' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
Marketing digital y su influencia en la captacion de
clientes — Colegio San Juan School, Distrito
José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:
Licenciada en Administracion

AUTORAS:
De la Cruz Cachay, Katerin (orcid.org/0000-0002-0844-0487)
Guevara Azula, Sol del Carmen (orcid.org/0000-0002-3253-2314)

ASESOR;
Mg. Nauca Torres, Enrique Santos (orcid.org/0000-0002-5052-1723)

LINEA DE INVESTIGACION:
Marketing

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

CHICLAYO - PERU

2022



Dedicatoria

Quiero dedicar esta tesis; en primer lugar, a Dios, a mi
hija Valentina que fue mi fuerza, inspiracion y motivacion,
a mi Padre, Casimiro de la Cruz por siempre apoyarme y
nunca dejarme sola en este trayecto de mi vida,
asimismo a mi madre Edita por haberme ensefado
valores y hacer de mi una mujer fuerte, a mis hermanos
Jeyson y Adriana por su amor incondicional que siempre

me brindan.
Katerin de la Cruz Cachay

La presente tesis esta dedicada en primer lugar a DIOS
por haber iluminado mi camino hasta concluir mi carrera,
por ser mi guia en todo momento. De manera en especial
a mis abuelos, Pedro Azula y Alejandrina Figueroa por
ser mis angeles durante todo este proceso. A mis padres
Miroslavy Azula y Luis Enrique por siempre confiar en mi,
porque sin importar nada siempre estuvieron muy
seguros de lo que yo podria llegar a lograr. También a
mis hermanos, Yackori, Anamin, Angelica, Kenji y
Jarumy por su motivacién que me han brindado en todo

momento y asi poder cumplir una de mis metas trazadas.

Sol del Carmen Guevara Azula.



Agradecimiento

Agradezco a Dios, a mi padre por todo el esfuerzo
que hizo para poder ayudarme a culminar mi
carrera, a mi madre, hermanos, familia por confiar
en mi y apoyarme para poder cumplir con esta meta
muy importante en mi vida, asimismo a mi asesor
Mgtr. Enrique Nauca Torres, agradecerle por su
enseflanzas compartidas, por su apoyo, paciencia
y dedicacion durante el desarrollo de la tesis,
Finalmente a mi compafera Sol Guevara, con quien
comparti buenos momentos durante este tiempo de
universidad, culminando juntas este gran proyecto

de nuestras vidas.
Katerin de la Cruz Cachay

Gracias a mi asesor Mgtr. Enrigue Nauca que
comparti6 con dedicacion y esmero Ssus
conocimientos, ademas, de sus experiencias
profesionales para la elaboracién de la tesis. Mi
familia, que durante estos afios de mi carrera senti
su apoyo incondicional. A Gino Millones, por ser mi
compafero de vida y que me apoyaba dia a dia
para superarme. Finalmente, a mi comparfera de
tesis Katerin de la Cruz Cachay con quién he
compartido muchos gratos momentos a lo largo de
la universidad, y ahora terminamos juntos nuestro

mejor trabajo.

Sol del Carmen Guevara Azula



indice de contenidos

CaAlAtUIAL ... [
[ To [ o= 1 (] 1 - USSR ii
AQGrAJECIMIEITO ...ttt iii
1§ Yo [1er=No [ oo 41 =18 o (o 1T iv
indice de tablas y de fIQUIAS .........c.coveveeeeeeeeeeeeee e v
TS0 [ 41T o PSP Vi
Y 011 - Vo SRR Vil
I, INTRODUCCION ..ottt ettt sttt eeeae s 1
1. MARCO TEORICO ....cuiiiiiiiiieiiisieie ettt 4
HI.  METODOLOGIA ....ciiiitiiiie ettt 10
3.1. Tipoy diSefio de INVESHIGACION .......cevvvriiiiiiiiiiiiiiiiieieieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 10
3.2. Variables y OperacionalizacCion ................cuuueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeen 11
3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis. ............ccccevvvvvvvnnnnnnn. 11
3.4. Teécnicas e instrumento de recoleccion de datos..............cevvveveveveeeeeeennnen. 13
3.5, ProCedimi@ntOs .........couiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieei ettt 14
3.6. Método de analisis de datOS..........ccuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeieeeeeeeeeeee e 15
I R AN o 1= ox (0 LS = 1[0 1P 15
V. RESULTADOS ....ootiiiiiieii ittt e e e e e st e e e e e e e e s s annbbeaeeeeeeas 16
V. DISCUSION ....cuiiiiitititeieesie ettt ettt ettt ee e s e e e eeerene s 21
VI, CONCLUSIONES.......cii ittt e e e e e e e e e s eeeaaaeaeans 23
VII. RECOMENDACIONES .....ottiiiiiiieiiiiiiiieee ettt a e e e 24
REFERENCIAS ...ttt e e e e e s st e e e e e e e s s e bbb e eeeees 25
ANEXOS .ottt e e e e e et et e e e e e e s a i aaaaaas 30



indice de tablas y de figuras

Tabla 1: Padres de familia del colegio San Juan School..............cccccvvvvviiviiiiinnnnee. 12
Tabla 2:Técnicas € INSITUMENTOS. .........eiviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee et eeeeeeeeeereeeeeeeeeees 13
Tabla 3:Validacion de EXPErtOS.......ccuuu it a e e e e 13
Tabla 4:Confiabilidad del INStruMENtO ..........oooevviiiiiie e 14
Tabla 5:Nivel del Marketing digital en el colegio San Juan School........................ 16
Tabla 6: Nivel del Marketing digital por dimensioNes...............ceevvvveeeeeiiieeeeeeeeeeene. 16
Tabla 7:Nivel de Captacion de clientes del colegio San Juan School.................... 17
Tabla 8: Nivel de Captacion de clientes por dimensiones ..........ccooovevvveeeeeeeeeennnns 18
Tabla 9: Prueba de Normalidad...............coovviriiiiiiiii e 18
Tabla 1: Prueba de normalidad dimensiones de las variables ------------------------ 19
Tabla 11:Influencia de las dimensiones del marketing digital y la captacion de

(03 =T S 19
Tabla 12:Influencia del Marketing Digital en la Captacion de clientes................... 20



Resumen

El Marketing digital y su influencia en la captacion de clientes — Colegio San Juan
School, Distrito José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022, tuvo como objetivo
principal determinar la influencia del marketing digital en la captacion de clientes en
el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022, se trabaj6 con
una poblacion de 120 padres de familia que a la vez fue la muestra censal, fue de
tipo aplicada con enfoque cuantitativo, se utilizé el disefio no experimental y de corte
transversal, el alcance fue correlacional causal. En la recoleccién de datos se aplicé
el instrumento mediante la técnica de encuesta compuesta por 40 preguntas por
cada variable, en la escala de Likert. La validacién del instrumento se realizé
mediante juicio de expertos y la fiabilidad del mismo se calcul6 a través del
coeficiente Alfa de Cronbach. Los datos recolectados fueron procesados y
analizados en el programa estadistico SPSS version 25 y mediante el microsft
Excel. En los resultados se tuvo un 0,931 de correlacion positiva con un nivel de
significancia menor de a 0,05. Como conclusion se determiné que el marketing
digital tiene influencia significativa en la captacion de clientes en el colegio San Juan

School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022.

Palabras clave: Marketing Digital, Captacion de clientes, Organizacion
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Abstract

Digital Marketing and its influence on customer acquisition - Colegio San Juan
School, José Leonardo Ortiz District, Lambayeque-2022, had as its main objective
to determine the influence of digital marketing on customer acquisition at the San
Juan School, José Leonardo Ortiz,Lambayeque-2022, we worked with a population
of 120 parents who at the same time was the census sample, it was applied with a
guantitative approach, the non-experimental and cross-sectional design was
recorded, the scope was causal correlation. In the data collection, the instrument
was applied through the survey technique composed of 40 questions for each
variable, on the Likert scale. The instrument was validated through expert judgment
and its reliability was calculated using Cronbach's Alpha coefficient. The collected
data was processed and analyzed in the SPSS version 25 statistical program and
through Microsoft Excel. In the results, there was a 0.931 positive confirmation with
a significance level of less than 0.05. In conclusion, it will be concluded that digital
marketing has a significant influence on customer acquisition at the San Juan

School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022.

Keywords: Digital Marketing, Customer Acquisition, Organization
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INTRODUCCION

Para una empresa nueva en el mercado es importante utilizar todos
los recursos para lograr captar clientes, Solera (2018) menciona que la
captacion de clientes es importante porque gracias a ellos la empresa puede
desarrollarse y mantenerse en el mercado, es por eso que debemos conocer

y saber satisfacer sus necesidades de manera correcta.

Existen casos de negocios que por mas de utilizar todo para la
atraccion existe un fracaso y no logran el éxito esto se da porque dificilmente
provocan un resultado emocional en sus clientes. Molvinger (2022) sefiala
gue las plataformas digitales permiten que la comunicacién entre cliente y
vendedor sean efectivas, logrado cubrir sus necesidades, creando
experiencias y emociones positivas en el usuario hacia el producto o servicio
ofrecido. El marketing digital es esencial para las empresas porque brinda
herramientas que permiten que la conexion con el cliente sea especial, hace
tiempo atras pocos negocios lo utilizaban y preferian el marketing tradicional
pero por necesidad de vencer la crisis sanitaria y econdmica el uso del
internet para ofrecer sus servicios se convirtio en una herramienta

fundamental.

En el ambito internacional, Labrador et al. (2020) indic6 que, la
COVID-19 causo efectos a nivel mundial, fue motivo de cierre de los
negocios, lo cual ocasion6 un cambio significativo del marketing tradicional
hacia el marketing digital, dado que las industrias tuvieron que cerrar y el
consumidor busco satisfacer sus necesidades con los servicios brindados en

la red.

En el ambito nacional, Caillaux (2020) sefial6 que, durante el
confinamiento por la pandemia, el uso de la tecnologia aumento
significativamente, logrando que los peruanos exijan que la conectividad
mejore, convirtiendo asi a las plataformas digitales como una herramienta
principal donde las empresas podian ofertar sus producto y los usuarios

realizaban sus compras para poder satisfacer sus necesidades.



Asi mismo, Belda (2022) menciona que los colegios deben asumir
gue utilizar el marketing digital para la gestion de su servicio es importante
ya que sin esta estrategia dejan de ser competitivos y menos atractivos, las
instituciones educativas privadas no son una excepcion para poder usar el
marketing digital, porque es un medio en donde se puede brindar informacién
facilmente y realizar promocién del servicio educativo ya que los padres de
familia asi como los estudiantes de estos Ultimos afios estan cada vez mas

cercanos a la digitalizacion.

El colegio San Juan School tiene 3 afos funcionando en el rubro de
la educacion, los cuales sus inicios fueron opacados por la pandemia debido
a ello no pudo lograr captar nuevos clientes, ya que por medidas de
bioseguridad las clases se hicieron virtuales y los padres de familia optaron
por cambiar a sus hijos a colegios estatales, como era nuevo en este rubro
no tenia una posicion ademas que no supieron utilizar estrategias para
mantener y fidelizar a su alumnado entonces el colegio realizo sus clases
virtuales con los pocos alumnos que no decidieron retirase, a pesar de ello
hicieron caso omiso a este problema, durante el tiempo de duracion de la
pandemia el colegio tuvo deficiencias al realizar la publicidad de su servicio
y al momento de utilizar las herramientas del marketing digital, esto debido a
gue el colegio no lo considero en su gestion ya que el personal de la
institucion no tenia el conocimiento suficiente del manejo de las plataformas
y redes sociales, entonces no se logro implementar estrategias del marketing
digital para captar clientes. Como consecuencias de estos sucesos la
institucion empezd sus clases presenciales con muy poco alumnado,
ocasionando que el ingreso financiero no sea el esperado, asimismo el
colegio no tiene participacion en el mercado es poco conocido y no tiene la

preferencia de los padres de familia como opcion para matricular a su hijos.

