i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Influencia de la estrategia de marketing digital para mejorar los
ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La

Esperanza, 2021

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

LICENCIADA EN ADMINISTRACION

AUTORA:
Hoyos Pérez Gianella Claudet (ORCID: 0000-0003-4765-0310)

ASESOR:
Dr. Paredes Alvarado Jose Edmundo (ORCID: 0000-0002-9918-4801)

LINEA DE INVESTIGACION:
Marketing

TRUJILLO - PERU

2021



DEDICATORIA

El presente trabajo estd dedicado a
Dios, a mi familia ya que con su amor
y esfuerzo me han permitido llegar a
cumplir hoy un suefio mas, por su
apoyo incondicional durante todo este

proceso.

Gianella Hoyos.



AGRADECIMIENTO

Quiero expresar mi gratitud y agradecimiento a

Dios por ser mi guia.

A mi familia por ser el impulso que me motiva a

ser mejor.

A todos los docentes durante la etapa
universitaria por haber compartido sus
conocimientos a lo largo de la preparacion de la

carrera.

Gianella Hoyos.



INDICE DE CONTENIDOS

[ To [ o= 1 (] 1= NSRS ii
FNe | =T [=Tol [ g 1=T o] (o RO PP P PP PPPPPPPPPPPPPPPPPN iii
1Yo [ToT=Yo [ e 41 =14 1o [o1-TU R iv
Yo [1er=Ne (38 v=T o P T3 RRT v
INGICE T fIGUIAS .....ceeeeeeeeeeeee ettt viii
RESUMIBN ... et e et e e et e e e e e tb e e e e etb e e e eatan e eeene iX

Y 01 1 =T X

l. INTRODUCCION ..ottt sttt 1

1. MARCO TEORICO ...o.ooiiiiiiiieeie ittt 10
HELMETODOLOGIA ...ttt 26
3.1 Tipo y Diseflo de INVeSHgAaCION..........cceeeeviiiiiiie e 26

3.2 Variables y OperacionalizacCion ...............uuuuiiiiieeeiieeiiiiiie e eeeeeeeseiiis 27

3.3 Poblacion, muestra y muestreo, unidad de analisis ............ccccvvvvvvnnnnnn. 30

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos............ccccceveniinnnnnnnns 32

3.5 PrOCEAIMIENTO ..uuutitiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibbbibb e 34

3.6 Métodos de analisis de datOS...........uuuuuuuuuimmmiiiiiiiiiiieees 34

T XY o= Tox (0 = 1[0 1P 35

V. RESULTADOS ... .ottt e e e e e e e e e e e e e e e e s e snsbrreeeeaeas 36
V. DISCUSION ...ttt ettt 71
VI, CONCLUSIONES......ooiiiiiiiiiiiiiie ettt e e e e e s e eeaeas 79
VII. RECOMENDACIONES ...ttt a e e e e ssnneneeee s 85
REFERENCIAS ... ..ottt e e e e e e e s st eeeeeas 88

ANEXOS



Tabla 1

Tabla 2

Tabla 3

Tabla 4

Tabla 5

Tabla 6

Tabla 7

Tabla 8

Tabla 9

INDICE DE TABLAS
Pag.

Puntajes del instrumento estrategia del marketing digital en el Pre-
Test y Post Test de los padres de familia de la Institucién Educativa
Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021 .............ccccoeeeeeiieeiennnnnn. 23
Puntajes de la dimension difusion de contenido en el Pre-Test y Post
Test de los padres de familia de la Institucién Educativa Johannes
Gutenberg, La Esperanza, 2021........c.cccoevvvveiiiiiiinieeeeeeeeiiine e 18
Puntajes de la dimension atraccion de clientes en el Pre-Test y Post
Test de los padres de familia de la Institucion Educativa Johannes
Gutenberg, La Esperanza, 2021..........ccccovvveeiiiiiiiiieeeeeeeeiiiiia e 20
Puntajes de la dimensidn conversion de clientes en el Pre-Test y Post
Test de los padres de familia de la Institucion Educativa Johannes
Gutenberg, La Esperanza, 2021...........cccovvveeiiiiiiiiieeeeeeeeiiina e 22
Prueba de Kolmogorov Smirnov sobre la estrategia del marketing
digital en el Pre-Test y Post Test de los padres de familia de la
Institucién Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021 ... 27
Prueba entre el pretest y postest de la estrategia del marketing digital
en el Pre-Test y Post Test de los padres de familia de la Institucion
Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021 .................... 28
Prueba entre el pretest y postest de difusion del contenido en el Pre-
Test y Pos-Test de los padres de familia de la Instituciéon Educativa
Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021. ..........cccccoeeeeiieeeeeeenennnn, 19
Prueba entre el pretest y postest de atraccion de clientes en el Pre-
Test y Pos-Test de los padres de familia de la Institucion Educativa
Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021.iError! Marcador no
definido.

Prueba entre el pretest y postest de la conversion de clientes en el
Pre-Test y Pos-Test de los padres de familia de la Institucién

Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021. ................... 23



RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo primordial determinar en qué
medida la estrategia del marketing digital influyen en la mejora de los ingresos
de la institucién educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, por lo cual,
emplearon como tipo de estudio el preexperimental, transversal, con disefio
pretest y postest. Como instrumento se empleo el cuestionario, direccionado a
una muestra de 50 padres de familia. Dando como resultados de los
instrumentos, que en la primera vez que los padres llenaron las preguntas, 49
(98%) sostienen que nunca visualizan las redes sociales de la institucion porque
carece de contenido, luego de aplicar los indicadores de marketing, asi como las
estrategias en las redes sociales 17 (34%) indican que ingresan algunas veces
y 33 (66%) padres de familia ingresan siempre, por lo cual, se hace una
comparacion de la estrategia del marketing digital, mediante la prueba de
Wilcoxon (pretest y posttest del grupo pre experimental), denotando que existe
una confianza (Significancia de la Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010,
gue es altamente significativo, asi también se observa que el valor de la razén
Z, dio un valor -6,166°, que significa que hay una alta influencia en la
contrastacion de hipotesis, por lo cual se afirma que la estrategia del marketing
digital influye en gran medida en el incremento de los ingresos de la institucion

educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.
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ABSTRACT

The main objective of the present research is to determine to what extent the digital
marketing strategy influences the improvement of the income of the educational
institution Johannes Gutenberg, La Esperanza, for which, they used the pre-
experimental, cross-sectional type of study, with a pre-test design and posttest. As
an instrument, the questionnaire was used, directed to a sample of 50 parents.
Giving as results of the instruments, that in the first time that the parents filled in the
guestions, 49 (98%) maintain that they never visualize the institution's social
networks because it lacks content, after applying the marketing indicators, as well
as the strategies in social networks 17 (34%) indicate that they enter sometimes and
33 (66%) parents always enter, therefore, a comparison of the digital marketing
strategy is made, using the Wilcoxon test (pretest and posttest of the pre-
experimental group), denoting that there is a confidence (Test Significance) of 95%,
and Sig. P = 0.000 <0.010, which is highly significant, thus it is also observed that
the value of the Z ratio gave a value -6,166b, which means that there is a high
influence on the hypothesis testing, which is why it is stated that the digital marketing
strategy greatly influences the increase in income of the educational institution

Johannes Gutenberg, La Hope 2021.

KeyWords: Digital marketing, income, sale
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. INTRODUCCION

Actualmente los clientes hacen uso diferentes plataformas digitales, en su
mayoria invierten gran cantidad de tiempo haciendo uso excesivo de los medios
digitales, redes de digitacion y sobre todo en el bosquejo de datos tedricos y
préacticos para el acceso a los diferentes bienes y servicios que encuentran en el
mercado. Gracias a esta nueva forma de compra y venta ha generado que los
proveedores muestren su inclinacion por el marketing digital y asi lograr las
metas previstas para con los clientes. Las actividades comerciales no solo se
encuentran encaminados por el marketing digital que tienen asistencia en el
internet, sino que también aquellas compafias que trabajan presencialmente y
asi lograr que los consumidores sean activos en el tema de compra y consumo
de bienes y servicios. Por lo tanto, se generara un aumento en la aceptacion de
negocios y obtencion de un porcentaje mayor en el tema de ingresos.
(Madridpress, 2019). Europa y Norteamérica son considerados como los
continentes con mayor uso del Internet con un 95 por ciento y mas del 90 por
ciento respectivamente, en conjunto con Sudamérica con un 73 por ciento;
asimismo, estos paises cuentan con una mayor accesibilidad al momento de
usar el blog, redes sociales, e-commerce y paginas web cuyo objetivo esta
dirigido a la obtencion de compras online y sobre todo a la comunicacion de sus

servicios hacia los consumidores. (Garcia, 2019)

Debido al avance de los métodos tecnoldgicos y el internet, la mayoria de
compafias en Latinoamérica han optado por hacer uso del Marketing Digital
tomando en cuenta su importancia para su estadia en las redes. Es por ello, que
se debe implementar y disefiar nuevas técnicas de innovacion para que los
consumidores pasen de so6lo observar los servicios brindados a que se vuelvan
usuarios de compras. (Publipost, 2020). Segun los datos finales de We Are
Social y Hootsuite, dia a dia aumentan los usuarios del Internet; no obstante, en
el afio 2018 habia 4 021 millones de cibernautas lo que responde al (53 por
ciento de la poblacion), mientras que se llego a los 4 388 millones en el mes de

junio lo que responde al (57 por ciento de la poblacién).



