente. Aceptar a la
otra persona con sus conjuntos de cualidades y defectos. Llegar al interior de ellas ser

sinceros y coherentes con nosotros mismos y con los demas.

En tanto que, a la asertividad se la cataloga como la habilidad social para
facilitar las relaciones y la comunicacion con el publico. Ser una persona asertiva
implica conocer y aceptar nuestras limitaciones, disponer de las respuestas adecuadas a
cada momento, expresar libremente lo que piensa, comunicacién fluida con diferentes
niveles sociales y, por sobre todo, desarrollar una actitud positiva y transmitirla para
contagiar al publico las buenas actitudes. Llevar a cabo una actitud asertiva requiere de

las siguientes habilidades sociales:
1. Autoestima elevada
2. Empatia
3. Escucha activa
4. Enviar mensajes del “yo”
5. Ser positivo y optimista
6. Poseer sentido del humor

La comunicacion a través de las redes sociales es la que en la actualidad posee
un gran peso en el publico, por la rapidez y la capacidad de llegar a la mayor cantidad

posible de persona en diferentes momentos y espacios (Gago, 2017).
Aspecto Legal
Constitucion Nacional

Articulo 28 - DEL DERECHO A INFORMARSE
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Se reconoce el derecho de las personas a recibir informacion veraz, responsable

y ecuanime.

Las fuentes publicas de informacion son libres para todos. La ley regulara las
modalidades, plazos y sanciones correspondientes a las mismas, a fin de que este

derecho sea efectivo.

Toda persona afectada por la difusién de una informacion falsa, distorsionada o
ambigua tiene derecho a exigir su rectificacion o su aclaracion por el mismo medio y en
las mismas condiciones que haya sido divulgada, sin perjuicio de los demas derechos

compensatorios.

Articulo 30 - DE LAS SENALES DE COMUNICACION
ELECTROMAGNETICA

La emision y la propagacion de las sefiales de comunicacion electromagnética
son del dominio publico del Estado, el cual, en ejercicio de la soberania nacional,
promovera el pleno empleo de las mismas segun los derechos propios de la Republica 'y

conforme con los convenios internacionales ratificados sobre la materia.

La ley asegurard, en igualdad de oportunidades, el libre acceso al
aprovechamiento del espectro electromagnético, asi como al de los instrumentos
electronicos de acumulacion y procesamiento de informacidn pablica, sin mas limites
que los impuestos por las regulaciones internacionales y las normas técnicas. Las
autoridades aseguraran que estos elementos no sean utilizados para vulnerar la

intimidad personal o familiar y los demas derechos establecidos en esta Constitucion.

Articulo 31 - DE LOS MEDIOS MASIVOS DE COMUNICACION
SOCIAL DEL ESTADO

Los medios de comunicacion dependientes del Estado seran regulados por ley
en su organizacién y en su funcionamiento, debiendo garantizarse el acceso
democratico y pluralista a los mismos de todos los sectores sociales y politicos, en

igualdad de oportunidades.

Caddigo de Autorregulacion Publicitaria del Centro de Autorregulacion,
Normas y Estudios de la Comunicacién (CERNECO)
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TITULO SEGUNDO
Capitulo 1
De las normas generales

Art. 6.- Toda publicidad sera realizada con sentido de responsabilidad social, y
deberé constituirse en un instrumento de la sana competencia entre productos y
servicios concurrentes en el mercado, facilitando mediante informacion veraz, adecuada

y completa, la libre eleccion del consumidor.

Art. 7.- Toda publicidad debe caracterizarse por el respeto a la dignidad de la
persona humana, a su intimidad, al ndcleo familiar, al interés social, a las autoridades
legitimamente constituidas, a las instituciones pablicas y privadas y a los simbolos

patrios.

Art. 8.- La publicidad no debe incitar al pablico a la comision de delitos o

inducirlo a la realizacion de cualquier actividad ilicita.

Art. 9.- Toda publicidad debera evitar la incitacion a practicas peligrosas o de
situaciones que conlleven riesgos, explotando o estimulando la negligencia. Debe
tenerse especial cuidado con la publicidad en que aparezcan nifios o0 que sea dirigida a

ellos.

Art. 10.- Toda actividad publicitaria debera cefiirse a la moral, a las buenas

costumbres y al orden publico. -

Art. 11.- En ningln caso se admitira la publicidad que estimule o fomente la
discriminacion racial, social, politica, religiosa o basada en la nacionalidad, edad o

SEXO0.

Art. 12.- Toda publicidad debe sujetarse a los principios de veracidad, lealtad,
decencia, honestidad, legalidad, justa competencia y confiabilidad. En consecuencia, no

deberd:

a) En forma directa o por implicacion, omision, ambiguedad o exageracion
producir el resultado de engafar al consumidor o inducirlo al error cuando se

proporcionen informaciones respecto a las caracteristicas del producto o servicio
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anunciado, su valor, precio que debe pagarse, términos de garantia, naturaleza,
caracteristicas, calidad, cantidad, propiedades, origen, condiciones de comercializacion,
y cualquiera otros datos esenciales sobre productos y servicios que sean necesarios para

definir la relacion de consumo;

b) Explotar la falta de experiencia, conocimiento, o la credulidad del

consumidor, o defraudar su confianza;

c) Recurrir a la intimidacién, la supersticion, hechiceria o brujeria, en apoyo del

contenido de su mensaje;
d) Contener comparaciones basadas en hechos desleales;

e) Denigrar a otros productos, empresas competidoras, actividad o profesion
desmeritando las cualidades de estos, o intentar crear rechazo de parte de los usuarios y

consumidores.
Ley No 1334 De Defensa del Consumidor y Del Usuario
El Congreso de la Nacion Paraguaya sanciona con fuerza de Ley
CAPITULO I: DISPOSICIONES GENERALES