Para esta problematica en el colegio se formulé la siguiente pregunta
¢,Cudl es la influencia del marketing digital en la captacion de clientes en el

colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022? Y de



forma especifica se planted las siguientes preguntas: ¢cual es el nivel
marketing digital en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz,
Lambayeque-20227?, ¢,cudl es el nivel captacion de clientes en el colegio San
Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022? y ¢Cudal es la
influencia entre las dimensiones del marketing digital y la captacion de
clientes en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-
20227

Para la justificacion de este trabajo se considerd los siguientes
criterios; tedrica porque genera conocimiento para estudiantes, docentes, en
el campo de ciencias administrativas aplicando las teorias adecuadas que
sera de gran ayuda para investigaciones similares. Ademas metodoldgica ya
gue se empleara un método donde buscaremos la conexion entre las
variables estudiadas, aplicando instrumentos de recoleccion de datos para
tener respuesta sobre el problema planteado. También sera pragmatica ya

gue contribuiremos a la empresa a poder resolver problemas afines.

El objetivo general fue determinar la influencia del marketing digital
en la captacion de clientes en el colegio San Juan School, José Leonardo
Ortiz, Lambayeque-2022. Y los objetivos especificos fueron los siguientes
identificar el nivel marketing digital en el colegio San Juan School, José
Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022, identificar el nivel captacion de clientes
en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022 y
establecer la influencia entre las dimensiones de marketing digital y la
captacion de clientes en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz,

Lambayeque-2022.

Asi mismo, se formulé la hipotesis general, Hipotesis alterna Ha: el
marketing digital influye significativamente en la captacion de clientes en el
colegio San Juan School, distrito José Leonardo Ortiz y la hipétesis nula Ho:
el marketing digital no influye significativamente en la captacion de clientes

en el colegio San Juan School, distrito José Leonardo Ortiz.



MARCO TEORICO
Para un mayor reforzamiento de nuestro proyecto de investigacion,
citaremos a los siguientes autores internacionales que realizaron

investigaciones de acuerdo a nuestras variables.

Guafio (2018) realiz6 un proyecto en una institucion tecnolégica con
el objetivo de conocer la incidencia de las estrategias del marketing digital en
el aumento de demanda de estudiantes, el tipo de investigacién fue no
experimental con enfoque cuantitativo la poblacion fue una muestra de 360
estudiantes, utilizaron la encuesta, el resultado obtenido fue que el marketing
digital influye con un 58,62% en el aumento de demanda de estudiantes,
concluyendo que la aplicacion del marketing digital en dicha institucion influyo

en la decision de matricularse de los alumnos.

Garcia y Pradas (2016) elaboraron una investigacion con el objetivo
de medir la influencia del flujo y funcionalidad de los sitios web de las
empresas, la metodologia fue de andlisis descriptivo y se utilizo el
cuestionario, la muestra fueron 92 empresas que contaban con pagina web,
los resultados fueron que el 75% de las paginas en cuestion cuentan con alta
facilidad de acceso. Concluyeron que las empresas que mantienen un alto
grado de flujo y funcionalidad en su pagina Web tienen un alto indice en la
captacion de clientes, es por eso que usar correctamente las herramientas
del marketing digital se convertira en un elemento que influye en la atraccion

de clientes.

Baréon et al. (2018) elaboraron un articulo con la finalidad de
desarrollar estrategias de marketing digital para captar clientes en una
empresa, fue una investigacion descriptiva, se realiz6 una encuesta, la
poblacién la formaron un gerente general y 150 consumidores, después de
la recopilacién de datos los resultados mostraron que el 77% de los clientes
usan los medios digitales para realizar compras y la mayoria concuerda que
es importante la presencia de las empresas en las redes sociales y solo el

6% opina lo contrario, la conclusion para este articulo fue que las plataformas



virtuales son aceptados por la gran mayoria de clientes que si esta se utiliza

y se implementa de manera estratégica influird en la captacion de clientes.

Por otro lado, tenemos investigaciones hechas por autores
nacionales, Zurita (2017) realizé una investigacion con el objetivo de
encontrar la influencia del marketing digital en el posicionamiento de los
colegios privados, el disefio fue no experimental con una muestra de 166
personas que tenian hijos en edad escolar y la encuesta se utilizO como
técnica de medicion, el resultado para este trabajo fue que el nivel del
marketing digital utilizado por los colegios fueron de 90 % medio y 76% bajo.
Ademas encontraron que el marketing digital tuvo una influencia positiva en
la captacion de clientes para la institucion concluyendo que los padres y
estudiantes usan las redes sociales de manera continua demostrando asi
gue el marketing influye en el posicionamiento y atraccion de estudiantes en

las instituciones privadas.

En el trabajo realizado por Bricefio y Suarez (2019) propusieron
determinar la influencia de los factores del marketing digital para captar
clientes en un colegio privado, el disefio utilizado fue no experimental, la
muestra fue de 117 padres de familia aplicandose la encuesta, como
resultado se tiene que el 13% de los padres de familia reconocieron al colegio
mediante las redes sociales mostrando un nivel bajo del marketing digital.
Concluyendo que los factores del marketing digital inciden en la captacion de
estudiantes y que el colegio no cuentan con un personal que conozca sobre
estos procesos evidenciandose en el lento crecimiento de la cantidad de

estudiantes.

Bricefio (2018) la investigacion tuvo como objetivo establecer la
relacion entre Marketing Educativo con la captacion de estudiantes la
investigacion fue basica, de nivel correlacional, con enfoque cuantitativo y
disefio no experimental transversal, la poblacién estuvo conformada por 460
estudiantes, la técnica empleada fue la encuesta y los instrumentos de

recoleccién fueron los cuestionarios, los resultados evidencian una relaciéon



estadisticamente significativa, muy alta (rs= 0,793, p< 0.05) y directamente
proporcional, entre marketing educativo y captacién, concluyendo que
existen evidencias suficientes para afirmar que el marketing educativo tiene

relacion positiva y significativa con la captacion de estudiantes

Chunque y Terrones (2021) la finalidad de esta investigacion fue
determinar la coincidencia que existe entre las dimensiones del marketing
digital en la posiciébn de una empresa, la metodologia empleada fue tipo
basica, nivel correlacional y con disefio no experimental, se aplicaron como
técnica la encuesta y como instrumento se utilizé el cuestionario, como
resultados se obtuvo que las dimensiones influyen positivamente con una
correlacion de 0.592 para el flujo, (0,627) para la funcionalidad (0,591) para
el feedback y de (0,656) para la dimensién fidelizacion, concluyendo que
estas dimensiones ayudan a la empresa a ganar y tener un incremento en el

mercado.

Guillén (2020) el trabajo tuvo el propdsito de investigar la influencia
del marketing digital en la decisibn de compra de los clientes, el tipo de
investigacion fue basica, con disefio no experimental, la poblacion fue
establecida por los clientes de dicha empresa con una muestra de 384, la
encuesta se utiliz6 como técnica, los resultados fueron que la variable
Marketing Digital con un R-cuadrado que indica una influencia en 15.80% con
un valor p de 0.000 menor que el Alfa 0.05, por lo que se acepto la hipétesis
alterna de que el marketing digital influye en la decision de compra,
concluyendo que el marketing digital de la empresa estudiada tiene un nivel

alto.

A su vez, presentaremos teorias y definiciones sobre la variable de
investigacion Marketing digital. Viteri (2018) afirma que, el marketing
mediante la web y redes informa acerca de las exigencias de los clientes para
poder entenderlas facilmente y utilizarlas estratégicamente para lograr la
satisfaccion. Entre mas conexion se tiene con el cliente mas facil se nos hara

entender sus necesidades de compra por eso es fundamental que las



empresas aprendan a utilizar de manera estratégica el mercadeo por internet
para mantener una excelente satisfaccion sobre las necesidades de sus
clientes. La era digital ha tenido un importante desarrollo en las
organizaciones debido a que las personas optan por el uso del internet para
realizar compras y saber del producto. Por otro lado, la publicidad por medio
de sitios webs reduce costos con resultados mayores al momento de captar
la atencion de los clientes. Por lo que Ryan (2017) menciona que, el
marketing digital es una herramienta coherente de participacion y retencion
de clientes, las empresas que no utilizan la nueva manera de atraer clientes
estan perdiendo una oportunidad significativa. Ya que el marketing digital es
una estrategia que permite a las entidades generen participaciéon en el

mercado.

Para Solé y Campo (2020) las caracteristicas del marketing digital es
gue son aptas para encontrar mercados, estimula la demanda, realiza
intercambios de valor con los consumidores, establecen un sistema de
comunicacion y se puede realizar una retroalimentacion medible. Estas
caracteristicas muestran beneficios que se tendra al utilizar el marketing
digital, se podra generar demanda, brindado un valor personal y no solo por
el producto que quiere adquirir, facilita medir el tiempo que los clientes visitan
o realizan sus compras en tu pagina o redes sociales, con ello el poder lanzar
ofertas o promociones en el horario adecuado donde encontremos mayor

trafico de clientes.

Las dimensiones que se consideraron para la variable marketing
digital lo tomamos de Selman (2017) manifiesta, las 4 dimensiones del
marketing digital las cuales son: (i) Flujo que aporta un valor agregado al
usuario para que permanezca en la web, persuadido por la dinamica que
existe, (i) Funcionalidad debe ser sencilla previniendo que abandonen el
sitio, (iii) Feedback con esta variable se busca la comunicacion con el
internauta para crear relaciones basadas en la confianza, (iv) Fidelizacion

esta se logra con la publicacion de contenido interesante para los visitantes



de los sitios web de tu empresa. Utilizando estas variables planteadas en los
sitios webs se logrard cumplir el objetivo de conversion en los usuarios para

gue no solo sean visitantes si no también clientes.

Lipinski (2020) indico los siguientes indicadores para las
dimensiones; Email, Paginas de aterrizaje, Marketing de contenidos, SEO,
Google Analytics, Gestién de contenidos y la Monitorizacion de las redes
sociales. Estas ayudan a que las paginas webs y las redes sociales del
negocio mantengan un Flujo con un valor agregado para que los interesados
sigan navegando, la funcionalidad sea adecuada y dindmica, facilidad para
acceder a las paginas, brinda soporte al feedback para que se mantenga una
dinamica entre vendedor y comprador, ademas de ellos estas herramientas
permitiran que la fidelizacion sea efectiva con buenos resultados para la

empresa.

Asi mismo, mostraremos definiciones y teorias sobre la variable
Captacion de Clientes en donde Quiroa (2020) indica que, atraer y captar
nuevos consumidores es un proceso vital para una empresa porque de esta
manera generan rentabilidad en la organizacion, es por ello que para obtener
nuevos clientes se debe de formular estrategias, como establecer una
relacion valiosa entre la empresa y los clientes para satisfacerlos y mantener
su referencia hacia el producto o servicio ofrecido de esta manera logrando
también fidelizar al cliente. Por eso Reinares (2017) nos dice que, atraer
clientes radica en reconocer las necesidades que el individuo desea
satisfacer mediante la utilizacién del servicio que se ofrece, para luego
fidelizarlo, ademas la atraccidbn de nuevos clientes es importante en los
negocios porque permite que se desarrollen de la mejor manera, se puedan
mantener y adaptarse a nuevas tendencias, una empresa mediante su buen
producto y atencion podra retener y obtener clientes para lograr el éxito en el

mercado.