A causa de ello el Marketing Digital logré posicionarse como un modelo
de compra y venta de bienes y servicios de gran efectividad, sumado a ello su
auge en los medios tecnoldgicos que lo posicionan como estrategia principal de
las compafiias respecto a su posicionamiento en el Internet. El software HubSpot
menciono6 que para el afio 2021 la compra y venta electrénica lograra alcanzar
negocios superando los 4.5 trillones de délares y que el 47 por ciento de
consumidores analizaron de 3 a 5 piezas previo a coordinar con un asesor de
ventas. (Postedin, 2020)

En la actualidad las compafiias del Perd, optan por hacer uso del
Marketing Digital y el papel que cumple respecto al contexto tecnologico en el
gue actualmente se vive; no obstante, se estaria dejando de lado el fin que esta
herramienta persigue: la transformacion fijada en un aumento de la compra y
venta de bienes y servicios. No obstante, segun los datos recopilados
globalmente, la asignacién en temas de publicidad tecnolégica a nivel global
supera el 36 por ciento, y se visiona en llegar a un 49 por ciento para el 2021,
sin embargo, en territorio peruano en el 2018 apenas se logré un 17 por ciento,
aun asi, esta nueva tecnologia digital aumenta de manera constante. A pesar de
gue los datos tecnologicos arrojan que mas del 90 por ciento de la poblacion
peruana hace uso de redes tecnologicas las compafiias aun no optan por
atreverse a usar estas plataformas digitales (Peru-retail, 2019), segun la revista
peruana, menciona que la mayor parte de las PyMes, especificamente el 56 por
ciento usan los medios tecnoldgicos para comunicarse y dar a conocer lo que
ofrece su negocio, datos proporcionados segun Americas Market Intelligence.
(Pacherre, 2019)

Las nuevas tacticas y estilos de Marketing Digital, se encuentra en un
proceso de innovacion en la actual era de conexion digital; es por ello, que las
compafiias deben sumar tacticas y estrategias de Marketing Digital. Lo
mencionado segun Mondo: The Mondo Creative & Digital Trends, se hara uso
del video de marketing como una tactica de preferencia respecto al Marketing
Digital hacia los afios 2019 y 2020. Para ello se realiz6 el recojo de informacion,

a un aproximado de mil autoridades en temas de marketing digital, cuyos



resultados fueron: el 76 por cierto de expertos en la materia buscan la innovacion
en temas de contenidos de videos, por lo que, la red social Instagram ocupa el
primer puesto con una inversion del 66 por ciento, continuando los newsfeed
videos en un 62 por ciento, gif en un 52 por cierto y las comunicaciones activas
en un 28 por cierto y por ultimo el IGTV en un 21 por cierto. (Conexion Esan,
2019).

Es importante que las organizaciones hagan uso de estrategias que
ayuden a elevar las transformaciones para poder permanecer en la vanguardia;
asimismo, se debe tomar en cuenta el optimizar la elaboraciéon de contenido
audiovisual, tipificado, por lo que se generara vivencias que logre impactar a los
consumidores con el objetivo de superar las expectativas de los mismos y asi
elevar sus entradas en términos monetarios. Actualmente las redes sociales son
insumos de primera linea, en los que se manifiesta y busca alguna
recomendacion. La presencia del Marketing Digital hace su participacion en la
“social selling”; es por ello, que los medios de la tecnologia son aprovechados
por los consumidores al momento de brindar un bien tangible o una oportunidad

para emprender algun negocio. (Tecnologia & Tendencias, 2019)

Detras de toda empresa exitosa podemos encontrar una estrategia de
marketing digital bien estructurada y funcional, es practicamente quien se
encarga de generar conciencia de tus productos y servicios. Es fundamental que
esta estrategia de marketing digital este enfocada a los planes, tanto de la
empresa como de marketing; es muy comdn que las empresas obtén por
estrategias que son obsoletas o mal estructuradas debido al presupuesto lo que
las lleva a tener un impacto negativo en las ventas. Con la globalizacion las
empresas estan cada vez mas conectadas, debemos recordar que para una
empresa no basta con tener un local fisico, como consecuencia si ho hay una
estrategia de marketing digital, los barrios, ciudades de la region, departamentos
u otros paises no tendran conocimiento de la empresa, marca, productos o

servicios ofertados por la empresa.



Desde este punto se analiza a la Institucion Educativa Privada “Johannes
Gutenberg” del distrito de La Esperanza, la cual tiene 13 afos brindando servicio
de educacion inicial y primaria. Cumple con todos los requisitos que requiere la
UGEL (Unidad de Gestién Educativa Local) de La Esperanza. Siendo unos de
sus objetivos empresariales crecer en el mercado y aumentar sus ingresos,
denotando diversos puntos como problematica, en este sentido, los papéas y/o
apoderados de los niflos debido a los diversos horarios de trabajo, les es
imposible presenciar las reuniones y actividades, por lo cual, piden a las
autoridades de la Institucion Educativa, actualizar el fanpage, sosteniendo los
padres que es necesario conocer el avance de sus hijos y si pueden tener una
prueba de ello como las fotografias serian mejor. Asi también, se sostiene que,
en los meses de matricula de enero a marzo, la estrategia que emplearon para
difundir la presencia del centro educativo, fue mediante volantes y afiches
pegados en postes, llegando la publicidad a un puablico limitado ademas se
certific que las personas que recibian los volantes, gran parte solo los miraba y

los desechaba, y generaba basura lo cual perjudicaba la imagen del colegio.

Es por ello, que se requiere una plataforma virtual con informacion precisa
y resaltante donde se dé a conocer el excelente servicio que brinda la entidad,
justificandose en tres puntos: Implicancias practicas: Se origina a partir de los
resultados que brindaron los padres de familia del centro educativo, con respecto
al marketing digital, los resultados seran de utilidad como indicadores para otras
investigaciones; las medidas de cada variable son importantes porque tienen
como proposito mejorar el marketing digital, para que los padres de familia y
ciudadania en general noten los cambios y la preocupacion que tiene la
institucion educativa por ellos en cuento a los cuatro ejes educativos: estética,
narrativa, elementos de juego, tecnologia y social. Relevancia social: Se justifica
porque ayudara a mejorar el nivel de ingresos de la institucion educativa,
especialmente si se usa los canales como las redes sociales, que permiten crear
una comunidad alrededor de la marca. La comunicacion es esencial para
conocer alos clientes y a los seguidores. En dicho contexto para que los clientes
y usuarios de la Institucion Educativa, presencien las actividades que viene

desarrollando el plantel en beneficio de sus alumnos, docentes y de la



comunidad. Conveniencia: En los dltimos afos, multiples empresas se
preocupan por integrar todas las herramientas, siendo conveniente para la
Institucion Educativa, direccionarse a personas de una edad determinada, con,
hébitos de vida especificos y mucho mas cuando realiza su lanzamiento de
matricula. Es por ello, de suma importancia que el marketing digital se establezca
en el centro educativo y se desarrolle en condiciones Optimas y eficientes, para

generar una transformacion sucesiva.

Por tanto, es transcendental el marketing digital en el incremento de los
ingresos en la institucion educativa de estudio: por todo ello, es necesario aplicar
las estrategias de marketing digital para poder sobresalir en el mercado actual y
poder aumentar los ingresos ante esto nace la interrogante y/o pregunta ¢, En qué
medida las estrategias del marketing digital influyen el incremento de los ingresos
de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 20217?; asimismo
se plantean mas preguntas: ¢COmo se aplican las estrategias de marketing
digital para la mejora de los ingresos de la institucion educativa Johannes
Gutenberg, La Esperanza 20217?; ¢Cuales son los ingresos después de la
aplicacion de las estrategias de marketing digital para la mejora de los ingresos
de lainstitucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 20217, las cuales
ayudaran a determinar mejor los resultados por el ende, porque el éxito de una
marca consiste en estar presente en todos los medios en los que se encuentra
el nuevo consumidor. Los habitos de compra del nuevo consumidor han
cambiado, los medios de comunicacion tradicionales ya no influyen en la decision

de compra ni favorecen a la recordaciéon de las marcas como antes.

Ahora los consumidores eligen y comparten informaciéon a través de
Medios Digitales. Los compradores ya no ven publicidad tradicional para luego
entrar a las tiendas a buscar mas informacion. En la actualidad, obtienen
informacion y realizan compras desde sus laptops, smartphones o tablets.
Muchas veces el proceso de compra es iniciado en un dispositivo y finalizado en
otro. Por lo cual, se establece como objetivo general del presente estudio:
Determinar en qué medida la estrategia de marketing digital influyen en la mejora

de los ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza



2021; asi también se presentan los objetivos especificos: Describir el antes y
después de las dimensiones de la estrategia del marketing digital en la institucion
educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021; Identificar los ingresos de
la institucion educativa Johannes Gutenberg antes y después de aplicar las
estrategias de marketing digital, La Esperanza 2021.

Asimismo, se presenta la hipétesis de estudio, Hi: La estrategia del
marketing digital influye en gran medida en el incremento de los ingresos de la
institucién educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021; mientras que la
HO es: La estrategia del marketing digital no influye en gran medida en el
incremento de los ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La

Esperanza 2021.



.  MARCO TEORICO

El valor de los datos precedentes es un insumo, siendo un instrumento de
guia respecto a lo tratado; asimismo, gracias a ello se logra precisar la
indagaciéon de datos precisos como lo es el postulado de Zurita (2017);
manifestando que la exploracién de datos e informacion tuvo con fin: precisar si
el Marketing Digital tiene su participacion en las instancias educativos del
sistema privado del Distrito de Trujillo, La Libertad en el afio 2017. Fue un
aproximado de 288,072 usuarios desde progenitores paternales y maternales
con hijos en etapa escolar, por lo que us6 la investigacidbn no experimental,
transeccional y causal. La muestra de 116 usuarios, con hijos atravesando su
etapa escolar en instancias educativas del sistema privado, en Trujillo, se utilizd
un instrumento de medicion el bosquejo de informacion (encuesta), para fijar el
dominio de una constante a otra, y los medios son fijados por la estadistica, con
la edificacion de tablas, construccion de gréaficos y la aplicacion de la prueba
estadistica de contrastacion de hipotesis.Los efectos finales fueron: el 54.2 por
ciento de los usuarios a los que se les aplico el instrumento de la encuesta
manifiesta que en las instancias educativas el uso del Marketing Digital; ademas,
el 59.6 por ciento manifiesta que las instancias educativas se encuentran
parcialmente localizados en base a los elementos que muestran una desigualdad
entre cada instancia educativa; asimismo, se observo la existencia de un dominio
importante del Marketing Digital, respecto a la ubicacion de las instancias
educativas del sector privado de la ciudad de Trujillo, departamento de la
Libertad en el afio 2017.

