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RESUMEN

La finalidad de esta tesis fu elaborar una estrategia de Marketing digital para
lograr el posicionamiento de la I.E.P. “Manuel Antonio Rivas”. Para ello se formul6
la siguiente interrogante: ¢ De qué manera un Plan de Marketing Digital influira en
el Posicionamiento de la I.LE.P. Manuel Antonio Rivas, de la Provincia de

Chiclayo?

Asimismo se planted la siguiente hipotesis: La propuesta de un Plan de Marketing
Digital permitira lograr el Posicionamiento de la |.E.P. “Manuel Antonio Rivas” —

Chiclayo.

En cuanto a la metodologia tenemos un disefio de investigacion no experimental
propositivo, cuya poblacion es 35 alumnos y muestra la misma por ser pequefa.
Para la recoleccibn de datos se utilizé la técnica de la encuesta y como

instrumentos el cuestionario

Las conclusiones obtenidas son: Se logré diagnosticar el posicionamiento de la
I.LE.P. “Manuel Antonio Rivas” en la provincia de Chiclayo, en las siguientes
dimensiones: relevancia, diferenciacion, estima y conocimiento, teniendo un bajo
porcentaje de aceptacion por los alumnos y familiares, en ese sentido se deben

establecer mecanismos que permitan mejorar el posicionamiento de la |.E.

Palabras clave: Marketing Digital y Posicionamiento.



ABSTRACT

The purpose of this thesis was to develop a digital Marketing strategy to achieve
the positioning of the I.E.P. "Manuel Antonio Rivas". For this the following question
was formulated: How a Digital Marketing Plan will influence the Positioning of the

I.E.P. Manuel Antonio Rivas, from the Province of Chiclayo?

Likewise, the following hypothesis was proposed: The proposal of a Digital
Marketing Plan will allow achieving the Positioning of the I.E.P. "Manuel Antonio
Rivas" - Chiclayo.

Regarding the methodology, we have a non-experimental proactive research
design, whose population is 35 students and shows the same because it is small.
For data collection the survey technigue was used and as instruments the

guestionnaire

The conclusions obtained are: It was possible to diagnose the positioning of the
I.E.P. "Manuel Antonio Rivas" in the province of Chiclayo, in the following
dimensions: relevance, differentiation, esteem and knowledge, having a low
percentage of acceptance by students and family, in this sense should be

established mechanisms to improve the positioning of the IE

Keywords: Digital Marketing and Positioning.



I: INTRODUCCION



I: Introduccion:

“‘Manuel Antonio Rivas” es una Institucion educativa privada, crei
para brindar Educacion de Calidad para los niveles de inicial, primaria y
secundaria, ha venido desarrollando sus servicios durante 24 afios en el
distrito de “José Leonardo Ortiz- Chiclayo”. Razdén fundamental del
siguiente trabajo de investigacion es lograr que la institucion educativa
logre su posicionamiento en la provincia de Chiclayo a través del plan de

marketing digital.

Estrategias de Marketing: son acciones que se realizan para alcanzar
determinado objetivos de mercadeo, como atraer mas clientes, incentivar
las ventas, divulgar los productos, conocer el mercado, las condiciones
econdmicas de los competidores, la situacion tecnoldgica, la demanda
esperada y que los consumidores sean recursos disponibles para las
empresas. Se analiza las preferencias de los consumidores, pretendiendo
satisfacer sus necesidades y deseos, influenciar en los comportamientos
de los consumidores para que adquieran bienes existentes, de modo que

se van desarrollando estrategias diversas.

En la sociedad del siglo XXI uno de sus mayores desafios es la
educacion. Para formar nuevas generaciones debe basarse en las
necesidades actuales, adaptandolas para existir dentro de la Sociedad del
Conocimiento, mundo globalizado definido por Relaciones Internacionales y
Mercado Laboral extendido mas alla de las fronteras nacionales.

Esta estructura social, laboral y de conocimiento requiere personas
calificadas y competitivas para funcionar en los diferentes campos
profesionales. La escuela tiene que ser adaptada a este contexto real y

ofrecer Educacién de Calidad.

La gestion de los centros educativos, se ha convertido en uno de sus
grandes objetivos, llenar sus aulas de estudiantes, para lograr esta meta,

los centros de ensefianza deben seguir estrategias adecuadas que
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1.1

permitan atraer y fidelizar a los clientes en este caso, los estudiantes y sus

familias.

Seguira revolucionando el mundo la tecnologia y seguiran creciendo
los millones de usuarios. Una mayor parte de las empresas tendran sus
sitios en Internet y podran mantener una relacion mejor con su clientela que
quieren realizar actividades inmediatas, seguras y de calidad; es, por lo
tanto, necesario establecer un Plan de Marketing fundado en estrategias de

Marketing Digital.

Realidad Problematica:

Nivel Internacional:

Las brechas de aprendizaje que muestran los nifios y jovenes en el
pais con respecto al resto del mundo son enormes. Hay también hay
grandes diferencias entre los grupos socioeconémicos dentro de cada pais.
Contemporaneamente, el mercado laboral nos envia sefiales alarmantes
acerca de la poca calidad del recurso humano. Y a medida que nuestra
sociedad comienza a estar ansiosa, los Sistemas Educativos en la mayoria
de los paises son ineficientes e ineficaces para atender a esas demandas.
Si no se mejora drasticamente el rendimiento educativo, definitivamente

nos quedamos atras.

La mision de la Comisién para la Educacion de Calidad para Todos es
la propuesta de un programa de cambio que involucra el interés y el
compromiso de los lideres econémicos y politicos, de medios de
comunicacion y de la sociedad civil. Esta comision procurara promover la
planificacion de aquellos que buscan mejorar la calidad de la educacion y

enfrentar los obstaculos al necesario cambio.

Tesis: “Estrategias de Marketing Digital en la Promocién de Marca
Ciudad”, cuyo objetivo general es el diseio de estrategias de Marketing
Digital para la promocion de Marca Ciudad. Se utilizé el método cualitativo;

realizando entrevistas estructuradas y semiestructuradas, ademas de un
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trabajo de observacion participante a los turistas. Obtuvo como resultados
un manual o guia de marketing y la elaboracién de un sistema digital de
aplicacion movil y portal web, buscando generar su presencia a un clic de
distancia en un mundo de comunicacion sin fronteras y avanzar en la
competitividad de la ciudad. Asimismo, concluye que se obtiene un
beneficio social porque tiene disponibilidad de una oficina de turismo en su
Smartphone o en su Tablet que ayuda en el mejoramiento sobre la
basqueda de la informacion necesaria para el turista y asi poder elegir
decisiones pertinentes. Finalmente, recomienda que para alcanzar un buen
desarrollo del City Branding, se requiere de bastantes afios y del apoyo de
todos los involucrados con la ciudad: Gobernantes, instituciones, personas
de su entorno. (Andrade, 2016)

Tesis: “Metodologia para la Elaboracion de un Plan de Marketing:
Propuesta de Aplicacion de las Herramientas de Marketing Digital en La
Biblioteca IE” Madrid - 2013, nivel de Doctorado y desarrollado en la:
Universidad Complutense de Madrid” Facultad: Ciencias De La Informacion
por: (Marcos , 2013)

Se ha determinado en esta investigacién, que su objetivo preliminar
es entender la préactica real de desarrollar el Plan de Marketing en
bibliotecas académicas con escuela de negocios. El objetivo es doble:
realizar una revision completa de la literatura existente y recopilar y analizar
datos empiricos sobre el Plan de Marketing en bibliotecas académicas con
participantes de escuelas de negocios en Asia, Europa, América del Norte

y Oceania.

Con base en todos los datos recogidos y analizados en esta tesis,
tenga en cuenta que el Plan de Marketing en las bibliotecas es claramente
relevante para la situacion econdmica actual. Observe también que las
bibliotecas deben adoptar una orientacién de marketing para permanecer
viable en el futuro. Una vez que los objetivos se han centrado en identificar
consideraciones clave y analizar el grado de implementacion y aplicacion

del plan en las bibliotecas en términos de marketing, se ha formulado una
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metodologia para la creacion del Plan de Marketing y recomendaciones
para la mejor practica gracias a la aplicacién de tecnologia informatica, de

las 83 herramientas digitales que se ha consultado, s6lo 11 son conocidas.

Tesis: “Plan de Marketing Digital para la empresa Corporacion de
Servicios TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil’; la finalidad de esta
investigacion es disefiar un plan de Marketing Digital para aumentar la
participacion del mercado y posicionar la marca, se Utiliz6 como métodos
de contrastaciéon, una investigacion campal y documental del tipo
exploratorio con factores no experimentales con un enfoque cualitativo y
cuantitativo, los resultados o conclusiones obtenidos son: Que los
encuestados mostraron mayor interés en las redes sociales como medio
para informarse, 32%, los que juntos con los seguidores de TBL The
Bottom en sus redes sociales, apenas un 8%. Nos muestra un publico con
bastante interés en buscar informacion relevante en las redes sobre todo
gue le agreguen valor en carrera profesional y potencialice su nivel de
conocimiento a través de seminarios en linea (25 % en promedio).
(Mariduefia & Paredes , 2015)

Aporte: Desarrolla un conjunto de actividades y estrategias sobre un
Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa

mencionada.

Nivel Nacional:
‘A nivel nacional en los ultimos 10 afos referente a la calidad
educativa se ha hecho progresos significativos en términos de acceso,

cobertura, inversion educativa”. (Giuliana, 2014)

El propdsito de la empresa Educativa “Manuel Antonio Rivas” es llegar

a tener un posicionamiento de marca a nivel nacional.

Tesis: “Propuesta de posicionamiento de la empresa infinito mediante
el desarrollo de una estrategia de comunicacién en disefio estratégico de
marcas con medios sociales para el periodo 2013 — 2015”, Universidad

Peruana de Ciencias Aplicadas — UPC, desarrollado por: Jesus Ramirez,
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Giuliana Katiushca, para optar el titulo profesional. Este estudio enfoca el
desarrollo de la sociedad “Infinito”, a través de la aplicacién de una
estrategia de posicionamiento y comunicaciéon con el uso de los medios
masivos. El supuesto es que, gracias al desarrollo de una estrategia de
comunicacion adecuada que aplique herramientas de medios sociales, es
posible realizar, en el mercado objetivo, a Infinito, como una empresa
especializada en el desarrollo del disefio de imagen estratégica, las
marcas, lo que, a su vez, asegurara el aumento de su volumen de negocios

y su rentabilidad a medio y largo plazo.

La tesis se compone de 4 (cuatro) capitulos. El primero de estos, la
investigacion es recolectada de fuentes que contienen bases tedricas que
apoyan esta tesis en las areas de marketing, posicionamiento de marca y
Branding estratégico. En el segundo se describe la situacion de la empresa
“infinito”, asi como las causas y consecuencias de los problemas que
establecieron su estancamiento. En la tercera describe el disefio y la
implementacion de la estrategia de posicionamiento y comunicacion que la
solucién resolveria los problemas detectados en la empresa. El cuarto
contiene la propuesta econdmico-financiera. De esta forma, se concluye
que la hipétesis es verdadera. La sociedad “Infinito” cree que es apropiada
la implementacion de la estrategia, ya que las expectativas de aumento de

ventas y ganancias superan las expectativas de los accionistas.

Tesis: Desarrollo de estrategias de marketing para el posicionamiento
del café Naranjillo de la Cooperativa Agraria Industrial Naranijillo, Tingo
Maria; Universidad Nacional Agraria de la Selva, carrera profesional de
Administracion, desarrollado por: Liz Minely Ascate Saldafia, Victor Chacon
Lopez. Logro determinarse que la aplicacion inadecuada de Estrategias de
Marketing resulté en un posicionamiento irrelevante de la marca de la
COOPAIN “Café Naranijillo”, aplicandose dos instrumentos de investigacion,
el primero para el personal de COOPAIN y el segundo para el mercado de
consumo de café de Tingo Maria, lo que nos ha permitido saber cémo el
equipo dirige sus actividades y cdmo ese conocimiento los influye, en los

resultados del posicionamiento del café Naranijillo, asi como el tipo de

16



conducta de compra del cliente de esta marca de café. Resultados
parcialmente positivos nos muestran las estrategias de marketing: la
estrategia de comparticion de mercado con un 29% de indicadores
negativos, la estrategia de posicionamiento con un 37% de indicadores
negativos y la estrategia competitiva con un 29% de indicadores negativos;
respecto al posicionamiento de la marca “Café Naranjillo”, el mercado de
Tingo Maria le da el 6° lugar de conocimiento y el 3° lugar de consumo.
COOPAIN deberéa formalizar o profesionalizar su gestion comercial y, por lo
tanto, su Gestidon de Marketing, ya que gran parte de su rentabilidad se

debe a la venta - distribucién de derivados de cacao y café. (Ascate , 2014)

Tesis: “Estrategias de Marketing Experiencial que Influyen en la
Percepcion del Cliente de la Tienda Retail Oeschle Huancayo”, Universidad
Nacional Del Centro del Peru, carrera profesional de Administracion De
Empresas, para optar el titulo profesional de Administrador de empresas,
desarrollado por: Vilcahuaman Leyva José Luis, Huancayo- 2012”. Este
estudio ha tenido resultados importantes que ayudaran a mejorar el nivel
de satisfaccion y lealtad de clientes en el comercio minorista la tienda
Retail Oeschle y de toda unidad econémica, de modo que el impacto en
sSus expectativas y generar percepciones favorables de la clientela,
posicionamiento del negocio en el espiritu y en el corazén de los
principales activos del negocio los clientes, un plan de marketing
experiencial innovador aplicable a cualquier organizacion de este tipo,
enfocado en categoria minorista o0 cualquier otro sector econdmico
también. En la actualidad, el marketing esta atravesando por etapas de
cambios profundos, que es la sustitucion de la comercializacion
transaccional, por el “Marketing Relacional”. Es tener una vision de lo que
estd sucediendo en el mundo de los negocios, o sea, el aumento del
namero de empresas perciben que los enfoques utilizados y las estrategias
propuestas no dan el resultado deseado, haciendo los objetivos que
quieren superar en el ambiente competitivo, no es solo el interés de poner

una determinada area de gestion dentro de la empresa, pero si de la forma
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en que todos trabajan juntos para alcanzar los objetivos. (Vilcahuaman ,
2012)

Nivel Regional:

Tesis: Plan de Marketing Basado en Estrategias Competitivas para la
Implementacion de un Restaurante de Comida Japonesa y Nikkei en la
Ciudad de Chiclayo, Chiclayo — 2013, Universidad Catolica Santo Toribio
de Mogrovejo; Carrera Profesional: Administracion de Empresas

desarrollado por: (Cornejo, 2013)

Esta indagacion, ha determinado que las propias estrategias de
marketing optaron por una Estrategia de Diferenciacién, que se basa en las
caracteristicas unicas de los productos innovadores y la calidad de servicio
excelente, que sera anunciada por los medios convencionales,
concentrandose en Internet, aprovechando la notable interaccion del
mercado, con objetivo en plataformas sociales. Analizar el entorno nos ha
proporcionado un contexto favorable para desarrollar ideas de negocio vy,
aunque la rivalidad entre competidores y el poder de negociacion con los
proveedores no presentan tales situaciones Optimas, la mejora de los
indicadores econdmicos en la region, el acceso al crédito y el desarrollo
gastronomia local son oportunidades que hacen la idea atractiva. Este
criterio se ha basado en temas culturales que condicionaran la eleccion de

comida japonesa como opcion alimentaria en la ciudad de Chiclayo.

El trabajo presentado por Cornejo (2013) titulado “Plan de Marketing
Basado en Estrategias Competitivas Para la Implementacion de un
Restaurante de Comida Japonesa y Nikkei en la Ciudad de Chiclayo”
presentado ante la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo”. Este
estudio tuvo como objetivo la presentar un Plan de Marketing fundado en
estrategia competitiva para abrir un restaurante japonés y Nikkei en la

ciudad de Chiclayo.

Como objetivo comercial apunta al nivel socioeconémico A, también B

y C de la ciudad de Chiclayo, perteneciente al grupo ocupacional formado
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1.2.

por contratistas y funcionarios administrativos de la regién. De acuerdo con
el estudio de mercado que se realiz6 se conoce que la clientela en la
ciudad estaria dispuesta al consumo del producto quincenalmente y
pagaria a partir de S /. 25.00 para mas.

Dentro del Plan de Marketing, apostamos por la estrategia de
diferenciacion, sobre la base de las caracteristicas Unicas de productos
innovadores y servicios de excelencia, que sera revelado por medios
convencionales de comunicacién, con foco particular en internet.
Resultado: analizando el entorno resulté en un contexto favorable para
desarrollar la idea de negocios y, aunque la rivalidad entre competidores y
el poder de negociacion con los proveedores no presentan situaciones
Optimas, la mejora de los indicadores econdmicos en la region, el acceso al
crédito y el desarrollo de la gastronomia local son oportunidades que hacen
atractiva la idea. El proceso de segmentacion se realiz6 teniendo en cuenta

los criterios de segmentacion demografica y psicogréfica.