Articulo lo. - La presente ley establece las normas de proteccion y de defensa
de los consumidores y usuarios, en su dignidad, salud, seguridad e intereses

econémicos.
CAPITULO Il DERECHOS BASICOS DEL CONSUMIDOR
Articulo 60. - Constituyen derechos basicos del consumidor:

a) la libre eleccidn del bien que se va a adquirir o del servicio que se va a

contratar;

b) la proteccion de la vida, la salud y la seguridad contra los riesgos provocados
por la provision de productos y la prestacion de servicios considerados nocivos o

peligrosos;
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¢) la adecuada educacion y divulgacion sobre las caracteristicas de los productos
y servicios ofertados en el mercado, asegurando a los consumidores la libertad de

decidir y la equidad en las contrataciones;

d) la informacidn clara sobre los diferentes productos y servicios con las
correspondientes especificaciones sobre la composicion, calidad, precio y riesgos que

eventualmente presentes;

e) la adecuada proteccion contra la publicidad engafiosa, los métodos
comerciales coercitivos o desleales, y las clausulas contractuales abusivas en la

provision de productos y la prestacion de servicios;

f) la efectiva prevencion de los dafios patrimoniales y morales o de los intereses

difusos ocasionados a los consumidores, ya sean individuales o colectivos;

g) la constitucion de asociaciones de consumidores con el objeto de la defensa y

representacion de los mismos;

h) la adecuada y eficaz prestacion de los servicios publicos por sus proveedores,

sean estos publicos o privados; e,

i) recibir el producto o servicio publicitado en el tiempo, cantidad, calidad y

precio prometidos.
Ley N° 4868, Comercio Electrénico
El Congreso de la Nacion Paraguaya sanciona con fuerza de Ley
TITULO I: Del Objeto y Ambito
CAPITULO I
Objeto

Articulo 1°.- Objeto.
La presente Ley tiene por objeto regular el comercio y la contratacion realizados a
través de medios electronicos o tecnol6gicamente equivalentes, entre Proveedores de

Bienes y Servicios por via electrénica, intermediarios en la transmision de contenido
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por las redes de telecomunicaciones, las comunicaciones comerciales por via

electronica y los consumidores o usuarios.
TITULO IIl: Comunicaciones comerciales por via electrénica

Articulo 20.- Régimen juridico.
Las comunicaciones comerciales y las ofertas promocionales por via electrénica se

regiran por la presente Ley, sin perjuicio de las otras leyes aplicables a la materia.

Articulo 21.- Identificacion de las comunicaciones comerciales, ofertas
promocionales y concursos por via electrénica.
Las comunicaciones comerciales realizadas por via electronica deberan ser claramente
identificables como tales, en el inicio de las mismas, asi como la persona fisica o

juridica en nombre de la cual se realizan.

Articulo 22.- Obligacidn de los Proveedores de Bienes y Servicios.
Los Proveedores de Bienes y Servicios deberan ofrecer al Consumidor o Usuario la
posibilidad de oponerse a la utilizacion de sus datos con fines promocionales, mediante
un procedimiento sencillo y gratuito, tanto en el momento de la recoleccion de los

datos, como en cada una de las comunicaciones comerciales que le dirija.

Ley N° 6.207, Que crea el Ministerio de Tecnologias de la Informacion y

Comunicacion y Establece su Carta Orgéanica

EL CONGRESO DE LA NACION PARAGUAYA SANCIONA CON
FUERZA DE LEY:

Articulo 1.° Objeto.

La presente ley tiene por objeto crear el Ministerio de Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion, en adelante el Ministerio, identificado con las siglas
MITIC, en sustitucion de la Secretaria Nacional de Tecnologias de la Informacion y
Comunicacién (SENATICs) y de la Secretaria de Informacién y Comunicacion para el
Desarrollo (SICOM), y establecer su carta organica y funciones, asi como los érganos

que lo conforman.
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Articulo 2.° EI Ministerio es un 6rgano del Poder Ejecutivo, de derecho
publico. Se constituye en la entidad técnica e instancia rectora, normativa, estratégica y
de gestion especializada, para formulacion de politicas e implementacion de planes y
proyectos en el &mbito de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion en el
sector publico, y de la comunicacion del Poder Ejecutivo tanto en su aspecto social
como educativo para la inclusion, apropiacion e innovacion en la creacion, uso e

implementacion de las tecnologias.
Articulo 4.° Principios Generales.

Toda actuacion relacionada con la presente ley debe observar los siguientes

principios generales:

1- Planificacion. Las politicas publicas que se apliquen deben originarse en un
adecuado diagndstico de la situacion y servir de base para la planificacion de las
estrategias, objetivos, metas y acciones que seran emprendidas por el Ministerio en sus

diferentes ambitos de actuacion.