No obstante, las instancias educativas publicas segin Alvarez (2019),
manifiesta que no especifican los datos reales de Gestiones Administrativas de
Marketing Digital de educacion hacia los estudiantes, a causa de que no tiene
una nocién de competitividad respecto a los productos que las instancias
educativas del sector privada tienen. Para ello se uso el esbozo no experimental
transversal de tipo basica con el método Correlacional, identificando una
correspondencia importante respecto a la Gestién Administrativa y el Marketing

Digital de la Institucion Educativa N° 2071 César Vallejo, Distrito de Los Olivos,



Lima Norte — 2017. Los usuarios participantes fue un total de 1,375 desde Altos
Directivos, Profesores, Padres de Familia y Estudiantes, bajo el medio de Fisher,
Arkin y Colton, con una muestra no probable de 385. La herramienta usada fue
por variable. El fin fue establecer la influencia de la Gestibn Administrativa
respecto al Marketing en el ambito de la educacion, para lo cual se aplicé la
Escala de Likert. Se us6é el SPSS 24 arrojando como resultado una
correspondencia favorable respecto a la hipétesis general, concluyendo que la
Gestion Administrativa se relaciona directamente con el Marketing Educativo
digital.

En la investigacion de (Diaz & Garrote, 2019) identificaron aquellos
componentes responsables del Marketing Digital, que sirve de soporte respecto
aquellas estrategias de una organizacion que se dedica a la venta de cursos
online; asimismo, se plantea la interrogante ¢ de qué manera influye el Marketing
Digital en las Estrategias Empresariales de la empresa CursosTech SAC
dedicada a la venta de cursos online? Asimismo; el fin apunta a explicar de qué
manera influye el Marketing Digital en el adelanto de estrategias empresariales
de la organizacion Cursostech enfocada a la vente de cursos online. La técnica
gue se uso para la recoleccion de datos es la entrevista semi estructurada, con
un estudio cualitativo intencional y descriptivo; la cual, responde a una guia de
interrogantes, en donde la variable de analisis es dar respuesta al Gerente
General y al Jefe de Ventas. Es por ello que se usoé la técnica Focus Group, a 6
integrantes de la organizacién usando como referencia una interrogante por
indicador (Gerente General y Jefes de Areas). Se concluy6 que el Marketing
Digital es una tendencia actual de desafiar a los medios tecnolégicos. No
obstante, la problematica brinda respuesta tanto a organizaciones como las
MyPes y PyMes, para que logren identificar a los usuarios, y asi conocer a las
herramientas y estrategias para elevar sus ventas a través de los medios

digitales.

Asimismo, en el estudio de Espinoza (2019), indica que el objeto de
analisis es plantear el desarrollo de herramientas de Marketing Digital, que logre

apoyar con el progreso y auge del canal E — Commerce de tiendas La Curacao



de Lima, respecto a los préximos dos afios. Después de identificar los métodos
gue usa la organizacion, se pudo analizar las fallas y oportunidades de
crecimiento respecto al uso de herramientas digitales que ayuden a elevar las
técnicas de abastecimiento, ventas online y la calidad de servicio que brindan.
Los métodos usados incluyeron una identificaciéon situacional y de
fraccionamiento del publico objetivo; ademas de un estudio de mercadeo que
identifica la clarividencia de los consumidores respecto al sitio web y los servicios
gue ofrecen. Asimismo, definir las métricas e indicadores apropiados para su
medicion. En efecto, se ha implementado mejoras en las funcionalidades del
embudo de conversion, con herramientas de inbound marketing que permitan
captar y retener clientes aportando valor. Esto con un enfoque de omnicanalidad,
y en el ciclo de compra del cliente, el cual se orienta a optimizar la experiencia
con un mejor servicio, a través de la estrategia CRM (Customer Relationship
Management), aplicado por email marketing personalizado. De esta manera, los
resultados obtenidos de estas mejoras implican lograr la automatizacion y
transformacion de los procesos digitales, incrementando las ventas online y
garantizando la continuidad operativa del negocio con innovacién tecnoldgica y
de los sistemas de informacion, que contribuyan al crecimiento y rentabilidad del

canal online de la empresa.

A través de Marroquin, Negron & Solano, (2019), mencionaron que el fin
del estudio es: aumentar las ventas en lo que va del afio 2019 en funcion del
2018, representando un 12 por ciento lo que refiere a un total de 21,600 soles.
Se uso la técnica de la entrevista para el recojo de datos asi también un muestreo
no probable. La conclusién a la que se llegd es que el declive del Gen Digital,
necesita de un mix identificado respecto a las estrategias enfocadas a elevar la
misma. Es por ello que se debe incluir aquellos servicios en el portapliegos
generando una elevacién en lo que respecta al reconocimiento de marca por su
actualizacion constante, sino que también se aislaria con las otras filiales de
Marketing Digital, por lo que aun no se cuenta con los medios digitales que

estaria relacionado directamente con las organizaciones de mercadeo.



Segun los autores Losada & Morales (2019), en un estudio universal,
sefiala que el Marketing Digital es una representacion de Marketing basado en
el uso de implementos digitales y de aquellos medios de la tecnologia que
persiguen fines respecto al uso de aquellas estrategias de compra y venta de
bienes y servicios. Es por ello que las pequefias y medianas empresas de
exportacion del rubro de la confeccion de Cali, en el desarrollo de
internacionalizacion, necesitan de diversas tacticas a modo de apoyo al dicho
desarrollo y por consiguiente buscar el logro de la incursién en los centros de
abastecimientos externos. A causa del empuje que tiene el sector que se
encarga de exportar en el rubro del manejo productivo colombiano, buscando su
reinsercion de su economia en los centros de abastos internacionales.
Asimismo; el Marketing Digital es vista como una destreza de red de mercadeo
internacional. Es por ello que la investigacion tiene como fin ejecutar la
identificacion de estrategias de Marketing Digital y aquellas posibilidades que
otorga hacia el apoyo de la internacionalizacion de las Pequefas y Medianas
Empresas de exportacion del sector industrial de la fabricacion de Cali en los
afios 2019 — 2020.En primera instancia se aplicara un bosquejo de informacion
respecto al analisis interno de las organizaciones; lo cual se llevara a cabo a
partir de las nuevas herramientas de Marketing y ejecucion del Marketing Digital,
seguidamente se analiza el periodo del proceso de nacionalizacion referido a las
Pequefias y Medianas Empresas que exportan bienes y/o servicios y son tema
de estudio. Finalmente se realiza una serie de propuestas de Marketing Digital,
haciendo uso de una de las organizaciones que se presenta en el estudio,
detalladamente el rubro de confecciones, del cual se analiza la propuesta

presentada.

El bagaje tedrico es un punto importante respecto al proceso del analisis
de la ciencia; es decir, en el desarrollo del método cientifico, la teoria pasa a ser
el marco tedrico y que funciona como pilar fundamental para poder implementar
las relaciones del para qué y el por qué, es por ello que la variable de Marketing
Digital toma en cuenta el autor Selman, en su libro Marketing Digital,
considerando que: el flujo es la dinamica que un sitio web propone al usuario, y

este debe tener en cuenta las expectativas del mismo y sobre todo debe
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persuadirlo respecto a las interacciones que propone el sitio web en el que debe
ser interactivo. Funcionalidad: el usuario debe tener a su alcance todas las
pautas de navegacién y poner a su disposicion todos los canales de navegacion
para asi evitar que deje la pagina y por ende lograr captar su curiosidad. La
Retroalimentacion: los medios y redes tecnoldgicas ofrecen una importante
oportunidad para que los usuarios interactlien y asi edificar relaciones de apego.
Fidelizacién: se identifica con la adquisicién de informacion creativa hacia los
usuarios y lograr que la relacién sea sostenible y permanente. Segun el autor
(Chaffey & Ellis, 2014) menciona que “el Marketing Digital debe usar todos los
medios tecnoldgicos; tales como, la web, correo electrénico, medios
inalambricos y la television interactiva, es por ello que el Marketing Digital, debe
apuntar a la mejora de los fines del mismo también usado como el estudio de
dichas tecnologias. La Mercadotecnia es conceptualizado como el uso del
internet y las redes social con el objetivo de fomentar la compra y venta de
determinados bienes y servicios. Asimismo; cabe resaltar que la mercadotecnia
es visto como una integridad del Marketing Digital es por ello que no lo suplanta.
Para el autor (Mejon, 2017), menciona que el Social Media Marketing es también
llamado Marketing en redes sociales y que este es parte del Marketing Digital;
ademas, dicha definicion aparecié en fines de los afios 90 junto a la hegemonia

de las tiendas electronicas Amazon.