Sanchez y Jiménez (2020) mencionan que, captar clientes es

sustancial esto dependera del tratado adecuado que reciba el usuario



cumpliendo todas sus necesidades primordiales y asi el cliente se lleve una
buena sensacion, esto permitird que el comprador se identifique con la
compafiia haciendo la diferencia con la competencia, mientras el cliente se
sienta valioso y satisfecho seguird eligiendo como su favorito a la empresa
gue le ofrece el producto que satisface sus necesidades.

Para la segunda variable se consideraron dos dimensiones, (i)
Necesidad de Autorrealizacién y (ii) Percepcién, iniciaremos definiendo la
primera dimension Villafuerte y Martinez (2019) menciona que, la necesidad
de autorrealizacion es la busqueda de la autosatisfaccién que el cliente
necesita satisfacer, para ello la empresa debe ser creativo y reconocer la
necesidad del cliente para poder llegar a ellos con el producto o servicio,

alcanzando una respuesta satisfactoria hacia lo proporcionado.

Del mismo modo Villafuerte y Martinez (2019) non menciona los
indicadores para esta dimension; (1) satisfaccion, se mide atreves del
cumplimento de los deseos de los clientes, (2) creatividad, se manifiesta en
la manera de como se presenta el producto y (3) beneficios, es lo mas
importante para el consumidor, cumpliendo estos pasos se lograra captar al

cliente ademas fidelizarlo.

Continuamos con la segunda dimension Villafuerte y Martinez (2019)
nos dice que, la percepcion es un efecto generado por una persona luego de
obtener un producto o servicio, para ello la empresa debe considerar en sus
productos diferenciarse de los demas con un valor agregado que pueda

satisfacer la percepcién del cliente.

Asi mismo, para la dimension percepcion se tiene como indicadores;
() seleccion, es la eleccién del usuario por el servicio que mejor lo agrade,
(i) estimulos, es el impulso para cumplir con la accion de comprar, (iii)
aprendizaje, es la vivencia de los consumidores con los productos (iv)
experiencia, es importante que el cliente perciba la mejor experiencia y pueda

elegir a la empresa como su favorita (Villafuerte y Martinez, 2019).



[I.
3.1

METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacion

3.1.1.

3.1.2.

Tipo de investigacion

El tipo de investigacion fue aplicada; porque recopilamos y
analizamos informacion después de aplicar el instrumento. Al
respecto, Alvarez (2020) menciona que se caracteriza por que la
investigacion se orienta a conseguir soluciones de problemas

practicos.

El enfoque fue cuantitativo ya que recopilamos y analizamos
datos después de haber aplicado el instrumento. Alan y Cortez (2018)
sefiala que se utiliza para la obtencion de resultados mediante
cuestionarios debidamente redactados con el fin de logar la
cuantificacion y procedimiento detallado, esto ayudara a tener mayor
conocimiento acerca del problema planteado.

Disefio de investigacion

La investigacion tendra un disefio no experimental; porque no
manipularemos las variables después de aplicar algun instrumento.
Hernandez et al. (2016) sefiala que con este disefio se obtendra
resultados para luego ser diagnosticados, permitira conocer el

contexto real de las variables utilizadas conservando su naturaleza.

Gavilanez (2021) indica que el disefio de corte transversal es
el estudio de un problema en un momento dado es decir sera medido
una vez sin un tiempo de continuidad. Es por eso que la investigacion

fue corte transversal porque recopilo informacién en un tiempo Unico.

Ademas de ello por su alcance fue correlacional causal, donde
buscamos encontrar la influencia del marketing digital con la variable
dependiente. Huaire (2019) menciona que con la correlacional causal
se busca encontrar relaciones que después de establecer la

causalidad, se predice el comportamiento de las variables.
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3.2.

3.3.

Esquema

Ol\/l
M / |
\
o
Donde:
M: Muestra

OV1: Observacion de la variable independiente
OVD: Observacion de la variable dependiente
I: Influencia de la V1 sobre la V2

Variables y Operacionalizacion

Variable independiente: Marketing Digital
Definicién conceptual:

Viteri (2018) el marketing mediante la web y redes informa acerca de
las exigencias de los clientes para poder entenderlas facilmente y utilizarlas

estratégicamente para lograr la satisfaccion.
Variable dependiente: Captacion de Clientes
Definicién conceptual:

Quiroa (2020) es el proceso de atraer y captar nuevos consumidores
es vital para una empresa porque de esta manera generar rentabilidad a la

organizacion.
Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis.

3.3.1. Poblacion

Hernandez et al. (2018) manifiesta que es el conjunto
poblacional es el grupo de personas que forman como operantes

relacionados en la investigacion. Por lo tanto, para esta investigacion

11



3.3.2.

3.3.3.

3.3.4.

hecha en la institucion educativa San Juan School, los padres de
familia de los diferentes niveles, serdn la poblacion a quienes se

aplicara la encuesta, el total es de 120.

o Criterio de inclusion: Padres o tutores de los alumnos del
colegio San Juan School.
o Criterio de exclusion: Profesores y alumnos de la institucion
educativa San Juan School
Muestra

Para la investigacion la muestra fue censal, es decir se
trabajara con la totalidad de la poblacién lo cual seria 120 padres de
familia. Soto (2021) indica que, se utiliza la muestra censal cuando la
poblacién es pequefia y para recopilar la informacion de un tema

puntual se necesita la opinion de todos los que la conforman.

Muestreo

Gomez (2018) menciona que, el muestreo es un proceso que
se utiliza para poder clasificar y seleccionar una parte necesaria de la
muestra. En la investigacion no se utilizé ninguna técnica de muestreo

ya que se trabajo con el total de la poblacion.

Unidad de analisis

Conformada por los padres de familia de la institucidon educativa

privada San Juan School.
Tabla 2

Padres de familia del colegio San Juan School

Niveles Aulas Alumnos Participantes
Inicial 3 24 17
Primaria 6 72 55
Secundaria 5 75 48
Total 120

Nota: Elaboracion Propia
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3.4.

Técnicas e instrumento de recoleccion de datos

La investigacion aplico la encuesta, dirigida a los padres de familia del colegio

San Juan School, para lograr determinar el nivel del marketing digital y

captacion de clientes en el colegio, para esto como instrumento se utilizé el

cuestionario compuesto por 20 items mediante una escala Likert para medir

a la variable Marketing digital y el segundo cuestionario con 20 items para

medir a la variable captacion de clientes.

Tabla 3

Técnicas e Instrumentos

Variables Técnica

Instrumento

Marketing digital Encuesta

Captacion de clientes Encuesta

Cuestionario

Cuestionario

Nota: Elaboracion Propia

3.4.1. Validez

Es una herramienta que se desarroll6 teniendo en cuenta el juicio de

expertos contando con la aprobacion de 3 especialistas de la facultad

de Ciencias Empresariales de la Universidad César Vallejo.

Tabla 4

Validacion de Expertos

Apellidos y nombres del experto Grado académico Resultado
Rafael Antauro Lépez Landauro Magister Valido
Luis Dios Zarate Magister Valido
Pedro Manuel Silva Le6n Magister Vélido

Nota: Elaboracion Propia
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3.5.

3.4.2. Confiabilidad

El grado de confiabilidad, se midié con el software estadistico
SPSS, el cual mediante su herramienta objetiva y concreta del Alfa de
Cronbach, proporciono obtener nuestros resultados. Para esto se
realiz6 una prueba piloto con 15 padres de familia del colegio San Juan
School, se enfatiza que el resultado mas alto mayor serd la
confiabilidad. La confiabilidad hace referencia a la seguridad que se

tiene para medir las variables (Nifio, 2019).

Tabla 5

Confiabilidad del instrumento

VARIABLES Alfa de Cronbach  Nivel de Consistencia
Marketing Digital 0,968 Bueno
Captacion de Clientes 0,981 Bueno

Nota: Ambos cuestionarios tuvieron un indice superior a 0,7.

Procedimientos

Para iniciar la recoleccion de la informacion se envi6 una solicitud al
representante legal de la |.E para que nos otorgue la autorizacion de poder
realizar la investigacion; una vez aceptada la solicitud procedimos a realizar
un andlisis interno y externo de la institucion educativa se logré encontrar el
problema que fue el poco alumnado que se integré desde el inicio de sus
actividades presenciales, ademas de ello se pudo observar que el colegio no
conto con herramientas del marketing digital, debido a esta situacion se
planted si el marketing digital influird en la captacion de clientes para el
colegio San Juan School, distrito José Leonardo Ortiz. Luego se aplico la
encuesta de forma virtual, donde los cuestionarios con escala Likert nos
ayudaron con la recopilacién de informacion de nuestras variables; una vez
completado con el total de encuestados procedimos a descargar la
informacion en el Excel, finalmente se realizaron los resultados y

conclusiones.
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3.6.

3.7.

Método de anélisis de datos

En la presente investigacion se realizo el analisis de la informacion
mediante el uso de la herramienta SPSS version 25, ademas de hojas de
calculo de Microsoft Excel, para obtener las tablas de distribucion de
frecuencias necesarias para el Analisis descriptivo. En cuanto al analisis
inferencial se aplicd las pruebas de normalidad de Kolmogorov-Smirnov,
debido a que el tamafio de muestra es de 120 padres de familia, de acuerdo
al resultado el estudio fue no paramétrico, asi mismo teniendo este resultado
se us6 la prueba de Pearson para la correlacion entre las variables vy

dimensiones.

Aspectos éticos

La investigacion cuenta con la aprobacion correspondiente de la
institucion educativa San Juan School. Ademas, en este proyecto se cuidd y
protegi6 la identidad de las personas encuestadas. Se respeto también la
ética de investigacion de la Universidad César Vallejo, respetando asi los
autores que se ha tenido en cuenta como sustento para la investigacion, del
mismo modo, se ha utilizado de manera correcta las normas APA 7ma
edicion y haciendo uso de la Guia de productos observables de la prestigiosa

Universidad César Vallejo.
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V. RESULTADOS

Objetivo Especifico 1: Identificar el nivel marketing digital en el colegio San Juan

School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022.

