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Resumen

La presente investigacion tuvo como finalidad proponer un Plan de Inbound Marketing para
generar leads al taller de Wattpad en la I.E. Karl Weiss. Sus objetivos especificos fueron:
Determinar el nivel de uso de la plataforma digital en lectura y escritura en estudiantes, definir el
proceso de Inbound Marketing y, por altimo, disefiar un plan de Inbound Marketing para generar
leads al taller de Wattpad en la I.E. Karl Weiss. Ademas, esta investigacion fue mixta y conto con
un paradigma socio-critico; se aplico la técnica de Entrevista con su instrumento Guia de Preguntas
y la técnica de Encuesta con su instrumento Cuestionario. Los sujetos de estudio fueron la seccién
3 “K” con 34 estudiantes. Los resultados revelaron la importancia de abordar la brecha tecnoldgica
y de motivar a los estudiantes mediante la integracion estratégica de la tecnologia en ambos
contextos educativos. Asi, se concluyd que el generar leads al taller de Wattpad, se podria lograr
a través del disefio de una propuesta de Inbound Marketing y publicaciéon de contenido util y
valioso, que promueva la lectura y escritura.
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Abstract

The purpose of this research was to propose an Inbound Marketing Plan to generate leads to the
Wattpad workshop at the I.E. Karl Weiss. Its specific objectives were: Determine the level of use
of the digital platform in reading and writing in students, define the Inbound Marketing process
and finally, design an Inbound Marketing plan to generate leads to the Wattpad workshop in the
I.E. Karl Weiss. Furthermore, this research was mixed and had a socio-critical paradigm; The
Interview technique was applied with its Question Guide instrument and the Survey technique with
its Questionnaire instrument. The study subjects were section 3 “K” with 34 students. The results
revealed the importance of addressing the technology gap and motivating students through the
strategic integration of technology in both educational contexts. Thus, it was concluded that
generating leads to the Wattpad workshop could be achieved through the design of an Inbound
Marketing proposal and publication of useful and valuable content that promotes reading and
writing.
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Introduccion

En la era actual, el marketing digital ha experimentado una evolucion progresiva, considerando
no solo las necesidades del consumidor, sino también sus tiempos, gustos y preferencias. Esta
transformacion ha llevado al desarrollo de estrategias personalizadas que no pierden de vista el
objetivo principal: la masificacién del mensaje (Baltes, 2016, citado en Aljohani, 2020).

Dentro de estas estrategias, destaca el Inbound, también conocido como atraccion, que se
diferencia al buscar que el cliente o usuario desee conocer el producto o servicio promocionado.
Este enfoque, basado en la obtencién orgéanica de atencién, apela al uso de las emociones y
sentimientos de los usuarios para generar una conexion gratificante, pero no invasiva (Lehnert et
al, 2021).

La estrategia Inbound ilustra la integracion del marketing digital y tradicional mediante el uso de
tacticas permisivas, amplificadas por medio de plataformas digitales como las redes sociales.
Asimismo, incorpora un elemento humano, permitiendo que los consumidores se identifiquen
con su contenido y propuesta (Jabbori et al., 2023).

Segun la investigacion de Samsing (2020) realizada por Hubspot, menciona que, al practicar la
generacion de leads, estas aplicando una estrategia fundamental del marketing de atraccion. Se
trata de atraer a los leads hacia el negocio de manera organica y proporcionarles valor a través de
contenido relevante y beneficios que despierten su interés genuino. Este enfoque busca establecer
una relacion con los clientes potenciales desde las primeras interacciones, guiandolos a través del
proceso de compra de manera natural y sin presiones. La generacién de leads encaja perfectamente
en la metodologia del Inbound marketing al centrarse en la creacidén de conexiones significativas
y duraderas con la audiencia.