Las peculiaridades que distinguen al Marketing tradicional de la digital
son: Personalizacion: a causa de que el consumidor de este servicio desee
adquirir data mas personalizada, las novisimas técnicas de marketing permitiran
gue el cibernauta adquiera o se le sugiera informacion acerca de lo que esta
interesado; a causa de lo investigado o conceptualizado entre las expectativas.
Es por ello que es mas facil adquirir una mayor ratio de conversion en el mundo
de la tecnologia. Masivo: a pesar que se puede usar poco dinero que en el
Marketing offlline se puede llegar a un elevado nimero de usuarios parte de la
poblacién objetiva. Es por ello que los cambios estaran mejor definidos y por

ende la ratio de conversion (Lopez,2013)
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Para completar el Marketing Digital se debe tener en cuenta como punto
inicial la elaboracién de una Web, seguidamente de las acciones de avance del
site SEO, SEM, compra de links y en conclusion el uso de aquellas actividades
de publicidad en relacion a las tacticas de Pull Marketing; asimismo las
actividades actuales apuntan hacia los blogs corporativos, la comunidad virtual
y el marketing viral, finalizando con el andlisis de los medios de aproximacion
como el mobile marketing( SMS, Wireless marketing o marketing de proximidad).
Respecto a las estrategias del Marketing digital, se necesita de diferentes
combinaciones de medios y fines numerosa; no obstante, se puede iniciar con el
analisis de las herramientas mas habituales y basicas. En una campafa de
Marketing Digital, cada accibn se encuentra encaminada hacia una
comunicacion directa, de interaccion y de relacion, apuntando hacia un mayor
namero de usuarios, a menor coste y aprovechar un beneficio mayor. Asimismo;
se puede identificar 4 objetivos: trasladarlos al sitio web de la campania,
identificar a los usuarios potenciales, transformarlos en usuarios activos y hacer
una medicion de los resultados maximizando el ROI. En las fases iniciales se
hace uso de estrategias del Marketing Online como: optimizacion del sitio Web
al que llamamos SEO. Optimizacién de publicidad al sitio Web al que llamamos
SEM. Marketing de afiliacion, sistemas de comisiones. Instauracion de otros
medios de digitacion tales como: el Advergaming8, o marketing viral con el fin de
comprender, generar Branding o notoriedad, fidelizar y recomendar. En las dos
ultimas fases se encuentra encaminadas hacia la evolucion de los usuarios o
invitados a partir de la mejoria en el sitio Web, desde el disefio y uso de la pagina,
ver cuales son los atajos de la navegacion, y sobre todo hacer una medicion de
aquellos conductos en los que se invirtio y comprender cual es el mas eficiente

y posteriormente usar alternativas de negocio optimas. (Martin & Segura 2014)
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METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Investigacion Aplicada. (Fernandez C. & Baptista P., 2014)

De la diversa informacion recopilada, se pretendié buscar un crecimiento
cientifico en: Presunciones, teorias, principios los cuales refuerzan el
propésito de la investigacion, anhelando indagar mas sobre las variables

propuestas para luego actuar fundar y transformar.

Tipo de investigacion.
Es un tipo experimental, porque se quiere cambiar la percepcion de la
poblacién con respecto a la Variable Estrategia del Marketing Digital para

obtener un impacto en la variable ingresos.

Disefio de investigacion

Es una Pre-Experimental, Pre-prueba (antes) - Post-prueba (después) con
un solo determinado grupo de padres de familia de la Instituciéon Educativa.
Por lo cual, se aplicara en primera instancia un cuestionario para que
indiquen la percepcion de la variable marketing, luego realizara unos
cambios en la estrategia del marketing digital para conocer los nuevos

resultados de opinidn en la poblacién.

GE O]] X O2
Doénde:
O1y O2: Presenta el pre test y post test, que se aplico al grupo
experimental.
X: Representa el estimulo o variable independiente
“Estrategia del Marketing digital”.
GE: Grupo Experimental.
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3.2. Variables y operacionalizacion

Definicién conceptual:

Chaffey & Russell (2010), menciona que la Estrategia del Marketing Digital
se debe de usar en todos los medios tecnolégicos; tales como, la web,
correo electrénico, medios inalambricos y la television interactiva, es por
ello que la Estrategia de Marketing Digital, debe apuntar a la mejora de los
fines del mismo también usado como el estudio de dichas tecnologias. La
Mercadotecnia es conceptualizado como el uso del internet y las redes
social con el objetivo de fomentar la compra y venta de determinados

bienes y servicios.

Definicion operacional
Variable 1: Estrategia del Marketing digital

Variable 2: Ingresos

Indicadores

Las dimensiones son:

Difusion de contenidos: (3 indicadores)
Atraccion de clientes (3 indicadores)

Conversion de clientes (3 indicadores).

Escala de medicion
Ordinal de tipo Likert:
1 (Nunca)

2 (Algunas veces)

3 (Siempre)
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3.3. Poblacién (criterio de seleccion), muestra, muestreo, unidad de

analisis.

Poblacion

De acuerdo a la unidad de estudio, Institucién Educativa Privada “Johannes
Gutenberg” del distrito de La Esperanza, cuenta con una poblacion de 68
padres de familia.

Criterios de inclusion

Padres de familia que tiene sus pagos al dia.

Padres y apoderados.

Criterios de exclusion

Padres morosos

Muestreo
En la presente investigacion se utilizd6 el muestreo no probabilistico por
conveniencia debido que el cuestionario fue lleno 50 padres de familia

guienes tuvieren interés en el tema de analisis.

Unidad de anélisis
Cada uno de los padres de familia de la Institucion Educativa “Johannes

Gutenberg”.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas

Para tener una mayor comprension de la informacién se recopil6 la data de
internet e impresa, todo el contenido fue de modo cuantitativo concerniente
a la Estrategia del Marketing digital si influye en el incremento de los
ingresos de la Institucion Educativa; los resultados proporcionaran

multiples opciones de mejoria el centro educativo “Johannes Gutenberg”.
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Analisis documental.
Debido a la magnitud de la variable “Estrategia del Marketing digital” en
estudio se indag6 en las diversas oficinas de la Institucién Educativa

Particular. “Johannes Gutenberg”.

Instrumento

Variable 1: Estrategia del Marketing digital

Se utilizé el cuestionario, que es considerado una herramienta de
indagacién social mas frecuente y es recomendable porque se trabajo con
un grupo de 50 personas permitiendo una repuesta rapida y directa, el tipo
de cuestionario fue el pre-codificado con 9 preguntas, porque antecede a

una respuesta.

Variable 2: Ingresos
El incremento de los ingresos, fue analizado bajo 4 criterios basicos y
esenciales: Vacaciones utiles, alumnos que ratificaron matricula, alumnos

reeingresantes, alumnos nuevos.

Confiabilidad y validez de recoleccién de datos

De acuerdo al instrumento de Marketing digital, se afirma que el autor del
instrumento es Maria Graciela, Zurita Guerrero, asimismo se verifica que lo
validaron:

Sara Abanto Medina, identificada con el DN 45957737, Especialista en

Investigacion de Mercado.

3.5. Método de analisis de datos

Se recopil6 informacién para elaborar el capitulo de introduccién, marco
tedrico y metodologia.

Se aplicé dos cuestionarios (Pre-tes y Pos-tes) de manera online para
muestra de investigacion.

Se agrupo la informacién de los cuestionarios y se plasmé en una matriz

de puntuacién para colocar los resultados de los instrumentos.
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Se empled tablas figuras estadisticas para mostrar con claridad los
resultados del Excel y del software estadistico SPSS 25. (Morales, 2015)
Se empleo el software estadistico SPSS para desarrollar la investigacion.
Se realizé la Prueba de Wilcoxon.

3.6. Aspectos Eticos

Se informara a los padres de familia de la investigacion.

La identidad de los padres con referencia a su informacion y/u opinion se
tendréa en total reserva.

Se respetara el tiempo destinado para cada instrumento.

17



RESULTADOS

Después de extraer la informacién de los cuestionarios se analizo a través

de la prueba estadistica Wilcoxon.

4.1. Objetivo Especifico 1
Describir el antes y después de las dimensiones de estrategia del marketing

digital en la institucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.

Tabla 1
Puntajes de la dimension difusion de contenido en el Pre-Test y Post Test
de los padres de familia de la Institucion Educativa Johannes Gutenberg,

La Esperanza, 2021

Nivel PRETEST POST TEST
f % f %
Nunca 50 100,0 7 14,0
Algunas veces 38 76,0
Siempre 5 10,0
TOTAL 50 100 50 100

Nota. Percepciéon de los padres de familia de la I.E. Johannes Gutenberg, La

Esperanza, 2021.

Interpretacion

Segun la muestra en estudio se verifica que en un primer momento los 50
padres sostienen que no visualizan difusion del contenido en el Facebook
de la institucion educativa, mientras que en el segundo estudio se verifica
gue 38 padres de familia algunas veces perciben la entidad difunde

contenido el Facebook.
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Tabla 2
Prueba entre el pretest y postest de difusion del contenido en el Pre-Test y
Pos-Test de los padres de familia de la Institucién Educativa Johannes

Gutenberg, La Esperanza, 2021.

Difusion del contenido Pretest
Difusion del contenido Postest

7 -5,879°
Sig. asintotica (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos positivos.

Interpretacion

Después de la recopilacion de informacion, se hace una comparacion de la
dimension difusion del contenido en la estrategia del marketing digital,
mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y posttest del grupo pre
experimental), denotando que existe una confianza (Significancia de la
Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente significativo, asi
también se observa que el valor de larazon Z, dio un valor -5,879, que significa
gue hay una alta influencia en la contrastacion de hipoétesis, por lo cual se
afirma que la difusién del contenido de la estrategia del marketing digital
influye en gran medida en el incremento de los ingresos de la institucion

educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.
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Tabla 3
Puntajes de la dimension atraccion de clientes en el Pre-Test y Post Test
de la Institucion Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021

PRETEST POST TEST
Nivel
f % f %
Nunca 49 98,0 9 18,0
Algunas 1 2.0 33 66,0
veces
Siempre 8 16,0
TOTAL 50 100 50 100

Nota: Percepcion de los padres de familia de la I.E. Johannes Gutenberg, La

Esperanza, 2021.

Interpretacion

Segun la muestra en estudio se verifica que, en el pre test, 49 padres
indican que nunca tuvieron atraccion por el Facebook, asi también se
verifica que 33 padres en el post test sefialan que algunas veces verifican

las redes sociales.
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Tabla 4
Prueba entre el pretest y postest de atraccion de clientes en el Pre-Test y
Pos-Test de los padres de familia de la Institucién Educativa Johannes

Gutenberg, La Esperanza, 2021.