Nivel Institucional:

Con respecto al @mbito institucional, la investigacion se centra en la
Instituciéon Educativa Privada “Manuel Antonio Rivas” en la provincia de
Chiclayo, cuyas manifestaciones son las siguientes: los estudiantes no se
identifican con la I.E., ausencia de un trato amigable por parte de ciertos
directivos y docentes a los estudiantes, a ello se suma la ausencia de
estima de la I.E, asimismo la I.E. es poco conocida en la Regién, muy poca
comentada entre la poblacion estudiantil, esta situacién es debido a las
posibles causas como ausencia de estrategias de Marketing, ausencia de
actividades muy importantes como Marketing por email, herramientas de
internet, estrategias educativas entre otros. En resumen esta situaciéon
conlleva a que la empresa educativa pierda imagen y presencia ante un

mercado altamente competitivo.
Trabajos Previos:

Internacionales:
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Segun Maridueia & Paredes (2015) En su investigacion denominada
“‘Plan de Marketing Digital 2014 para la empresa Corporacion de Servicios
TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil”; la finalidad de esta investigacion es
diseflar un plan de Marketing Digital para aumentar la participacion del
mercado y posicionar la marca, se Utiliz6 como métodos de contrastacion,
una investigacion campal y documental del tipo exploratorio con factores no
experimentales con un enfoque cualitativo y cuantitativo, los resultados o
conclusiones obtenidos son: Que los encuestados mostraron mayor interés
en las redes sociales como medio para informarse, 32%, los que juntos con
los seguidores de TBL The Bottom en sus redes sociales, apenas un 8%.
Nos muestra un publico con bastante interés en buscar informacion
relevante en las redes sobre todo que le agreguen valor en carrera
profesional y potencialice su nivel de conocimiento a través de seminarios
en linea (25 % en promedio). Estos indicadores sustentan la necesidad de
generar estrategias en redes sociales basadas en marketing. Asimismo;
concluye que, la velocidad del mercado de consumo-respuesta los expertos
encuestados afirmaron que hoy mas que nunca es prioritario para las
empresas contar con estrategias soélidas tanto en marketing tradicional
como en digital, llevando la mayor parte del portafolio de productos y
servicios a los canales de distribucion online. Finalmente; recomienda, a la
empresa seguir invirtiendo en publicidad digital, no resistirse al cambio,
entrar al mundo del internet, acceder e implementarse con paneles
publicitarios electronicos, dénde la marca, el logo, los proyectos, se vean

de manera mas dinamica y llamativa al cliente.

Relevancia: Este estudio tiene importancia debido a la influencia
que el Marketing Digital tiene para lograr el Posicionamiento en la
mente de las personas que lo hacen en mayor demanda a través de
internet teniendo en cuenta el abanico de oportunidades que ofrece
esta herramienta digital como son: Paginas web, enlaces web, redes
sociales y otros.

Videa (2016), en su investigacién denominada “Posicionamiento de la
Marca ISNAYA versus la Competencia en el Mercado de Productos
Naturales de la Ciudad de ESTELI durante el afio 2015”, cuyo objetivo

general es analizar el posicionamiento de la marca a través del estudio de
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las variables del entorno competitivo, la segmentacion de mercados y el
posicionamiento. Utilizé como métodos de contrastacion el empirico y la
informacion fue recolectada a través de instrumentos como encuestas a
consumidores, entrevistas a funcionarios y distribuidores, analisis de datos
en la web y guias de observacion, las cuales fueron validadas y aprobadas
al juicio de los expertos que asesoraron metodolégicamente. Obtuvo como
resultados que la marca tiene en un entorno competitivo favorable, el
segmento de mercado es altamente identificable y con un potencial de
crecimiento importante, la marca ISNAYA esta mejor posicionada que las
marcas de los competidores nacionales e internacionales, dentro de las
cuales se han analizado las principales del mercado: Manza Te, Mondaisa,
McCormick y Badia. Asimismo, concluye que ha sido acertado realizar un
estudio sobre el posicionamiento de la marca, dado el desconocimiento de
la posicion competitiva de la misma. ISNAYA tiene un posicionamiento
favorable en el mercado Esteliano, se caracteriza por una competencia
nacional sobre la que ISNAYA tiene una clara ventaja y una competencia
internacional compuesta por marcas de Costa Rica y Estados Unidos en la
categoria de multinacionales y transnacionales, que aunque tienen mejores
condiciones competitivas (por su tiempo en el mercado, recursos, amplitud
de lineas y presentaciones) no ha sabido aprovechar el potencial del
mercado local. Finalmente, recomienda desarrollar un plan de accién
estratégico de marca a partir del estudio realizado y las estrategias
planteadas en el mismo, con el cual se pueda reforzar el posicionamiento
de la misma y aprovechar las oportunidades latentes de mercado,
invirtiendo en marketing y desarrollarlo a nivel de todo el canal de

distribucion a nivel nacional.

Relevancia: Esta investigacion es importante porque nos ayuda
a ver como el posicionamiento de esta marca se ve reflejada en la
mente de los consumidores, donde la funcion estratégica de
marketing que realiza contribuye al fortalecimiento empresarial y
desplaza a una competencia fuertemente en el mercado.

Andrade (2016), en su investigacion denominada “Estrategias de

Marketing Digital en la Promocion de Marca Ciudad”, cuyo objetivo general
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es el disefio de estrategias de Marketing Digital para la promocion de
Marca Ciudad. Se utilizd el método cualitativo; realizando entrevistas
estructuradas y semiestructuradas, ademas de un trabajo de observacién
participante a los turistas. Obtuvo como resultados un manual o guia de
marketing y la elaboracion de un sistema digital de aplicacion maovil y portal
web, buscando generar su presencia a un clic de distancia en un mundo de
comunicacion sin fronteras y avanzar en la competitividad de la ciudad.
Asimismo, concluye que se obtiene un beneficio social porque tiene
disponibilidad de una oficina de turismo en su Smartphone o en su Tablet
gue ayuda en el mejoramiento sobre la busqueda de la informacion
necesaria para el turista y asi poder elegir decisiones pertinentes.
Finalmente, recomienda que para alcanzar un buen desarrollo del City
Branding, se requiere de bastantes afios y del apoyo de todos los
involucrados con la ciudad: Gobernantes, instituciones, personas de su

entorno.

Relevancia: Esta investigacion es relevante debido a que
presenta una vision de como el marketing digital, hace la promocion
de marca ciudad para asi tener clientes potenciales encaminados en
tener conocimiento del producto que oferta y pueda tener informacién
de esta marca.

Nacionales:

Autores: Cabrera & Taipe (2016) En su investigacion denominada
“Marketing para el posicionamiento de la empresa aero shoes en la ciudad
de Huancayo”. Cuyo objetivo general es; determinar las estrategias de
marketing que son trascendentales para el posicionamiento de la empresa
Aero Shoes en la ciudad de Huancayo. Utiliz6 como método de
contrastacion, un método deductivo ya que viene a ser descriptivos
porque solo se destinan a medir o recoger informaciones de forma conjunta
o independiente acerca de conceptos o variables a que se refieren, lo que
resultdé en elegir el tipo de posicionamiento compatible con la proposicién
de valor porque es una propuesta de largo plazo para establecer una
relacion entre empresas Yy clientes, teniendo en cuenta las combinaciones

apropiadas de las variables de produccién y comercializacion de servicios.
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De la misma forma, concluye que es significativo que el proveedor de
servicios pueda convencer a su mercado objetivo de que su servicio es
mas capaz de atender a sus necesidades que la competencia. Finalmente,
recomienda un desarrollo de imagen especial sobre el servicio en la mente
de los clientes, en comparacion con las expectativas que se van a generar

y sera causado mediante un posicionamiento determinado.

Relevancia: Esta investigacion es relevante porque el
posicionamiento de la tienda Aero Shoes tendrd en cuenta que se
Sujeta a variables como producto, precio, evidencia fisica y promocion,
que se desarrollan e implementan de acuerdo con las demandas del
cliente y expectativas que se generan en relaciéon al servicio.

Abe (2016), en su investigacion denominada “Implementacion de un
Plan Negocios por el cual las PYMES y MYPES logren Ponderar lo
Importante del Marketing Digital dentro de su Estructura Fundamental, con
la Finalidad de Mejorar su Competitividad y Desempeiio en la Era Digital”,
cuyo proposito general es que Implementdé un plan de negocios
estratégico que permite a las PYME y a las MYPE comprender la
importancia del Marketing Digital en su estructura fundamental para
mejorar su competitividad y su rendimiento dentro de esta era digital. Utilizé
el numero de interacciones registradas como un método de comparacion e
hizo una comparacion con las otras empresas en el medio. A continuacion,
se comparan con otras industrias y se elige aquel con mayor movimiento.
Para esto uso software analitico como “buzzmometer”, el programa de
analisis de red que busca una mayor competitividad, ademas es usado
Google Analytics, también se utiliza para determinar las palabras mas
solicitadas o "deseadas" en nuestro contexto, eso nos dice mas
especificamente qué categoria elegir para aplicar el plan de negocios
estratégico. En consecuencia, obtuvo buena administracion por el gobierno,
lo que podria aumentar la tasa de PYME y MYPE oficialmente registrada
cada afio, lo que hace que mas empresas apueste en la formalizacion de
acuerdo con las ventajas concedidas. De la misma forma, concluye que se
propone una estrategia conjunta entre nuestra empresa y las entidades de

apoyo gubernamentales para este segmento de empresas; debe tener
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estrategias de Marketing Digital para lograr desempefio y competitividad en
esta era digital. Finalmente, recomienda la integracion de otras empresas
involucradas, ya sea al permitir mas programas como “"empresario
peruano” del estado, como otras agencias de Marketing Digital que
contribuyen a la responsabilidad potencial del mercado social para ofrecer
entrenamiento comercial en estas cuestiones que contribuyan al

crecimiento del mercado negocio y para el medio ambiente o el pais global.

Relevancia: Esta investigacion es relevante porque el Marketing

Digital es importante para las PYMES y MYPES que le permiten entre

las empresas interactuar en un mundo globalizado donde usted

necesita generar y evaluar las herramientas de gestion que el mundo
digital ofrece. Entonces sea un lider nacional e internacional y tenga
éxito.

Almonacid (2015), con la investigacion denominada “Estrategias de
Marketing Digital y su Influencia en el Posicionamiento de la Empresa MCH
Grupo Inmobiliario S.A.C., en el Distrito de Trujillo 2015”, cuyo objetivo
general es establecer la influencia de Estrategias de Marketing Digital en el
posicionamiento de la Empresa MCH Grupo Inmobiliario S.A.C., en el
Distrito de Trujillo 2015. Utiliz6 como métodos de comparacion las
encuestas y se aplico en el sector inmobiliario. Obtuvo como resultado de
las encuestas un 4° lugar con un 9% de participacion en el mercado y luego
de haber llevado a cabo un estudio y la aplicacion de las estrategias de
marketing digital, alcanz6 la segunda posicion con un 13% en el sector
inmobiliario, el 89% de personas se contactarian con una empresa
inmobiliaria por internet y el 11% no. Asimismo, concluye que la
tendencia del uso y la aceptacion de las redes sociales sera cada vez
mayor, pues la mayoria de las personas prefieren contactarse por internet
al buscar alguna empresa inmobiliaria, siendo una de las principales
estrategias de Marketing Digital que deberd tomar el sector inmobiliario
para mejorar el posicionamiento de su marca, su principal competencia es
la Constructora Moreno Linch con el 13.38% de patrticipacion en el sector
inmobiliario, teniendo como principal estrategia para captar clientes utilizar
sus redes sociales (Facebook). Finalmente, recomienda a la empresa

seguir invirtiendo en publicidad digital, no resistirse al cambio, entrar al
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mundo del internet, acceder e implementarse con paneles publicitarios
electronicos, donde la marca, el logo, los proyectos, se vean de manera

mas dinamica y llamativa al cliente.

Relevancia: Esta investigacion es relevante debido a la
influencia que el Marketing Digital tiene para lograr el Posicionamiento
en la mente de las personas que lo hacen en mayor demanda a través
de internet teniendo en cuenta el abanico de oportunidades que
ofrece esta herramienta digital como son: Paginas web, enlaces web,
redes sociales y otros.

Regionales:

Castro (2017) Chiclayo, en su tesis titulada “Método de mercadeo
para el posicionamiento del nivel inicial de la institucion educativa Manuel
Pardo, Chiclayo, 2016” esta investigacion tiene como finalidad plantear un
Plan de Mercadeo para el posicionamiento del nivel inicial del Centro
Educativo Manuel Pardo, Chiclayo 2016. El enfoque metodolégico es de
tipo descriptivo y explicativo con un disefio no experimental. Los resultados
o conclusiones obtenidos son: El planteamiento del Plan de Mercadeo para
el posicionamiento del nivel inicial del Centro Educativo Manuel Pardo,
aumenta un gran numero de alumnados, de manera razonable y firme,
formando un gran impacto en la asociacion, esto le permite a la institucion
educativa posicionarse y manteniéndose entre las excelentes instituciones

educativas del departamento, que ofrece formacion inicial. (Castro, 2016)

Relevancia: La presente investigacion desarrolla un tema muy
importante como son las estrategias para el posicionamiento, tema
central de la investigacion que se viene desarrollando, en ese sentido
se toma en cuenta las experiencias y el aporte tedrico que permitiran
ser una fuente de informacién asi como una guia.

Alayo & Diaz (2015) Chiclayo, en su investigacion denominada
“Mercadeo digital y su relacion de competencia con el centro educativo
particular Santa Cecilia — Chiclayo”, esta investigacién tiene como propdsito
determinar la analogia que existe entre el Marketing Digital y la
Competitividad de la Institucion Educativa “Santa Cecilia. Su enfoque
metodoldgico es de tipo descriptivo correlacionar, utilizando un disefio no

experimental. Los resultados o conclusiones obtenidos son: los principios
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1.3.
1.3.1.

gue mas intervienen en la competencia de los padres de familia son los
servicios innovadores que ofrece el centro educativo, competitividad de los
colaboradores, la aportacion que pueden tener con los maestros para
mejorar su competencia y la preparacion que ayude a perfeccionar sus
competitividades. (Alayo & Diaz , 2015)

Relevancia: El aporte de estos investigadores son la aplicacion
de tecnologias de la informacion a través del marketing digital,
conjunto de estrategias muy importantes que nos dan una guia para
disefiar las estrategias en esta investigacion y enfrentar los problemas
que se ha encontrado, en resumen es una fuente de vital importancia
por los aportes practicos y tedricos que tiene.

Bustamante (2014) Chiclayo, en su tesis titulada “Plan de marketing
digital para la gestién de exportacion en la empresa FOOD EXPORT S.A.
Chiclayo 2014”. Esta investigacion tiene como finalidad proponer un plan
de Marketing Digital para el Trabajo de Exportacion en la compafiia Food
Export S.A. Chiclayo 2014. El enfoque metodoldgico es una investigacion
de tipo descriptiva proyectiva con una muestra de 14 sujetos lo cual se
utiliz6 como instrumento la encuesta, los resultados o conclusiones
obtenidos son: el marketing digital es importante porque facilita la empresa
FOOD EXPORT S.A. Chiclayo lograr asi captar, retener y fidelizar a los

clientes. (Bustamante , 2014)

Relevancia: Las estrategias que se aplican en esta
investigacion como es el PMD, cuya fuente de informacién es muy
valiosa para la indagacion que se viene realizando, a ello se suma los
aportes del marco tedrico, lo que hace de este trabajo previo una
fuente de consulta muy importante.
Teorias Relacionadas al tema
Marketing Digital

Este es un nuevo sector empresarial en el mundo de Internet. Para el
caso de una marca que no esta en la web, no existe simplemente, de ahi

los nuevos empleos como Community Manager y Social Media Manager.

Redes Sociales como Facebook, Twitter, Linkedin, Instagram son una

nueva manera de alcanzar a los clientes. Muchas veces la gente piensa
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1.3.2.

gue estas son las principales formas de comercializar un producto, mas es
necesario también tener un soporte para el sitio y soporte por correo

electronico. (Pablo Segovia, 2011).

“La satisfaccion del cliente esta ligada intimamente con la calidad.
Recientemente, muchas empresas han adoptado Programas de
Administracion de la Calidad Total, se han disefiado con el fin de lograr
mejoras constantes en la calidad del producto, servicio y proceso de
marketing. El desempefio de cada producto esta afectado directamente por
la calidad y, por tanto, la satisfaccion del cliente (Kotler y Armstrong, 1999.
p.8) “El intercambio solamente es una de diversas maneras que tiene la

gente para obtener un objeto deseado”.

En tanto que el intercambio es un concepto central de marketing, la
transaccion es la unidad de medida. Ademas de crear transacciones a corto
plazo, los que hacen marketing necesitan forjar relaciones a largo plazo

con clientes, distribuidores, revendedores y proveedores de valor”. (Ibidem,
p.9).

Si hablamos de marketing digital, nos referimos a un canal amplio de
comunicacién, como redes sociales, correos electrénicos, paginas web,
mensajes de texto (ahora Whatsapp), es donde el anunciante busca
mejores resultados para su producto o servicio. Un objetivo del Marketing
Digitales crear fidelizacion de clientes y entrar en contacto con el usuario

de la empresa, acortar la distancia y fortalecer el enlace.

Caracteristicas del Marketing Digital en las empresas
El Marketing Digital viene a ser la herramienta que permite a los

clientes estar mas cerca del producto o servicio ofrecido.

Para las empresas, es de gran importancia saber lo que la clientela

necesita en el dia a dia y responder a sus pedidos de forma agil.

Es un sistema atractivo que usa la pagina web, correo electronico y

una variedad de herramientas que se basan en la utilizacion del Internet

27



1.3.3.

1.3.4.

Al mismo tiempo, usted puede medir el impacto de las acciones en un
producto y wuna transaccion comercial, de una forma altamente
personalizada para proporcionar al cliente una manera rapida de

comercializar. "

Los clientes se conectan entre si y con las marcas experimentando

cambios notables.

Siempre que pasamos mas tiempo conectado, realizamos variedad y
cantidad de actividades en la web.

Las nuevas herramientas en linea estan poniendo la relacién entre
empresas de consumo en crisis y forzando un nuevo modelo de cambio
gue requiere nuevas habilidades, nuevos conocimientos y nuevos

enfoques.