Por otro lado, la revolucion digital ha impactado en el ambito educativo, presentando tanto
oportunidades como desafios. Aunque los libros fisicos continGan siendo la eleccion principal a
nivel global, los libros digitales y los audiolibros ganan terreno como opciones atractivas para el
consumidor tecnolédgico (Elche, 2021). En Peru, la preferencia por contenidos digitales es
evidente, siendo leidos por el 82.7% de la poblacién de 18 a 64 afios, seguidos por periodicos
(63.4%), libros (47.3%), y revistas (22.5%), segln la Encuesta Nacional de Lectura 2022.

Asimismo, Wattpad, plataforma lider en la creacidén y comparticion de historias, revela que 85
millones de personas descubren y comparten historias mensualmente, con una audiencia
mayoritariamente compuesta por la generacion Z y los millennials (92%). Sin embargo, a pesar de
esta creciente preferencia por los contenidos digitales, el ambito educativo en Peri enfrenta
desafios significativos. Segun la Evaluacion Virtual de Aprendizajes (EVA 2021) del Ministerio
de Educacion, el pais presenta un retraso educativo de tres afios. Ademas, la Evaluacion
Internacional de Estudiantes (PISA) de 2022 indica que solo el 20% de los estudiantes peruanos
pueden comprender adecuadamente los textos que leen.

Estos datos subrayan la urgencia de abordar las brechas en el sistema educativo y promover
estrategias que impulsen la comprension lectora y el desarrollo de habilidades fundamentales en
los estudiantes. A pesar del acceso a la tecnologia y la abundancia de recursos digitales, queda



claro que se necesita un enfoque mas integral para mejorar la calidad de la educacién en el pais y
garantizar un futuro mas prometedor para las generaciones venideras.

Por lo cual, el problema de los estudiantes de tercer grado que no hacen uso de la tecnologia y
plataformas como Wattpad para consumir y producir contenido educativo, informativo, de interés
0 entretenimiento es un asunto que merece una atencion especial. En un mundo cada vez mas
digital, la falta de familiaridad con estas herramientas puede poner en desventaja a estos
estudiantes en términos de acceso a recursos valiosos para su desarrollo educativo y creativo. Para
abordar este desafio, es esencial incorporar estrategias de Inbound Marketing que promuevan la
lectura y escritura a través de estas plataformas. Al hacerlo, no solo se fomenta la participacion
activa de los estudiantes en la creacidn de contenido, sino que también se les incentiva a desarrollar
habilidades de comunicacion y alfabetizacion digital, preparandose para un futuro donde la
tecnologiay la creatividad desempefiaran un papel fundamental en su aprendizaje y desarrollo. Por
tal motivo es oportuno plantearnos la siguiente pregunta de investigacion ¢Cual sera la propuesta
maés adecuada de Inbound Marketing para generar leads al taller de Wattpad en los estudiantes?

Este plan tiene como finalidad primordial fomentar la lectura y escritura entre los estudiantes a
través del taller en Wattpad, lo cual es fundamental para su desarrollo académico y personal.
Fomentar el uso del taller en Wattpad como una herramienta educativa puede ayudar a mejorar las
capacidades de lectura y escritura de los estudiantes, ademas de estimular su creatividad y
expresion.

Ademas, este plan servira como una valiosa herramienta para los estudiantes al proporcionarles
acceso a una plataforma en linea donde pueden explorar una amplia variedad de contenido literario
y participar activamente en la creacidn y publicacion de sus propias obras. Esto no solo enriquecera
su experiencia educativa, sino que también les dara una ventaja en un mundo cada vez mas digital.

Por otro lado, la implementacion de este plan de Inbound Marketing en la I.E. Karl Weiss
servird como un caso de estudio relevante para futuras investigaciones en el campo del Inbound
Marketing aplicado a la lectura y escritura a traveés de un taller en Wattpad. Los resultados
obtenidos y las estrategias utilizadas contribuyen al conocimiento sobre como utilizar el Inbound
Marketing de manera efectiva en el contexto educativo y como promover la participacion activa
de los estudiantes en actividades literarias en linea.