Estadisticos de prueba?
Atraccion de clientes Pretest
Atraccion de clientes Postest

z -6,189°
Sig. asintotica
(bilateral) ;000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos positivos.

Interpretacion

Después de la recopilacion de informacion, se hace una comparacion de la
dimension atraccion de clientes en la estrategia del marketing digital,
mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y posttest del grupo pre
experimental), denotando que existe una confianza (Significancia de la
Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente significativo,
asi también se observa que el valor de la razén Z, dio un valor -6,189, que
significa que hay una alta influencia en la contrastacion de hipotesis, por lo
cual se afirma que la atraccion de clientes de la estrategia del marketing
digital influye en gran medida en el incremento de los ingresos de la

institucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.
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Tabla 5
Puntajes de la dimension conversion de clientes en el Pre-Test y Post Test
de la Institucion Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021

PRETEST POST TEST
Nivel
f % f %
Nunca 47 94,0 10 20,0
Algunas veces 3 6,0 33 66,0
Siempre 7 14,0
TOTAL 50 100 50 100

Nota: Percepcion de los padres de familia de la I.E. Johannes Gutenberg, La

Esperanza, 2021.

Interpretacion

De acuerdo a los 47 (94 %) padres de familia encuestados, indican en el
pre test que nunca hay conversion de clientes y asi también, 33 (66%)
padres en el post test indican que algunas veces tiene conversion de los

clientes.
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Tabla 6
Prueba entre el pretest y postest de la conversion de clientes en el Pre-Testy
Pos-Test de los padres de familia de la Institucién Educativa Johannes

Gutenberg, La Esperanza, 2021.

Conversion de clientes Pretest
Conversion de clientes Postest

Z -5,955bP
Sig. asintotica (bilateral) ,000

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos positivos.

Interpretacion

Después de la recopilacion de informacion, se hace una comparacion de la
dimension conversion de cliente en la estrategia del marketing digital,
mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y posttest del grupo pre
experimental), denotando que existe una confianza (Significancia de la
Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente significativo, asi
también se observa que el valor de larazon Z, dio un valor -6,189, que significa
gue hay una alta influencia en la contrastacion de hipotesis, por lo cual se
afirma que la conversion de clientes de la estrategia del marketing digital
influye en gran medida en el incremento de los ingresos de la institucion

educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.3
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4.2. Objetivo Especifico 2

Identificar los ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg
antes y después de aplicar las estrategias de marketing digital, La
Esperanza 2021.

Tabla 7

El incremento de los ingresos, bajo 4 criterios basicos y esenciales

Criterios 2020 2021
Vacaciones utiles 0 0
alumnos que ratificaron matricula S/86 400 S/ 88 800
alumnos reeingresantes 0 S/ 7 200
alumnos nuevos S/9 600 S/18 000
S/96 000 00| S/114 000 00

Nota: Documentos contables y de secretaria de la I.E. Johannes Gutenberg, La

Esperanza, 2021.

Interpretacion

Se verifica que el afio 2020, hubo un total de 72 alumnos antiguos y 8
alumnos nuevos lo que hace un total de 80 alumnos cuyos ingresos en
pensiones fue de S/96 000, mientras que el afio 2021, la pension se siguio
cobrando S/120 mensual, verificando que hay 74 alumnos que ratificaron
su matricula cuya pension suma un total de S/88 800 anual, también se
denota que reingresaron 6 cuya pension anual suma S/7 200 y hubo 15
alumnos nuevos cuya pension anual suma un total de S/114 000 soles. Por

lo cual, se afirma que el incremento de ingresos.
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Tabla 8

Incremento de los alumnos de la Institucién Educativa.

Alumnos Inicial 2020 2021
3 anos 2 4
4 anos 11 6
5 afos 3 13
Primero grado 13 10
Segundo grado 11 15
Tercer grado 10 11
Cuarto grado 9 11
Quinto grado 12 13
Sexto grado 9 12
Cantidad total 80 95

Nota: Documentos de matricula de la I.E. Johannes Gutenberg, La Esperanza,
2021.

Interpretacion
De acuerdo a las nébminas de matricula de la Institucion Educativa, se
percibe que existe hubo un incremento de 15 alumnos en el presente afio

lectivo, a comparacion con la cantidad de alumnos del afio 2020.
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4.3. Objetivo General

Determinar en qué medida la estrategia de marketing digital influyen en la
mejora de los ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La
Esperanza 2021.

Tabla 9

Puntajes del instrumento estrategia del marketing digital en el Pre-Testy
Post Test de los padres de familia de la Institucion Educativa Johannes
Gutenberg, La Esperanza, 2021

PRETEST POST TEST
Nivel
f % f %
Nunca 49 98,0
Algunas
1 2,0 17 34,0
veces
Siempre 33 66,0
TOTAL 50 100 50 100

Nota: Percepcion de los padres de familia de la institucion educativa

Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021.

Interpretacion:

De acuerdo con los resultados de los instrumentos, se denota que en la
primera vez que los padres llenaron las preguntas, 49 (98%) sostienen que
nunca visualizan las redes sociales de la institucion porque carece de
contenido, luego de aplicar los indicadores de marketing, asi como las
estrategias en las redes sociales 17 (34%) indican que ingresan algunas

veces y 33 (66%) padres de familia ingresan siempre.
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Tabla 10

Prueba de Kolmogorov Smirnov sobre la estrategia del marketing digital en el Pre-Test y Post Test de los padres de familia de
la Institucion Educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021

Estrategia  Difusion  Atraccion Estrategia  Difusion  Atraccion

Conversion Conversion
de de de . de de de :
) ) . de clientes . ) . de clientes
Marketing contenido clientes Pretest Marketing contenido clientes Postest
Pretest Pretest Pretest Postest Postest Postest

N 50 50 50 50 50 50 50 50

Parametros Media 10.80 3.50 3.26 4.04 20.66 6.82 6.94 6.90
ab S

normales*®  Desviacion 1.325 647 694 1.049 2.455 1.273 1.376 1.488
estandar

Maximas Absoluta .187 .360 .466 .299 .150 .296 .139 .210

diferencias  Positivo .187 .360 466 .299 .091 .244 133 147

extremas Negativo -117 -.220 -.354 -.260 -.150 -.296 -.139 -.210

Estadistico de prueba .187 .360 466 .299 150 .296 139 .210

Sig. asintotica (bilateral) ,000¢ ,000¢ ,000¢ ,000¢ ,007¢ ,000¢ ,016°¢ ,000¢

Interpretacion:
A través de la recopilacion de resultados, se analiza que se empleara las pruebas no paramétricas, al observar valores Sig. P
<0.05 en la prueba de ajuste a distribucién normal de Kolmogorov Smirnov con un nivel de significancia al 5%. Por tanto, se

calculara la distribucién estadistica no probabilistica mediante la prueba de Wilcoxon para muestras relacionadas.

27



Tabla 11
Prueba entre el pretest y postest de la estrategia del marketing digital en el
Pre-Test y Post Test de los padres de familia de la Institucion Educativa

Johannes Gutenberg, La Esperanza, 2021

Estrategia de Marketing
Postest - Estrategia de
Marketing Pretest
Z -6,166°
Sig. asintotica (bilateral) ,000
a. Prueba de Wilcoxon de los rangos con signo
b. Se basa en rangos negativos.

Interpretacion

Después de la recopilacion de informacion, se hace una comparacion de la
estrategia del marketing digital, mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y
posttest del grupo pre experimental), denotando que existe una confianza
(Significancia de la Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es
altamente significativo, asi también se observa que el valor de la razén Z, dio
un valor -6,166", que significa que hay una alta influencia en la contrastacion
de hipoétesis, por lo cual se afirma que la estrategia del marketing digital influye
en gran medida en el incremento de los ingresos de la institucidon educativa

Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021.
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V. DISCUSION

Las actividades comerciales no sélo se encuentran encaminados por el marketing
digital que tienen asistencia en el internet, sino que también aquellas compafias
gue trabajan presencialmente y asi lograr que los consumidores sean activos en el
tema de compra y consumo de bienes y servicios; por lo cual, desde este punto se
analiza a la Institucion Educativa Privada “Johannes Gutenberg” del distrito de La
Esperanza, la cual tiene 13 afios brindando servicio de educacién inicial y primaria,
cuya realidad sociocultural y economica influyen mucho en el contexto del
Marketing digital, determinando en primera instancia que 50 padres de familia en
un primer momento sostienen que no visualizan difusion del contenido en el
Facebook de la institucion educativa, mientras que en el segundo estudio se verifica
gue 38 padres de familia algunas veces perciben la entidad difunde contenido el
Facebook, ante ello se compara con el estudio de (Diaz & Garrote, 2019) donde se
visualiza que el Marketing Digital es una tendencia actual de desafiar a los medios
tecnoldgicos. No obstante, la problematica brinda respuesta tanto a organizaciones
como las MyPes y PyMes, para que logren identificar a los usuarios, y asi conocer
a las herramientas y estrategias para elevar sus ventas a través de los medios
digitales, por lo cual, se empled en la presente tesis la comparacion de la estrategia
del marketing digital, mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y posttest del grupo
pre experimental), denotando que existe una confianza (Significancia de la Prueba)
del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente significativo, asi también se
observa que el valor de la razén Z, dio un valor -6,166°, que significa que hay una
alta influencia en la contrastacion de hipétesis, por lo cual se afirma que la —
estrategia del marketing digital influye en gran medida en el incremento de los
ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021. Ante
ello Garcia, (2019) indica que Europa y Norteamérica son considerados como los
continentes con mayor uso del Internet con un 95 por ciento y mas del 90 por ciento
respectivamente, en conjunto con Sudamérica con un 73 por ciento; asimismo,
estos paises cuentan con una mayor accesibilidad al momento de usar el blog,
redes sociales, e-commerce y paginas web cuyo objetivo esta dirigido a la

obtencién de compras online y sobre todo a la comunicacién de sus servicios hacia
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los consumidores. De tal manera, aplicar el marketing digital a pymes son generar

oportunidades, visibilidad, incrementar ventas y acercamiento a los clientes.