Tabla 6

Nivel del Marketing digital en el colegio San Juan School

Variable Categoria Ni %
Bajo 60 50%
Variable 1: Marketing Digital Medio 45 37.5%
Alto 15 12.5%
Total 120 100%

Nota. Ni: numero de padres de familia

En latabla 5, se observo que el Marketing digital presenta un nivel medio de acuerdo

al 37.5%, mientras que, el 12.5% un nivel alto y el 50 % un nivel bajo. Ello manifiesta

gue la apreciacion que los padres de familia tienen sobre el marketing digital del

colegio es bajo, demostrando que no se esta utilizando de manera correcta las

herramientas del marketing digital por eso existe un porcentaje desfavorable del

nivel del marketing digital.
Tabla 7

Nivel del Marketing digital por dimensiones

Dimensioén Nivel ni %
Bajo 85 71%
Dimension 1: Flujo Medio 23 19%
Alto 12 10%
Bajo 75 63%
Dimensioén 2: Funcionalidad Medio 32 27%
Alto 13 11%
Bajo 76 63%
Dimensioén 3: Feedback Medio 33 28%
Alto 11 9%
Bajo 82 68%
Dimension 4: Fidelizacion Medio 30 25%
Alto 8 7%

Nota ni: Numero de padres de familia
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En cuanto a las dimensiones de esta variable, se aprecia en la tabla 6 que la
dimension flujo presenta un nivel medio segun el 19%, el 10% es un nivel alto y el
71% un nivel bajo, demostrando que las paginas web y redes sociales del colegio
no tiene una interactividad con sus usuarios. Mientras que la dimension
funcionalidad presenta un nivel alto de acuerdo al 11%, el 27% un nivel medio y el
63% un nivel bajo significando que las redes sociales o paginas webs no muestran
informacién importante para los padres de familia. Asimismo se muestra que la
dimension feedback tiene un nivel alto del 9% el nivel medio de 28% y el 68% un
nivel bajo esto debido a que el colegio no tiene una respuesta a las consultas o
dudas que los padres de familia realizan mediante las plataformas digitales. Y la
dimension Fidelizacidn presenta un nivel medio segun el 25%, el 7% un nivel alto y
el 68% un nivel bajo evidenciando que no el colegio no tiene capacidad de fidelizar

a los padres de familia mediante sus plataformas virtuales.

Objetivo especifico 2: Identificar el nivel captacion de clientes en el colegio San

Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022.

Tabla 8

Nivel de Captacion de clientes del colegio San Juan School

Variable Nivel ni %
Bajo 60 50%

Variable 1: Captacion de Clientes Medio 45  37.5%
Alto 15 12.5%
Total 120 100%

Nota ni: Numero de padres de familia encuestados

En la tabla 7, se observd que la captacion de cliente representa un nivel medio de
acuerdo al 37.5%, mientras que, el 12.5% un nivel alto y el 50 % un nivel bajo. Por
ello su nivel de la captacion de clientes en el colegio San Juan School es

desfavorable debido al porcentaje mayor que cuenta es de nivel bajo.

17



Tabla 9

Nivel de Captacion de clientes por dimensiones

Dimensioén Nivel ni %
Bajo 66 55%
Dimension 1: Necesidad de Autorrealizacion  Medio 41 34%
Alto 13 11%
Bajo 41  34%
Dimensién 2: Percepcion Medio 64 53%
Alto 15 13%

Nota ni: Padres de Familia encuestados

En cuanto a las dimensiones de esta variable, se aprecia en la tabla 8 que la
dimension necesidad de autorrealizacion presenta un nivel medio segun el 34%, el
11% es un nivel alto y el 55% un nivel bajo, demostrando que el colegio San Juan
School no logra satisfaccion, creatividad ni beneficios en los futuros padres de
familia. Mientras que la dimension percepcion presenta un nivel alto de acuerdo al
13%, el 34% un nivel bajo y el 53% un nivel medio en los que corresponde el efecto
generado en los padres de familia para su seleccion, estimulos, aprendizaje y

experiencia con lo que corresponde al colegio.

Tabla 10

Prueba de Normalidad de las variables

Pruebas de normalidad

Kolmogor v-Smirncv? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. | Estadistico gl Sig.
MARKETING 0.159 120 0.000 0.888 120 0.000
DIGITAL
CAPTACION 0.178 120 0.000 0.896 120 0.000
DE
CLIENTES

Nota: a. Correccién de significacion de Lilliefors
De acuerdo al resultado mostrado en la tabla 9 de la prueba de normalidad, por el
tamafo de la poblacion, se trabajara con el kolmogorov-smirnoy, donde se utilizara
la estadistica paramétrica Rho de Sperman para contrastar la hipétesis, debido a

gue el estudio es no paramétrica
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Tabla 11

Prueba de normalidad dimensiones de las variables.

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistic Estadistic
0 al Sig. 0 gl Sig.
DIMENSION 0.149 120| 0.000 0.880 120| 0.000
FUNCIONALIDAD
DIMENSION FLUJO 0.175 120| 0.000 0.852 120| 0.000
DIMENSION 0.160 120| 0.000 0.899 120| 0.000
FEEDBACK
DIMENSION 0.149 120| 0.000 0.905 120| 0.000
FIDELIZACION
DIMENSION DE 0.159 120| 0.000 0.899 120| 0.000
AUTORREALIZACIO
N
DIMENSION DE 0.188 120| 0.000 0.885 120| 0.000
PERCEPCION

Nota: a. Correccion de significacion de Lilliefors

Objetivo Especifico 3: Establecer la influencia entre las dimensiones del marketing

digital y la captacion de clientes en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz,

Lambayeque-2022.

Tabla 12

Influencia de las dimensiones del marketing digital y la captacion de clientes

Dimensiones de Marketing Digital

Coeficiente

Captacion de clientes

D1: Flujo

D2: Funcionalidad

D3: Feedback

D4: Fidelizacién

Rho de Sperman 0.891
Sig. 0.001
Rho de Sperman 0.829
Sig. 0.001
Rho de Sperman 0.927
Sig. 0.001
Rho de Pearson 0.906
Sig. 0.001

Nota sig: significancia.
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Se logra apreciar en la tabla 11, que todas las significancias evaluadas entre las
dimensiones de Marketing digital y captacién de clientes son menores a 0,05, por lo
gque se acepta la hipétesis alterna; es decir, el marketing digital influye
significativamente en la captacion de clientes en el colegio San Juan School, con
una significancia de ,001. Por lo tanto, se demuestra que existe influencia de la
dimension flujo en la captacion de clientes con un grado moderado de 0.891,
también que existe influencia entre la funcionalidad y la captacion de clientes con
un grado moderado de 0.829, asimismo que existe influencia entre la dimension
feedback y la captacion de clientes con un grado moderado de 0.927 y por dltimo
que existe influencia significativa entre la fidelizacion y la captacion de clientes con
un grado 0.906. Demostrando que al tener un buen manejo de las herramientas del
Marketing digital podra ayudar a mejorar la captacion de clientes.

Objetivo General: Determinar la influencia del marketing digital en la captacion de

clientes en el colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022

Tabla 13

Influencia del Marketing Digital en la Captacion de clientes

Variable Coeficiente Captacion de Clientes
Marketing Digital Rhg de Sperman 0,931
Sig. 0,01

Nota. Sig: Significancia

Como parte de la prueba de hipotesis, se demostré en la tabla 12 que la significancia
es de 0,01 (menor a ,05), por lo que se rechaza la hipétesis nula y acepta la hipotesis
de investigacién (Hi); es decir, hay evidencia estadistica de que si existe influencia
significativa del marketing digital en la captacion de clientes en el colegio San Juan
School, distrito José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022. Al respecto, dicha relacion
presenta un grado moderado (rho: ,931), por lo que al mejorar el marketing digital

del colegio, mejorara también de manera moderada la captacién de clientes.
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DISCUSION

En la investigacion se plante6 el primer objetivo especifico identificar
el nivel de marketing digital en el colegio San Juan School, Segin Ryan
(2017) indica que, el marketing digital es una herramienta que permite atraer
y retener clientes, ademas de generar participacion en el mercado, el
resultado para el primer objetivo fue que el nivel del marketing digital en el
colegio San Juan School fue bajo con el porcentaje mayor de 50%, un nivel
medio de acuerdo al 37.5%, mientras que, el 12.5% un nivel alto, esto se
debe a que el colegio no utiliza de manera correcta sus plataformas
virtuales. En la tesis de Zurita (2017) indic6 que, esta variable se mide por la
atraccion y conversion de clientes mediante la difusion de contenido en las
plataformas web, en esta investigacion se encontro que él colegio tenia un
nivel medio del uso del marketing digital con el porcentaje de 90%, segun el
total de los padres encuestados, ya que solo algunas veces lograron
observar publicidad de las instituciones mediante los medios digitales.
Coincidiendo con nuestra investigacion, que si el colegio no tiene una

buena gestion del marketing digital esto tendra un nivel medio o bajo.

El segundo objetivo especifico identificar el nivel captacion de
clientes en el colegio San Juan School, Segun Quiroga (2020) menciona
gue, es un proceso donde se hace uso de distintas estrategias para atraer
nuevos clientes, los resultados para el segundo objetivo fueron que el
colegio tiene un nivel bajo de captacion de clientes con un porcentaje de
50%, un nivel medio de acuerdo al 37.5%, el 12.5% un nivel alto,
demostrando que la captacion de clientes en el colegio San Juan School
es desfavorable. En el estudio realizado por Bricefio (2018) el nivel de
captacion observado en este colegio fue alto con un 36,2%, este se da
porque la institucion demostrd utilizar las estrategias de marketing online
de manera correcta para poder atraer clientes siendo percibidos de
manera positiva por los padres de familia de este colegio. El resultado en
cuanto al nivel de captacion de clientes se diferencia con los resultados

obtenidos en nuestra investigacién pero
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coincidiendo que al utilizar de manera correcta estrategias para atraer

clientes se obtendra un mejor nivel de captacién de clientes.

El tercer objetivo especifico establecer la influencia entre las
dimensiones del marketing digital y la captacién de clientes en el colegio San
Juan School. Segun Selman (2017) las dimensiones flujo, funcionalidad,
feedback y fidelizacion influyen en el proceso de captar clientes mediante las
paginas virtuales de la empresa, los resultados obtenidos en nuestra
investigacion demostraron que existe influencia de las dimensiones del
Marketing digital en la Captacion de clientes con una significancia de ,001.
En la tesis de Chunque y Terrones (2021) se encontré incidencia de las
dimensiones del marketing digital con la captacion de clientes con una
correlacion positiva considerable de las dimensiones flujo, funcionalidad,
feedback y fidelizacion. Coincidiendo con nuestra investigacion que las
dimensiones del Marketing digital influyen de manera significativa en la
captacion de clientes, por lo que es considerable que los colegios utilicen de
manera apropiada las dimensiones del marketing digital para poder captar

clientes.

Por ultimo, el objetivo general determinar la influencia del marketing
digital en la captacion de clientes en el colegio San Juan School. Segun Solé
y Campo (2020) el marketing digital tiene como caracteristicas encontrar
mercados, estimular la demanda, realiza intercambios de valor con los
consumidores y se puede realizar una retroalimentacion medible. El resultado
obtenido fue una significancia de ,01 por lo que se aceptd la hipétesis alterna
gue demuestra que el marketing digital influye significativamente en la
captacion de clientes en el colegio San Juan School. En el estudio de Guillén
(2020) la influencia del marketing digital en la captacion de clientes tuvo un
valor de ,000 aceptando la hipétesis alterna, Coincidiendo con nuestros
resultados de que existe influencia significativa de las variables de estudio, si
el colegio mejora el marketing digital, podra obtener un mejor resultado en la

captacion de clientes.
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VI.

CONCLUSIONES.

1. De manera general, se concluye que, en el colegio San Juan School,

existe una influencia significativa entre el marketing digital y la captacion
de clientes, dado que se obtuvo una significancia de ,01 y un coeficiente
Rho Pearson de ,931. Esto indicando que si el colegio logra fortalecer el
marketing digital tendra una repercusion positiva en la captacion de

clientes.

. Se conocid que, existe un nivel bajo del marketing digital en el colegio

San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque -2022, con el
resultado del 50% del total de padres de familia encuestados, esto
demostrando que en el colegio tienen deficiencias en cuanto al uso del
marketing digital y sus dimensiones, esto se da porque el colegio no
cuenta con personal adecuando del manejo de la tecnologia.