Integracion de los medios digitales con la estrategia del marketing

En la actualidad, el uso de las tecnologias de la informaciéon con una
estrategia de marketing relacional soportada con medios digitales permite a
la organizacion tener un conocimiento claro del mercado al cual se quiere
llegar, pues se tiene una comunicacion de doble via permitiendo recolectar
caracteristicas relevantes para definir un target, por ejemplo: gustos,
preferencias, opiniones, intereses, comportamiento, influencia de compras,

etc. obteniendo ademas una ventaja sobre los competidores.

La estrategia que utiliza el marketing relacional es conocer a los
mejores clientes, es decir aquellos que registran un volumen de compras
mas alto, mayor frecuencia de compra, etc. Esos datos servirAdn para
establecer un marketing directo en cuanto a la publicidad con la aplicacién
de herramientas digitales que ayudan a administrar contenidos, crear
conocimientos interactuar y gestionar acciones definidas mejorando

sustancialmente el uso del presupuesto.

Clasificacion del Marketing Digital
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En las herramientas de Marketing Digital, debera tenerse en cuenta lo

siguiente:

Redes sociales:

Las redes sociales son consideradas como estructuras sociales, que
estan compuestas por personas que estan relacionadas por varias razones
en la red, como parentesco, intereses comunes 0 investigacion y compartir
el conocimiento. Entre estos, los principales son Facebook, Twitter,
Linkedin y Google+, seguido de algunos que estan creciendo como,
Instagram, Pinterest. Aunque una de las principales ventajas de las redes
sociales es que permiten una interconexion entre ellas, permitiendo que los

usuarios publiquen contenido simultaneamente en varias redes.

En general, las redes sociales son diferentes entre si debido a la
finalidad para la que se crearon, aunque todos ofrecen los mismos
servicios, tales como: perfil personal y corporativo, mensajes instantaneos,

publicacién de informes, publicacion de fotografias, etc.

Facebook

Este es un sitio de redes sociales que fue creado originalmente para
estudiantes de Havard, pero hoy en dia ha sido muy bien recibido y esta
abierto a cualquier persona con un correo electrénico. Se ha convertido en
una plataforma donde terceros pueden desarrollar aplicaciones y negocios
a través de redes sociales. Facebook tiene mas de 900 millones de

usuarios y traducciones en 70 idiomas.

Las principales caracteristicas de Facebook son: tener una lista de
amigos donde usted puede agregar una persona a través de la invitacion,
usted tiene la opcion de la pagina y grupos, hay una pared que es un
espacio donde cada uno de los usuarios Usted puede llenar su perfil y dejar
sus amigos escribir mensajes para usted. Solo es visible para los usuarios
registrados, también puede insertar logotipos de imagen y desarrollar

aplicaciones con fines comerciales.

Twitter
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Es un sitio de microblog que le permite enviar mensajes de texto
cortos, con hasta 140 caracteres llamados tweeds, que estan en la pagina
de inicio del usuario. Los usuarios pueden inscribirse en tweeds de otros
usuarios llamados seguidores. Los mensajes son publicos y se pueden

transmitir de forma privada mostrandolos sélo a los abonados.

Los usuarios pueden tweed de servicios web y también aplicaciones
oficiales para dispositivos méviles, también fue la primera red social a tener
plataformas de gestion que gestionan varias cuentas, el objetivo es
monitorear el contenido que circula en ambos mensajes como en las
conversaciones, gracias a un mecanismo de indexacion conocido como

hastash representado por el simbolo numérico "#".

Twitter fue lanzado en Estados Unidos por Jack Dorsey, Noah Glass,
Evan Williams y Biz Stone. Actualmente, 271 millones de usuarios usan
esta red cada mes enviando 500 millones de tweeds por dia, el 78% de los
cuales usan directamente del celular, de acuerdo con los datos de la propia
empresa, ofrece soporte en mas de 35 idiomas.

Linkedin

A diferencia de las redes anteriores, que son motores esenciales de la
sociabilidad en linea, Linkedin viene a ser una herramienta distinta,
ofreciendo muchas oportunidades para la generacion de negocios Yy
contactos profesionales, pero también para el posicionamiento de marcas y

empresas.

Esta red de contactos profesionales nacid6 en mayo de 2003 y esta
creciendo de forma constante y regular. En el primer afio, habia casi medio
millon de usuarios y actualmente cuenta con mas de 300 millones de
usuarios de acuerdo con el portal masable.com. Esto puede parecer
insignificante en comparacion con Facebook o Twitter, la verdad es que el
Linkedin debe ser medido con otros parametros, es decir, el enfoque es

sobre quién y no sobre cuanto.
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Las caracteristicas de los usuarios que viven en Linkedin son que son
principalmente universitarios, el 39% tiene ingresos por encima de los
100.000 ddlares al afio y el 71% tiene mas de 35 afos. En lo que se refiere
a las posiciones de la empresa, un hecho notable es que el 60% de los
usuarios son directores, cabezas de empresas, lideres o vicepresidentes

de las empresas para las que trabajan. (Moschini, 2012).

Google +

Es una red bastante joven comparada con lo anterior, la plataforma
fue lanzada el 28 de junio de 2011 por la empresa Google. Al principio, sélo
permitié suscribir a los marineros invitados por otros miembros, a pesar de
€es0, en apenas tres semanas, la plataforma alcanz6 a 10 millones de
usuarios, un crecimiento sin precedentes en la historia de la sociabilidad en

linea de millones de usuarios activos.

Entre las particularidades presentadas por Google+, hay su
organizacion en "Circulos", que fue entonces incluida en Facebook con sus
"Listas", que consisten esencialmente en clasificar nuestros contactos
sociales de acuerdo con el ambiente en que la persona desarrolla puede
ser trabajo, estudios , etc. Google+ mas notable fue el servicio de
Hangouts, que se utiliza para videoconferencias generales con varios
usuarios y se puede transmitir en tiempo real en el canal de YouTube del

patrocinador.

Un objetivo de Google era integrar todos sus servicios afiadiendo
Google+ + YouTube, pero también con el motor de busqueda incorporando
el boton "+1" cuya funcionalidad es que el contenido que los usuarios

intercambian en la red social afecta los resultados del motor de busqueda.

Blog

Puede ser considerado un cyberdiario facilitador de la comunicacién
bidireccional, ademas de tener el apoyo de una empresa para contribuir a
la consecucién de los objetivos de la empresa. Los blogs dentro de la

promocién P poseen una gran eficiencia de comunicacion externa, pues
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pueden crear relaciones con el cliente a través de la comunicacion y
posicionamiento de la organizacién, asi como mejorar la optimizacion del

posicionamiento en determinados motores de busqueda e internet.

Aunqgue los beneficios internos del blog a menudo se interpretan como
herramientas colaborativas, la gestion del conocimiento refleja la

diseminacion de la cultura corporativa y la alineacion estratégica.
Publicidad audio visual

La publicidad audiovisual se compone de tres partes:

La apertura del anuncio que ocurre en los primeros segundos y tiene
su objetivo principal que es la atencién del grupo o segmento objetivo al
presentar el contexto en que el mensaje debe ser transmitido en él, crea

sonido, imagen y masica.

El desarrollo consiste en la argumentacion de los beneficios o
ventajas del producto o servicio presentado, que se utiliza casi todo el
tiempo. Aqui estan expuestas todas las circunstancias que pueden ser
explicadas como ventajas o atributos caracteristicos que el producto posee;

Muchos de ellos demuestran el nombre del servicio, el lema o la marca.

Cierre cuando las agencias muestran sus resultados a través de un
script que consiste en una descripcién detallada de las imagenes que se
utilizaran en el lugar y en el audio que incluye efectos de voz, sonidos de

fondo y musica de fondo.

YouTube

Este es un sitio a través del cual los usuarios pueden subir y compartir
videos, utilizar un lector de linea que se basa en Adobe Flash, también
utiliza la tecnologia HTML5, es muy popular por la facilidad de alojamiento
de videos personales. Puede alojar una gran variedad de programas,

peliculas, videos, musica, etc.
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Una de las facilidades que ofrece es que los enlaces de videos de
YouTube pueden ser insertados en blogs, sitios y redes sociales. En
general, todos los videos deben ocupar espacio en un disco que no exceda
de 2 GB y debe tener al menos 15 minutos de duracién, con una tolerancia

de 59 segundos.

Adwords

En los motores de busqueda y en los medios sociales la publicidad
generalmente produce resultados casi inmediatos; Existen muchas
aplicaciones: ofreciendo y recibiendo visitas basadas en la web, generando
un banco de datos de partes interesadas y asegurando que los interesados
en nuestros productos o servicios puedan contactarnos por e-mail o
mensaje de texto, etc. La ventaja fundamental es que, a partir del primer
dia de la campania, los resultados sean alcanzados por la optimizacién de
procesos, como el envio de catalogos promocionales o la llamada del

consejero del call center.

Esta publicidad estd basada en dos modelos, el primero es CPC
(costo por clic), que es efectivo en la reduccion de los costos de cada
camparnia, ya que soélo se paga el consumo, la segunda opcidon es un coste
por impresos, es decir, el nimero de personas que visualizan el anuncio.
Los dos modelos utilizan la segmentacién para elegir el mercado objetivo
en el que la campafa desea enfocar; que de acuerdo con la plataforma,
usted puede jugar las opciones que generalmente son ubicacién

geografica, edad, género, nivel educativo, ocupacion, etc.

En las empresas que ofrecen Adwords, consideramos que Google con
su plataforma Google Adwords es el mas exitoso, seguido de Facebook

con anuncios de Facebook y otros como Yahoo, Microsoft, etc.

Mobile marketing
El marketing movil se puede definir como la actividad dedicada a
disefar, ejecutar e implementar acciones de marketing movil en los medios

digitales pequefios que son faciles de usar y administrar de un lugar a otro.
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Hay mayor dificultad y ese consumo se hace sin la necesidad de una
fuente eléctrica. Se puede establecer que existen 4 modalidades
principales que agrupan las diferentes acciones de marketing movil:
mensajes (SMS servicio de mensajes cortos y sistema de mensajes

multimedia MMS), navegacion, musica y aplicaciones.

Caodigos Bidi

Puede decirse que esta es una evolucién de los codigos de barras
tradicionales para identificar el proveedor a través de un lector especial.
Estos cddigos se conocen como captura bidimensional (QR) de esas QR
se realiza por un teléfono celular con camara, que debe haber instalado el
programa apropiado, ademas de la captura de estos codigos, le permite

conectarse a Internet, direcciones de correo electronico, texto SMS, etc.

Google Analytics

Google Analytics es el servicio gratuito de estadisticas del sitio por el
motor de busqueda de Google. Ofrece informacion agrupada de acuerdo
con los intereses de tres tipos diferentes de personas involucradas en la

operacion de una pagina: ejecutivos, técnicos de marketing y webmasters.

Puede obtener informes como rastreo exclusivo de usuarios,
rendimiento de segmentos de usuarios, resultados de campafias de
marketing, marketing de motores de busqueda, pruebas de version de
anuncios, rendimiento de contenido, andlisis de navegacién, metas y
proceso de redireccion o parametros de disefio web. Este producto fue
desarrollado en base a la compra de Urchin (hasta entonces la mayor

empresa de analisis estadistico de paginas web) por Google.

Con Google Analytics, puede supervisar y segmentar el trafico de un
sitio. A través del monitoreo, sabemos de dénde viene el trafico proveniente
del sitio para identificar las campafias mas productivas. Si usted esta
monitoreando el porcentaje de nuevos visitantes que visitan el sitio a traves
de la propaganda SEM en los motores de busqueda (Adwords) en

comparacién con los visitantes que estan encontrando los resultados
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naturales del motor de busqueda (SEO), usted puede comparar y Descifrar
Dos los tipos de inversion en los motores de busqueda son los mejores

para la empresa.

En relacion con la segmentacion; Google Analytics categoriza
automaticamente el trafico generado por vinculos externos, pero las
categorias asignadas no siempre son las mas apropiadas. Si esto ocurre
con usted, la herramienta ofrece la posibilidad de crear categorias
especificas para uno de los enlaces sobre los que el sitio tiene control. Al
marcar manualmente los vinculos, es posible medir mas precisamente el
trafico de diferentes campafas de marketing en linea (correo electronico,

pago por clic, redes sociales, etc.).

Monitorizacion de Google Adwords

El tradfico generado a través de las campafas de Adwords se
etiquetard como PPC (Pay Per Click) si la cuenta de Google Analytics esta
vinculada a la cuenta de Adwords de Google. Una vez hecho, el trafico de
la campafa de Adwords serd marcado y asignado a los informes de Google
Analytics. Usando esta técnica, el retorno de la inversién en CPC puede ser
medido, lo que ayudara en la toma de decisiones y en la planificacion de

futuras estrategias de marketing en linea.

Etiquetar links

Se recomienda establecer etiquetas para todos los enlaces de pago
gue tenga con otras empresas fuera de Google, por ejemplo, Yahoo,
Facebook, etc. En caso contrario, el trafico de la campana PPC (Pay Per
Click) de otros motores de busqueda se identificard como trafico regular.
Por ejemplo, la etiqueta 'utm-content = cpc' 'debe afiadirse a la URL
publicitaria no de Google PPC (cpc o coste por clic = pago espafiol por
clic).

Web movil y aplicaciones
Acceder a informacion mediante dispositivos méviles es un gran paso

en términos de accesibilidad de la informacion, de modo que hoy es posible

35



consultar cualquier asunto en un instante, otra forma de ver seria pensar
sobre eso. Quien tiene la clave para acceder a cualquier tipo de

informacién y quién puede ser utilizado en cualquier momento.

Este es un salto cualitativo que facilita un cambio en la rutina diaria en
asuntos tan triviales como localizar un restaurante méas cercano a la
posicidn en que se encuentra, hacer una compra viajando en el transporte
publico, leyendo las novedades o gestionar e-mails en la sala de espera
hospital. Esto es precisamente lo que se refiere a la web movil, a la
inmediatez y al acceso, a la comunicacion ya la disponibilidad, a la
movilidad. Y es el estilo de vida de las sociedades de hoy caracterizadas

en gran parte por la movilidad. (Garcia, 2011).

Esta penetracion de dispositivos moviles con acceso a Internet en el
mercado es un hecho imparable, mas y mas usuarios tienen estos
dispositivos mdviles con acceso a Internet, principalmente teléfonos y
tablets o tablets que extienden su mercado en detrimento de los
ordenadores portétiles.

La tecnologia va mejorando con nuevos dispositivos con conexion a
Internet a través de redes moviles y Wi-Fi, ademas de precios y precios
mas baratos de los Smartphone hace que el aumento del uso de la red en
la movilidad sea una tendencia clara hacia el futuro. Hoy las organizaciones
deben adaptar sus servicios web para ser accesibles desde estos
dispositivos y su uso es lo mas amigable posible. Para ello, existen dos

alternativas a considerar ahora:

El primero es crear versiones moviles de la web, en particular la
adaptacion del sitio actual para que cuando un usuario accede a un
dispositivo movil, esto se mostrar adaptado a las caracteristicas,

especialmente el disefio y el tamafio y se puede utilizar comodamente.

Una segunda opcion, aunque no exclusiva, pero complementaria, es
la creacion de aplicaciones o aplicaciones moviles, con el objetivo de

facilitar el acceso movil a los principales servicios empresariales a partir de
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dispositivos moviles. Quiero aprovechar las capacidades del dispositivo

(GPS, mensajes, instantaneas, camara, tarjetas, sonido, etc.).

Una desventaja de las aplicaciones empresariales es que éstas deben
ser desarrolladas para las diferentes plataformas o sistemas operativos
(OS) mdviles del mercado. Entre los principales OS se tiene a “iOS” para
iPhone e iPad y “Android” para Smartphone la mayoria de marcas
populares como Samsung, Sony, LG, y HTC- Entre los sistemas operativos
moviles con menos cuota de mercado estan BlackBerry OS y Windows
Phone. Sin embargo la creacién y mantenimiento de aplicaciones para los
diferentes sistemas operativos moviles es costosa en tiempo y recursos de
personal informatico especializado o en dinero si se las desarrolla de

manera outsoursing.

A continuacién se muestra una lista de contenidos vy
herramientas con la que cuentan las aplicaciones moviles:
Datos de contacto y localizacion de las diferentes ramas, con

geolocalizacion en los mapas.
Canal de noticias
Noticias y catalogo de productos o servicios.

Servicios de reserva y disponibilidad (consultas médicas, viajes,

alojamiento).

Acceso al registro del usuario para la firma, renovacion o cancelacién

de servicios.

Enlaces de interés para otros recursos moviles, incluyendo perfiles

corporativos en redes sociales.
Descargue recursos (e-books, libros de audio, material multimedia).

Asistencia inmediata.

Estrategias de Marketing Digital
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Al Marketing Digital lo podemos dividir en 10 estrategias si se incluyen

los medios offline como canal adicional de promocion.

Search Engine Optimization (SEO)

SEO se refiere a acciones que mejoran la posicion en que las paginas
web aparecen, en los resultados naturales que los motores de blusqueda
muestran frente a ciertas encuestas. En este caso, los usuarios que hacen
clic en los resultados no implican ningun costo para las empresas, pero eso
no significa que sean gratuitas, porque en un mercado competitivo, es
necesario involucrar a los servicios de expertos en SEO para alcanzar
buenas posiciones. Esto puede ser alcanzado después de meses de
trabajo duro, entonces, si necesitamos resultados rapidos, usaremos SEM
y es aconsejable combinar las dos estrategias para no perder participacion

de mercado en la bausqueda de nuestros productos o servicios.

Search Engine Marketing (SEM)

El objetivo principal del SEM o de la comercializacion del motor de
bdsqueda es aumentar la visibilidad en los resultados de busqueda del
motor de busqueda, incluidos los anuncios que se pagan cuando el usuario
hace clic (pago por clic o CPC). Los principales motores de busqueda
tienen sus propias plataformas para gestionar esta publicidad, aunque,
dependiendo del pais, puedan cambiar. Las principales plataformas SEM
son Google Adwords, Yahoo Search Marketing (YSM), Microsoft
Advertising y Ask.