Un estudio indica que el uso del Marketing Digital ha tomado en cuenta su
importancia para su estadia en las redes. Es por ello, que se debe implementar y
disefiar nuevas técnicas de innovacion para que los consumidores pasen de sélo
observar los servicios brindados a que se vuelvan usuarios de compras. (Publipost,
2020), asi lo de muestro en mi estudio comparando la dimensién difusion del
contenido en la estrategia del marketing digital, mediante la prueba de Wilcoxon
(pretest y posttest del grupo pre experimental), denotando que existe una confianza
(Significancia de la Prueba) del 95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente
significativo, asi también se observa que el valor de la razén Z, dio un valor -5,879,
gue significa que hay una alta influencia en la contrastacion de hipotesis, por lo cual
se afirma que la difusion del contenido de la estrategia del marketing digital influye
en gran medida en el incremento de los ingresos de la institucion educativa
Johannes Gutenberg; ante ello se confirma mediante los datos finales de We Are
Social y Hootsuite, que dia a dia aumentan los usuarios del Internet; no obstante,
en el afio 2018 habia 4 021 millones de cibernautas lo que responde al (53 por
ciento de la poblacién), mientras que se llegé a los 4 388 millones en el mes de
junio lo que responde al (57 por ciento de la poblacion); por lo cual, en un entorno
muy cambiante, en el que cada dia surgen nuevas técnicas, herramientas y

tendencias, es fundamental la implementacion constante del marketing digital.

Las actividades comerciales no s6lo se encuentran encaminados por el marketing
digital que tienen asistencia en el internet, sino que también aquellas compafias
gue trabajan presencialmente y asi lograr que los consumidores sean activos en el
tema de compra y consumo de bienes y servicios. Por lo tanto, se generara un
aumento en la aceptacion de negocios y obtencién de un porcentaje mayor en el
tema de ingresos. (Madridpress, 2019). Segun la muestra en estudio se verifica
gue, en el pre test, 49 padres indican que nunca tuvieron atraccién por el Facebook,
asi también se verifica que 33 padres en el post test sefialan que algunas veces
verifican las redes sociales; también en la recopilacién de informacion, se hace una

comparacion de la dimension atraccion de clientes en la estrategia del marketing
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digital, mediante la prueba de Wilcoxon (pretest y posttest del grupo pre
experimental), denotando que existe una confianza (Significancia de la Prueba) del
95%, y Sig. P = 0.000 < 0.010, que es altamente significativo, asi también se
observa que el valor de la razén Z, dio un valor -6,189, que significa que hay una
altainfluencia en la contrastacién de hipétesis, por lo cual se afirma que la atracciéon
de clientes de la estrategia del marketing digital influye en gran medida en el
incremento de los ingresos de la institucion educativa Johannes Gutenberg, La
Esperanza 2021; comparando con el estudio de Alvarez (2019), el Marketing Digital
de educacién contribuye en la captacion de cliente en el sector educativo, porque
cautiva mediante indicadores la atraccién como colores frases cortas. Por lo tanto,
después del analisis de los diversos estudios, se enfatiza en el uso de las diferentes
plataformas digitales, porque la mayoria de la poblacion invierten gran cantidad de

tiempo haciendo uso excesivo de los medios digitales.

Las peculiaridades que distinguen al Marketing tradicional de la digital son:
Personalizacién: a causa de que el consumidor de este servicio desee adquirir data
mas personalizada, las novisimas técnicas de marketing permitiran que el
cibernauta adquiera o se le sugiera informacion acerca de lo que esta interesado
(L6pez,2013), los nuevos cambios brindan facilidades de incrementar la cartera de
clientes por lo cual, es sinébnimo de incremento de ventas, mostrando en los
resultados de la investigacion que el afio 2020, hubo un total de 72 alumnos
antiguos y 8 alumnos nuevos lo que hace un total de 80 alumnos cuyos ingresos
en pensiones fue de S/96 000, mientras que el afio 2021, la pensién se siguio
cobrando S/120 mensual, verificando que hay 74 alumnos que ratificaron su
matricula cuya pensién suma un total de S/88 800 anual, también se denota que
reingresaron 6 cuya pension anual suma S/7 200 y hubo 15 alumnos nuevos cuya
pension anual suma un total de S/114 000 soles. Por lo cual, se afirma que el
incremento de ingreso; por lo cual, en la actualidad las compafias del Peru, optan
por hacer uso del Marketing Digital y el papel que cumple respecto al contexto
tecnoldgico en el que actualmente se vive; no obstante, se estaria dejando de lado
el fin que esta herramienta persigue: la transformacion fijada en un aumento de la

compra y venta de bienes y servicios. (Pera-retail, 2019)
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VI. CONCLUSIONES

De acuerdo al primero objetivo especifico, se describe un antes y un después
referente a las dimensiones de marketing digital, en lo que concierne al pre test, el
100%de los padres encuestados indican que no visualizan contenido de difusién en
las redes sociales por parte de la |.E. Johannes Gutenberg, asi mismo, el 98% del
total de encuestados hace menciébn que no siente atraccion por la pagina de
Facebook de la IL.LE, por el mismo hecho de que las publicaciones son
desactualizadas y por ausencia de contenido en su red social. Luego de aplicar las
estrategias de marketing digital en la red social de la I.E, se obtuvo que el 76%de
los encuestados indican que algunas veces visualizan contenido en las redes
sociales del centro educativo, como también el 66% de los padres encuestados
hacen alusién que sienten una mayor atraccion por la pagina social de la entidad
educativa esto es a raiz de que dicha institucion empezo a difundir contenido en

sus plataformas digitales

En lo que respecta al segundo objetivo especifico, se concluyé que la estrategia del
marketing digital influye en la mejora de los ingresos de la institucion educativa
Johannes Gutenberg, La Esperanza 2021; tal es asi que se ve reflejado en los
indicadores de crecimiento del alumnado, de acuerdo a las nominas de matricula
de la Institucion Educativa, se percibié un incremento de 15 alumnos en el presente
afo lectivo, a comparacién con la cantidad de alumnos del afio 2020, lo que significa
un incremento del 18.75% en los ingresos por pensiones con respecto al afio
anterior ya que se obtuvo S/114000 , esto es a raiz de aplicacion de las estrategias

del marketing digital.
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VIl. RECOMENDACIONES

La Institucion como tal, ha mejorado en muchos aspectos principalmente en redes
sociales y por ende en el incremento de sus ingresos como ya se demostro, pero

aun hay indicadores que se recomienda tener cuidado:

Se recomienda contratar a un especialista en comunicaciones para que administre
el fan Page, adicional a ello, puedan implementar el uso del Instagram y mas redes
gratuitas.

Se debe premiar a los profesores que envien a tiempo las fotos de sus actividades
establecidas en el cronograma, con el fin que el encargado de comunicaciones

pueda tener el contenido a tiempo.

Se recomienda tener un estandar de colores para cada informacion, foto y/o video

gue se postea, asi como una misma linea de mensaje.

Y por el ultimo se recomienda incrementar en un margen del 5% las pensiones para
el afio 2022.
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Anexo N 1 Matriz de operacionalizacion de las variables

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimension Indicadores Escala de Medicion
Chaffey & Russell (2010), Esta variable se o o
. . . L 1. Repeticion de la publicidad
definen el Marketing digital como medira en 3 Difusion de emergente
la aplicacion de tecnologias dimensiones: contenido 2. Publicidad atractiva
- - e 3. Generar mayor cantidad de
digitales para contribuir a las difusion de vistos
actividades de Marketing, contenidos,
dirigidas a lograr la adquisicion atraccion de Ordinal
- . > : > 1)
8 | de rentabilidad retencion de | clientes, conversion
S _ y _ Nunca
% Q | clientes. de clientes; estas Atraccion de 1. Visita de las redes sociales
g 2 ) g . (2) A veces
s = permitiran clientes 2. Visitas paginas web
. . 3. Visita de la publicidad
= = determinar si el P (3)
S . - Casi Siempre,
marketing digital
influye en el (4) Siempre.
incremento de los
ingresos de la Conversién de 1. Obtgner datos de contacto
Institucion lient 2. Enviar correo publicitario
clientes 3. Responder interrogantes de
Educativa. los clientes
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Variable

Definicién conceptual

Definicién
operacional

Dimension

Indicadores

Escala de
medicion

Variable 2:

Ingresos

Todas las ganancias
que se suman al
conjunto  total  del
presupuesto de una
entidad, ya sea publica
0 privada, individual o
grupal.

La variable analizara
a través de los
ingresos en caja
chicay en los
estados financieros

Ingresos en
soles

Nivel de ventas.