. Se concluye que, existe un nivel bajo de la captacion de clientes en el

colegio San Juan School, José Leonardo Ortiz, Lambayeque — 2022, con
el resultado de 50 % de los padres de familia encuestados, esto
demuestra que la institucion educativa no esta logrando satisfacer, ni
otorgando beneficios en los futuros padres de familia, por eso el efecto

gue tiene el colegio sobre la eleccion de los padres de familia es bajo.

. Se comprobd6 que, existe influencia significativa entre las dimensiones

Marketing digital y captacion de clientes en el colegio San Juan School,
José Leonardo Ortiz, Lambayeque-2022, obteniendo valores de
significancia menores a 0,05 en cada una de las correlaciones realizadas.
Esto significa que al mejorar particularmente en cualquiera de las
dimensiones del Marketing digital (flujo, funcionalidad, feedback y

fidelizacion), conllevara a tener una mejor captacion de clientes.
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VII.

RECOMENDACIONES

1.

Implementar un Plan de social media en su gestion ya que esto permitir4
que se detalle de forma minuciosa las acciones que conformaran la
estrategia en las redes sociales del colegio, logrando asi mayor
acercamiento con los clientes y de esta forma se pueda captar mayor
numero de estudiantes.

Utilizar el software Hootsuite y el Google Analytycs para la monitorizacion
de pagina webs y redes sociales, ya que esto permitirA medir el
rendimiento de las redes sociales en funcién a la interaccion con el
internauta. Asimismo utilizar la herramienta Seo que sirve para
posicionarse en los buscadores con palabras claves que se relacionen
con la institucion, para que los padres de familia que estan en busca de
un colegio puedan encontrar en la primera lista del buscador Google a la
I.E San Juan School.

Desarrollar el Email Marketing, ya que es una herramienta del marketing
digital que permitird mejorar la comunicacion con el cliente, esto permitira
reconocer la necesidad que el padre de familia tiene y solucionar de
manera rapida y personalizada, creando mayor satisfaccion en ellos.
Gestionar el contenido publicado en la pagina web y redes sociales,
utilizando herramientas como el WordPress o Wix, estas permitiran que
las publicaciones sean claras, precisas y comprensibles evitando que los
usuarios abandonen la pagina, ademas se recomienda contratar
personal adecuado que sepa del manejo de la tecnologia y el marketing

digital.
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Anexo N°1: Matriz de Consistencia

Formulacion  Objetivo Objetivo Especifico Hipotesis Variables y Disefio de la Poblacion y
del Problema  General Dimensiones  Investigacion Muestra

¢ El Determinar la *identificar el nivel *Hipbtesis  alterna VARIABLE 1: TIPO DE P: La
marketing influencia del marketing digital n 5. o] marketing I\D/I_ar_re;tlng INVESTIGACI  Poblacion

il influir et el colegio San Juan I - DII%/IIISNSIONE ) es de 120
digital influird  marketing School, José digita influye 2 ON padres de
en la digital en la Leonardo Ortiz, significativamente Fiujo Cuantitativo familia del
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clientes para clientes en el “identificar el nivel clientes en el colegio Feedback Por su enfoque Juan
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José Leonardo Ortiz,
Lambayeque-2022.

San Juan School,
distrito José

Leonardo Ortiz

Cuestionario




Anexo 2: Matriz de Operacionalizacién

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Escala de Valoracion
Conceptual Operacional
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Anexo N° 4: Cuestionario de la Variable Marketing Digital

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
El presente instrumento forma parte de esta investigacion con la intencion de medir
la variable marketing digital en los clientes del colegio San Juan School- José
Leonardo Ortiz

Valoracion por cada item: 1: Nunca (N), 2: Casi Nunca (CN), 3: A veces (AV), 4:
Casi Siempre (CS), 5: SIEMPRE (S)

ITEMS N |[CN|AV |CS |S

DIMENSION: FLUJO

1. | ¢Hace uso de las redes sociales del colegio San
Juan School?

2. | ¢Cuando revisalas redes sociales del colegio San

Juan School, lo hace por el dia?

3. | ¢Ingresa a las redes sociales del colegio San

Juan School con mayor frecuencia en las noches?

¢, Crees que el colegio San Juan School, tiene una
4. | comunicacion constante mediante sus redes

sociales?

5. | ¢Con que regularidad utiliza la pagina web del
colegio

San Juan School?

6. | ¢ingresa a la pagina web del colegio San Juan
School

mayormente por el dia?

7. | ¢Utiliza con regularidad la pagina web del colegio

San Juan School por las noches?




¢, La comunicacion del colegio San Juan School

mediante su pagina web es dinamica?

DIMENSION: FUNCIONALIDAD

9. | ¢Cuando buscas informacion del colegio San
Juan School
mediante google, es facil de encontrar?
¢Al buscar la pagina web del colegio San Juan
10. | School,

esta se encuentra en la primera lista del buscador

google?

DIMENSION: FEEDBACK

¢ El colegio San Juan School hace uso del correo

11. Electronico para brindarle informacion?

¢ Los correos enviados, cumplen con el propoésito
12. de

comunicar sobre acontecimientos del colegio San

Juan

School?

¢ Le gusta recibir mensajes del colegio San Juan
13. School mediante el correo electronico?

¢Los correos del colegio San Juan School los
14. encuentras en la bandeja de Spam?

¢En las paginas virtuales del colegio San Juan
15. . .

School, con qué frecuencia te encuentras con

paginas de aterrizaje

gue permiten dejar tus datos?

¢, Cuando te encuentras con estas paginas de
16.

aterrizaje, accedes para poder dejar tus datos?

DIMENSION: FIDELIZACION




17.

¢Abandonas la pagina web y redes sociales del
colegio
San Juan School porque su contenido es

aburrido?

18.

¢Lainteractividad es activa en las plataformas
virtuales

del colegio San Juan School?

19.

¢La publicidad de la pagina web del colegio San
Juan

School te parece atractivo?

20.

¢ Las redes sociales del colegio San Juan School

utilizan imagenes y videos atrayentes?




Anexo N°5: Cuestionario de la variable Captacion de clientes,
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

El presente instrumento forma parte de esta investigacion con la intencion de medir
la variable captacién de clientes en colegio San Juan School- José Leonardo Ortiz

Valoracion por cada item: 1: Nunca (N), 2: Casi Nunca (CN), 3: A veces (AV), 4:
Casi Siempre (CS), 5: Siempre (S).

ITEMS

Dimensién: Necesidad de Autorrealizacion

21. Usted se encuentra satisfecho con la
atencion recibida por el personal del
colegio San Juan School.

22.Considera usted que un cliente satisfecho
conlleva a lograr clientes potenciales del
colegio San Juan School.

23. La informacion que se reflejan en la
plataforma digital del colegio San Juan
School lo satisface a usted como cliente

24. Le agrada la informacion que recibe que
recibe de la plataforma digital del colegio
San Juan School.

25. Que tan atractivas y creativas es la
informacion que recibe usted de la
plataforma digital que usa el colegio San
Juan School.




26.Que tanto sabe de los medios digitales
gue usa el colegio San Juan School.

27.Que frecuencia revisa las plataformas
digitales del colegio San Juan School
para recibir informacion.

28.Que tanta importancia considera usted
gue el colegio San Juan School le da a su
plataforma digital.

29.Como cliente recibe beneficios por el uso
de plataforma digital.

30.Considera usted que el colegio San Juan
School deberia implementar el uso de
otras plataformas digitales para brindar
informacion.

Dimension: Percepcion

31.Estaria de acuerdo en recibir informacion
del colegio San Juan School por los
distintos medios digitales.

32.Usted que tanto prefiere la educacion
privada para sus hijos.

33. Cree usted que el precio de servicios del
colegio San Juan School es el adecuado
para la zona donde esté esta ubicado.

34.Usted sabe si el colegio San Juan School
cuenta con una persona que brinde
informacion directa acerca los servicios.

35.Cree que lo sucedido con la pandemia no
permitio evolucionar positivamente al
colegio San Juan School en la captacion
de clientes.

36. Usted como padre de familia
recomendaria los servicios educativos
del colegio San Juan School.

37.Considera que el servicio que ofrece el
colegio San Juan School va acorde con




el que dictamina el ministerio de
educacion.

38. Cree usted que los colaboradores del
colegio San Juan School, cuentan con la
mejor predisposicion para brindar
atencion que se merece.

39. Usted ha comprobado con la opinion de
otros padres de familia si la atencion
recibida del colegio San Juan School es
la indicada.

40.En el colegio San Juan School, el tema de
precios es mucho mejor que los precios de
Su competencia




Anexo N° 6: Validacion del cuestionario - Primer Experto
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O, Oz, = Enconirar |a relscidn ente  la | en &l colegio San Juan | . TECHICA E
Lambaye | Lambayeq dimensitn de fideiracidn para la . Autorealiza | INSTRUMENTO
qes= w202 captacidn del cliente =n & colegio Schorl  Distlle Joak citn cueslionario.
20227 Zan Juan School Distito José | Leonarda Orliz, Parcepsian DISERD DE
Leonarda Orliz, Lambayeque-2022, Lartibayeue-2022. !W’ESTIGWGN
Cormelacional
Causal
ucy
L]
MATRIZ DE OPERACIOMALIFACION DE LAS VARIABLES
Warable Diefinicidn Definician Dimensiones Indicadiones. Escala de
Conceplual Operacianal Waloracién
Ind ependisnbes: S medird mediante | Flua Monitonzacdn  de | 12,54
Witerd (2018 El | un cuestionano con las redes sociales
marketing mediante | un rango de Google Amalylics 58,78
Marketing Digital las web y redes | valoracion de Gnoo. [ Eonconalidad SEO 510
informa mcenca de |para iemer un ’
las exigencas de | andlsis de  sus
los  dlienles para | cualro dmensiones, | Feedback Hemamenlkas de [ 11, 12 15,14
poder  entenderias | lujo, Tuncioralidad, Email
facimenis y | feedback ¥ Paginas de [ 15.18
ulilizaras fidelizaci Gn alerrizaje
esiralégicaments Fidelizacitn Geshian de [ 17,18
para  lgrar  la canlenidos
setistacein. Wareling g | 19.20
conlenidos
Dependienie: La caplacon de|Se  oBizard un | Necesidad de | Satisfaccion 31,22 23,24
clienfes =5 & | cuestonario con un | Autorrealizacion
proceso en el que | rango de respuesta Crealividad 25
una empresa hace | valoradas del 1 al &
Caplacidin de |usa de deras | las calegorias son 2 Beneficios 38,27, 28 28, 30
Clhenles estralegias para |y 7 indicadares
alraer NUEw0s Percepcion Seleccion 31,5253
clienies y de esia Exlimulas 34 55
manera gEnerar - g, a7
B ™ Apeendizaje
organiEacidn. _
(Quirca, 2020) Experiencia 38,3940