2- Transparencia y Participacion Ciudadana. Los procesos, requisitos y
politicas aplicables seran de conocimiento publico y se fomentara la difusion de toda
informacidn a través de la cual la ciudadania pueda participar con sus opiniones,

demandas y propuestas.

3- Fomento de las TIC. La investigacion, el fomento, la promocion vy el
desarrollo de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion son una politica de
Estado que involucra a todos los sectores y niveles de la administracién pablicay de la
sociedad, para contribuir de manera eficiente y eficaz al desarrollo educativo, cultural,
economico, industrial, social y politico, e incrementar la productividad, la

competitividad, el respeto a los derechos humanos inherentes y la inclusién social.

4- Proteccion de los derechos de los usuarios. El Estado velara por la
adecuada proteccion de los derechos de los usuarios de las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion, en los niveles de calidad establecidos dentro de los
rangos que certifiquen las entidades competentes e idoneas en la materia; brindando
informacidn clara, transparente, veraz y oportuna para que los usuarios tomen sus

decisiones.
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5- Libre Adopcién Tecnoldgica. El Estado garantizara la libre adopcién de
tecnologias por parte de los habitantes del territorio nacional, y los Organismos y
Entidades del Estado lo adoptarén a través de los lineamientos del Plan Director de
Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, que permitan fomentar la eficiente
prestacion de servicios, contenidos y aplicaciones que utilicen Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion, para garantizar la libertad de uso por parte de los
habitantes del territorio nacional, de manera que su adopcidn sea a su vez armonica con

el desarrollo sostenible.

6- Masificacion del Gobierno Electrénico. Con el fin de lograr la prestacion
de servicios eficientes a todos los sectores de la sociedad, las entidades publicas
deberan adoptar todas las medidas necesarias para garantizar el maximo
aprovechamiento de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion en el desarrollo
de sus funciones. El Gobierno Nacional fijara los mecanismos y condiciones para
garantizar el desarrollo de este principio y en la reglamentacion correspondiente,
establecera los plazos, términos y prescripciones, no solamente para la instalacion de
las infraestructuras indicadas y necesarias, sino también para mantener actualizados y

con la informacion completa, los medios e instrumentos tecnoldgicos.
Articulo 6.° Objetivos del Ministerio.
El Ministerio tendréa los siguientes objetivos:

1- Elaborar, promover, implementar y supervisar las politicas publicas, planes,
programas y proyectos del sector de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacién y de sectores convergentes, asi como su ordenamiento general, en

concordancia con la Constitucion y las leyes.

2- Promover, incrementar y facilitar el uso de las Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion (TIC), buscando siempre la participacién y el acceso efectivo en
igualdad de oportunidades a todos los habitantes de la Republica, con la mayor
cobertura y calidad de servicios posibles; asi como propiciar el uso eficiente de las
redes informaticas, la Investigacion, Innovacion y Desarrollo (11D), formacion del

talento humano y la competencia a nivel nacional e internacional.
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3- Impulsar el desarrollo y el fortalecimiento del sector, la innovacion
tecnoldgica, economia digital, mediante politicas publicas que involucren a todos los

niveles de los Organismos y Entidades del Estado (OEE) y de la sociedad.

4- Desarrollar procesos y estrategias de Comunicacion para la difusion de la
informacidn que generen los Organismos y Entidades del Estado (OEE) y la parte
paraguaya de los Organismos Binacionales o Multilaterales, de manera a lograr que la
difusion de la informacion sea realizada en forma 4gil y oportuna e incentivando la
apropiacion social y educativa de las tecnologias para la implementacion adecuada, una
interaccion comunicacional participativa, plural y transparente entre el Poder Ejecutivo

y los habitantes de la Republica.
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Tabla 1. Cuadro de operacionalizacion de la variable

conseguir estos

objetivos” (Ferre
Trenzano, 2003,
citado en Parra &
Martinez, 2013).

Desarrollo de la
imagen personal

y profesional

Variable | Conceptualizacion | Dimensiones Indicadores
Conocimiento del Marketing
Cumplimiento de metas
Esfuerzo para cumplir las metas
Sigue para cumplir sus metas
Componentes
_ Replanteo de las metas
orientadores del _
Importancia de las metas
proyecto ] ]
Medida de impacto de las metas
personal ]
_ en la vida
El Marketing ] )
Encuentro del camino hacia la
Personal, se genera
) meta
a partir de unos )
o _ Recursos para cumplir las metas
objetivos bien _ :
Intencion de trabajar la Imagen de
marcados de
) Marca Personal
proyecto de “vida )
Su imagen corporal presenta una
personal y/o o )
_ _ vision agradable para los demés
profesional, elegir _ o
] Cuida los detalles de higiene
las estrategias y _
] ) ] personal (pelo, dientes, ufias, etc.)
Marketing | herramientas méas - _ _
Identifica su potencial fisico que
personal adecuadas para

lo pueda hacer atractivo

Utiliza el potencial atractivo que
posee

Sabe vestir de acuerdo a la
ocasion

Utiliza prendas o accesorios
deteriorados

Posee indumentarias acordes a un
profesional en un guardarropa
especial

Las cosas que utiliza cuida de que
emita una buena imagen

Entrega tarjetas personales cuando
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su interlocutor demuestra interés

en contactar con Usted

Comportamiento
y los
mecanismos de

comunicacion

Dedica una sonrisa a su
interlocutor

Llega tarde junto a la persona que
le espera

Suele realizar compromisos y no
los cumple

En una conversacion, mantienes la
mirada a los ojos de su
interlocutor

En una conversacién, demuestras
tensién con los gestos (cara,

mirada, etc.)
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Marco Metodoldgico
Enfoque de Investigacion

La forma de encarar esta investigacion fue de manera cuantitativa, donde a
partir de la deteccion de la problemaética, se plantearon los objetivos de investigacion,
las teorias y los datos se procesaron a fin de dar una respuesta medible al fendmeno

estudiado.