El objetivo principal de esta investigacion es proponer un plan de Inbound Marketing dirigido
a generar leads para el taller de Wattpad en la Institucion Educativa Karl Weiss. Para lograr este
objetivo, se plantean los siguientes objetivos especificos: determinar el nivel de uso de la
plataforma digital en lectura y escritura entre los estudiantes de tercer grado "k" en la I.E. Karl
Weiss, definir el proceso de Inbound Marketing para la generacion de leads hacia el taller de
Wattpad en dicha institucion, y disefiar un plan detallado de Inbound Marketing orientado a
generar leads para el taller de Wattpad en la I.E. Karl Weiss.

Revision de la Literatura

No se encontré informacion relevante en paginas de articulos cientificos. Sin embargo, se
hallaron datos valiosos en estudios e investigaciones directas, las cuales proporcionaron el
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contenido necesario para avanzar en la comprension del tema. Estos estudios e investigaciones
ofrecieron una perspectiva mas detallada y actualizada.

Gilabert (2021) presentd un plan de marketing para el sector de libros digitales y audiolibros
de Penguin Random House, con el objetivo principal de mejorar el posicionamiento y la
fidelizacion de la editorial. La investigacion adopt6 enfoques cualitativos y cuantitativos,
analizando fuentes primarias y secundarias. Se utilizé un cuestionario como instrumento,
aplicado a 74 personas con acceso a servicios digitales, predominando mujeres (75,7%), jovenes
entre 19 y 24 afios (41,9%) y personas con estudios superiores (68,9%). En general, se concluye
que la poblacion estudiada muestra un gran interés por la lectura y el entretenimiento.

De Pablos (2022), a través de una investigacion de caracter propositivo, presentd un conjunto
de estrategias de comunicacion para el lanzamiento de un libro sobre creatividad, con el objetivo
de investigar el panorama actual de medios en Espafia y seleccionar las estrategias de marketing
mas adecuadas para la campafia. Utilizé un enfoque cualitativo, empleando entrevistas
semiestructuradas y cuestionarios para recopilar informacion primaria, ademas de una revision
documental y bibliogréfica para obtener informacion secundaria. El estudio concluye que el
panorama de los medios en Espafia debe centrarse en el segmento online, con una predominancia
de lectoras sobre lectores, y revela que adolescentes y jovenes son los mas interesados en la
lectura.

En un estudio desarrollado por Ramirez et al. (2021), se presentd una propuesta de Inbound
Marketing para atraer a nuevos usuarios a través de plataformas digitales en una organizacion de
reventa de ropa de segunda mano. Para el analisis de datos, se utilizé un enfoque cualitativo
mediante entrevistas y observacién no estructurada de medios digitales, basandose en sus
variables de estudio y objetivos de investigacion. El estudio determin6 que el enfoque Inbound
destaca por combinar diversas estrategias digitales de manera estratégica para atraer nuevos
clientes. Ademas, se caracteriza por su naturaleza no intrusiva y desempefia un papel informativo
y educativo para los consumidores.

Aquije et al. (2019) desarrollaron un plan de marketing denominado "Youbook" para un
emprendimiento digital que consiste en una aplicacion mavil de juegos y cuentos para nifios. El
objetivo del estudio fue evaluar la aceptacion de esta aplicacion entre nifios de 5 a 8 afios y sus
respectivos padres, con el fin de determinar su viabilidad e implementacion. Para la
investigacion, se utilizé una metodologia mixta que combiné enfoques cualitativos y
cuantitativos, empleando encuestas y entrevistas para recopilar datos. Los resultados concluyeron
que los peruanos tienden a leer contenido que les interesa, dependiendo de cOmo se presenta.
Ademas, los participantes expresaron intencion de adquirir el producto, lo que sugiere resultados
favorables para el proyecto y su éxito en el mercado.