Fusiiie: Elaboraciin popia



m UCV

CERTIFHGADD DE WALIDEE DE CONTEMDO DEL INITRUMENRTDS QUE RIDE EL MARMETIHG DIAIMAL

coniirsts ih aburido

- DIMENBIONES | itams Pamrsinia’ Claridad®
DIMERSION: FLLIAD =] [CA] Bl | WO

1 |Hooo o oo kS redes sociaks ool oobigio San Juan School

3 Cidmado P | rodes sociakes del colegio Ban Juam Bchool, 1> heoe por o dia

1 i @ as redes sociakes del colegio San Juan Sohool oon mayor fnecuencia on las

~ | mischiis

4 O Qe il Gl S Jus Soheod, i e COmunacdn conelants mddiams
SLEE Pl Sociaks

- |G G reglikiricaed Wize |6 padging wieb O colage Sam Jaan Schiod

g |moresaa ki et i b St S Juidih Sl mistedrra s por & dia

L | \a con regelarded Ta pagng woeh del coRge San Juan Sohool por bs noohes

a |48 comunicacin diel oeg s San Juan Sohool masianie suU pdgina wob &5 Sindmica

DIMENBION: FUNCIORALIDAD

o | Cuimmado biisces imomaciin ol colegio San Juan School mediame googhs, &5 Tecl de

¥ | encontrar

10 Al el ki paging wih dil coligio San Juan Sohisd, $5ih S0 SN & L P
s diod Busoadon

CIMEMEICHN. FEEDEALCE

11 El ol San Juan Sohol Racs s Sl oo aleindnins pas brindkrks nformasiin

o | oS Comeos LIRS, CUMpRN OO ol propoein oo CONANDE SO0 SO0 RECETRTS.
il b Shaii Juidh Sl

qa | L gusta reckin mensaps il ek San Jua Sobedl s anin ¢ oormed ki

qa | Loscomeos il colegio San Juan Echeol s encunres on kb bandeja de 3 pam

j5 |En los plginags vinuales o oolegn San an School, oon quib feue nok i o e
SO PG s di abemize D qua e doar us daies

15 Clandn W encudimilas O0N $Slas paginas O aldmizapr, atoddis paia pod ef dejar tus
T

DAMEMESON: FIDELIZACIDN
17 Abandonas b paging wels ¥ redes sodiakes ool colego Sam Jean Schoo porgue Su




i Li imteractvidad i eciva on i plataformas vituales del ook g San Juan School

” L pusbichfiad da ka pdging v dal colagio San Juan Schodl tir parece aiaote.

20 g rivdes soaciabes ol ool B Juan Schodl utian mépnes y vdes iy

Dbisenisciones prchar 3 hay sufcknca), Suficiencia Proba

Dpinin de aplicabdided;  Aplicabla[1]  Aplicable Sespuis décomegie [ | o aplicabla] ]
Apilidos ¥ nombres del juez validader. 00 My: Loper [andauro Rafsel Aduro  DM: 082731208 CLAD: 3411
Especialidad sl validador: Gestion de Organizaciones

VarnsadicEl e ompardi i onos e b
Shairvinca: £ e ipeopedc i g o e g
dmwrnitn spaciis dl cxabc

Whirded: s wrimeds am clcalad siguen o o il Ao
orean, Aok v Smda

Mok Sulcarca, i i mloenos oo o e s
) o e b Arwme



MATRI? DE OPERACIOMALACION DE LAS VARLABLES

Yanable Definician Definicidn Dimensionss Indicadianas. Escala
Concepiual Ooeracaonal Valaracitn
Ind ependienle=: Sa medird mediante | Fluja Monilonzacdn de| 12354
Viten [2018L El | un cu=slionana con fas redes sociales
markeding mediante | un rango de Google Analylics EBTE
Marketing Digital las web y redes | valoracidn de G@noo. | Funconaidad BEQ K]
informa acerca de |para ilener  un
las exigencas de | andlisis de  sus
los dienles  para | cualro dmensiones, | Feedback Hemamienias  de | 11, 12 15,14
pader  entenderias | Aujo, Tuncionalidad, Email
[&cimenls i | fesdback ¥ Paginas de= | 15.18
Ltz as fidelizacicn alemizajs
estralégicamente Fidelizacion Ge=han de | 17,18
para  lograr  la cantenidos
satisfaceidn.
Mark=ling de | 19,20
canlenidos
Dependienie: La caplascdn de | S  ullizard  un | Mecesidad de | Satisfaccion 21,22 23,24
cli=res =5 &l | cuestonano con un | Aulorrealizacdn
proceso &0 &l gue | rango de respuesiay Crealividad 5
una empresa hacs | valradas del 1 al 5
Captacicon de (U= de cedas | las calegorias son 2 Beneficos 26,27 28,20, 30
Clhenbes esiralegias para |y 7 indicadares
alraer IS Percencitn Sel=ccian 31,532,533
clienies vy de esta Eslimulas 34 55
manera generan - 38, 37
renlabibdad 2 la Aprendizaje
organizacian. _
(Quiroa, 2020 Expariencia 38,59, 40

Fuenle: Eabormoin proga




CERTIFICADD DE WALIDET OF CONTERDO DEL INETRUMENTO QUE MIDE L& CAPTACION DE CLIENTES

idipital giie s ol ooligks Sain Juan Sohiod

Y

IDIMEN E30MIES | Risttcl. Purtinencia’ | Relivandia® | Clarddad?
. THMER WECESIDAD OE THEEEREERERLE Lo
g | LIS b encunirg el oon la alensdn resbida por o personal dd colgio San
Juin Sehisal A ¥
2 C O ia e QU i CIrie sala i Conev e 8 b(jrar Chantes [oknCiais ol
Codiagie S Juan School b h
= L irvdermiacion qua se meflajan on ki platafoma digital del colegis Ban Juan Schod ko
" | abislecn @ wsiid oomio chainie b A
24 If:r?‘;#n: IO e bl PaCibee Qe Pianil O b platadonmia d ginal diel cobigio San d r
= Thot N aracives y Cloadvas o6 & MOS0 o 0 red b Usled oo & palacma
L | L |

[ Bt Sl oo lork el 26 Sigiialis qua e ol ool g Sam Juan School

Lo
=4

O raoudnCin nisa Bs platalomas digmakes Sl colgis Sam Juan Schod par recis
InfoTTiaciin

B

il L3S VSONENCE DOfdel Bin LSiid Gua & fobgio Ban Juan Eohaol B da & &0
palaionma Shgylal

]

Como cliente que anios benelicios especiabes ogra e por o wso de plataforms

desital

-1

Cormidern ushed gu o colgn San Juan Bchool debaria nplementar ol uso o o
plalsimas Sglaks pann Brddar ifomadiin

La st funckonal dil presupuecsio raflea o obieivos di la aimicad

Lo pioadii mMias Prosupetatakis oo didrados oonlbivam al chirme oo brechas

La Sorimrinaceden di las ol presupiiciab se ausla ol plan operalvse o k ensdad

T Na QU manads o Fresspuisic Nallucional Cofe Reiaran & Inemmacins ol FHan
Operaivwy InEiucional ¥ nequanimendes del cuadno de necesidades

35

Lic procuclos pronizedos Son pame o o poliitas b salud, eoulacidn, lmikpoms

wvienda rifid] i i o b
g Esu.r'a O BEUNDS i Mecibr informec i3n o colegio Sam buan School por e delinios
i dagitalic

ar

Ciofmmihirn QU & Sirviced Gk Ofnidi o ool Sai Jsan Sohie vl Soonde o &f Gl
dizhaimina & minesiers di slucacadn

38

Crosr b e ok oolaboradons s dil cobkigis Ban Jusn Sohool, casnlan Lonh ko maj
P SPaEhdn paid Diind e Slofcedi Gl S Meeia

Usted ha comprobado oon ke opinkdn o oros padres de Temila si k) slenckdn recbida
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4 | e cohegho Ban Jean Schocl, of i de pecos €5 mucho majer qué ks precics &

84 CorTigablinicia.
DAMENEI0N: APROBACION

Corhita QUL 106 N0UTS PesUPUISTaR aproDades POr O CONQSHD § ahacis po
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i AT i
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Anexo N° 7: Validacion de Instrumento- Segundo Experto

CARTA DE PRESENTACION

Sefor:  Mag. Luis Dios Zérate.
Presente

Asunto:.  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Me e= muy grato comunicarme con usied para expresarie mi saludo y asi
mismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudianie de Pre grado de fa
Universidad César Valiejo, en la sade Chiclayo, requiero valdar los instrumentos
conel cual recogerd la informacion necesaria para poder desarolar nuesia
Invesligacdn.

El tiwlo de invesSigacion es: “Marketing digital y su influencia en la captacién
de dientes ~ Colegio San Juan School, Distrita José Leonardo Orsz,

Lambayegue-
2022" y siendo impresondible contar con la aprobacion de docenies especializados
para poder aphcar los nstrumentos en mencon, he considerado conveniente
recurir a usied, ante su connotada experiencia en femas educalivos ylo
; Scsacitn educali
El expedients de validaciion, que le hacamos Bagar contiens:

Carta de presentacon.

Definiciones concaptuales de las variables y dimensiones.
Malriz de operacionalizacién de las vanables.
Certicado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresanddie nuasiros senlimeentos de respedo y consideracion me despido
de usied, no =in anes agradecerie por fa alencon que dispanse a [y preseme.

Alentamenie.
Katenn De la Crox Cacduy Sol del Carmes Guevars Azuls
1D de estudianme: 7001 138819 ID de estudiaste TNO1 143936

DN E 73639269 DNI: TITERSTR
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WATREZ DE COMSESTERCLA

FORMUL | DBEJETR | OBIETIWD ESPECIFICO HIPOTESIS VARIABLES ¥ |DISEND DE LA | POBLACION
ACIOM O OIMENSIONES | INVESTIGACION | Y MUESTRA
DEL GEMERAL
PROBLE
MA
LE1 Demosirar Definir la relacidn que tiens la | Hi: El marketing digilal | WARIAELE 1: ENFOCHLE: P La
marketin | = exske dimensidn flujo con la captacion del s= relacién con la Markeling Cuaniitative poblacidn es
g digital | refacidn clienie en e colegio San Juan Digital TP CE | de 120
conlribay | enbre =l School Distilo  José Leonando | caplacién de dienles | HIMENSIONES | INVESTIGACION | padrnes  de
e en la | marketing Ortiz, Lambayeque.2022. ol coteqi San J : Su  estludio  a | familia del
captacitn | digital y la Precisar la relacidn que exisie sntre | =0 5 2208 uan Fluja realiray =5 | colegic  San
de caplacitn la dimermadn de funcionalidad con | School, distrile  José Funconalida | ransyversal Juan Schaol
clierles de chenbes la caplacidn del dienle= en o colegio L rdes Ot d deschplivoe
&n el | =n | San Juan School Detrilo José Feedback corre] aconal,
calegio calegio Leonarda Oriz, Lambayeque-2027F | Lambayeque-2 027, Fidalizacitn | porgue se K: Poblacion
San Juan | Ban  Juan Concrelar |l incidenca de la HO: E1 wsting dicilal describird cada | censal, L
Schoal, Schoal dimensiin  feedback  para  la s g VARIABLE 3 una de las | rabajara con
distrita DHsirito caplacion del chente en el colegio | no tiens relacion con |3 | Capkacién de | vanables 120  padres
José Josi San Juan School Distilo José| oo oo iemiss | Clienies y se explicard la | de familia
Leonardo | Leonardo Leonarda Oz, Lambayeque-202F. CIMEMNSIONES | relacian
Oiriiz, iz, Encontrar la rm=lacidn  entre  la | &n el colegio San Juan | - TECHICA E
Lambaye | Lambayeq dimensiin de fidelizacdn para la A Autarrealiza | METRUMENTO
<] _H LT _ri P caplacion ded ch=nte en &l colegio Schonl Ciakriln Soad G cueshionanio.
20237 San Juan School Distilo José | Leonardo Oirticz, Percepcitn DISERD DE