Ordinal
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Anexo N 2 Matriz de consistencia

FORMULACI MARCO ) VARIABL TECNICAS/INSTRUMENTOS
ON OBJETIVOS TEORICO HIPOTESIS E DIMENSIONES RECOLECCION | ANALISISDE | METODOLOGIA
PROBLEMA DE DATOS DATOS
Pregunta Objetivo La definicion de Como instrumento | Se empleara el - Investigacion
General General marketing digital se | Hipotesis I Difusién de contenidos | se utilizard el | software c o
- ’ . . I . = . - uantitativa.
¢En qué medida | Determinar  en | inicia a mediados de | General kS cuestionario, que | estadistico
las estrategias | qué medida las | los 90 y viene | Las estrategias © es  considerado SPSS - Investigacion
. . ; . o L, . . para

de marketing | estrategias de | aparejado con la | del marketing k= Atraccion de clientes una herramienta desarrollar la Aplicada
digital influyen el | marketing digital | aparicion de las | digital influyen en § de indagacion | N )
incremento  de | influyen en la | primeras  tiendas | gran medida en el 5 social méas | Investigacion. - Pre-Experimental,
los ingresos de | mejora de los | electrénicas incremento de los = Conversion de clientes | frecuente 'y es | Se realizara la p ba / Post
la institucion | ingresos de la | (Amazon, Dell | ingresos de la recomendable prueba de re-prueba /Fost
educativa institucion otros). El Social | institucion porque se trabaja | normalidad para prueba con un
Johannes educativa Media  Marketing, | educativa con un grupo de | sgnocer que s0lo grupo
Gutenberg, La | Johannes llamado también | Johannes | | .. personas ba )
Esperanza Gutenberg, La | Marketing en Redes | Gutenberg, La permitiendo  una prue o
20217 Esperanza Sociales, es parte | Esperanza 2021. repuesta rapida y | estadistica se

2021. del Marketing digital N° de alumnos directa, el tipo de | €legira para

aun asi  este | Hip6tesis Nula cuestionario sera | corroborar la * ° * o
Objetivos concepto aparecio el pre-codificado, | hipétesis.
Especificos muchos afios més | Las  estrategias " porgue antecede a
tarde (Mejia, J., | del marketing 2 una respuesta.
OE1 Describir | 2017) digital no influyen o
el antes vy en gran medida en @

después de las
dimensiones de
estrategias  del
marketing digital
en la institucién
educativa

Johannes

Gutenberg, La

Las caracteristicas
que diferencian al
marketing digital del
tradicional.
Personalizacion:
Ante la necesidad
del usuario de
obtener informacién
cada vez mas

el incremento de
los ingresos de la

institucion
educativa
Johannes
Gutenberg, La
Esperanza 2021.

Pension
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Esperanza
2021.

OE2 Identificar
los ingresos de
la institucion
educativa

Johannes

Gutenberg antes
y después de

aplicar las
estrategias  de
marketing

digital, La
Esperanza
2021.

personalizada, las
nuevas técnicas de
marketing permiten
gue cada internauta
recba o se le
sugiera
automaticamente
informacién  sobre
aquello en lo que
estd interesado y
gue previamente ha
buscado o definido
entre sus
preferencias. De
esta manera, es
mas facil conseguir
una mayor ratio de
conversioén (no
necesariamente una
venta) en el mundo
online, que en el
mundo tradicional.
Masivo: Por mucho
menos dinero que
en el marketing
offlline se puede
llegar a un gran
ndamero de usuarios
que forman parte de
tu publico objetivo.
Por lo tanto, las
inversiones estaran
mejor definidas y la
ratio de conversion
serd también mayor
por esta razon.
(Lopez, 2013)
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Anexo N 3 Matriz de puntuacion de los instrumentos
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Anexo N 4 Instrumento de recoleccion de datos

De acuerdo a su perspectiva marque la alternativa correcta, donde 1 es nunca, 2

es algunas veces, 3 siempre.

Algunas
veces

item Nunca Siempre

¢, Con qué frecuencia encuentra publicidad de la
Institucién Educativa Privada “Johannes 1 2 3
Gutenberg”, La Esperanza?

¢Con qué frecuencias se detiene a ver la
publicidad de la Institucion Educativa Privada 1 2 3
“‘Johannes Gutenberg”, La Esperanza?

¢,Con qué frecuencia considera atractiva la
publicidad de la Institucion Educativa Privada 1 2 3
“‘Johannes Gutenberg”, La Esperanza?

¢,Con qué frecuencia le da clic a la publicidad de la
Institucion Educativa Privada “‘Johannes 1 2 3
Gutenberg”, La Esperanza?

¢,Con qué frecuencia visita la pagina web de la
Institucion Educativa Privada “‘Johannes 1 2 3
Gutenberg”, La Esperanza?

¢, Con qué frecuencia visita las redes sociales de la
Institucion Educativa Privada “‘Johannes 1 2 3
Gutenberg”, La Esperanza?

¢, Con gué frecuencia deja sus datos de contacto en
la pagina o redes sociales de la Institucion
Educativa Privada “Johannes Gutenberg”, La
Esperanza?

¢Con qué frecuencia la Instituciéon Educativa
Privada “Johannes Gutenberg” le envio publicidad
a su correo electronico después de hacer una
consulta?

¢Con qué frecuencia la Instituciébn Educativa
Privada “Johannes Gutenberg” responde sus 2 3
consultas?
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Anexo N 5 Andlisis de ingresos

. NUmero de
N° riterios Grado Ingreso
Crite alumnos 9

1 Vacaciones utiles

Ratificacion
2 .

de matricula
3 Alumnos

reingresantes
4 Alumnos nuevos
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Anexo N 6 Indicadores del Plan de Marketing

Acciones

Facebook

Instagram

Atrae

Pagina de empresa

Cuenta de creador

La cuenta de empresa o PRO

Usar una foto de portada impactante

Una foto impactante

Seccion de informacion llena

Todos se enlazan

Convertir

Capacitacion

Conferencias

Reuniones

Sorteos

Cerrar

Publicaciones con imagenes 2 o 3 diarias

Tips o recomendaciones

Videos cortos con mensaje educativo

Videos online

Los viernes postear contenido de relajacion

Deleitar

Concurso de foto like

Concurso de video like

Encuestas desde las mismas fotos o
publicaciones

Expresiones reales no ficticias
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Anexo N 7 Cronograma del Pretest — Postet

ACTIVIDADES

2020

2021

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Abril

1

2

3

4

2

3

411

2

3

4

2

3

4

2

3

. Diagnéstico de la Institucién Educativa

. Eleccién del tema de estudio

. Planteamiento del problema.

. Trabajos previos

Teorias relacionadas al tema

. Tipo y disefio de estudio

. Matriz de consistencia interna del proyecto

1
2
3
4
5.
6
7
8

. Elaboracién de instrumentos — validacién y
confiabilidad de instrumentos

9.

Aplicacién del cuestionario Pretest

10.

Aplicacién de las herramientas de marketing

11.

Elaboracién de la pagina de la empresa

12.

Elaboracién de colores y gréficas

13.

Subir fotos impactantes

14.

Capacitaciones online

15.

Sorteos

16.

Tips y recomendaciones.

17.

Aplicacion del cuestionario Post Test

18.

Analisis e interpretacién de resultados.

19.

Elaboracién de conclusiones

20.

Estructuracién del Informe Final.

21.

Revision y presentacion.

22.

Sustentacion del informe final de Tesis.
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PRUEBAS DE CONFIABILIDAD

Estadisticas de fiabilidad

Aifa de
Alfa do Cronbach

basada en
Cronbach alementos

astandarizados

N de slamentos

620 50

Alfa de
Cronbach

Difusion de contenido
Atraccion de clientas
Conversion de clientes

Markeling Digital

684
632
963

032
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VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos y b del especiali: Cargo e institucion donde labora Nombre del instr Autor(a) del instrumento
Abanto Medina, Sara Orfelinda G - New B Cory Cuestionario del Marketing Digital Maria Graciela, Zurita Guerrero
Titulo del estudio: Influencia de la estrategia de marketing digital para mej los ingr dela va Joh G berg, La Esp:
ASPECTOS DE VALIDACION:
OBJETIVIDA | ACTUALIDA | ORGANIZAC | SUFICIENCI INTENCION CONSISTEN | COHERENCI | METOLODO
& INDICADORES s i o > 0N A c A LoGIA
2 ITEMS OPCIONES DE
E RESPUESTA M| R|B|M[R[B|M|[R]|[B|M|R]B| M BlM|R|B|M[R[B|M[R[B|M[R]B
& ~ \ \
(Con qué frecuencia encuentra
- F ia para blicidad de la Institucién Educati X .
§ encontrar publicidad Privada “Johannes Gutenberg”, La \ \ \ N N \ N\
g Esperanza?
b= . ué fr i deti la
§ 5 Frecuencia para i‘c?.'-' 2 1 ,'::“;m."“-s‘e . e?_e‘a Yoo \ \ \ \
= e 2 iy "™ | Privada “Johannes Gutenberg”, La \ \ \Y
5 e Esperanza?
;E Freousncixane (Con qué frecuencia considera
5 ide m:u atractiva la publicidad de la Institucion \ \ \ % \ \
a e mbl‘ici dndv. -~ Educativa Privada “Johannes \ \
§, < e Gutenberg”, La Esperanza?
+Con qué frecuencia le da clic a la
§ 8 Frecuencia que le da publicidad de la Institucién Educativa \ ¢ \ \
S clic a la publicidad Privada “Johannes Gutenberg”, La \ \ \ \\
S Esperanza? o \
. . L Con qué frecuencia visita la pagina | Nunca (1) \
-2 Pm“em'.' que visita la web de la Institucion Educativa Privada ;u"-“’ (v;;'“ @ \ \ \ \ \ \ \
g pégine wob “Johannes Gutenberg™, La Esperanza? | 0
3 .Con qué frecuencia visita las redes
§ Frecuencia que visita sociales de la Institucion Educativa \ \ \ \ \
las redes sociales Privada “Johannes Gutenberg”, La \
Esperanza?
F 5 dej .Con qué frecuencia deja sus datos de \
§ recd:emn:ll que Iusus contacto en la pagina o redes sociales b \ \ \ \
g pecs qua’le de la Institucion Educativa Privada X
= = “Johannes Gutenberg”, La Esperanza?
g (Con qué frecuencia la Institucion \ \
o < " Educativa Privada “Johannes \ i \ \
8 Frec::‘encmb?iug IE le Gutenberg” le envio publicidad a su \ X \
‘@ OUTIR PIDEIO correo electronico después de hacer una i 3
-d consulta?
= Frecuencia que [E (Con qué frecuencia la Institucion \
8 de sus iva Privada “Johannes s = \ \ L N
G berg™ responde sus consultas?
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno
X Procede su aplicacion.
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observacion:
OPINION DE APLICABILIDAD: No procede su aplicacion.