Anuncios de Display o Rich Media

Aqui, todos los medios en linea de publicidad grafica se agrupan,
aunque, por ejemplo, Google Adwords incluya en su red de visualizacion la
mayoria de los medios administrados en la misma plataforma. Este tipo de
publicidad incluye todos los tipos de formatos comunmente llamados
banners (imagenes estaticas o dinamicas, flash, anuncios de video,

anuncios interactivos, entre otras posibilidades).

E-mail Marketing
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El E-mail Marketing es una estrategia que convierte el e-mail en una
poderosa herramienta de marketing para conseguir resultados inmediatos,
gue bien gestionada, permite realizar segmentaciones muy avanzadas. Es
importante diferenciar lo que es un buen e-mail marketing (una estrategia de
comunicaciones periodicas y segmentadas en el envio a los usuarios
realmente interesados de ofertas personalizadas) de los envios masivos de
e-mail que pueden convertirse en SPAM que en muchos casos son
realmente molestos pues se ofrecen a los usuarios, productos que no les
interesan, que ya poseen o0 incluso a un precio mas alto del que lo

compraron, lo que viene a ser una buena definicion de “Anti Marketing”.

Afiliados y Patrocinios

Los programas de afiliados son el suefio de cualquier director
comercial, ya que permiten tener una amplia red de propagandas (sitios
con todas sus posibilidades) a las que sélo se pagan cuando alcanzan los
objetivos establecidos (por ejemplo, por las ventas o generacion de los
contactos), a su vez, generan trafico para el sitio y mejoran la diseminacion
en las redes sociales, teniendo impacto en el SEO. En el caso de
patrocinios, ellos son una gran herramienta para generar Branding,
especialmente si, después de un estudio de analisis en la web, vemos
cuadles son los mejores sitios para patrocinar los servicios de una

determinada web.

Directorios

Aungue en general los directorios especializados, y con excepciones
honrosas, generalmente tienen un bajo volumen de trafico, son excelentes
para que el publico atienda el nicho del sector sea de acuerdo. Hay todo
tipo de directorios y, dependiendo del producto o servicio, se selecciona lo
gque mejor representa los intereses de la empresa. Los directorios pueden
ser de diferentes tipos: directorios tematicos, busquedas locales, mapas y

navegacion, comparadores de precios, etc.

Social Media Marketing (SMM)
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Gran crecimiento desde el nacimiento de YouTube, Twitter y
Facebook, pero no exclusivo para estas plataformas porque hay docenas
de herramientas que necesitan ser administradas para un SMM exitoso
(blogs, comunidades, agregadores de contenido, etc.). Ademas, existen
oportunidades publicitarias y herramientas promocionales para destacar la
presencia y los productos en esas redes sociales. Basicamente, toda la

publicidad se hace en las redes sociales.

Social Media Optimization (SMO)
Esta es la optimizacion o posicionamiento en redes sociales online a
través de la participacién en conversaciones, creacion de perfiles, adicion

de contenido, etc.

Medios online

La clasificacion puede incluir periédicos, revistas, libros y otras
publicaciones que generalmente estan bajo la supervision de una editorial o
empresas conocidas como medios de comunicacion. Revistas y libros son
generalmente llamados e-zines y e-books, siendo "y" la abreviatura de

electrénicos.

Muchas de estas publicaciones estan en una variedad de formatos,
incluyendo html y flash, que soportan varios dispositivos, como teléfonos
celulares y tabletas, algunos incluso reproducen el efecto "flip", es decir,

pagina, incluyendo el sonido producido, cuando lo hace.

Méas y mas medios tradicionales también tienen su version digital y
estos se exhiben en los quioscos virtuales y el usuario tiene la oportunidad
de descargarlos de forma gratuita o sobre la base de un valor minimo como
suscripcion mensual o anual a mas especializado. , industrias, empresas,
etc. Incluso las tiendas de aplicaciones mdviles ofrecen este tipo de

recursos directamente utilizando su propio sistema de pago.

Medios offline
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Todas las acciones en los medios tradicionales se agrupan (prensa,
radio, television o relaciones publicas, tarjetas de visita o productos de

merchandising) para promover y lanzar acciones de marketing en linea.

Etapas del PMD (Plan de Marketing Digital) segun Javier Cabot —
GESTION.ORG

EL DISENO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

Comenzamos tomando los cuatro P de marketing: producto, precio,
promocion y punto de venta. El objetivo es colocar el producto o servicio
relevante delante de los clientes seleccionados a la hora y lugar mas
conveniente con base en informaciones ya disponibles para el negocio y
las tendencias que pueden ser identificadas. En ese sentido, puede ser

muy importante conocer las acciones desarrolladas por la competicion.

LAS HERRAMIENTAS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

Estas herramientas deben identificarse basandose en el
comportamiento de los clientes actuales, centrandose en la segmentacion,
es decir, en la capacidad de identificar a aquellos que pueden ser clientes
potenciales. Debemos recordar que todo mercado de medios digitales
(agencias, portales, plataformas, redes sociales, etc.) proporciona
informacion detallada sobre la capacidad de cada servicio para alcanzar los

segmentos identificados como clave.

LA INVERSION DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

La generacion de una base para determinar el presupuesto para
invertir en el plan de marketing digital debe basarse en la informacion
disponible sobre el progreso del negocio y también alcanzar metas
especificas y realizables. En un plan de marketing digital, las acciones son
siempre mensurables, por lo que la tarea de administrar y controlar las

variables de inversion y de retorno del mismo es facilitada.

En las informaciones disponibles para actividades comerciales en
cada sitio, la oportunidad de aprovechar este aspecto al desarrollar un plan

de marketing digital es detallada y debe recordar siempre que las
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herramientas para realizar campafas digitales destacan las posibilidades

de medicion y control disponibles.

EL DESARROLLO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

El proceso para implementarlo podria significar la interaccion entre
diferentes actores, por lo que es importante monitorear los resultados y
evaluarlos periddicamente, asi como pruebas informales que incentiven la
participacion de clientes actuales y asi obtengan referencias valiosas que
nos permiten establecer relaciones entre las personas acciones digitales en
curso y la oportunidad de obtener impactos positivos sobre la actual deriva
de la empresa.

LOS RESULTADOS DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

La evaluacion de las acciones debe realizarse en tiempo real, en fase
con la dinamica necesaria para el Plan de Marketing Digital. Conociendo
los resultados, aumenta la capacidad de gestionar eventos inesperados e

identificar oportunidades para el mejoramiento de rentabilidad.

Posicionamiento
Posicionamiento, palabra que es atribuida a dos autores, Jack Trout y
Al Ries, después de escribir una serie de articulos titulados "The Era of

Positioning" para la revista Advertising Age, en 1972.

El posicionamiento es un principio de marketing fundamental que
demuestra su esencia y filosofia, porque lo que se hace con un producto no
es el fin, sino el medio por el cual es accedido y trabajado con la mente del

consumidor.

En la actualidad con las nuevas tendencias en el marketing, el
posicionamiento se define como el conjunto de acciones de marketing
realizadas por una empresa, para alcanzar posicionarse en la mente de los

consumidores.

Defina la posicion como el lugar ocupado por un producto en la mente

del consumidor en relacion a la competencia y es el resultado de una
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estrategia de marketing disefiada especificamente para disefiar una

imagen especifica de un producto, una idea, una marca o una persona.

Intenta el cerebro humano, categorizar productos de acuerdo con sus
caracteristicas en categorias, a fin de facilitar la recoleccién, clasificacion y
recuperacion de informacion, al igual que cuando los documentos se

archivan en el ordenador.

El posicionamiento estd intimamente ligado a la reingenieria porque
forma parte del proceso necesario para que la empresa desarrolle sus
negocios de forma mas eficiente. Por ende, el posicionamiento refleja los
procesos de clasificacion y consideracion del consumidor, ya que cada vez
gue un consumidor adquiere algo, debe comprobar en su cerebro la
informacion existente sobre la variedad de productos que él puede acceder

y de esta forma desarrollar.

Caracteristicas de Posicionamiento
La diferenciacion es un factor importante dentro del posicionamiento.

Posicionarse junto a la mayoria no suele ofrecer ninguna ventaja.

El mejor posicionamiento es aquel que no es imitable, si los posibilitar
la integracibn de la  estrategia de posicionamiento dentro de

la comunicacién de la compafia.
La posicién que deseamos alcanzar debe ser rentable.

El posicionamiento de nuestra marca debe entenderse como
un proceso de perfeccionamiento de nuestra marca, incremento de nuestro

valor afiadido y busqueda de ventajas competitivas.

Competidores pueden imitarlo en el corto plazo, perderemos la

oportunidad de diferenciarnos.

El posicionamiento de nuestra marca tiene que

proporcionar beneficios que sean relevantes para el consumidor.

43



Clasificacion de Tipos de Posicionamiento

Hoy en dia, es muy necesario saber como posicionar la competencia
y cual es la mejor manera de compararse con ella, porque la imagen que la
competencia tiene es tan importante como la nuestra, y mas, para obtener

un posicionamiento correcto en la mente del consumidor.

Posicionamiento Basado en las Caracteristicas de un Producto

Se colocan algunos productos, de acuerdo con sus calidades o
caracteristicas. Pero, un nuevo producto puede colocarse sobre la base de
una 0 mas caracteristicas que la competencia no ha considerado. Como
por ejemplo, Domino's Pizza se posicioné como la pizza mas rapida en el
hogar, otro ejemplo es el shampoo Herbal Essences, que se posiciona

como el champu con el mejor aroma, que dura mucho mas en los cabellos.

Aplicar estrategias que utilizan mas de una caracteristica para
posicionarse, es dificiles de implementar y los clientes tienden a
confundirse y, por ende, no se acuerda de ello, lo recomendable
posicionarse en un solo punto y reforzarlo en la mente de los

consumidores, esto se conoce como USP.

Posicionamiento en Base a Precio/Calidad
Los atributos del producto son la base del posicionamiento de algunas
empresas, por ejemplo Macintosh, porque se posicioné como una de las

marcas que mejor reflejan la relacion calidad / precio.

Otras empresas que han alcanzado su posicion de precio / calidad
debido a la cantidad de atributos que el producto ofrece. Ademas, existen
empresas que se posicionaron Unicamente de acuerdo con el precio,
teniendo en cuenta sus dos extremos: caro (trajes Armani) o barato (Tenos

Gonzalo Sanchez).

Posicionamiento con Respecto al Uso o Aplicacion
Este tipo de ubicacién implica la conexién del producto a una o varias

aplicaciones o usos especificos. Por ejemplo, Noni & Linasa, se posiciono
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como un medicamento natural usado para combatir el estrefiimiento y

perder peso.

Posicionamiento con Respecto al Usuario

Estrategia de posicionamiento vinculada al usuario como tal o a una
clase de usuarios. Este tipo de posicionamiento tiene que ver con las
caracteristicas de atraccion del producto y del destinatario. Para hacer
esto, algunas empresas utilizan una persona famosa, con quien los

consumidores del producto se sienten identificados.

Posicionamiento por el Estilo de Vida
Para el desarrollo de esta estrategia de posicionamiento, la
organizacion se debe fundar en los intereses, actitudes y opiniones del

consumidor.

Posicionamiento con Relacion a la Competencia
Lo relevante de aplicar este posicionamiento reside en: Es mucho
mas facil entender algo cuando esta relacionado con algo conocido, por

ejemplo al dar un punto de referencia al dar una direccion.

En general, la importancia que los clientes ponen en un producto no
es muy importante, pero considera tan bueno como mejor que la

competencia.

Al hablar sobre un determinado atributo o0 caracteristica,
especialmente precio o calidad, es una buena manera de posicionarse

contra un competidor especifico.

Para los productos que son dificiles de posicionar, es aun mas
importante referirse a un competidor, para que el consumidor pueda tener

una base sobre lo que quiere y espera, por ejemplo, licores.

Hay tres maneras de posicionarse en relacion a la competicion:
Posicionarse como primero.- Al momento de posicionarse en las

mentes de los consumidores, es estadisticamente comprobado, que aquel
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gue lo hace primero (lider) dobla la cuota de mercado que el segundo y
cuadruple, entonces en el tercero. Esto ocurre porque es mas facil recordar

el primero, es decir, el primer nombre que viene a la mente.

Cuando las grandes empresas saben cdmo manejar adecuadamente
su liderazgo, pueden mantenerse durante muchos afios como Sony, Coca-
Cola, entre muchos otros, que en sus categorias son el nUmero uno en el
mercado. También debemos considerar que no es porgue una empresa es
lider en una categoria que en otros, este problema ocurre porque muchas
organizaciones, siendo lideres por sus beneficios, no reconocen sus
deficiencias o sus posiciones secundarias en otras areas. A pesar de ello,
cualquier oportunidad de desarrollo en su area debe ser tenida en cuenta

para alcanzarla antes de la competicion.

Posicionarse como numero dos.- Algunas organizaciones
encontraron su nicho y una ventaja competitiva, siendo el nimero dos, una
manera de hacerlo, puede ser dar una imagen diferente o inferior a la del
lider. Estas estrategias pueden aplicarse cuando los lideres de cada
categoria o zona son muy fuertes, porque no es practico luchar contra una

batalla frontal.

Reposicionamiento.- En la actualidad, con economias en cambio e
innovaciones tecnoldgicas en mercados globales cada vez mas
competitivos, es dificil permanecer como lider por muchos afios, por lo que
es necesario cambiar ese posicionamiento que no es mas que cambiar la

posicidn que el producto tiene en la mente de los clientes.

Hay tres pasos en una estrategia de posicionamiento:
Elija el concepto para el posicionamiento.

Dibuje la dimensién o el recurso que mejor comunica la posicion.

Coordine los componentes del mix de marketing para comunicar una
posicion congruente. Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J.
(2007).

46



Posicionamiento se refiere a un programa general de marketing que
influye en la percepcion mental (sensaciones, opiniones, impresiones y
asociaciones) que cada consumidor tiene de una marca, producto, grupo
de productos o empresa en relacion a la competencia. Actualmente, las
empresas estan ansiosas por proporcionar satisfacciones que estan
fuertemente posicionadas en la mente de los consumidores. Fischer, Laura

y Espejo, Jorge. (2003).

Es la forma en que un producto o servicio es perseguido por el
segmento consumidor para el que se destina, sobre la base de las
variables importantes que el segmento consumidor tiene en cuenta al elegir

y utilizar la clase de producto.

El posicionamiento de un producto puede ser entendido como la
situacion que esta en la imagen perceptiva de productos competidores.
Arellano Cueva, Rolando (2000). Situacion o posicion de una marca o
producto dentro de la mente del consumidor con respecto a su

competencia.

Errores de Posicionamiento mas Comunes:

Super- Posicionamiento: los consumidores perciben una imagen de
marca que es muy limitada o muy estrecha, esto puede llevar a algunos
potenciales clientes a creer que nuestra marca esta fuera del alcance o no

esta dirigida a ellos.

Sub-posicionamiento: este error es cuando se ha generado una
vaga idea de la marca en la mente del consumidor y de esta forma, no

puede diferenciarse.

Posicionamiento cuestionable: No son muy creibles las promesas
de la marca por parte del consumidor. Por ejemplo el caso de un precio
considerado extrafiamente bajo o beneficios que los consumidores piensan

improbables pueden resultar en rechazo.
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Posicionamiento confuso: La marca no define claramente su
posicion, la cambia con demasiada frecuencia o intenta posicionarse en
diferentes segmentos. La imagen se diluye en la mente del consumidor y

crea confusion.

Dimension Relevancia: segun Deirdre & Sperber (1989) La
relevancia es la expresion y el reconocimiento de las intenciones, Grice
lanz6 las bases para un modelo de comunicacion inferencial, alternativa al
modelo clasico del cddigo. Como el dltimo, este mensaje, un remitente
codifica por una sefial el mensaje que desea transmitir, el mensaje que a
su vez se decodifica desde esta sefial por el destinatario a través de dos
copias de un coédigo idéntico que ambos comparten. Relevancia y
cognicion: segun Deirdre & Sperber (1989) Podemos definir que la teoria
de la relevancia es un propiedad que atafie potencialmente no solo a los
enunciados u otros Fendmenos perceptibles, sino también a los
pensamientos, a los recuerdos y a las conclusiones de las inferencias. En
la terminologia propia de nuestra teoria, cualquier estimulo externo o
representacion interna que sirva como input de un proceso cognitivo podra
considerarse relevante para un sujeto en una ocasién determinada. Los
enunciados suscitan una serie de expectativas de relevancia, y no porque
se espere que los hablantes obedezcan el Principio de Cooperacion, las
maximas o cualquier otra convencidn comunicativa, sino porque la
busqueda de la relevancia es una caracteristica fundamental del
conocimiento humano de la que los hablantes tienden a aprovecharse. En
esta seccidn presentaremos esa hocién cognitiva basica de relevancia y el
Principio Cognitivo de Relevancia, que establecen los fundamentos de las

tesis posteriores de la teoria (Deirdre & Sperber, 1989)

Dimension Diferenciacion como estrategia: segun (Carrion &
Consolacion , 2016) consiste en dotar a los productos o servicios de
caracteristicas unicas, de atributos origiales que permitan invrementar las
ventas dicha estretegia es cada vez mas necesaria en un mundo

globalizado donde hay exceso de oferta y el cliente se hace mas exigente.
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1.4.

1.5.