Durante su investigacion, Vasquez (2022) llevo a cabo un proyecto para mejorar la
generacion de leads en marketing digital para un distribuidor, mediante el uso de una aplicacion
web basada en el enfoque de inbound marketing. El estudio se desarrollé utilizando un disefio de
investigacion preexperimental y la metodologia UWE. Tras implementar esta herramienta y
analizar los resultados, se descubrio que emplear estrategias de inbound marketing y tacticas
relacionadas aumentaba eficazmente la capacidad de atraer visitantes y mejorar las tasas de
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conversion. Asi, se demostré que el distribuidor podia incrementar el nimero de posibles
compradores, mejorar su visibilidad en Internet y fortalecer su marca al implementar estas
estrategias.

Bases tedricas

Teoria generacional de Strauss—Howe (Marketing Generacional)

La teoria de Strauss y Howe sostiene que las distintas generaciones controlan el ciclo de los
cambios y determinan su frecuencia. A medida que cada generacidn avanza en las etapas de la vida
y asume nuevos roles sociales, el estado de &animo y el comportamiento de la sociedad
experimentan cambios fundamentales, lo que desencadena un nuevo cambio. Por lo tanto, existe
una relacion simbidtica entre los acontecimientos histéricos y los roles generacionales. Los eventos
historicos moldean a las generaciones durante su infancia y adolescencia, y a su vez, como padres
y lideres en la madurez y vejez, las generaciones influyen en la historia. (William Strauss y Neil
Howe, 1991 como se cito en Picardo, 2022)

Picardo también menciona que, en el ambito del marketing, es importante considerar las
caracteristicas generacionales al crear una estrategia para un grupo especifico. Esto implica adaptar
la forma de presentar la informacion, los canales de comunicacion, asi como tener en cuenta los
gustos y necesidades de cada generacion.

Teoria de la activacion del nacleo de accumbens (Neuromarketing)

La investigacion de Brian Knutson ha demostrado que el nicleo accumbens desempefia un
papel crucial en la regulacion de los procesos de recompensa, ya que responde a los estimulos
positivos liberando dopamina, lo que genera una sensacion de placer y refuerza la conexion entre
el estimulo y la recompensa. Esta activacion del sistema de recompensa se relaciona estrechamente
con nuestras preferencias personales, ya que los estimulos que nos generan placer estan
influenciados por nuestros gustos individuales, lo que a su vez impulsa nuestra motivacién para
buscar mas experiencias similares. (Knutson, 2008, como se cit6 en Prieto, 2019).

Braidot (2019) también sefiala la importancia del ndcleo accumbens como componente del
sistema de recompensa cerebral. Cuando se activa esta estructura, los humanos tienden a mostrar
una mayor disposicion al cambio y a asumir riesgos, debido a que tienen una expectativa mas alta
de obtener gratificacion.

Estrategias de Marketing

De acuerdo con la Facultad de Administracion y Ciencias Sociales de la Universidad de ORT
(2022), las estrategias de marketing son métodos y planificaciones operativos que establecen y
describen los procedimientos indicados para que una empresa pueda alcanzar sus metas
especificas, ya sean inmediatos o mediatos. Lo mismo coincide Luque (2021), sobre que la
estrategia de marketing se refiere a un conjunto de acciones tanto internas como externas llevadas
a cabo por una empresa con el proposito de transmitir un mensaje estratégico y lograr un objetivo
especifico. Estas actividades pueden implicar la captacion de clientes potenciales y su conversion
en clientes de los articulos y servicios de la empresa, asi como comunicar las ventajas competitivas
con las que la empresa se destaca.
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Asimismo, tenemos a las estrategias de segmentacion de mercado: Esta estrategia implica
dividir a los clientes potenciales en diferentes grupos o segmentos, segun criterios y variables
relevantes. Estos segmentos pueden ser definidos por caracteristicas demograficas,
comportamiento de compra, necesidades o preferencias. Al conocer las caracteristicas distintivas
de cada segmento, las empresas pueden adaptar sus mensajes y acciones de marketing para llegar
de manera mas efectiva a cada grupo especifico y satisfacer sus necesidades particulares. (Luque,
2021)