Al declarar el enfoque de la investigacion se encuentra que, segun Hernandez
S., Fernandez y Baptista (2010, p. 4), “el enfoque cuantitativo usa la recoleccion de los
datos para probar hipdtesis, con base en la medicién numérica y el anélisis estadistico,

para establecer patrones de comportamiento y probar teorias”.
Disefio de Investigacion

En las investigaciones es fundamental el criterio de tratamiento que se les da a
los datos, a fin de clarificar la variable estudiada, por lo que el disefio que tuvo la
investigacion recay6 dentro de lo que se conoce como no experimental, en vista que se

estudié el fendmeno tal como se encontré en el entorno estudiado.

Segln Hernandez S. y otros (2010, p. 205), “la investigacion no experimental
son estudios que se realizan sin la manipulacion de las variables y en los que s6lo se

observan los fenomenos en su ambiente natural para después analizarlos”.
Nivel de Investigacion

Al mencionar el nivel o alcance de la investigacion se puede decir que se llegd
al descriptivo, ya que se especificaron las caracteristicas y rasgos importantes del
problema analizado, para describir las diferentes situaciones que rodean a la variable

contenida en el tema y sus respectivas dimensiones.

La investigacion descriptiva “busca especificar propiedades y caracteristicas
importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o

poblacion” (Hernandez S. y otros, 2014, p. 92).
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El estudio tuvo un corte transversal, ya que la recoleccion de datos se realizo en
un determinado momento. Ademas, segun la evolucion del fendbmeno, la investigacion

fue prospectiva.
Delimitacion de la investigacion

Delimitacion Geogréfica. El estudio se enmarc geograficamente en el

Departamento Central, Republica del Paraguay.

Delimitacion Espacial. El estudio de la problematica se realiz6 en las Sedes

que corresponden a la Universidad Tecnoldgica Intercontinental de la Regional Central.

Delimitacion Temporal. En esta investigacion los datos de fuentes primarias se

colectaron entre los meses de marzo a mayo del afio 2024.
Poblacion y muestra

La unidad de analisis que conformd esta investigacion tuvo una poblacion sujeto
representada por los estudiantes del area de Ciencias Empresariales de la Regional
Central, de la Universidad Tecnoldgica Intercontinental y que en total suman 4.430

personas.

Se entiende que la poblacion “es el conjunto de todos los casos que concuerdan
con una serie de especificaciones” (Selltiz, 1980, citado en Hernandez Sampieri y otros,

2010).

De esta poblacion se determind la muestra de la que se recolectaron los datos
para la inferencia final de la investigacién. En tal sentido, el tipo de muestreo que se
aplico fue el no probabilistico, intencional. La intencionalidad tuvo como principal
criterio de seleccidn que sean los estudiantes de cursos superiores, entre el cuarto y

quinto afo de la carrera.

Al respecto, la muestra tomada para la recoleccién de datos primarios fue de
224 estudiantes. El tamafio de la muestra al que se pudo llegar se encuentra por encima
de lo recomendado para una investigacion cuyo nivel de confianza se encuentra dentro

del 95% y error muestral de 6%.
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Técnica e instrumento de recolecciéon de datos

Al realizar el estudio de campo, se procedié a la recoleccion de datos mediante
la técnica de la encuesta. Esta técnica se entiende que es la méas apropiada para el
enfoque del estudio realizado. Se opto por la encuesta ya que es una técnica que no

requiere de procesos complejos y costo elevado.

La recoleccion de los datos dentro de esta técnica se realizé teniendo como

instrumento el cuestionario.

El instrumento fue administrado de manera indirecta, a través de Google Forms,
y estuvo conformado preferentemente por preguntas de tipo cerradas, donde su
aplicacion no demandd mucho tiempo del encuestado. También se tuvieron preguntas

de tipo abiertas, pero en menor proporcion.
Procedimiento de recoleccion de datos

En el proceso investigativo se procedio a identificar la poblacion y luego se
elaboro el instrumento correspondiente. En el proceso de elaboracion del instrumento
se tuvo en cuenta los objetivos de la investigacion a fin de responder cabalmente a

dichos componentes.

La aplicacion del instrumento se realizo en dias y horarios de acuerdo a las
disponibilidades de los sujetos en estudio, previa coordinacién con las autoridades

institucionales y las unidades de analisis.
Tratamiento de los datos

Los tipos de datos recolectados correspondieron a los de tipo cualitativos y

cuantitativos.

Los datos recolectados de las fuentes primarias, mediante los cuestionarios,
fueron tabulados y graficados. La encuesta fue dirigidas a los sujetos tomados como
poblacion. El procesamiento de los datos se realizo en planillas electronicas Excel y los
resultados obtenidos se trasladaron en el procesador de textos Word para la redaccion

de las interpretaciones de cada indicador estudiado.