Dimension Estima: segun Monbourquette (2015) indica que: La
autoestima, es amor y confianza en uno mismo, exige esfuerzos continuos
de inteligencia y voluntad. Los métodos y técnicas presentados se inspiran
en diversas escuelas de psicoterapia y, en especial, en la Programacion
Neurolinguistica. La estima del Si-mismo tiene otras exigencias: supone el
cultivo de la via del desapego y la acogida de los mensajes simbdlicos
provenientes del inconsciente. En lugar de esforzarse por amarse y adquirir
confianza en uno mismo, quien cultive la estima del Si-mismo tendra que
dejarse amar con un amor incondicional y dejarse guiar en la realizacion de
su mision. Deberd ejercer una pasividad activa. La adquisicion de la

autoestima y de la estima del Si-mismo plantea, pues, un doble desafio.

Dimension Conocimiento: segun Luque (1993) indica que: Por
conocimiento, tomamos noticias externas, recibimos informaciones de
otros. Por medio de la accién, modificamos el exterior, influenciamos a los
demas, con esta orientacion, saber no s6lo no es una facultad reservada al

hombre, y ni siquiera para los seres vivientes. (Luque, 1993)

Formulacion del Problema:

¢De qué manera un Plan de Marketing Digital influira en el
Posicionamiento de la I.E.P. Manuel Antonio Rivas, de la Provincia de
Chiclayo?

Justificacion del Estudio:

Hoy en dia, no es suficiente que los colegios, institutos o universidades
ofrezcan servicios educativos de calidad, sino son capaces de difundirlos y
promocionarlos entre sus potenciales clientes. La puesta en marcha de un
plan de Marketing Digital mejorara la comunicacion con todos los colectivos
vinculados a la I.E.P Manuel Antonio Rivas; obteniendo las siguientes

ventajas:

Optimizacion de la imagen y reputacion de la I.E, diferenciandose de la

competencia.
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1.6.

1.7.

Potenciacion de la captacion de nuevos estudiantes, asi como la retencion

de los actuales.

Aumento del interés de toda la sociedad por los servicios del centro

educativo.
Atraccion de los mejores profesionales del equipo docente.
Hipotesis:

La propuesta de un Plan de Marketing Digital permitira lograr el

Posicionamiento de la |.E.P. “Manuel Antonio Rivas” — Chiclayo.

Objetivos:

1.7.1. Objetivo General:

Proponer un Plan de Marketing Digital a fin de lograr el Posicionamiento de

la |.LE.P. “Manuel Antonio Rivas”.

1.7.2. Objetivos Especificos:

1. Diagnosticar el Posicionamiento de la |.E.P. “Manuel Antonio Rivas” en la

Provincia de Chiclayo.

2. ldentificar los factores influyentes en el Posicionamiento de la I.E.P.

“Manuel Antonio Rivas” en la Provincia de Chiclayo.

3. Disefiar estrategias de Marketing Digital con el fin de lograr el

Posicionamiento de la |.E.P.

4. Evaluar la estimacion de los resultados, que generara la implantacion de

la Propuesta.
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II: METODO

2. 1.

Disefio de Investigacion:

Es una exploracion no experimental predictiva.

Es No Experimental. Predictivo.
T1 T2
M O P RE

Donde:

M: Es la muestra que se estd observando: Posicionamiento.

O: Es la observacion a desarrollar en la muestra: encuesta y Analisis
documentario.

P: Es la propuesta de especialidad: Plan de Marketing

T1: Es el tiempo de medicion inicial con informacion actual: abril 2017.

T2: Es el tiempo de proyeccion por el periodo que durara la
implantacion de la propuesta de solucion P: diciembre 2017.

RE: Son los “resultados estimados” o proyectados, que generara la

implantacion de la propuesta de solucion P.

Poblacién y muestra de estudio

Segun Gomez (2006) “testifica que una poblacion se reduce a fin de
gue un vinculo finito o infinito de individuos u objetos que muestran
diferencias frecuentes”. (Gomez, 2006) "asimismo la poblacion es un
vinculo de todas las caracteristicas que estamos trabajando, del mismo
modo se pretende obtener conclusiones"(p.15). “La poblacion es un vinculo
de elementos que muestran una particularidad en comun" (Ortiz, 2004). “El
tamafio que tiene una poblacion es un componente de valor en el
transcurso de la indagacion estadistica y en nuestro caso social” (p.12).
“‘Asimismo el tamafio viene procurando por la representacién de sintesis
gue establecen la poblacién, como la representacion de sintesis la

poblacion puede ser finita o infinita”. Ortiz (2004, p.12)

La Muestra
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2. 2.

2.2.1.

Segun Gomez (2006) indica que: “Una muestra es un perfil
significativo de las peculiaridades de una poblacién, puesto que, la
asuncion de un error “totalmente no preferente al 5%” trabajamos las
peculiaridades de un conjunto poblacional mas bajo que la poblacion en
general”. (Gémez, 2006) “la muestra es una porcién de la poblacion a
trabajar, que sirve para los expertos en estadistica recoger datos de un
grupo muestral” (p.15). “Manejan esta indagacién para formar informes
para la poblacién que esta constituida por la muestra” (Gémez, 2006). “En
efecto, la muestra y poblacion son nociones referentes. Asimismo la
poblacién es un todo y una muestra es una porciéon o segmento de ese
todo”. (Gémez; 2006, p.15).

En esta indagacion el grupo muestral es semejante a la poblacion.
Variables, Operacionalizacion:
Definicién Conceptual:

Variable Independiente (X):

En tanto que el intercambio es un concepto central de marketing, la
transaccion es la unidad de medida. Ademas de crear transacciones a corto
plazo, los que hacen marketing necesitan forjar relaciones a largo plazo

con clientes, distribuidores, revendedores y proveedores de valor”. (Ibidem,
p.9).

Variable Dependiente (Y):
Posicionamiento, palabra que es atribuida a dos autores, Jack Trout y
Al Ries, después de escribir una serie de articulos titulados "The Era of

Positioning" para la revista Advertising Age, en 1972.

El posicionamiento es un principio de marketing fundamental que
demuestra su esencia y filosofia, porque lo que se hace con un producto no
es el fin, sino el medio por el cual es accedido y trabajado con la mente del

consumidor.
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2.2.2. Operacionalizacion de Variables:

Variable Dependiente (Y): Posicionamiento de Marca.

DIMENSIONES. INDICADORES. PREGUNTAS. CATEGORIAS. TECNICAS. FUENTE O ITEM.
INFORMANTE.
¢ Cuantos Cuantitativo.
competidores tienen la | Discreto. Gerente Educativo
I.LE “M.A.R.”? a)- 1.
b)- 2. Entrevista.
c)- Mas de 2.
RELEVANCIA. Valor de Marca.
¢,Cuales son los | Redes sociales
recursos de marketing | Campus virtual Gerente Educativo.
digital que utiliza la I.E | Pagina web
‘M.A.R. para | Correo electronico
Entrevista.

posicionarse en el

mercado?
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DIFERENCIACION.

Valor
Diferencial.

Poblacién de la

¢ Conoce la marca |.E | Cualitativo.
‘M.A.R.”? Nominal. Provincia de
a)- Si. Encuesta. | chiclayo, entre los 11
b)- No. — 65 afos.
Cualitativo.
¢, Qué ofrece la marca Nominal. 3
LE “M.AR."? _ Poblacion de la
' R a)- Calidad en o
Provincia de
ensenanza Chiclayo, entre los 11
b)- Profesionales de ~
— 65 afos.
alto nivel Encuesta. 2.
C)- Buena
infraestructura
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ESTIMA.

.,Como calificaria el | Cualitativo. Poblacion de la
servicio que ofrece la | Ordinal. Provincia de
marca |L.E “M.A.R.”? a)- Bueno. Encuesta. Chiclayo, entre los 11 3
b)- Regular. — 65 afos.
c)- Deficiente.
Experiencia
sobre la Marca. | ¢Por qué usted, elige | Cualitativo. Poblacion de la
la marca |.E “M.A.R.”? | Nominal. Provincia de
a)- Buena Chiclayo, entre los 11
ensefianza — 65 afios.
b)- Docentes | ENcuesta. 4,
calificados
c)- Reforzamientos
adicionales
Identificacion ,Qué le viene a la | Cualitativo. Poblacion de la
con la Marca. mente cuando escucha | Nominal. Provincia de
la marca I.E “M.A.R.”? | a)- Calidad. Encuesta. | Chiclayo, entre los 11 >

b)- Bajos Precios.

— 65 anos.

56




c)- Garantia

Educativa

¢Cuantas  empresas | Cuantitativo. Poblacion de la

educativas, conoce? Discreto. Provincia de
a)- 0. Encuesta. Chiclayo, entre los 11 6.
b)- 2. — 65 afos.

CONOCIMIENTO. | Conocimiento c)- Mas de 3.
de la Marca.

¢, Como se enterd de la | Cualitativo. Poblacion de la

l.LE “M.A.R.”? Nominal. Provincia de
a)- Amigos o] Chiclayo, entre los
Familiares. 11- 65 afios.
b)- Medios de | Encuesta. 7.
Comunicacion
Escrita y/o Radial.
c)- Redes Sociales.

¢ Calificaria a la marca | Cualitativo. Poblacion de la

I.E “M.A.R.” como una | Nominal. Eneuesta. Provincia de 5
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empresa conocida en

el medio?

a)- Si.
b)- No.

Chiclayo, entre los 11

— 65 afos.
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Variable Independiente (X)

: Marketing Digital.

DIMENSIONES. SUB DIMENSIONES. TECNICA. FUENTE O INFORMANTE.
Atraer. _ Marketing por Email.
_ Marketing en Redes Sociales.
_ Disefio Web.
Convertir. _ Cupon o Boucher.
__ Numero de Seguidores. ENCUESTA. EXPERTO.
Cerrar. _ Videos Tutoriales Cortos, Claros y Entendibles.
_ Calidad y Disefio de Materiales Visuales.
_Actualizacion de la Informacién.
Deleitar. _ Dar Solucion a los Problemas.

_ Proporcionar Recomendaciones.
_ Ser entusiasta y Divertido.
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Mejorar.

_ Un mejoramiento continuo en los servicios
educativos.
_ Establecer Metas.

_ No ser Radical.
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2.3. Poblacién y Muestra:
Unidad de analisis.- Es del individuo del que se obtendra la
investigacion porque la indagacion. En esta oportunidad la fuente de
informacion son los alumnos para conocer el posicionamiento de la I.E.P

“Manuel Antonio Rivas”

Poblacién (N).- Es el total de individuos del objeto de analisis. En
esta oportunidad son 35 alumnos del nivel de secundaria, un salon en

horario de verano. (Periodo vacacional)

Muestra (n).- Es la porcion de la poblacion que se tomara como
representacion. Permite reducir los tiempos y costos de estudiar a toda la
poblacion. Por ser la poblacion pequefia, se toma la misma cantidad, es
decir 35 alumnos.

2.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos, Validez y
Confiabilidad:
Segun (Ortiz, 2004) “Testifica que una buena herramienta establece en gran
régimen la eficacia de la investigacion, siendo esta la base para las etapas
siguiente y para los resultados” (p.12). “A partir del inicio de la indagacién se cree
preciso resolver sobre la direccion a utilizar, o que determina las caracteristicas
de todo el estudio” (Ortiz, 2004, p.15). “Asimismo la eleccion y mejora del
instrumento se debe tener en cuenta todo los instantes antepuestos de la
indagacién” (Ortiz, 2004, p.15). “El enfoque metodolégico manejado en la cogida
de datos debe quedar igual con el enfoque teérico conceptual que se ha
perfeccionado en el resto de la tesis”. “de este modo la actual indagacion se
aplic6 como técnica e instrumento de recoleccion de datos la encuesta y
entrevista”. “Asimismo el cuestionario consigna de un total de 15 interrogaciones
para conseguir resultados que consienta ejecutar el propésito de mercadeo digital
y una entrevista que constara de 5 preguntas para posicionar la marca de la I.E.P.

“MANUEL ANTONIO RIVAS”.

Procesamiento de datos y analisis estadisticos
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El proceso de los datos de la encuesta sera calculado mediante el programa de

Excel.

2.5. Metodos de Andlisis de Datos:

Se utilizar4 la Tabla de frecuencia, donde se presenta concertadamente un
conjunto de datos. La base depende de numero y tipo de variables que se
estudian (Lopez, 2014), en esta oportunidad se aplicara el programa estadistico
SPSS Vr. 22.0 y la hoja de célculo Ms Excel 2013. Para la tabulacion de la

informacion.

2.6. Aspectos Eticos:
Marketing Digital: EI Marketing Digital se define como el marketing que hace de
los negocios en internet a través de una computadora. Celulares, personas entre

otros es una manera para ganar clientes.

E-mail Marketing: Es un instrumento de mercadeo con el fin de lograr rapidos
resultados, asimismo consciente de ejecutar una segmentaciéon moderna utilizada

por las marcas para poder captar a su publico objetivo.

Posicionamiento: Es un enfoque hacia un lugar que conquista un beneficio en la
percepcion del consumidor de tal forma que el cliente siempre elija la misma

marca.
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[ll: RESULTADOS

Tabla 1: Cuantos Competidores Tiene la I. E. P. “M.A.R.”.

Frecuencia %
Dos 3 8.57%
Mas de dos 16 45.71%
Uno 7 20.00%
Ninguno 9 25.71%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

Cuantos competidores tienen la I.LE “M.A.R.

50.00%
45.00%
40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%

15.00% 3,579
10.00%
5.00%

0.00%

25,719

Dos Mas de dos Uno Ninguno

Figura N° 1: Cuantos Competidores Tiene la |. E. P. “M.A.R.”.

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ¢Cuantos competidores tienen la |I.E
“‘M.A.R.”?: EI 8.57% dice Dos, el 45.71% dice Mas de Dos y el 20’% dice Uno y el
25.71 dice Ninguno. En resumen la mayoria conoce 2 o mas |.E:P.s.
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Tabla 2: Cudles son los Recursos de Marketing Digital que Utiliza la I. E. P.

“‘M.A.R.” para Posicionarse en el Mercado.

Frecuencia %
Campus Virtual 1 2.86%
Correo
Electronico 11 31.43%
Pagina Web 0 0.00%
Redes Sociales 23 65.71%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

éCuales son los recursos de marketing digital que
utiliza la I.LE “M.A.R.” para posicionarse en el

mercado?
80.00% 65.71%
60.00%
40.00% 31.43%
. (]

20.00% 2.86% 0.00%

0.00%

Campus Virtual Correo Pagina Web  Redes Sociales

Electronico

Figura N° 2: Cuales son los Recursos de Marketing Digital que Utiliza la I. E. P.

“‘M.A.R.” para Posicionarse en el Mercado.
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ¢ Cuales son los recursos de marketing
digital que utiliza la I.E “M.A.R.” para posicionarse en el mercado?: El 2.86% dice
Campus Virtual, el 31.48% dice Correo Electronico, el 0% dice Pagina Web y el
65.71% dice Redes Sociales. En resumen podemos decir que pocos utilizan el

correo electrénico para posicionarse y mas usado son las Redes Sociales.
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Tabla 3: Conoce la Marca |l. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
No 22 62.86%
Si 13 37.14%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

éConoce la marca I.E “M.A.R”?

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00%

0.00%
No Si

Figura N° 3: Conoce la Marca I. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ;Conoce la marca |.LE “M.A.R.”?, El
37.14% dijo que Si y el 62.86% dijo que No. En resumen la |I.E.P no es conocida
por la mayoria de sus clientes.
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Tabla 4: Qué Ofrece la Marca I. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
Buena Infraestructura 25 71.43%
Calidad de Ensefianza 10 28.57%
Profesionales de Alto
Nivel 0 0.00%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.
¢Qué ofrece la marca I.LE “M.A.R.”?

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

iy
0.00%

Buena Infraestructura Calidad de Ensefianza Profesionales de Alto
Nivel

Figura N° 4: Qué Ofrece la Marca I. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ;Qué ofrece la marca |.LE “M.A.R.”? El
71.43% dice Buena Infraestructura, el 28.57% dice Calidad de Ensefianza y el 0%
dice Profesionales de Alto Nivel. En resumen lo que mas se resalta es su
infraestructura, en 2do lugar esta la calidad educativa y tercero la calidad del

personal docente.
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Tabla 5: Como Calificaria el Servicio que Ofrece la Marca I. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
Bueno 23 65.71%
Deficiente 9 25.71%
Regular 3 8.57%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

¢Como calificaria el servicio que ofrece la marca
l.LE “M.A.R”?

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

“

Bueno Deficiente Regular

0.00%

Figura N° 5: Cémo Calificaria el Servicio que Ofrece la Marca I. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la palabra: ¢ Como calificaria el servicio que ofrece la
marca |.LE “M.A.R.”?: El 65.71% dice Bueno, el 8.57% dice Regular y el 25.71%
dice que es Deficiente. En resumen la mayoria califica al Servicio de Regular a

Bueno.
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Tabla 6: Por qué Usted, Elige la Marca I. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
Buena Ensefianza 22 62.86%
Docentes Calificados 12 34.29%
Reforzamientos
Adicionales 1 2.86%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

éPor qué usted, elige la marca |I.E “M.A.R.”?

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

F
Buena Ensefianza Docentes Calificados Reforzamientos
Adicionales

0.00%

Figura N° 6: Por qué Usted, Elige la Marca I. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados, en la pregunta ¢Por qué usted, elige la marca |.E
‘M.A.R.”? El 62.86% dice que la buena ensefianza, el 34.29% dice porque hay
Docentes Calificados y el 2.86% porque hay Reforzamientos Adicionales. En

resumen La buena ensefianza es lo que prefiere la mayoria.
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Tabla 7: Qué le Viene a la Mente Cuando Escucha la Marca I. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
Bajos Precios 0 0.00%
Calidad 22 62.86%
Garantia 13 37.14%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

¢Qué le viene a la mente cuando escucha la
marca |.E “M.A.R.”?