Lecnarda Ortiz, Lambernyeque-2023. Lambaysque-2022 !H'-.I'EETIEHI'_‘-IEIH

Correlacional
Causal
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MATRIZ DE OPERACIDNALEZACION DE LAS VARIABLES

Variable D firmcicn Drefirmcicn Dimensiones Indicadores E=cala
Cancepiual Operacional Valoracidn
Irdependienles: Se medira mediante | Flujo Morbonzaciin  de | 1,234
Wiled (2018). [El| un cuesbonario con las: resdes sociales
marketing mediants | un ranga e Googe Analylics 5878
Marketing Digital las web y medes | valoracikin de cinco, | Funcionalidad SEC FIT]
infarma acerca de | para  bEner un
las exigencias de | andlisis de sus
ks dienles para | cualro dimensiones, | Feedback Herramesntas e [ 11, 12, 15,14
poder  enlenderdas | luo, kunconakdad, Emal
ladcilmernie y | Meedback ¥ Paginas de | 15.18
ullizarias hidelizacian alsrrizae
esfralégicaments Fidelizacicn Gestidn de | 17,18
para  lograr I ponlenidos
safsfacoion.
Marketing de | 19,20
conienidos
[he pencie e La caplacitn de|Se wllizard  un | Mecesidad de | Sarlisfaccdn 21,22 33 24
chantes  es &l | cusslionario con un | Auloreakizscdn
proceso en & que | rango de respuesks Creatividad 25
una empgresa hace | valoradas del 1 al 5
Caplacion u=a de ciertas | las caleganias son 2 Beneficios 28,27 28,25, 30
Clienims eshalegias para | y T indicadones
afraer LTS Penoepcadn Seleccitn 31,5233
chenbes y de esia Estimulas 54 35
manera rerar — o, 3T
rentabilidad Bea [ Aprendizaje
CEgAni ZaGE0n _
[Quiroa, 200 Experienca 8,59 40

Fuenie: Elaborackdn propia.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DIGITAL

bl “DIMENSION: FLUJO si
1 | Hace uso de las redes sociales del colegio San Juan School b4 X X
2 Cuando revisa las redes sociales del colegio San Juan School, lo hace por el dia o X X
3 Ingresa a las redes sociales del colegio San Juan School con mayor frecuencia en las X X X
noches
4 Crees que el colegio San Juan School, tiene una comunicacion constante mediante X ¥ X
5Us redes sociales
5 Con que regularidad utiliza la pagina web del colegio San Juan School X X X
§ Ingresa a la pagina web del colegio San Juan School mayormente por el dia X X X
. Utiliza con regularidad la pagina web del colegio San Juan School por las noches X X X
8 La comunicacion del colegio San Juan School mediante su pagina web es dinamica X X X
9 Cuando buscas informacion del colegio San Juan School mediante google, es facil de ¥ X x
encontrar
10 Albuscar la pagina web del colegio San Juan School, esta se encuentra en la primera X X %
lista del buscador google
1 El colegio San Juan School hace uso del correo electronico para brindarle informacion X X X
12 Los correos enviados, cumplen con el proposito de comunicar sobre acontecimientos X X X
del colegio San Juan School.
13 Le gusta recibir mensajes del colegio San Juan School mediante el correo electrénico X X X
1" Los correas del colegio San Juan School los encuentras en la bandeja de Spam X X X
1 En las paginas virtuales del colegio San Juan School, con qué frecuencia te encuentras
5 . ’ . ¢ X X X
con paginas de aterrizaje que permiten dejar tus datos
16 Cuando te encuentras con eslas paginas de alerrizaje, accedes para poder dejar tus ¥ X x
datos
DIMENSION: FIDELIZACION
17 Abandonas a pagina web y redes sociales del colegio San Juan School porque su p ¥ %
wontenidu es abuirido




18 La interactividad es activa en las plataformas wituges del coleglo San Juan School

g | L2 publicidad de ia pagina web del colegio San Juan School e parece airaciivo.

20 Las redes sociales del coleglo San Juan School utdzan Iméagenes y videos atrayentes

Observaclones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabllidad:  Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ |
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Luis Dios Zarate. DNI: 07909441

Especlalidad del validador: Licenclado en Administracion.

'Pertisencia.El kem conesponde af conoaplo dedrco formulado
HRelevancia: E1 llsm es aprpiado para represantar af companente o
dmension espacifica de construclo

*Claridad: Se entiende sin dificutad slguna e ssungiado de fem es
conciso, exaco y direclo

Noty: Sufdencia, s2 dce suficiencia cuando bos ltems planieados
son sufcentes para medr la dimensin

No aplicable [ ]




MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Definicién Definicion Dimensiones Indicadores Escala
Conceptual Operacional Valoracion
Independiente: Se medira mediante | Flujo Monitorizacién de (1,234
Viteri (2018). El | un cuestionario con las redes sociales
marketing mediante | un rango de Google Analytics 56,78
Marketing Digital las web y redes (valoracién de cinco, [Eincionalidad SEO 9.10
informa acerca de |para tener un ;
las exigencias de |andlisis de sus
los clientes para | cuatro dimensiones, | Feedback Hemramientas  de | 11,12, 13,14
poder entenderias | flujo, funcionalidad, Email
facilmente y | feedback y Paginas de | 15.16
utilizarlas fidelizacién aterrizaje
estratégicamente Fidelizacion Gestién de [17.18
para  lograr la contenidos
Seiacaca. Marketing de [ 19,20
contenidos
Dependiente: La captacién de |Se utilizard un | Necesidad de | Satisfaccién 21222324
clientes es el | cuestionario con un | Autorrealizacién
proceso en el que | rango de respuesta Creatividad 25
una empresa hace | valoradas del 1 al 5
Captacién de|uso de clertas | las categorias son2 Beneficios 26,27,28,29, 30
Clientes estrategias para | y 7 indicadores
atraer nuevos Percepcion Seleccién 31,32,33
clientes y de esta Estimulos 3435
manera generar — 36, 37
rentabilidad a la Dpasndzae
organizacion. e
(Quiroa, 2020) Experiencia 38,3940

Fuente: Elaboracion propa.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE LA CAPTACION DE CLIENTES

v DIMENSIONES / tems Pertinencla' | Relevancia®| Claridad®
DIMENSION: NECESIDAD DE AUTORREALIZACION SI | NO | Sl |NO| SI [NO

2 Usted se encuentra satisfecho con la atencin recibida por el personal del colegio X X X
San Juan School,

% Considera usted que un cliente satisfecho conlleva a lograr clientes potenciales del X X X
coleglo San Juan Schodl..

7 La Informacion que se reflejan en la piataforma digital del colegio San Juan School o X X X
satisface a usted como clente

2% Le agrada la informacon que recbe que recibe de la plataforma digial ded coleglo X X X
San Juan School.

2% Que tan atractivas y creativas es la Informaciin que recibe usted de la plataforma X X X
dital que usa el coleglo San Juan School

% Que tanto sabe de los medios digitales que usa el colegio San Juan School. X X X

27 Que frecuencia revisa tas plataformas digitales del colegio San Juan School para X X X
recibir Informacidn.

8 Que tanta Importancia considera usted que el colegio San Juan School le da a su X X X
plataforma digital.

2 Como cliente que tantos beneficios especiales logra tener por el uso de plataforma
dtal X X X

20 Considera usted que el colego San Juan School deberia Implementar el uso de X X X
olras plataformas digitales para brindar Informacion.

DIMENSION: PERCEPCION

31 | Estaria de acuerdo en recibir Informacion del coleglo San Juan School por los X X X
distintos medios digital.

32 | Usted que tanto prefiere Ia educacion privada para sus hijos. X X X

33 | Cree usted que el precio de servicos del coleglo San Juan School es el adecuado X X X
para la zona donde este esta ubcado

U Usted sabe sl el coleglo San Juan School cuenta con una persona que brinde x X X

Jnformacidn directa acarca los servicios.

% Cree que lo sucedido con la pandemia no permithd evolucionar postivamente al X X X
coleglo San Juan School en la captackn de clientes.

% Uisted como padre de famika recomendaria los servicios educativos del colegio San X X X
Juan School

37 Considera que el servicio que ofrece el coleglo San Juan School va acorde con el X X X
que dictamina el ministerlo de educacion.

% Cree ustad que Jos colaboradores del colegio San Juan SChodl, Cuenian con 1a X X X
mejor predisposicion para brindar atencin que se merece.

2 Usted ha comprobado con la opinidn de otros padres de familia i la atencidn y X X
reciblda del colego San Juan School es ka Indicada.




En el colegio San Juan School, el tema de precios es mucho mejor que 1os precios X X
de su compelencia.

40

Observaclones (precisar si hay suflciencla):

Opinion de aplicabllidad:  Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [
Apellidos ynombres del juez validador. Or/ Mg: Luis Dios Zarate.  DNI: 07909441
Especialidad del validador: Licenciado en Administracion

'Pertisencia.El kam comesponde al conosplo bedricn formuldo
HRefevancia: £l llem e apropiado para represaniar al companents o
dimension espacifca de construcio

*Claridad: Se entiends sin diicuad aiguna of enungado del fem, e
conciso, exaclo y direclo

Nots: Suficencia, s dee suficencia cuando bos items planisados
son sufcientes pars medr la dimensidn



Anexo N° 8: Validacion de Instrumentos — Tercer Experto

CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Mag. Pedro Manuel Silva Leén
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE
EXPERTO.

Me es muy grato comunicarme con usled para expresarie me saludo y asi
mizmo, hacer de su conocimienlo gue, sendo estudianie de Pre grado de Ia
Universidad César Valiejo, en la sede Chiclayo, requiero valdar los instrumeantos
conel cual recogerd la informacién necesaria para poder desarolar nuestra

investigacan.

El ulo de nvesSgacion es: Nhrhehngdgldywnﬁ;mmlaam
de dientes - Calegio San Juan Schoal, Distrito José Leonardo Orsz,

mﬂmemmmmhmmummwm
para poder aplcar los mstrumentos en mencon, be considerado conveniente
recurmir & usled, ante su comnolada experiencia en femas educatives ylo
investigacdan educativa.
El expediente de validacon, que le hacemos Bagar confiens:

Carta de presentacion

Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

Malriz de aperacionalizacion de las vanables.