MARKETING PERSONAL DE LOS ESTUDIANTES... o1

Ademas, el procesamiento de los datos de fuentes primarias se realiz6 mediante

la estadistica descriptiva, tablas de distribuciones de frecuencias y graficos de barras.
Consideraciones éticas

En el proceso de realizacion de la investigacion se respetaron los derechos de
autor, cuidando los aspectos éticos al realizar las citaciones correspondientes, a partir de

los materiales consultados.

Asimismo, se respetd el derecho a la preservacion de la identidad de los
participantes de la investigacion. Todos los datos e informaciones recogidos fueron

utilizados exclusivamente para los fines de la investigacion.

Se considero la participacion voluntaria de los sujetos integrantes de la muestra,
respetando el principio del consentimiento informado verbal, es decir, los sujetos

pudieron libremente retirarse del estudio en cualquier momento.
Ademas, esta investigacion se realizo respetando los siguientes principios:

Principio de respeto a las personas: Se les informo sobre el objetivo del estudio
y se solicitd su consentimiento para la realizacion del trabajo y se respetd la decision de

formar o no parte del estudio.

Principio de Beneficencia: El estudio que se realiz6 no tuvo ningun costo para el
participante y los datos fueron utilizados exclusivamente con la finalidad de los

objetivos propuestos en este estudio.

Principio de Justicia: El estudio se realizo sin discriminar ni tener en cuenta
sexo u otras variables socio-demogréficas, pudiendo participar todos los que se

encuentren al momento de la toma de datos.
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Marco Analitico

Figura 1. Sexo de las personas encuestadas
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En la figura 1 se puede observar que la muestra investigada se encuentra
conformada mayormente (62,5%) por personas del sexo femenino y el 37,5% son del

sexo masculino.

Esta informacion demuestra que la poblacion mayoritaria de acceso al nivel

universitario en el pais se encuentra conformada por mujeres.
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Figura 2. Intervalo de edad de las personas encuestadas
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En cuanto a la edad de las personas tomadas como muestra, en la figura 2 se
puede ver que el intervalo de afios a que mayoritariamente pertenecen es el de 20 a 24
afios (44,6%), seguido por el de 25 a 29 afios (28,6%). Los demas intervalos en
porcentajes muy bajos, pero se puede notar la diversidad de edad de los estudiantes que

conforman la muestra.
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Componentes orientadores del proyecto personal

Figura 3. Lo que entienden por marketing
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los consumidores

En la figura 3 se observa que la opcidn todas las anteriores afirmaciones es la
que posee mayor cantidad de respuestas (50%), seguida en importancia de respuesta
(30,4%), por la opcion que menciona ser una actividad indispensable para que la

empresa pueda, no posicionarse en un lugar destacado en la mente de los consumidores.

Ante estos resultados se puede notar que la gran mayoria de las respuestas
corresponden a las incorrectas, siendo la correcta solo el 8,9%, la opcidén que menciona
ser un proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y establecen

relaciones sélidas con ellos, segun Kotler y Gary Armstrong (2008).
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Figura 4. Creen que se debe desarrollar un Marketing Personal para posicionarse en

el mercado
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Ante la consulta realizada si creen que se debe desarrollar un Marketing
Personal para posicionarse en el mercado, la figura 4 muestra que la gran mayoria,
representada por el 98,2%, respondié que si se debe desarrollar un Marketing Personal

y solo el 1,8% menciona que no.

Al respecto, el marketing personal consiste en “establecer un Plan de marketing
con tus propios objetivos, desarrollar un plan de accién para poder conseguirlos y un

mecanismo de control para verificar que estos se cumplen” (Valarezo, 2015).
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Figura 5. Las metas personales y acciones para el cumplimiento
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En cuanto a las metas personales y las acciones llevadas a cabo para el
cumplimiento, en la figura 5 se nota que el nivel de cumplimiento de las metas se
encuentra mayoritariamente en muy bueno (48,2%), cuya respuesta es seguida por el de
25% para la opcion bueno y en porcentaje mas reducido (14,3%) para la opcion ideal
que es excelente. El nivel de concentracion de resultados se encuentra entre el muy

bueno a bueno.

Asimismo, el esfuerzo que han realizado para el cumplimiento de las metas
arrojo un nivel de 42,9% para la opcion muy bueno, seguido por el nivel de excelente
cumplimiento con 35,6% de respuesta. Los resultados se concentran entre los niveles de

muy bueno a excelente.

Ademas, en lo que concierne a seguir accionando para cumplir las metas, se
encuentra que las respuestas se dan de manera similar para los niveles muy bueno a
excelente (42,9%). Por lo que se demuestra la persistencia de la poblacion para cumplir

con sus metas trazadas.

También, se observa que la opcion muy bueno es la que tuvo mayor respuesta

para demostrar que la muestra lleg6 a replantear sus metas (48,2%).
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Figura 6. Importancia y seguimiento a las metas
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En la figura 6 se puede ver que la mayor cantidad de respuestas obtenidas

(48,2%) ha respondido que en nivel 6ptimo resulta para sus vidas la meta que se ha

trazada, seguido de la respuesta para la opcion muy bueno en 35,7%. Con estos

resultados este indicador se posiciona mayoritariamente en lo excelente a muy bueno.
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Ademas, la muestra tomada pone de manifiesto que en muy buen nivel (39,3%)

evallan en qué medida los han ayudado sus metas en su vida, seguido en relevancia por

la opcion que demuestra el nivel excelente (37,5%) y el nivel bueno en 21,4%. La

respuesta mayoritaria se encuentra en la posicion muy buena a excelente para el nivel

gue aportaron las metas en los estudiantes.