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

10.00% %

0.00%

Bajos Precios Calidad Garantia

Figura N° 7: Qué le Viene a la Mente Cuando Escucha la Marca I. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ¢Qué le viene a la mente cuando
escucha la marca |.E “M.A.R.”? El 0% dice Bajos Precios y el 62.86% dice
Calidad y 37.14 dice Garantia. La mayoria prefiere la calidad y la seguridad y

después lo econdémico.
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Tabla 8: Cuantas Empresas Educativas, Conoce

Frecuencia %
Dos 27 77.14%
Mas de Tres 3 8.57%
Ninguna 5 14.29%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

¢Cudntas empresas educativas, conoce?

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

1 0,

Dos Mas de Tres Ninguna

0.00%

Figura N° 8: Cuantas Empresas Educativas, Conoce
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ¢Cuantas empresas educativas,
conoce? El 77.14% dice Dos, el 8.57% dice Mas de Tres y solo el 14.29% dice

ninguna. En resumen la mayoria conoce dos o mas colegios particulares.
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Tabla 9: Como se Enter6 de lal. E. P. “M.A.R.”

Frecuencia %
Amigos o Familiares 9 25.71%
Medios de
Comunicacion 0 0.00%
Redes Sociales 26 74.29%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

iComo se enterd de la I.E “M.A.R.”?

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

Al
0.00%

Amigos o Familiares Medios de Redes Sociales
Comunicacion

Figura N° 9: Como se Enter6 de la|. E. P. “M.A.R.”
Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ;Como se enter6 de la |L.LE “M.A.R.”? EI
42.86% dice por Amigos o Familiares, el 29.29% dice por Medios de
Comunicacion y el 27.86% por Redes Sociales. En resumen la mayoria no ha

tenido influencia de la publicidad.
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Tabla 10: Calificaria a la Marca I. E. P. “M.A.R.” Como una Empresa Conocida en

el Medio.

Frecuencia %
No 8 30.71%
Si 27 69.29%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

¢Calificaria a la marca I.E “M.A.R.” como una
empresa conocida en el medio?

70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

No Si

Figura N° 10: Calificaria a la Marca I. E. P. “M.A.R.” Como Una Empresa

Conocida en el Medio

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ;Calificaria a la marca I.LE “M.A.R.”
como una empresa conocida en el medio? El 30.71% considera que No y el
69.29% considera que Si. En resumen la mayoria considera que es conocida en
el medio.
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Tabla 11: Cémo se Enter6 de lal. E. P. “M.A.R”

Frecuencia %
Amigos o Familiares 34 97.14%
Medios de Comunicacion Escrita y/o Radial 1 2.86%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se enterd de la I.E “M.A.R.

100.00%
80.00%
60.00%
40.00%

20.00%

Amigos o Familiares Medios de Comunicacién
Escrita y/o Radial

0.00%

Figura N° 11: Como se Enter6 de la |. E. P. “M.A.R”

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta: ¢Conoce la marca |.LE “M.A.R.”?, El

95.00% dijo que Siy solo el 5% dijo que No. En resumen la |I.E.P es conocida por

casi la totalidad de sus clientes.
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Tabla 12: Calificaria a la Marca I. E. P. “M.A.R.” Como Una Empresa Conocida en

el Medio.
Frecuencia %
Amigos o Familiares 34 97.14%
Medios de Comunicacion Escrita y/o Radial 1 2.86%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se enterd de la I.E “M.A.R.

100.00%
80.00%
60.00%
40.00%

20.00%

Amigos o Familiares Medios de Comunicacion
Escrita y/o Radial

0.00%

Figura N° 12: Calificaria a la Marca I. E. P. “M.A.R.” Como Una Empresa
Conocida en el Medio.

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta Calificaria a la marca I.E “M.A.R.” como
una empresa conocida en el medio, El 95.00% dijo que Si y solo el 5% dijo que

No. En resumen la I.E.P., es conocida por casi la totalidad de sus clientes.
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Tabla 13: Sus Comparieros o Amistades Saben o Conocer de lal. E. P. M.A.R

Frecuencia %
No 10 28.57%
Si 25 71.43%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

Sus compaferos o amistades saben o conocer de
la l.LE: M.A.R

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

No Si

Figura N° 13: Sus Compafieros o Amistades Saben o Conocerde lal. E. P. MAA.R

Fuente: Elaboracion Propia.
Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta Sus compafieros o amistades saben o
conocer de la I.E: M.A.R, El 95.00% dijo que Si y solo el 5% dijo que No. En
resumen la |.E.P es conocida por casi la totalidad de sus clientes.
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Tabla 14: Tienen Buenas Referencias de los Servicios Educativos que Ofrece I. E.

P. M.A.R.

Frecuencia %
No 10 28.57%
Si 25 71.43%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracion Propia.

Tienen buenas referencias de los servicios
educativos que ofrece I.E: M.A.R

80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%
10.00%

0.00%

No Si

Figura N° 14: Tienen Buenas Referencias de los Servicios Educativos que Ofrece

I. E.P. MA.R.

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta Tienen buenas referencias de los

servicios educativos que ofrece |.LE: M.A.R, El 95.00% dijo que Siy solo el 5% dijo

qgue No. En resumen la I.E.P es conocida por casi la totalidad de sus clientes.
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Tabla 15: Recomendaria los Servicios Educativos que Ofrece la |. E. P. M.A.R

Frecuencia Yo
Mo 10 28 57%
5i 25 71.43%
Total 35 100.00%

Fuente: Elaboracidn progia.

Recomendaria los servicios educativos que ofrece
la l.LE: M.A.R

B0.00%
70.005%

60.00%
50.005%
40.00%
30.00%
20,005
10.00%

0.00%

Mo S

Figura N° 15: Recomendaria los Servicios Educativos que Ofrece la |. E. P.
M.A.R.

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la pregunta Recomendaria los servicios educativos
que ofrece la I.LE: M.A.R, El 95.00% dijo que Si y solo el 5% dijo que No. En
resumen la |.E.P., es conocida por casi la totalidad de sus clientes.
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Confiabilidad del instrumento

Tabla 16: Estadisticas de Fiabilidad

Alfa de Cron Bach

N de elementos

,984 15
Varianza Alfa de
Media de de escala Correlacion Cron Bach
escala si el si el total de si el
elemento se | elemento elementos elemento
ha suprimido se ha corregida se ha
suprimido suprimido
1. ¢Cuéntos competidores
mas cercanos cree Ud. que 17.83 34.967 906 982
tienen la I.LE “M.A.R.”?
2. ¢, Cuales son los recursos
de marketing digital que
utiliza la I.LE “M.A.R.” para 18.17 34,967 906 982
posicionarse en el
mercado?
3. ¢ Se identifican con la
I.E. entre sus amigos,
amistades, barrio, entre 18,00 36,000 949 981
otros?
4. ;Conoce la marca |I.E
“M.A.R."? 17,83 34,967 ,906 ,982
5. ¢ Qué ofrece la marca |.E
“M.A.R."? 18,17 34,967 ,906 ,982
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6. ¢(Como calificaria el
servicio que ofrece Ila
marca |.E “M.A.R.”?

18,00

36,000

,949

,981

7. ¢ Esta satisfecho con los
servicios educativos que
imparte la I.LE. M.A.R?

17,83

34,967

,906

,982

8. ¢Por qué usted, elige la
marca |L.E “M.A.R.”?

18,17

34,967

,906

,982

9. ¢Qué le viene a la mente
cuando escucha la marca
I.E “M.A.R"?

18,00

36,000

,949

,981

10. ¢Cuantas empresas

educativas, conoce?

18,00

36,000

,949

,981

11. ;Como se entero de la
I.LE “M.A.R.”?

18,17

34,967

,906

,982

12. ¢Calificaria a la marca
I.LE “M.A.R.” como una
empresa conocida en el

medio?

18,00

34,967

,906

,982

13. ¢Sus compariieros o
amistades saben o conocer
de la l.E: M.A.R?

17,83

36,000

,949

,981

14. cTienen buenas
referencias de los servicios
educativos que ofrece |.E:
M.A.R?

18,17

34,967

,906

,982

15. ¢Recomendaria los
servicios educativos que
ofrece la .LE: M.A.R?

18,00

34,967

,906

,982

Andlisis: De acuerdo al indicador alfa el indicador confiable es de 98.4%, lo que

significa que la confiabilidad es muy alta con respecto al instrumento y sus

preguntas.
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IV: DISCUSION



IV: DISCUSION

Dimension De Relevancia: Segun Deirdre & Sperber (1989) indica
gue esta dimension “ es una pertenencia donde concierne contenidamente
no Unicamente lo expuesto o prodigios visibles, asimismo las ideologias,
hacia las memorias y a las ejecuciones de las relaciones”. Esto se
correlaciona con los resultados de la Fig.1. Del total de encuestados en la
pregunta: ;Cuantos competidores tienen la I.LE “M.A.R.”?: El 8.57% dice
Dos, el 45.71% dice Mas de Dos y el 20'% dice Uno y el 25.71 dice
Ninguno. Esto se relaciona con los aportes de Maridueia & Paredes (2015)
“la velocidad del mercado de consumo-respuesta los expertos encuestados
afirmaron que hoy mas que nunca es prioritario para las empresas contar
con estrategias solidas tanto en marketing tradicional como en digital,
llevando la mayor parte del portafolio de productos y servicios a los canales

de distribucion online”

En resumen la mayoria conoce 2 o mas |.E:P.s. Asi mismo se
correlaciona con los resultados de la Fig.2. Del total de encuestados en la
pregunta: ¢Cuales son los recursos de marketing digital que utiliza la I.E
“‘M.A.R.” para posicionarse en el mercado?: El 2.86% dice Campus Virtual,
el 31.48% dice Correo Electrénico, el 0% dice Pagina Web y el 65.71% dice
Redes Sociales. En resumen podemos decir que pocos utilizan el correo

electronico para posicionarse y mas usado son las Redes Sociales.

Dimension Diferenciacién: Segun Carrion & Consolaciéon (2016)
indica que “esto consiste en brindar un servicio o producto diferente, de
caracteres propios de manera que permitan aumentar dichas ventas con
las estretegia apropiadas ademas es necesario hoy en dia en el que hay
demasia acogida y el mercado es mucho mas rigido”.Esto se correlaciona
con los resultados de la Fig.3. Del total de encuestados en la pregunta:
¢,Conoce la marca |L.E “M.A.R.”?, El 37.14% dijo que Siy el 62.86% dijo que
No. En resumen la I.LE.P no es conocida por la mayoria de sus clientes.
Asimismo se correlaciona con los resultados de la Fig.4. Del total de
encuestados en la pregunta: ¢Qué ofrece la marca I.LE “M.A.R.”? EI
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71.43% dice Buena Infraestructura, el 28.57% dice Calidad de Ensefianza y
el 0% dice Profesionales de Alto Nivel. Esto se correlaciona con los aportes
de Videa (2016) ha sido acertado realizar un estudio sobre el
posicionamiento de la marca, dado el desconocimiento de la posicion
competitiva de la misma. ISNAYA tiene un posicionamiento favorable en el
mercado Esteliano, se caracteriza por una competencia nacional sobre la
gue ISNAYA tiene una clara ventaja y una competencia internacional
compuesta por marcas de Costa Rica y Estados Unidos en la categoria de
multinacionales y transnacionales, que aunque tienen mejores condiciones
competitivas (por su tiempo en el mercado, recursos, amplitud de lineas y
presentaciones) no ha sabido aprovechar el potencial del mercado local. En
resumen lo que mas se resalta es su infraestructura, en 2do lugar esté la
calidad educativa y tercero la calidad del personal docente. En resumen la

mayor parte de los clientes no conoce la marca |.E “M.A.R.”

Dimension De Estima: Segun Monbourquette (2015) indica que “es
el afecto y libertad intrapersonal, donde se requiere energias continuas de
comprensién y caracter”. Esto se correlaciona con los resultados de la
Fig.5.Del total de encuestados en la palabra: ¢Como calificaria el servicio
que ofrece la marca L.E “M.A.R.”?: El 65.71% dice Bueno, el 8.57% dice
Regular y el 25.71% dice que es Deficiente. En resumen la mayoria califica
al Servicio de Regular a Bueno. Asimismo se correlaciona con los
resultados de la Fig.6.Del total de encuestados, en la pregunta ¢Por qué
usted, elige la marca I.LE “M.A.R.”? ElI 62.86% dice que la buena
ensefanza, el 34.29% dice porque hay Docentes Calificados y el 2.86%
porque hay Reforzamientos Adicionales. En resumen La buena ensefianza
es lo que prefiere la mayoria. Del mismo modo se correlaciona con los
resultados de la Fig.7.Del total de encuestados en la pregunta: ¢Qué le
viene a la mente cuando escucha la marca |L.E “M.A.R.”? El 0% dice Bajos
Precios y el 62.86% dice Calidad y 37.14 dice Garantia. La mayoria
prefiere la calidad y la seguridad y después lo econdmico en resumen. En
resumen la mayor parte de los encuestados considera que el servicio que

brinda I.LE M.A.R es regular a bueno asimismo las personas prefieren que
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sus hijos reciban mejor calidad de ensefianza sin interesarles cuanto

tengan que pagar por el servicio.

Dimension De Conocimiento: Segun Luque (1993) indica que
‘mediante el conocimiento tomamos noticias del exterior, captamos
informacion de los demas”. Esto se correlaciona con los resultados de la
Fig.8. Del total de encuestados en la pregunta: ¢Cuantas empresas
educativas, conoce? El 77.14% dice Dos, el 8.57% dice Mas de Tres y
solo el 14.29% dice ninguna. En resumen la mayoria conoce dos 0 mas
colegios particulares. Asimismo se correlaciona con los resultados de la
Fig.9. Del total de encuestados en la pregunta: ¢ Como se enter6 de la I.LE
‘M.A.R.”? El 42.86% dice por Amigos o Familiares, el 29.29% dice por
Medios de Comunicacion y el 27.86% por Redes Sociales. En resumen la
mayoria no ha tenido influencia de la publicidad. Del mismo modo se
correlaciona con los resultados de la Fig.10.Del total de encuestados en la
pregunta: ¢ Calificaria a la marca |.E “M.A.R.” como una empresa conocida

en el medio? EI 30.71% considera que No y el 69.29% considera que Si.
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V: CONCLUSIONES



V: CONCLUSIONES

1. Se logré diagnosticar el posicionamiento de la I.E.P. “Manuel Antonio
Rivas” en la provincia de Chiclayo, en las siguientes dimensiones:
relevancia, diferenciacion, estima y conocimiento, teniendo un bajo
porcentaje de aceptacion por los alumnos y familiares, en ese sentido se
deben establecer mecanismos que permitan mejorar el posicionamiento de
la I.E.

2. Se logré Identificar los factores influyentes en el posicionamiento de la
I.E.P. “Manuel Antonio Rivas” en la provincia de Chiclayo., siendo los
siguientes: uso de redes sociales, uso de paginas web, portales web,
campus virtuales, falta de conocimiento de los servicios de la |.E. ausencia
de estima por parte de los docentes y directivos a los estudiantes. En

conclusién afecta significativamente a la imagen institucional.

3. Se elabord la técnica de mercadeo digital de esta manera lograr una
posicion en la I.LE.P, teniendo como puntos claves: el desarrollo de imagen,
trato, uso de las TICS de la I.E. asimismo los servicios académicos, esto
permitird mejorar el posicionamiento de la I.E. y estar un paso mas

adelante de sus mas cercanos competidores.

4. Se logr6é evaluar la estimaciébn de los resultados, que generara la
implantacion de la propuesta, teniendo como inversién S/. 5,000.00 soles,
lo que permitira impulsar las actividades y estrategias trazadas para

fortalecer el posicionamiento de la I.E.
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VI: RECOMENDACIONES



VI: RECOMENDACIONES

1. Para la I.E.P. “Manuel Antonio Rivas”, el marketing digital es fundamental.
El crecimiento exponencial de las herramientas y la tecnologia de
comunicacion digital avanzada ha hecho de internet el motor del mercado
actual. Es por ello que las instituciones educativas privadas deben tener en
cuenta las mencionadas herramientas para llegar mejor a su cliente

potencial u objetivo.

2. Para los directivos y docentes, las redes sociales entre ellos Twitter,
Facebook, Linkedin, Instagram son una nueva forma de llegar al cliente,
servira a la empresa educativa “MANUEL ANTONIO RIVAS “ser mas
conocida y difundir sus servicios educativos de calidad que brinda.

3. Para el director, el bienestar de los consumidores esta profundamente
atada a través de la eficacia, trato cordial y a través del método de
mercadeo digital se lograra posicionar en la ILE. “MANUEL ANTONIO
RIVAS” en la provincia de Chiclayo.

4. Al plantear un Método de mercadeo digital se logrard desarrollar la
cooperacion de mas estudiantes y se posicionara el nombre de la IL.E.
“MANUEL ANTONIO RIVAS “en la provincia de Chiclayo.
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VIl: PROPUESTA



VII: PROPUESTA

1. SINTESIS DE LA NECESIDAD IDENTIFICADA:

Sintesis de la necesidad identificada en Y, a partir de los resultados.

Al fundamentar: datos precisos citando tablas y figuras.

Dimensiones Hallazgos

Fuente

Con respecto a esta dimension la mayor parte
de los encuestados conocen dos o mas IL.E.P.,
' asimismo la ILE “M.A.R” no utiliza mucho las
Relevancia . ] -
redes sociales seria una buena opcién ya que de
esta manera puede posicionarse en el mercado

y asi sea mucho mas conocida.

Fig. 1-2

. o La mayor parte de las personas dicen no conocer
Diferenciacion
la marca MAR.

Fig. 3-4

En cuanto al servicio que brinda la marca |I.E
‘M.A.R” los clientes consideran regular, las
' personas prefieren que la Marca I.LE M.AR les
Estima . . o o
brinde un mejor servicio sin importarles lo

econdémico.