Certficado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole nuestros senlimientos de respeto y consideracon me despido
de usled, no sin antes agradecerie por [ alencon que dspenss 3 la presente,

Alentamente.
Katherin De ls Couz Cachay Sel del Cannen Guevars Azal
1D de cstudante: 7001138519 1D de sstndeaate TO01 143936

DINE 73639269 DNI1LTITRSSTS
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MATRLE DE COMSESTERCIA

FORMUL | OBJETIV |ODBJETIVO ESPECIFICO HIPOTESIS VARIABLES Y |DISEND DE LA | POBLACION
ACION |O CIMENSIONES | INVESTIGACION | Y MUESTRA
DEL GENERAL
PROBLE
MA
3] Demasirar Definir |a relacion gque Giepe |a | H1: El markeling digilal | VARIABLE 1: | ENFOQLE: P La
marketin |&  existe | dimensidn flujo con la captacion del s relactn con la Marketing Cuaniitalive pablacidn es
g digital | refacidn cliente en o colegio San Juan Digtal TIPO DE | de 120
contribuy |entre el | School Distite José Leonardo | caplacidn de clienies | IMENSIONES |INVESTIGACION |padres  de
& en la|markeling Orliz, Lambayeque.2022. ol coledin San J : Sy estudic a|familia del
captacion | digital y la |»  Precisar a relaciin que exisie st | =7 5 o R0 SR py realizar es |colegic  San
de Gaplacion la dimension de funcionalidad con | School, distile José |. Funcionalida | ransversal Juan Schaol
clienles | de chenbes |a caplacidn del diente &n &l colegio Lasnarda Oz, i descnplivie
en  ol|en el | 3an Juan School Ditilo José Fepdback | cormelaconal,
colego | colego Leonarda Oriz, Lambayeque-2027. | Lambayeque-2022. Fidelizacién | porque s= M: Poblacitn
San Juan [ San Juan [* Concrels la incidenca de la HIO: El markeing dicital describird  cada |censal, ==
Schonl, | Schoal dimensidn  feedhack para la |l T EOE | o e pg |una de  las |rabajara con
distita | Disirito caplacion del chente en el colegio | no Gene relacion con |8 | Captacicn  de | variables 120 padres
José José San Juan School Distrito José | o .o o0 cisnies | Clienies y se explicard la | de familia
Leonardo | Leonardo Leonarda Oiz, Lambayeque.2022. DIMENSIONES | relacidn
Ortiz, Ortiz, Encontrar [ relacion enlre la | &n &l colegia San Juan | - TECHICA E
Lambaye |Lambayeq | dimension de fidelizacon para la - Autorrealiza | INSTRUMENTO
e |ue202 | captaciin del clente en o colegio | S0 o0 Devi José |t o cussbomic,
e San Juan School Distilo José | Leonardo Otz | Parcencitn DISERD DE

Leonarda Oriiz, Lambayeque-2022 Lambaysque-2022. !H'I.I'EETIGAI:II:I'I'II

Correlacional
Causal
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MATRIZ OE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Wawiable Db firmcacn Diefiricicn Dimensiones Indicadores Excala
Cancapiual Operacional \aloracidn
Independiente: Se medrd medianis | Flujo Mormbonzacian  de | 1,234
Vileri  (2018). El| un cuestionario con las redes sociales
marketing medianbs | un ranga e Goaghe Analylics 5,878
Markeling Digilal las web y redes | valoracidn de cinco, [Funcamalidad GEDQ .10
informa acerca de | paa l=per un
las exigencias de | andlisis  de  sus
las dienles para | cualro dimensiones, | Feedback Herramientas  de | 11,12, 13,14
pader  enlenderdas | lyo, funcGonakidad, Email
facimenie ¥ | Teedback ¥ Paginas de | 15.18
uhlizarkas id=ksackin alerrizae
estralégicamente Fidelizacitn Ge=tidn die [ 17,18
para lograr a conlenidos
saffacion.
harketing de | 19,20
conbenidos
D pendienie: La caplacion de|Se uilizad  un | Mecesidad de | Salisfacson 21,2223 M
chenbes ez &l | cusslionario con un | Aulormealizacidn
procest =n o que | rAngo de respusska Creatridad 25
una empresy hace | valoradas del 1 al &
Caplacicn ugy  de  ciertas | las calegorias son 2 Beneficias .27 28,20, 30
Clienies eshalegias  para | y T indicadones
afraer NUEYTS Percepoon Seleccion 31,5233
chenbes y de esia Estimulas &4 35
manera rErar — 36, 37
rentabilidad Eea la Aprendizaje
DIgani Zactn _
[Quiraa, 2020) Experienca 38,7940

Fiaarng: Elabofadin propia
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CERTIFICACD DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL IRSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DAGITAL

" DIMEMSIONES | furms P (5" Claridad
DIMENSION: FLLUD Bl | ND B | ND
i [Hade s de o redes socibes dol cokgis Ban Juan School ¥ ¥
] (oL ol s T SsChabi Ol o0liedpd San A SChood, I Rats por of dia iy ;
3 Ingpicia @ a5 rédis Socialis ol cokigio Sian Juan School con miydr ecunodd on ki ¥ "
et hiiss
2 Cruih g o Cobiio San Juan School, i Und comunizacdn condlanis Medan ¥ ¢
i Pl S
g Lo 0 reulantind GRS 3 P with il ok i B Juiah BChocs P ]
g Ingpissa @ o pdging weeh el codugrd San Juan Schodl mayormente por ol dia ¥ ¢
’ L1za con rguaarialad b pagin i dd colgio San Juin Schodl por |k nodhis ¥ "
g L Coomiirataisden il (oM Ban Juan Sohoo! mistiali Su pedig web i dndmde P ]
DIMENZION: FURCIONALIDAD
g Cuiandd birboas informaciin dal cokigid San Jaan School medan oogl, e Kol de . '
O
il A i 1 plgiin e chd S San Juan B, e6in S erousiin & b prire ¥ .
i ] B (e
DIMENSION: FEEDEACK
" El cabegin an Juan Behool hae usa del comio decirnico pard brindare immacidn ¥ X
i1 Liceh Eximibis vl s, Coammilian Cooh i ErOpdtis i COMUNCET SOl atoniicimiod . '
did cokgio Ban Juan Echoo!
i3 Ui GUISED PR i O S B i SCnodl Mbclaimh f 0Tt alRinincd P .
y Liceh Eimibs Chel ol S it Sehsdd ek oo rans i [ biand i o S ¥ ¥
g Exn lics pipine virksahs il oolbigio S Jua Sohool, oon Gu TR o b s ¥ .
2| on puinis di alean: qu parmiten dor i daiis
if Cliandd b UGG G0N 55 puinas 06 AI0TINg, 00U Dird PO digi 1 ¥ i
i
DIMENSI0N: FIDELIZACION
Abandonis i paging web y redes sociikes dal ook Ban Jusn Behool porga su
1T | contarids &5 abumias ' f




" L imeracidiad &5 olivi i s pllalonmias wikiahis ool coesdo Ban Juan Schod R R
" L pubdbcintiand ci [ pudgin vt il cobingls B Juan Sehool i panecs aiacihe, ¥ ¥
30 Liacs rodes socibes did cokgio Ban Juan School silizen migeni y videns alrspeniis ¥ £
vty ecion ah (praciar sl by sullcencia):
Opinion de aplicabilided:  Aplicabla [£] Aplicatis duspuls de cormegir [ | B il [ |

Agallidos y nombres dal ez valdador. D' Mg Pedro Manue! Sitva Ledn Dyl: 47785003
Eapicialided dul validedor: Litanciade an Adsinsire tn.

Wartinaachic El e =usgerda il oo ool rrei: '-

Wiisrman £ S @ ErTTEE pr YIRS N CTPTRTE D :"
ATenEr i del covEusn
XS tardind: S we're e cboube wigunn o wrrcea 4 e @ F .l
rene, ek § Smclo

ol Sulioeon, ' doy oo curds e e plriesis
o il ks parn ) b drmeroecn



WATREZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable Defiricion Defiricicn Dimensiones Indicadores Escala
Canceplua Operacional Valoracion
Irdependients: Se medird mediante | Flujo Monlonzacidn  de | 1,234
Vileri (2018). El|un cuestonaro con I redes sociales
marketing mediante un  rangs  de Googe Analylics | 56.78
Marketing Digitl [ las web y redes | valoracin de cinco, [ nescaied 2EQ 810
nforma acerca de|paa  tener  un
las exgencias de | andlisis de  sus
s dienles  para | cualro dimensiones, | Feadback Herramisntas  de [ 11, 12, 13,14
poder enlenderias | o, funconalidad, Emal
facimente y | feadtack ¥ Paginas e [ 15.18
ullizarias fidafizacin dlarrizae
eskalégicamente Fidelizacdn Gestion de | 17,18
para  lograr i@ conlenidos
sabsfaccion.
Marketing de 19,20
conlanidos
Depandienie: la caplacitn de|Se ubilizard  un | Necesidad de | Salisfacadin 21,2234
chentes ez &l | cussiionario con un | Automeakzacdn
procest en o gue | rango de respuesta Crmalividad 2
una empresa hace | valoradas del 1 al§
Captacidn de|usa de cieras | las calegorias son2 Beneficios 2.27.28.28, 30
Clienes eshalegias  para | y T indicadores
alraer NUEYS Peroapadn Seleccion K
chentes y de esta Estimulas 34 55
maner nerar — 3, 37
rentailidad Eea fa Aprendizaje
offgani Lacan :
(Quiroa, 2020) Experienca 385940

Fuenle Efbamam popil.
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CERTIFICADO) DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTD QUE MIDE LA CAPTAEYON DE CLIENTES

DIMEWBIONES | ema Purlinidel' Claridad®
- WENGION. NECEBIOAD OE ALTORREALIZACION R W [Ng| Concis
7 | Uood st o socho o e i o ol sl g Ban | s
Ain Sehosl
7| AT G 08 Saet i g s s o
Cakeghe B Juan Schiaod . .
7y | o el n sl Gt i oo an D Stbole | s
~ | caisfac a e o e
. ﬂg}iﬁ :-: lmacin{ue Tecbe ot ech o ptlna gl g Ban | s
M T e n T
* | digial o 5 ki B i Sichoal . .
7 [URTar s s o i g 52 ol San i B ) s
| e i s s il 5 ol Sa Jan Scho i ek
7 et . .
7| i i 3 g s 0 O
nlaatormia vl . .
N e e e T s
dighal
yp | o o e g S oo e i o s s | s
s dgcs i bredas it
DIMEKSION: PERCEPCION
51 Estra oo acuid on e nkemacén el colegg S dean Sehod o s s | X i
s dhal
2 | Ustid qué fanio i | educaen pivada paim Sus e ; ¥
53| Crve s g o ek Serviios il colgo San A Schoel s B sl | P
20 e e i b
.l o L Bchuc 20 e e i ) s
Vi i dicta aceeca 06 svicos
.| I 0 P 10 TR, 00 PoREari o G
B o Sl 40 1 capdathn o clenles . .
. i i st s O g B
i Schocd . .
| o g s a0 e o e an i B st cndl b | s
dictaina &l sl g aducacin
.| 7P T 0 o b 8 cgSan o S, UG 6
RN B B RGN Gk 56 Misee . .




3 sl i comprobads oom b opinidn de oo padvi o Tamilka o (@ alenciin mobidk

del colegio San Juan School 5 a indicada, .
il Ei il ik Exan Juaey Euchdal, il L o iricios 5 muschi misjor g ks priatecs g

s OGN, I

Dlsirvmtiongs (prochiar 3 hiy suficancia).

Opinign do aplicabilided.  Aplicabla [¥]  Aplicablo despuds docomugir [ | W aplicabla |
Apallios y nombres del juaz valdader. O/ Mg: Pedro Manuel Silva Legn DN 42783003

Bt e il widliitiedoe: L e i Aiminiginacion

Parteascia bl e gt il oot e barai:
Huiwvindic ] berm spropacs pry spTmes N corpows o

3
diremt sl el el ..-'I'r-ll
¥ iindad: & srtrds an divaded s o oot 4 . m F i
orene, ok § dnick '

et Suboes W doy wioenon g B e ke
Mo el i s it b chrroen



Anexo 9: Estdndares de Confiabilidad

Intervalo-Alfa de Cronbach

Valoracién de fiabilidad

(0;0,5)
(0,5; 0,6)
(0,6;0,7)
(0,7;0,8)
(0,8:0,9)

(0,9:1)

Inaceptable
Pobre
Débil

Aceptable
Bueno

Excelente

Nota: Tomada de Nino (2019)
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