Asimismo, encontrar el camino para el cumplimiento de las metas es muy

importante para las personas, por lo que con 44,6% para la opcion muy bueno y 33,9%

para la opcidn bueno se posiciona a este indicador en un nivel medio alto, lo cual es

favorable para el cumplimiento de las metas de la muestra estudiada.
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Figura 7. Creen contar con los recursos necesarios para el logro de sus metas

personales
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En la figura 7 se puede ver que mayoritariamente de la muestra (87,5%) ha
mencionado disponer de los recursos necesarios para el cumplimiento de sus metas y

solo el 12,5% pone de manifiesto que no dispone de tales recursos.

Por tanto, los recursos son los que facilitan el cumplimiento de las metas y

disponerlos demuestran la posibilidad de lograr los objetivos personales.
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Desarrollo de la imagen personal y profesional

Figura 8. En algun momento han considerado trabajar su Imagen de Marca

Personal
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En la figura 8 se puede notar que las personas encuestadas mencionaron en gran
medida (76,8%) que en algin momento han considerado trabajar su imagen de marca

personal y solo el 23,2% no lo ha considerado.

Esta situacion pone de manifiesto que, por lo menos, se tiene la idea de trabajar
la imagen personal a fin de establecerse con una marca que les pueda identificar a las
personas analizadas. Se puede decir que la imagen positiva que se logre transmitir en el

mercado podra generar importantes alternativas para éxito personal y profesional.
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Figura 9. Forma en que trabajan la imagen corporal
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Respecto a la forma en que trabajan las personas encuestadas su imagen
corporal, se encuentra en la figura 9 que la concentracion de respuestas se encuentra
entre las opciones muy bueno (37,5%) y bueno (30,4%), para el indicador que
demuestra que sus imagenes corporales presentan una vision agradable para los demas,

por lo que se puede decir que existe un nivel medio alto para este indicador.

Ademas, para el item que analiza si cuidan los detalles de higiene personal se
encuentra la concentracion de resultados en las opciones de nivel excelente (50%) y

muy bueno (33,9%), posicionando a este indicador en el nivel medio alto.

La presencia corporal de las personas emite una primera impresion que debe ser

cuidada para emitir una imagen agradable al medio externo.
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Figura 10. Utilizan el potencial fisico que poseen
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La identificacion de las potencialidades individuales ayuda a tener la posibilidad
de utilizarlas para el beneficio personal y que pueden traer importantes resultados
favorables cuando son bien utilizadas. Al respecto, las personas analizadas demuestran,
en su mayoria (42,9%), que identifican en un nivel muy bueno el potencial fisico que
los pueden hacer atractivos y el 28,6% lo hacen en un nivel excelente; demostrandose

resultados favorables para este indicador.

Ademas, se ve que en un nivel muy bueno, mayormente (30,4%) se utiliza el
potencial atractivo que poseen, como también, el 28,6% lo hace en un nivel excelente.

Esta situacion demuestra resultado favorable para este indicador.
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Figura 11. Formas de uso de indumentarias
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Las indumentarias, también, forman parte elemental para emitir una imagen

adecuada al contexto, por lo que el uso eficiente de las mismas puede redundar en

beneficio de las personas. Al respecto, en la figura 11 se ve que las personas

encuestadas en un nivel excelente, mayoritariamente (46,4%), saben vestir de acuerdo a

la ocasion y el 30,4% lo saben hacer de manera muy buena.

También, se puede observar que el uso de las prendas o accesorios deteriorados

se encuentra en gran medida en un nivel insuficiente entre los encuestados (41,1%),

seguido en importancia de resultado por el nivel aceptable (25%). Sin embargo, no deja

de ser importante los resultados que demuestran el uso de este tipo de prendas y

accesorios.

Respecto al indicador que analiza poseer indumentarias acordes a un profesional

en un guardarropa especial, se encontrd que mayoritariamente la respuesta estuvo

concentrada en el nivel bueno (39,3%), seguida por la de muy bueno en 26,8% y

excelente en 21,4%.
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Figura 12. Utilizan cosas para emitir buena imagen con los interlocutores
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En lo que respecta a las cosas que utilizan para emitir buena imagen con los

interlocutores, segun la figura 12, la respuesta mayoritaria se obtuvo en la opcion

excelente con 41% de respuesta, seguida por la opcién de muy bueno con 30,4% y solo

el 19,6% para la opcion bueno. Este indicador presenta resultado satisfactorio hacia la

muestra analizada.

Por el contrario, al ser consultada la muestra respecto la entrega de tarjetas

personales cuando sus interlocutores demuestran interés en contactarlos, la respuesta

mayoritaria se obtuvo en las opciones insuficiente y bueno (26,8%), seguida por la

opcion aceptable con 17,9% de resultados, siendo la méas baja la que se obtuvo para la

opcidn excelente (12,4%). Este indicador demuestra un resultado medio bajo para el

aspecto medido.
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Mecanismos de comunicacion

Figura 13. Transmiten confianza a las personas
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Transmitir confianza al mercado es de vital importancia para lograr la
introduccién y permanencia pertinente en ello, por lo que analizando algunos aspectos
relacionados a la misma se tiene que en gran medida (37,5%) se obtuvo respuesta para
la opcidn insuficiente al aspecto que demuestra si llegan tarde junto a la persona que les
espera, sin embargo, se visualiza un dispersion estable entre las demas opciones, por lo

que se puede decir que existe una diversidad de situaciones ante este indicador.