Fig. 5-7

La mayoria de los clientes sostienen conocer uno
0 mas colegios particulares, esta Marca debe
Conocimiento hacer uso mas de las redes sociales ya que la
mayoria de los encuestados indican que

conocen alguna publicidad de esta Marca.

Fig. 8-10

2. OBJETIVOS:
a. GENERAL.-
Lograr el posicionamiento del I.LE.P. Manuel Antonio
provincia de Chiclayo, mediante estrategias de un Plan
Digital.

b. ESPECIFICOS.-

Rivas en

la

de Marketing
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1. Implementar la relevancia de la IL.E. a través del uso de las redes
sociales para un mayor acercamiento a sus consumidores
(estudiantes y padres de familia)

2. Establecer estrategias para marcar la diferencia de la |.E. ante sus
mas cercanos competidores.

3. Disefiar estrategias que permitan mejorar las relaciones personales
entre la I.E., los estudiantes y padres de familia

4. Impulsar a través de estrategias de marketing el conocimiento de la

marca institucional para un mejor posicionamiento en el mercado.
3. MARCO LEGAL.:

Segun la ley N° 27658 - 2002, “LEY MARCO DE MODERNIZACION DE LA
GESTION DEL ESTADO” (Resolucién Ministerial N° 179-2004-PCM), “Uso
obligatorio de la Norma Técnica Peruana NTP-ISO/IEC 12207:2004
Tecnologia de la Informacién “Procesos del Ciclo de Vida del Software”, 1°
Edicion en entidades del Sistema Nacional de Informatica.

Segun la ley N° 28740: LEY DEL SISTEMA NACIONAL DE EVALUACION,
ACREDITACION Y CERTIFICACION DE LA CALIDAD EDUCATIVA.

(Decreto supremo N° 018-2007 —ED Reglamento de la Ley 28740 Ley del
“SINEACE”).
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4. DETALLES DE LA PROPUESTA

V.D Posicionamiento De La Marca

Relevancia | Diferenciacion Estima Conocimiento
Valor de Valor Experienci | Identificacié | Conocimiento
V.I' Marketing Digital Marca. Diferencial. a sobre la n de la de la marca
marca marca
-Marketing por Email.
Atraer -Marketing en Redes Sociales. R1 R3 R6 R8
-Disefio Web.
-Cup6n o Boucher.
Convertir -NUumero de Seguidores.
-Videos Tutoriales Cortos,
Claros y Entendibles.
Cerrar -Calidad y Disefio de servicios o -
educativos.
-Actualizacion de la
Informacion.
Deleitar -Dar Solucion a los Problemas. R10
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-Proporcionar
Recomendaciones.

-Ser entusiasta y Divertido.

Mejorar

-Un mejoramiento continuo en
los servicios educativos.
-Establecer Metas.

-No ser Radical.

R2

R4

R7
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5. REQUERIMIENTOS

R1.- Permite determinar cuales son los requerimientos para mejorar la

relevancia en materia valor de la marca de los clientes (alumnos y sus padres),
con la finalidad de ser atraidos a la I.E.

Fl. ¢ Cuales son los factores influyentes? Relevancia

Marketing por Email

Marketing Redes sociales

Disefio Web

R2.- Permite determinar cuales son los requerimientos para mejorar la

relevancia en materia valor de la marca de los clientes (alumnos y sus padres),
con el proposito de perfeccionar el perfil de la I.E.
Fl. ¢ Cuales son los factores influyentes? Relevancia
Mejoramiento continuo en los servicios educativos.
Establecer Metas.

No ser Radical.

R3.- Permite determinar cuédles son los reguerimientos para mejorar la

Diferenciacién_en materia valor de diferencias, con el propésito de perfeccionar

el perfil de la I.E.
FI: ¢ Cuales son los factores influyentes? Diferenciacion
Marketing por Email.
Marketing en Redes Sociales.
Disefio Web.

R4.- Permite determinar cuales son los reguerimientos para mejorar la

Diferenciacién_en materia valor de diferencias, con el propdsito de perfeccionar

el perfil de la I.E.
FI. ¢ Cuales son los factores influyentes? Diferenciacion
Mejoramiento continuo en los servicios educativos.
Establecer Metas.

No ser Radical.
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R5.- Permite determinar cuales son los reguerimientos para mejorar la

Estima_en materia Experiencia sobre la marca, con el proposito de perfeccionar
el perfil de la I.E.
Fl: ¢ Cuales son los factores influyentes? Estima
Videos Tutoriales Cortos, Claros y Entendibles.
Calidad y Disefio de servicios educativos.

Actualizacion de la Informacion.

R6.- Permite determinar cuales son los requerimientos para mejorar la

Diferenciacion_ en materia valor de Identificacion de la marca, con el propdsito

de perfeccionar el perfil de la I.E.
Fl. ¢ Cuales son los factores influyentes? Estima
Marketing por Email.
Marketing en Redes Sociales.
Disefio Web.

R7.- Permite determinar cuédles son los reguerimientos para mejorar la

Diferenciacién_ en materia valor de ldentificacion de la marca, con el propdsito

de perfeccionar el perfil de la I.E.
Fl: ¢ Cuales son los factores influyentes? Estima
Un mejoramiento continuo en los servicios educativos.
Establecer Metas.

No ser Radical.

R8.- Permite determinar cuales son los requerimientos para mejorar la

Diferenciaciobn en materia conocimiento de la marca, con la finalidad de

mejorar el servicio de la I.E.
Fl: ¢ Cuales son los factores influyentes? Conocimiento
Marketing por Email.
Marketing en Redes Sociales.
Disefio Web.
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R9.- Permite determinar cuales son los requerimientos para mejorar la

Diferenciacion

en materia

mejorar el servicio de la |.E.

Fl: ¢ Cuales son los factores influyentes? Conocimiento

Videos Tutoriales Cortos, Claros y Entendibles.

Calidad y Disefio de servicios educativos.

Actualizacion de la Informacion.

conocimiento de la marca, con la finalidad de

R10.- Permite determinar cuales son los reqguerimientos para mejorar la

Diferenciacion

mejorar el deleite de los estudiantes y padres de familia de la I.E.

en materia

Fl: ¢ Cuales son los factores influyentes? Conocimiento

Dar Solucién a los Problemas.

Proporcionar Recomendaciones.

Ser entusiasta y Divertido.

5. PLAN DE ACTIVIDADES

conocimiento de la marca, con la finalidad de

PERIOD | FUNDAMENTAC PRESUPUESTO
N*® ACTIVIDAD OBJETIVOD INDICADOR META RESPONSAELE
0 1O0M EN SOLES
1 | veterminar
cudles son los
reguerimientos Markatin or
paEra mejorar la .
relevancia en Con la finalidad Emai nerement
c el " & 1 el -
mzleria valor de | de ser abaides o b Er.-':E1.I'I:| edes W 2,..[:18 ,“!:I an I:.|E Dilzuiuia S00.00
_ sociales - 2020 Marketing
a marza de los al.E o 25%
cliantes Disano Web
{alumnos y sus
padras),
2 | Determinar
cusles zon los
requerimientos . .
. Mejoramiento
para mejorarla | . ) .
relevanNia AN Con la finalidad | confinuo en los I,
. de mejorar la SEMVIGIOS ’ ZU1E- Flan de -
materia valor de : - o en un _ ‘o i Directora E00.00
magen de a la aducativos. . 2020 Marketing
a marza de los = 25%
I — ILE Eztablacer Matas.
N = Mo ser Radical.
{alumnos y sus
padras),
3 | Determinar
susles =on lo= Marketing por
requerimientos Con la finalidad Email. nerement
oara mejorar la | de mejorar la Marketing en o an un 201&- Plan de Diraciors E00.00
Diferenciacion magen d= a la Redes Sociales. S5 2020 Marketing ’ T
. —_ . = ala
an materia valor | LE Diseno Wab
e diferencias
4 | Determinar Con la fnalidad Mejoramiento
cudles son los ;e meiorar |s confinuo en los nerement 2015 Plan de
requerimientos . Servicios o en un o . . Directora 500.00
. magen de a la - . e 2020 Marketing
oara mejorar la = educativos. 25%

Diferanciacion

Eztablacar Metas.
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&n materia valor
da diferencias,

Mo ser Radical.

5 ] wideos Tutorizles
DEFE'”"FE' Cortos, Claros y
U EE_E“:fF'IEJE .-. fnalidad Entendibles.
requerimientos | Con la finalida alida s v e o .
para mejorar la | de mejorarla v_=| l:.li' yRisEna g8 | Increment 2018- Plan de N -
- IEMVICIos o en un - . Direciors 500.00
Estima en magen de 3 |a I e 2020 Markating
materis ILE =::Iu..=.-.-:|§.. 5%
Experiencis ,'.'-:'.LEI:E!:!:un dzla
obre la marca. Infarmacian.
G | Determinar
cusles son los
requerimientos Marketing por
para mejorar la | Con la finalidad Emazil. ment
Diferanciacicn de mejorar la Marketing en neremen 2018- Flan de Diract £00.00
an materia valor | imagen de a la Fedes Socigles. Ef: o 2020 Marketing reciers =
de ILE Disario Web 5%
Identificacion
de la marca
7 | Determinar
cugles son los . )
o Un mejoramisnto
requerimientos confintio &N los
para mejorar la | Con la finalidad :E":i“il:-E- - ncrement
Ciferenciacicn | da mejorarla =d - Z018- Plan de . -
o educativos. o &n un - " Directors 500.00
&n materia valor | imagen de 2 |a s . 2020 Marketing
da £ stablecer Matas. 25%
. . - Mz ser Radical.
|dentificacion
de |la marca,
] DEFE'I‘I]ir‘EI' Con la fnalidad r."ErJ:_Ei ng por
cuales son los Email. nerement
o de mejorar el 2018- Flan de . -
requerimientos | _° Marketing en o en un - . Direciors 500.00
. servicio de & la ~ . 2020 Marketing
para mejorarla | o Fedes Socigles. 25%
Diferanciacicn - Dizaric Web
&n materia
CONOCImento
de |a marcs,
d | Determinar Videos Tuloriales
cudles s0n o Corios, Claros y
requerimientos | . : Entendibles.
: Con la finglidad | - .
0ErA MEjorar |3 Calidad y Dizena | Increment
. L | de mejorar el i 2015 Plan de .
Diferanciacion envicio de 2 |a de servicios 0 en un 030 Maraiin Diraciora §00.00
. SETYICIO 02 . - i Ll el
en materia £ aducativos. 0% d
onocimienta | Actuzlzacion da
de |a marcs, a Informacion,
10 | Determinar - . Dar Selucion & los
: Con la finglidad
cugles son los Problemas.
. de mejorar &l :
TEQUENMIEntos ' F’E-FEI'E!IEIFE[
. deliete de los . nerement
nara mejorar g . Recomendaciong 2018- Plan de .
. . | estudiantes y 0 en un . i Diraciora §00.00
Ciferenciacion adres de 5 et 2020 Marketing
. " I'h o
&n materia . Sereniusiasts i)
familia de & I2 L
CONOCImento IE Divertido.
de |a marcs, B
TOTAL 5/ §,000.00
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Desarrollo De Actividades

Determinar cuéles son los
requerimientos para mejorar la
relevancia en materia valor de
la marca de los clientes

(alumnos y sus padres),

Temas a Desarrollar

Marketing por Email
Marketing Redes sociales
Disefio Web

Determinar cuéales son los
requerimientos para mejorar la
relevancia en materia valor de
la marca de los clientes
(alumnos y sus padres),

Temas a Desarrollar

Mejoramiento continuo en los
servicios educativos.
Establecer Metas.

1. No ser Radical.

Con la Educacion  Directora
finalidad de
ser atraidos

alal.E.

Fechay Duracioén Capacitador
hora
Lunesy 2 horas
Viernes
7:00 pm —

9:00 pm

Con la Educacion  Directora
finalidad de
mejorar la
imagen de a
la I.E.
Fechay Duracioén Capacitador
hora
Lunesy 2 horas Experto en
Viernes
7:00 pm —

9:00 pm

seguridad
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Determinar cuales son los Con la Educacion  Directora
requerimientos para mejorar la finalidad de

Diferenciacién en materia mejorar la
valor de diferencias, imagen de a
la I.E.
Temas a Desarrollar Fechay Duracién Capacitador
hora
Marketing por Email. Lunesy 2 horas
Marketing en Redes Sociales. Viernes
Diseiio Web. 7:00 pm —
9:00 pm

Determinar cuales son Con la finalidad de Educacion  Directora
los requerimientos mejorar la imagen de
para mejorar la alal.E.

Diferenciacién en
materia valor de

diferencias,

Temas a Desarrollar Fechay hora Duracion Capacitador
Organizacion

Mejoramiento Lunes y Viernes 2 horas

continuo en los 7:00 pm —9:00 pm

servicios educativos.

Establecer Metas.

No ser Radical.
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Determinar cuales son
los requerimientos para
mejorar la Estima en
materia Experiencia
sobre la marca,

Temas a Desarrollar
Organizacion

Videos Tutoriales
Cortos, Claros y
Entendibles.

Calidad y Disefio de
servicios educativos.
Actualizacién de la

Informacion.

Determinar cuales son
los requerimientos para
mejorar la
Diferenciacién en
materia valor de
Identificacion de la
marca.

Temas a Desarrollar
Marketing por Email.
Marketing en Redes
Sociales.

Diseiio Web.

Con la finalidad de  Educacion

mejorar la imagen

de ala l.E.
Fechay hora Duracién
Lunes y Viernes 2 horas

7:00 pm — 9:00 pm

Con la finalidad de  Educacion

mejorar la imagen

de ala l.E.
Fechay hora Duracién
Lunes y Viernes 2 horas

7:00 pm — 9:00 pm

Directora

Capacitador

Directora

Capacitador
Experto en

seguridad
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Determinar cuéales son
los requerimientos para
mejorar la
Diferenciacién en
materia valor de
Identificacién de la

marca

Temas a Desarrollar
Un mejoramiento
continuo en los
servicios educativos.
Establecer Metas.

No ser Radical.

Determinar cuales son
los requerimientos para
mejorar la
Diferenciacién en
materia  conocimiento
de la marca,

Temas a Desarrollar
Marketing por Email.

Marketing en Redes

Sociales.
Diseno Web.

Con la finalidad de
mejorar la imagen
de ala l.E.

Fechay hora
Lunes y Viernes
7:00 pm — 9:00 pm

Con la finalidad de
mejorar el servicio

de alal.E.

Fechay hora
Lunes y Viernes
7:00 pm — 9:00 pm

Educacion

Duracion

2 horas

Educacion

Duracion

2 horas

Directora

Capacitador

Directora

Capacitador
Experto en

seguridad
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Determinar cuéales son Con la finalidad de Educacion Directora
los requerimientos para mejorar el servicio

mejorar la de ala l.E.

Diferenciacién en

materia conocimiento

de la marca,
Temas a Desarrollar Fechay hora Duracion Capacitador
Videos Tutoriales Lunes y Viernes 2 horas Experto en
Cortos, Claros y 7:00 pm — 9:00 pm seguridad
Entendibles.

Calidad y Disefio de
servicios educativos.
Actualizacion de la

Informacion.

Determinar cuales son Con la finalidad de Educacion Directora

los requerimientos para mejorar el deleite
mejorar la de los estudiantes
Diferenciacién en Yy padres de familia

materia conocimiento de alal.E.

de la marca,

Temas a Desarrollar Fechay hora Duracioén Capacitador
Dar Solucién alos Lunes y Viernes 2 horas Directora
Problemas. 7:00 pm — 9:00 pm

Proporcionar
Recomendaciones
Ser entusiastay
Divertido.
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IX: ANEXOS:
Anexo 1.
ENCUESTA

Encuesta dirigida a los alumnos para conocer el nivel de posicionamiento de la

I.LE.P. “Manuel Antonio Rivas”.

INSTRUCCIONES: Encierre en un circulo la respuesta que considere

conveniente.

1. ¢Cuéntos competidores mas cercanos cree Ud. que tienen la LE
“M.A.R.”?

a) 1.

b) 2.

c) Mas de 2.

2. ;Cuales son los recursos de marketing digital que utiliza la L.LE “M.A.R.”
para posicionarse en el mercado?

a) TIC sociales.

b) Campus virtual.

c) Pagina web.

d) Correo electrénico.

3. ¢Se identifican con la |L.E. entre sus amigos, amistades, barrio, entre
otros?

a) Si.

b) No.

4. ;Conoce la marca L.LE “M.A.R.”?
a) Si.
b) No.

5. ¢ Qué ofrece la marca I.E “M.A.R.”?

a) Calidad en ensefanza.
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b) Profesionales de alto nivel.

¢) Buena infraestructura.

6. ¢Como calificaria el servicio que ofrece la marca |.LE “M.A.R.”?
a) Bueno.
b) Regular.
c) Deficiente.

7. ¢ Esta satisfecho con los servicios educativos que imparte la |.LE. M.A.R?
a) Insatisfecho
b) Muy insatisfecho
c) Satisfecho

d) Totalmente satisfecho

8. ¢ Por qué usted, elige la marca I.E “M.A.R.”?
a) Buena ensefianza.
b) Docentes calificados.

c) Reforzamientos adicionales

9. ¢ Qué le viene a la mente cuando escucha la marca I.LE “M.A.R”?
a) Calidad.
b) Bajos Precios.

c) Garantia Educativa.

10. ¢ Cuantas empresas educativas, conoce?
a) 0.
b) 2.
c) Mas de 3.

11. ¢ Como se enteré de la L.LE “M.A.R.”?
a) Amigos o Familiares.
b) Medios de Comunicacion Escrita y/o Radial.

c) Redes Sociales.
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12. ¢ Calificaria a la marca I.LE “M.A.R.” como una empresa conocida en el
medio?

a) Si.

b) No.