Trujillo 12 G\ 7 2

ys5as59931

L4 -

T
New Business Corperation

qQi4-+q4 -0

Lugar y fecha

DNIL N°

Firma y sello del experto

Teléfe
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Anexo N 8 Fotos del Facebook — Pretest y Postest

PRETEST

B Contenido X | @ Launch Meeting - Zoom X @) Johhannes Gutenberg | Facebook X =+ v = X

(¢] @ facebook.com/johhannes.gutenberg.5/photos or 3t » @

& H
0 Q_ Buscar en Facebook o @ ol @ ‘ Gianella 332 © 8 — :
I N 7 . i | |

Johhannes Gutenberg

Publicaciones Informacion Amigos Fotos Videos Mas » 5’ Amigos

Fotos

Fotos en las que aparece Johhannes Fotos de Johhannes Albumes

- B o o 02:52 p. m.
H Q Escribe aquf para buscar a i : g 09/10,52021 &
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Ed Contenido

€ Cc

0 Q, Buscar en Facebook

X | @ Launch Meeting - Zoom X

@ facebook.com/johhannes.gutenberg.5

€) Johhannes Gutenberg | Facebook X +

@ [f ‘ Gianella

OB ® @

&

@

| Johhannes Gutenberg

‘. Escribe un comentario...

Amigos Ver todos los amigos

24 amigos en comuin

r.!. Oscar Vasquez Acarley esta con Victor Genaro Acevedo
a Quispe y 26 personas mas.

3deenero- @
El alcalde de La Esperanza, Martin Namay tiene que esclarecer esta
seria denuncia.

Pamela Pérez
Nazario

Fiorella Pérez
Castafieda

Sandra Gastanudi
3deenero- @

Como puede ser!!,
que en el Distrito La Esperanza,el
mas grande poblacional mente de
La Region La Libertad y una
Ejecucion presupuestal de 65%(uno
de los ultimos)
Solo contrate Dos (2) Enfermeras

Victor Perez
Valdeiglesias

Monica Leon

Shalom Marguis

Aurora Telles

33 i 9 =
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d Contenido X ‘ @ Launch Meeting - Zoom X ﬁ Johhannes Gutenberg | Facebook X =~ = i - X

C & facebook.com/johhannes.gutenberg.5 o % B e :

(_
o b
0 Q Buscar en Facebook @ E@ % [f ‘ Ganella 3 @ 8 v
) Johhannes Gutenberg & Amigos

7% Johhannes Gutenberg

e) :
Detalles &Y/ 3 de febrero- @
: ; [ MATRICULAS 2021 - {A través de la educacion podemos cambiar la
i Vive en Trujillo vida de muchos jovenes en el Per(!

| BIENVENIDOS a una nueva era educativa

En JOHANNES GUTENBERG pensamos en ti y en tu familia por eso, te
Fotos Ver todas las fotos damos todas las herramientas para matricularte sin exponerte al
contagio

/MA... Ver mas

LEP JOHANNES GUTENBERG

INICIALPRIMARIA

” 0252p. m.
AW E gy M

Bl Contenido X | @ Launch Meeting - Zoom X @) Johhannes Gutenberg | Facebook X + v = X

& (¢} @ facebook.com/johhannes.gutenberg.5/photos

0 Q, Buscar en Facebook ﬁ [:ﬁ ﬁ [f ‘ Gianella
) Johhannes Gutenberg & Amigos

Fotos en las que aparece Johhannes Fotos de Johhannes Albumes

02:54p. m.
osozoz1

H O Escribe aqui para buscar

&

POSTEST
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B Contenido X | @ Posasistente - Zoom X €) (8)1EP Johannes Gutemberg-L X 4 v = (=) X

C @ facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-103257608590553 o % » &

&
0 Q Buscar en Facebook

FELIZ XIV ANIVERSARIO
FAMILIA GUTERBINA

I.E.P Johannes Gutemberg -

La Esperanza : :
Sitio web de educacién

6mo podemos ayudarte?

Inicio Opiniones  Videos Fotos Mas 1l Te gusta Q B

Informacion

H O Escribe aqui para buscar a

Bl Contenido X \ 2 Posasistente - Zoom X @) (8.EP Johannes Gutemberg- L X 4 v — X

c & facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-103257608590553

&«
0 Q, Buscar en Facebook ﬁ @ @ [E Q Estela

I.E.P Johannes Gutemberg -

2 e
Sitio web de educacion NG

6mo podemos ayudarte?

Inicio Opiniones Videos Fotos Maés « 1l Te gusta Q e
Informacion Ver todo @ Crear publicacién
e
132 personas les gusta esto, incluidos 17 de _
tus amigas &g Foto/video Q Estoy aqui & Etiquetar amigos

€509 629

133 personas siguen esto I.E.P Johannes Gutemberg - La Esperanza

23 de septiembre a las 21:23 - @

D Normalmente responde en unos minutos
%S
Enviar mensaje Tarde de retos &3 &

I Sitio web de educacion

Sugerir cambios

;Esta pagina tiene un nimero de teléfono?

H O Escribe aquf para buscar a
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Bl Contenido

(¢]

9 Q Buscar en Facebook

X | @ Posasistente - Zoom x

& facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-103257608590553

o O

FALELUUK HIUEsUa IIUNNAUON pala yue
entiendas mejor la finalidad de una pégina.
Consulta qué acciones realizaron las personas
que la administran y publican contenido.

-

Se creo la pagina el 30 de abril de 2021

Paginas relacionadas

Confecciones Guz...

CEME  Rinconcito De La Tia 1@ Me gusta
Ropa (marca)
Guiambiental_upn
Universidad 1 Me gusta
LAx  Protegiendo las "L...
'ain roreg 1@ Me gusta
[ Sitio web de educacién

Agrega tu negocio a Facebook
Muestra tu trabajo, crea anuncios y conéctate
con clientes o colaboradores.

Crear pagina

H O Escribe aqui para buscar

Bl Contenido

(¢]

9 Q Buscar en Facebook

X | @ Posasistente - Zoom x

& facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-103257608590553

o O

Videos

Ver todo

Nuestra alumnita de 5 afos @ Luciana ...

00 s

64 reproducciones - hace 22 semanas

Transparencia de la
pagina

Ver todo

Facebook muestra informacién para que
entiendas mejor la finalidad de una pégina
Consulta qué acciones realizaron las personas
que la administran y publican contenido.

I Secred la pagina el 30 de abril de 2021

H O Escribe aqui para buscar

€ (8) .EP Johannes Gutemberg - L X

I.E.P Johannes Gutemberg - La Espera...

€ (8) .EP Johannes Gutemberg - L X

I.E.P Johannes Gutemberg - La Espera...

= =

1 Te gusta

.E.P Johannes Gutemberg - La Esperanza
18 de septiembre a las 09:59 - @

Estamos de fiesta ! Feliz XIV Aniversario Familia Guterbina

Les hacemos la invitacion para celebrar juntos los 14 afios de vida
institucional brindandoles el mejor servicio educativo%s

L

N ol e A, 7 .\'1
Lum 20 de Septiembre: 9:00 u.gn.
« iNos + onge %, 4
« Paralitugia por loc'XN Anlvetsorlo de Vida
Institucional. ; .
e de Collage: Medio amb 5
@ e -
‘Martes 21 de Sep mp.m. oy
[R50 Talento en ‘f_amlllu BT g" a0 ©

% ﬁ e Estela

W o I vez comparuao
o Me gusta (D Comentar > Compartir
g‘! Escribe un comentario... © O @

.E.P Johannes Gutemberg - La Esperanza
23 de septiembre a las 21:22 - @

Concurso de Declamacién 2 %
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Bl Contenido x | @ Posasistente - Zoom X @) (8)1EPJohannes Gutemberg-L X 4 v — X

C @ facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-10325760

&
0 Q, Buscar en Facebook @ E@ @ E
@ I.E.P Johannes Gutemberg - La Espera...

10Qas 1as 1010s

90553/photos/?ref=page_internal

1l Te gusta Q e

2 0258 p. m.
<" 09/10/201

B Contenido x | @ Posasistente - Zoom X @) (8)1EP Johannes Gutemberg-L X 4 v = X

C @ facebook.com/IEP-Johannes-Gutemberg-La-Esperanza-103257608590553/photos/?ref=page_internal o % » &

€ 5
0 Q Buscar en Facebook Q EP @ @ ‘)Estela EEE Qe ‘o v. .

@ I.E.P Johannes Gutemberg - La Espera... m

1l Te gusta Q .

0259 p. m.
& =

09/10/2021
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ﬁ UsIvERSIDAD CESAR WALLEID

T, OF de junio de 2037

Sefom:

MOMICA ESTELA PEREZ CASTANEDA
MRECTORA

L.LE.P MOMANNES GUTENBERG-LA ESPERAMEZA

Pragants. -

Es grado dingimme a usied pam saludaric a nombre de la Universidad César
Vallejo, y 2 la vez manifestaries gue, dentra de la programa cion siabica de las asignaturas
e I Escusla Profesional do ADMINISTRACIOM, s cordampla k mali@acdn da visiles
eiFpreaanales Ccon fines de eahudio

En tal senbda, corsiderando ko relevance de su aganizacon, salchio su
codaboracion, pare que la esbudante Howos Peree Gianela Claudel, pusde solicilar y
cilener la infanraciin recesana para poder desamolar su irabaj de inveslgadin Wi
informe de tesis sobre sobre “Iinfluencia de las estrategias de marketing digital para
mejarar ios ingresos e @ insttuckin Educativa Johannes Gutenberg. La Esperanza
20210

Agradecéndole anticipadamenie por wuesino apoyo en favor de i jomacon
prafesional de los estudiantes, hago propida la oporiunidad pama expresar las muesiras
de mi especial considercion.

Aberiaments,

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
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