Asimismo, al ser consultadas las personas si suelen realizar compromisos y no
los cumplen se tienen como principales resultados a las opciones que demuestran un
nivel insuficiente (55,4%) y en proporciones iguales para las opciones excelente y
bueno (12,5%). Al igual que el otro indicador medido en este apartado, este ultimo
posee una distribucion casi equilibrada entre las demas opciones diferentes a la

insuficiente.

En ambos casos, los resultados demuestran niveles favorables para los aspectos

analizados.
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Figura 14. Rasgos demostrados en una conversacion
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Otro de los aspectos medidos en esta dimension es la que se refiere a los rasgos
demostrados en una conversacion, donde al ser consultados si dedican una sonrisa a sus
interlocutores, se encontrd resultado mayoritario para la opcion que demuestra un nivel
excelente (44,6%), seguido en proporciones iguales los resultados de las opciones muy
bueno y bueno (23,2%). El resultado global para este indicador logra un nivel

satisfactorio.

Ademas, si en una conversacion mantienen la mirada a los ojos de sus
interlocutores se lograron respuestas mayoritarias en las opciones excelente (41,1%) y
muy bueno (26,8%). Con estos resultados el indicador se posiciona en un nivel

satisfactorio.

Si embargo, en el indicador que analiza si en una conversacion se demuestra
tension con los gestos los resultados mas relevantes se concentraron en los niveles muy
bueno (30,4%) y bueno (28,6%); y con respuestas no menos importantes para las

opciones aceptable e insuficiente (16,1%).
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Conclusion

El proceso investigativo cumplido secuencialmente ha permitido llegar a
importantes conclusiones para responder a la problematica detectada en el mercado
laboral respecto a la necesidad de desarrollar el marketing personal de los profesionales
del area de Ciencias Empresariales, a fin de generar un intercambio eficiente con el

mercado.

Asimismo, entre los principales resultados obtenidos para el logro de los
objetivos propuestos en la investigacion, se exponen a continuacion de manera

secuencial:

Con relacion a “Detectar los componentes orientadores del proyecto personal
manifestado por los estudiantes del area de Ciencias Empresariales”, se encuentra que
la muestra estuvo conformada mayormente por personas del sexo femenino, la edad
mayoritaria se encuentra entre 20 a 29 afios de edad, existe una apreciacion erronea
respecto al marketing, sin embargo, creen gue se debe desarrollar un marketing
personal para posicionarse como profesionales en el mercado. Ademas, tanto el nivel en
que sus metas han cumplido, como el esfuerzo por cumplir, el seguimiento para mayor
cumplimiento y las medidas en que sus metas replantearon se encuentran en un nivel
muy bueno de desarrollo. Asimismo, la importancia de las metas en sus vidas se
encontrd en un nivel mayormente excelente y existe muy buen nivel de ayuda de sus
metas en sus vidas y el encuentro del camino hacia sus metas. Los indicadores
relacionados a las metas se encuentran mayoritariamente en un nivel muy bueno en el
proceso de ejecucion. Y, por sobre todo, creen contar con los recursos necesarios para
lograr las metas trazadas, los cuales suelen ser las principales limitaciones para alcanzar

los propositos.

En tanto, respecto al segundo objetivo especifico que se refiere a “Describir la
manera en que desarrollan la imagen personal y profesional los estudiantes
pertenecientes a las carreras de la Facultad de Ciencias Empresariales”, se encontr6 que
mayoritariamente en algin momento han considerado trabajar su imagen de marca
personal, y que han trabajado de manera satisfactoria sus imagenes corporales,
demostrando una presentacion agradable para los demaés y cuidando los detalles de

higiene personal; ademas, identifican y utilizan el potencial atractivo fisico que poseen;
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las indumentarias saben utilizar de acuerdo a la ocasion, evitando el uso de prendas o
accesorios deteriorados y, sin embargo, en proporcién inferior indicaron poseer
indumentarias acordes a un profesional en un guardarropa especial. También, respecto a
este objetivo especifico se encontrd de manera satisfactoria que los estudiantes utilizan
cosas que cuidan de que emitan una buena imagen, si embargo, la entrega de tarjetas
personales cuando sus interlocutores demuestran interés en contactarlos la realizan en

un nivel poco satisfactorio.

Ademas, refiriéndose al tercer objetivo especifico, “Caracterizar los
mecanismos de comunicacion utilizados en el entorno socio-laboral por los
estudiantes”, se observa que de manera satisfactorio cuidan llegar tarde junto a la
persona que les espera y realizar compromisos y no cumplirlos; ademas, en una
conversacion satisfactoriamente dedican una sonrisa y mantienen la mirada a los ojos

de sus interlocutores, pero demuestran tension con los gestos.