13. ¢Sus comparferos o amistades saben o conocer de la l.LE: M.A.R?
a) Si.
b) No.

14. ¢Tienen buenas referencias de los servicios educativos que ofrece |.E:
M.A.R?

a) Si.

b) No.

15. ¢Recomendaria los servicios educativos que ofrece la |.LE: M.A.R?
a) Si.
b) No.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Matriz de Consistencia.

ANEXOQ N°02: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Anexo 2.

PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES HIPOTESIS TECNICA INSTRUMENTO
General
Elaborar una estrategia de
Marketing digital para lograr &l
posicionamiento de la LEP.
‘Manuel Antonio Rivas",
;Dequémanera | Especiiicos La aplicacin de una
un plan de 1. Diagnosticar el posicionamiento de | VI . estrategia
marketing digital | 13 L.E.P. "Manuel Antonio Rivas” en la Plan de marke(ing metodoldgica de
influira en el provincia de Chiclayo. digita marketing permitira
posicionamiento de | 2. [dentificar los facotres influyentes lograr el Encuesta Cuestionario
la IEP Manuel en el posiciona.mielnto QE lalEP. VD posicionamiento de |
Antonio Rivas, de | "Manuel Antonio Rivas” en la = | E.P. “Manuel Antonio
a provincia de provincia de Chiclayo . , Rivas' en la Provincia
Posicionamiento

Chiclayo?

3. Elaborar el plan de marketing digital
para lograr &l posicionamiento de |3
LEP

3. Evaluar |3 estimacion de los
resultados, através de jucio de
expertos

de Chiclayo.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Anexo 3.
Escaneado de Ficha de Expertos Firmadas: Propuesta e Instrumentos.

Validacion de Instrumento: Magister Emma Verénica Ramos Farfan.

ANEXO 02.- Ficha de evaluacién por juicio de experto

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA DE POST GRADO
FICHA DE VALIDACION DE INTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

DATOS GENERALES DEL EXPERTO
ez

e Apellidos_-* A Ay

Nombres \(gmmw 7M4v

e Profesion Egé dm @[W
¢ Grado académico /)1’(7#« Cidim. O\egne, O o{(,JZO %ﬂa@éz
B ol el ol JU

INDICACIONES AL EXPERTO.

En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X”
conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 2 3 4 S
Ninguno Poco Regular Alto Muy alto
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1. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su

conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
LAS FUENTES EN SUS
FUENTES DE ARGUMENTACION CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Andlisis tedricos realizados. (AT) ¥
b) Experiencia como profesional. (EP) 1

c) Trabajos estudiados de autores nacionales.
(AN)

d) Trabajos estudiados de autores extranjeros.

e) Conocimientos personales sobre el estado del
problema de investigacion. (CP)

£
(AE) A
L

|4

Firma del ent/evistado

054130

Anexo: Hoja de vida.
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Estimado(a) experto(a):

El instrumento de recoleccion de datos a validar es un Cuestionario, cuyo objetivo
dirigida a los alumnos para conocer el nivel de posicionamiento de la LE.P.
“Manuel Antonio Rivas”.

Con el objetivo de corroborar la validacion del instrumento de recoleccion de
datos, por favor le pedimos responda a las siguientes interrogantes:

1. ¢Considera pertinente la aplicacion de este cuestionario para el objetivo
que se menciona?
Es pertinente: _)L Poco pertinente: ___ Noes pertinente:
Por favor, indique las razones:

2. Considera que el cuestionario formula las preguntas suficientes para
obtener informacién precisa?
Son suficientes: o Insuficientes:
Por favor, indique las razones:

3. ¢Considera que las preguntas estdn adecuadamente formuladas de
manera tal que el entrevistado no tenga dudas en la eleccion y/o redaccion
de sus respuestas?

Son adecuadas: - Poco adecuadas: ___ Inadecuadas: ___
Por favor, indique las razones:
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Califique las preguntas segtin un criterio de precision y relevancia para el objetivo
del instrumento de recoleccién de datos.

Precision Relevancia i
Pregunta | Muy Poco | Noes Muy Poco T | Sugerencias
precisa | precisa | precisa | relevante | Relevante
1. i
2. £
3. £
4. £
5. -+
6. + !
7. £
8. £
9, "
10. iR
11. £
12. £
13. £
14. +
15. +

4. ¢ Qué sugerencias haria Ud. para mejorar el instrumento de recoleccién de

datos? :
Mg v
= %
e
e
hY
Le agradecemos por su colaboracion.
Fecha de evaluacion:
W
Firma del Experto
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Propuesta de Solucién: Magister Abraham José Garcia Yovera.

ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS- MBA.

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR JUICIO DE
EXPERTO

TiTULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA INSTITUCION
EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO”

AUTOR:
e BR. ESQUIVEL ROJAS ANA GLADYS

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO: _
NOMBRE: ,62340@%( x/OJG L%m'z} %(/Ctd )

TITULO UNIVERSITARIO: O&( /Q’{CW’WJ%M/TQ@/

POSTGRADO: { @% 0,& %&/&quo //UL(,(A W

OTRA FORMACION: Cfbr qu 617(,@7(!(0 (

¢ - —~Cy—F—F
OCUPACION ACTUAL: /30@4'{7/0 e Gf SY’SQU \21(/3 I CQ%-

FECHA DE LA ENTREVISTA: j6-02 - 1%
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo -

Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion

dirigida a “MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
INSTITUCION EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO.”.
Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar que la propuesta
de esta investigacion genera los resultados establecidos en la hipétesis. Su informacion sera
estrictamente confidencial. Se agradece por el tiempo invertido.

1.

En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente del
desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme considere
su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1
Ninguno

2
Poco

3
Regular

4
Alto

5
Muy alto

Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
FUENTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN SUS
CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Andlisis tedricos realizados. (AT) X
b) Experiencia como profesional. (EP) Pt
¢) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) X
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) x
e) Conocimientos personales sobre el estado del
problema de investigacion. (CP) X

Anexo: Hoja de vida.

o

(

=

S

Firma del entrevistado
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipotesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar la evaluacion siguiente:

.

()]

6.

(Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?

Adecuada X Poco adecuada Inadecuada

(Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo

planteado en la investigacion?

Totalmente X Unpoco Nada
¢En la investigacion se han considerado todos los aspectos necesarios para resolver
el problema planteado?

Todos X  Algunos Pocos  Ninguno

(Considera que la propuesta generara los resultados establecidos en la hipotesis?

Totalmente X Unpoco Ninguno

(Cémo calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Dimension/
N Excelente Buena Regular | Inadecuada
Estrategia
1 | Atraer X
ir
2 | Converti X
3 | Cerrar x
4 | Deleitar %
5 | Mejorar A

(Cémo calificaria a toda la propuesta?

Excelente Buena Regular Inadecuada
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7. {Qué sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los objetivos

trazados en la investigacion?

Vingong

S ARS8

.fifma del entrevistado

’ 5;3@, . /
%M éwcﬁe S
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Propuesta de Solucién: Magister Nelson Alejandro Puyén Farias.

ANEXO 03.- Ficha de evaluacién por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS- MBA.

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR JUICIO DE
EXPERTO

TiTULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA INSTITUCION
EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO”

AUTOR:
e BR. ESQUIVEL ROJAS ANA GLADYS

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO: =

'i I
NOMBRE: w n’/(l& “ /k“ Jc o MO l UJII O 7L/ Uy
J =/ A \ y ///’
TITULO UNIVERSITARIO: dogodery Lo CUraorny ’\?/( o M 2
,o;/

/ / ol
g/ ) 14
POSTGRADO: My ¢un Aftwu‘m;ﬂ:\Q’o? L Lenppieps
%)

= 2 7
i ) s 72 ) "
OTRA FORMACION: ?,; peed g /ﬂ/ e fq AR L/ .1}(/4 (z/
/] J
[7[( /\iﬁt’%// 1.4 j€
/ J/

OCUPACION ACTUAL: Doce.. e Jtewn o Cz‘u./,f}// lo

FECHA DE LA ENTREVISTA: 16-02-1%

v
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion
dirigida a “MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
INSTITUCION EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO.”.
Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar que la propuesta
de esta investigacion genera los resultados establecidos en la hipétesis. Su informacién serd
estrictamente confidencial. Se agradece por el tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente del
desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme considere
su conocimiento sobre el tema de 1a tesis evaluada.

1
Ninguno

2
Poco

3

Regular

4
Alto

5

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
FUENTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN SUS
CRITERIOS
A M B
(ALTO) (MEDIO) | (BAJO)
a) Andlisis tedricos realizados. (AT) Y
b) Experiencia como profesional. (EP) X
¢) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) K
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) ¥
e) Conocimientos personales sobre el estado del v
problema de investigacion. (CP)

Anexo: Hoja de vida.

(7

CIP2 95229

Firma del entrevistado
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipdtesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar la evaluacion siguiente:

L

6.

(Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?

Adecuada s Poco adecuada Inadecuada

(Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo
planteado en la investigacion?
Totalmente $ Unpoco Nada

(En la investigacion se han considerado todos los aspectos necesarios para resolver
el problema planteado?

Todos ¥  Algunos Pocos __ Ninguno

¢ Considera que la propuesta generard los resultados establecidos en la hipétesis?

Totalmente Unpoco Ninguno

(Como calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Dimension/
N Excelente Buena Regular | Inadecuada
Estrategia

Atraer Y

Convertir

Cerrar

Deleitar

| & W N =
P A~ A

Mejorar

(Como calificaria a toda la propuesta?

Excelente VY Buena Regular Inadecuada
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7. (Qué sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los objetivos
trazados en la investigacion?
p
/{// Uyt

4

Firma del entrevistado

op: B3y
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Propuesta de Soluciéon: Magister Victor Alexci Tuesta Monteza.

ANEXO 03.- Ficha de evaluaci6n por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS- MBA.

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR JUICIO DE
EXPERTO

TITULO DE LA INVESTIGACION:

“MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA INSTITUCION
EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO”

AUTOR:
¢ BR.ESQUIVEL ROJAS ANA GLADYS

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:
NOMBRE:  \iclor /”_ém' Nuedts  Monfez< .

TITULO UNIVERSITARIO: {11 . §i fteme.
J

POSTGRADO: MG A

OTRA FORMACION:

OCUPACIONACTUAL: ____(ouidlinedar  E0cvey  Fryenisi-
# [

FECHA DELA ENTREVISTA: /7 02 /§
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Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se estd realizando una nvestigacién
dirigida a “MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
INSTITUCION EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO.”.
Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar que la propuesta
de esta investigacién genera los resultados establecidos en la hipétesis. Su informacién sera

estrictamente confidencial. Se agradece por el tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente del
desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X” conforme considere

su conocimiento sobre ¢l tema de Ia tesis evaluada.

1
Nmnguno

2
Poco

3 14
Regular Alto

5
Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X” las fuentes que considere han influenciado en su

conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

FUENTES DE ARGUMENTACION

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
LAS FUENTES EN SUS
CRITERIOS

A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)

a) Anélisis tedricos realizados. (AT)

b) Experiencia como profesional. (EP)

¢) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN)

d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE)

e) Conocimientos personales sobre el estado del
problema de investigacion. (CP)

X MO P

Anexo: Hoja de vida.

)
L -

Firma del entrevistado
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Estimado(a) experto(a):

Con el objetivo de corroborar que la hipétesis de esta investigacion es correcta, se le
solicita realizar I3 evaluacion siguiente:

L

1o

6.

¢(Considera adecuada y coherente la estructura de I propuesta?
Adecuada X Poco adecuada Inadecuada

{Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del objetivo
planteado en Ia Investigacion?

Totalmente Unpoco - Nada

¢En la investigacion se han considerado todos los aspectos necesarios para resolver
el problema planteado?

Todos A Algunos . Pocos __ Ninguno L

¢Considera que la propuesta generara los resultados establecidos en Ia hipétesis?
Totalmente X Un poco . Ninguno

¢Cémo calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Dimensién/ '
N e Excelente Buena Regular | Inadecuada
Estrategia
1 | Atraer %
2 | Convertir %
ar

3 | Cerr: N

4 | Deleitar %

5 | Mejorar >
{Cémo calificaria a toda la propuesta?
Excelente A Buena Regular Inadecuada
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¢Qué sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los objetivos
trazados en la investigacion?

Ni'nc}vnq i

Firma del entrevistado
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Anexo 4.

Escaneado de las Firmas de los Jurados.

Conformidad de Subsanacién de Observaciones.

CONFORMIDAD DE SUBSANACION DE OBSERVACIONES

A través de la presente los jurados de la tesis
titulada;_NMARKETING DIGITAL TARA €L FoSi LUONAMUENTO
O€ LA /INSTITICION EDUYCATIVA PRIVADA MANVEL
AnvTompnio RIVAS , CHICLAYO.

de la Maestria: M BAa , presentada
por__ Sv. €3QUIVEL ROTAS ANA GLADYS

brindan la conformidad en el levantamiento de observaciones; por lo cual estd expedita
para el tramite de carpeta y posterior empastado, se firma la presente en sefial de
conformidad:

PRESIDENTE: Mq%- /L/cncloza B anda ‘\,a'ma ;‘/asel:j

FIRMA

FIRMA M N
VOCAL: /h" /)/77/5’/&«374 %f////

Chiclayo, Marzo 2018
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Anexo 5.

Escaneado la Firma del Autor.

Declaraciéon Jurada de Ana Gladys Esquivel Rojas.

DECLARACION JURADA

Yo, Ana Gladys Esquivel Rojas egresado del Programa de Maestria (x) Doctorado ( ) en
Maestria en Administracién de Negocios — MBA de la Universidad César Vallejo SAC. Chiclayo,
identificado con DNI N° 16546820.

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

1. Soy autor de la tesis titulada: MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE
LA INSTITUCION EDUCATIVA PRIVADA MANUEL ANTONIO RIVAS, CHICLAYO. La
misma que presento para optar el grado de: Magister en Administracién de Negocios —
MBA.

2. Latesis presentada es auténtica, siguiendo un adecuado proceso de investigacién, para la
cual se han respetado las normas internacionales de citas y referencias para las fuentes
consuitadas.

3. latesis presentada no atenta contra derechos de terceros.

4. La tesis no ha sido publicada ni presentada anteriormente para obtener algin grado
académico previo o titulo profesional.

5. Los datos presentadcs en los resultados son reales, no han sido falsificados, ni
duplicados, ni copiados.

Por Jo expuesto, mediante la presente asumo frente a LA UNIVERSIDAD cualquier

responsabilidad que pudiera derivarse por la autoria, originalidad y veracidad del contenido de

la tesis asi como por los derechos sobre ia obra y/o invencidon presentada. En consecuencia,
me hago responsable frente a LA UNIVERSIDAD y frente a terceros, de cualguier dafio que

pudiera ocasionar a LA UNIVERSIDAD o a terceros, por el incumplimiento de lo declarado o

que pudiera encontrar causa en la tesis presentada, asumiendo todas las cargas

pecuniarias que pudieran derivarse de ello. Asi mismo, por la presente me comprometo a

asumir ademas todas las cargas pecuniarias que pudieran derivarse para LA

UNIVERSIDAD en favor de terceros con motivo de acciones, reclamaciones o conflictos

derivados del incumplimiento de lo declarado o las que encontraren causa en el contenido

de la tesis.

De identificarse algin tipo de falsificacion o que el trabajo de investigacion haya sido

publicado anteriormente; asumo las consecuencias y sanciones que de mi accion se

deriven, sometiéndome a la normatividad vigente de la Universidad César Vallejo S.A.C.

Chiclayo; por lo que, LA UNIVERSIDAD podra suspender el grado y denunciar tal hecho ante

las autoridades competentes, ello conforme a la Ley 27444 del Procedimiento Administrativo

General.

Pimentel, 04

Nombres y a;leﬂé;(s'\f\na Gladys Esquivel Rojas.
DNI: 16546820.
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Anexo 6.
Escaneo de las Firmas de la P4gina de Jurado.

Firmas de la Pagina de Jurado.

PAGINA DE JURADO

« {- T T
Mg. Ta7(ia Yasely Mendoza Banda.
[ Presidente.

Mg. Manuel Igor Rios Incio.

Secretario.

4// & ==
<="Pr. Christian Abaham Dios Castilio.

Vocal.

il
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Anexo 7

Escaneo de las Firmas de Autorizacion de Publicacion de Tesis en

Repositorio Institucional UCV.

Firma de Ana Gladys Esquivel Rojas.

Version : 07
UNIVERSIDAD EN REPOSITORIO INSTITUCIONAL UCV Fecha : 31-03-2017

CESAR VALLEJO

Pagina : 1de1

L

UCV AUTORIZACION DE PUBLICACION DE TESIS | Codigo @ F08-PP-PR-02.02

Yo Br. Ana Gladys Esquivel Rojas, identificado con DNI N° 16546820, egresado de la
Escuela Profesional de Maestria en Administracion de Negocios - MBA de la
Universidad César Vallejo, autorizo (X) , No autorizo ( ) la divulgacién y comunicacion
publica de mi trabajo de investigacion titulado “Marketing Digital Para El
Posicionamiento De La Institucion Educativa Privada Manuel Antonio Rivas,
Chiclayo”; en el Repositorio Institucional de la UCV (http://repositorio.ucv.edu.pe/), segin
lo estipulado en el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derecho de Autor, Art. 23 y Art. 33

Fundamentacién en caso de no autorizacion:

DNI: 16546820

FECHA: 23 de Marzo del 2018.

2t Representante de la Direccién /
Direccion de

Elaboré Revisé Vicerrectorado de Investigacion y Aprobé | Rectorado

Investigacion Calidad
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