Por ultimo, se concluye de manera general se pudo “Describir el marketing
personal de los estudiantes del area de Ciencias Empresariales, de la Universidad
Tecnoldgica Intercontinental, afio 2024”, llegando a verificarse la existencia de
proyectos de vida de los estudiantes, desarrollan de alguna forma la imagen marca
personal y que el sistema de comunicacion interpersonal la realizan de manera

satisfactoria.
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Recomendaciones

A partir de la conclusion de la investigacion realizada se presentan algunas

recomendaciones:

Para futuras investigaciones:

Tomar una poblacidon diferente al area de estudiantes estudiados a fin de

contrastar los resultados obtenidos.

Realizar una investigacion de mayor nivel dentro del enfoque cuantitativo,

por ejemplo: correlacionar las dimensiones estudiadas.

Contrastar los resultados aplicando técnicas e instrumentos diferentes a los

utilizados en esta investigacion.

Profundizar esta investigacion tomando como enfoque el cualitativo para
generar conclusiones que puedan fortalecer los resultados obtenidos en este

estudio.

Investigar ampliando los indicadores de cada dimension a fin de lograr

informaciones de mayor riqueza.

Tomar cada dimension como temas potenciales a investigar en los

diferentes contextos educativos.

A los directivos de la Institucion:

Abordar el marketing personal como potenciador personal y profesional de

los actores educativos de la institucion.

Capacitar a los estudiantes para fortalecer en la construccion de sus

proyectos de vida personal y profesional.

Facilitar a los estudiantes mecanismos para formar su imagen marca

personal.

Fortalecer las estrategias comunicacionales como parte de convivencia

interpersonal.
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Anexo
Cuestionario para Estudiantes del area de Ciencias Empresariales

Apreciado Estudiante: En el proceso de realizacion de un estudio que apunta a
“Describir el marketing personal de los estudiantes del area de Ciencias Empresariales”
se le presenta este instrumento de recoleccion de datos a fin de poder generar
informacidn util para dicho cometido. Los datos otorgados seran manejados con
absoluta confidencialidad y al solo efecto de esta investigacion.
Se le aclara que no existe la posibilidad de respuestas correctas e incorrectas, por lo que
se le solicita la mayor sinceridad al responder a las afirmaciones presentadas.
1. Sexo de la persona encuestada
a. Masculino
b. Femenino
2. ¢ Cual es su intervalo de edad?
20 a 24 afos
25 a 29 afos
30 a 34 afios
35 a 39 afios
40 a 44 afios
45 a 50 afios

3. ¢ Qué entiendes por Marketing?

o ®

- ® o O

a) Es el proceso de evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y
escoger el o los segmentos en los que se ingresara.

b) Es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y
establecen relaciones solidas con ellos.

c) Actividad indispensable para que la empresa pueda, no solo sobrevivir, sino
posicionarse en un lugar destacado en la mente de los consumidores.

d) Todas las anteriores afirmaciones

4. ¢Usted cree que se debe desarrollar un Marketing Personal para
posicionarse como profesional en el mercado?
a. Si
b. No
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5. ¢ COmMo se encuentra con relacion a sus metas personales? Evalla los
siguientes aspectos considerados encerrando en circulo la escala de
intensidad presentada:

: Excelente : Muy bueno : Bueno : Aceptable : Insuficiente

Aspectos considerados Nivel

Nivel en que su meta del reciente afio se ha cumplido 514|3|2|1
El esfuerzo que ha realizado para el cumplimiento de su meta 514[3|2|1
Sigue para el cumplimiento de su meta 514|3|2|1
Medida en que replante6 su meta 514|3|2|1
Resulta muy importante para su vida la meta trazada 514(3|2|1
Evalla en qué medida lo ha ayudado sus metas en su vida 514(3(2]1
Medida en que ha encontrado el camino hacia su meta 514|3|2|1

6. ¢ Cree contar con los recursos necesarios para el logro de sus metas

personales?

a. Si

b. No

7. ¢En algin momento ha considerado trabajar su Imagen de Marca
Personal?
a. Si
b. No

8. ¢ Como construye actualmente su Imagen de Mara Personal? Evalua los
siguientes aspectos considerados con la escala de intensidad presentada:
B: Excelente [4: Muy bueno [3: Bueno [2]: Aceptable [1]: Insuficiente

Aspectos considerados Nivel

1) Suimagen corporal presenta una vision agradable para los demas 5141321
2) Cuida los detalles de higiene personal (pelo, dientes, ufias, etc.) 5141321
3) Identifica su potencial fisico que lo pueda hacer atractivo 5143 ]2]|1
4) Utiliza el potencial atractivo que posee 5143 ]2]|1
5) Sabe vestir de acuerdo a la ocasion 5141321
6) Utiliza prendas o0 accesorios deteriorados 5143 ]2]|1
7) Posee indumentarias acordes a un profesional en un guardarropa 5143 ]2]|1

especial
8) Las cosas que utiliza cuida de que emita una buena imagen 5143 ]2]|1




MARKETING PERSONAL DE LOS ESTUDIANTES...

75

Aspectos considerados

Nivel

9) Entrega tarjetas personales cuando su interlocutor demuestra
interés en contactar con Usted

10) Llega tarde junto a la persona que le espera

11) Suele realizar compromisos y no los cumple

12) Dedica una sonrisa a su interlocutor

13) En una conversacion, mantienes la mirada a los ojos de su

interlocutor

o1 o o1 O

I N N

Wl W Wl w
N N NN

14) En una conversacion, demuestras tension con los gestos (cara,

mirada, etc.)