Marketing Digital

El marketing digital, segin Martin (2020), se describe como el conjunto de estrategias de venta
Ilevadas a cabo en plataformas virtuales, que permiten una interaccién en tiempo real y brindan
acceso a mas informacion para el cliente. En concordancia, De Vicufia (2021) explica que estas
estrategias estan dirigidas a los usuarios con el propdsito de obtener una respuesta por parte de
ellos, utilizando diversas formas de venta en el entorno digital. Ademas, Moro (2020) destaca que
el &mbito del marketing digital estd en constante evolucion debido a las variaciones en las
tendencias tecnologicas y de consumo. Para tener éxito en este campo, es crucial mantenerse
actualizado con las nuevas tendencias y enfrentar los desafios que surgen en el entorno digital.

Tipos de Marketing Digital

El marketing digital se apoya en una amplia gama de herramientas para alcanzar sus objetivos.
Una de estas herramientas clave es el disefio de sitios web o tiendas virtuales para promover
servicios o realizar ventas en linea. Desde esta perspectiva, entran en juego estrategias como el
SEO, el SEM y SMM. Estas estrategias tienen como objetivo principal la creacion de contenido
relevante y atractivo para atraer a los lectores y fomentar su participacion, compartiendo ese
contenido con otros usuarios (Arias, 2013, citado en Uribe y Sabogal, 2021). EI SEO se centra en
optimizar el contenido de la pagina para mejorar su visibilidad en los motores de busqueda, el
SEM involucra la promocién pagada en los resultados de busqueda y el SMM utiliza las redes
sociales como canales de marketing para interactuar con la audiencia y promover el contenido.
Estas estrategias combinadas permiten a las empresas ampliar su alcance y aumentar su presencia
en linea, atrayendo a mas lectores y potenciales clientes. (Polanco et al, 2020)

Marketing de Contenido

Borja (2021) sefiala que este surgio como respuesta a la problematica identificada en el ambito
del marketing, donde la difusion de mensajes carecia de visibilidad y audiencia, ya que numerosas
empresas buscaban captar la atencién de segmentos especificos de la poblacion sin ofrecer
contraprestaciones significativas.

El marketing de contenidos engloba un conjunto de tacticas dirigidas a identificar, elaborar y
proporcionar contenidos a la audiencia y seguidores de una marca, con el objetivo de fomentar la
conexion emocional y generar debates en torno a las propuestas de la marca (Pachucho et al.,
2021). Representa una perspectiva estratégica que abarca las etapas de planificacion, desarrollo y
difusion de contenido dirigido a la audiencia especifica de una marca o empresa, con la finalidad
de fortalecer la conexion emocional con la audiencia mediante la creacion de recursos que
comuniquen los valores de la marca, difundan informacion relevante y contribuyan al
mejoramiento de las relaciones con los clientes potenciales (Ballester, 2021).
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Segun Londofio (2023) los canales de marketing de contenido ofrecen una plataforma efectiva
para abordar cada etapa de este viaje del cliente. Desde la creacion de conciencia sobre la necesidad
hasta la consideracion de diferentes opciones y, finalmente, la toma de decision de compra, el
marketing de contenido puede proporcionar informacién valiosa, educativa y persuasiva que guia
y apoya a los consumidores a lo largo de su recorrido, como, por ejemplo:

Blog: Este canal, exclusivo y sin interferencias, es utilizado por empresas que buscan
compartir contenido de manera directa y controlada.

« Sitio web: Funcionando como un concentrador de informacion esencial de una empresa, el
sitio web también puede servir como plataforma de venta de productos o servicios. Ademas,
proporciona espacios para sugerencias, consultas y contacto directo con el comerciante.

e Redes sociales: Plataformas como Facebook, Instagram, YouTube, Twitter y otras son
puntos de encuentro donde los usuarios se acercan a sus marcas preferidas. Estas redes
permiten la interaccion directa y ofrecen informacion sobre productos y servicios de interés.

o Materiales educativos: Se recomienda reservar espacio en las plataformas digitales para
recursos educativos que resuelvan las dudas de los usuarios. Estos pueden incluir libros en
linea, elementos graficos como infografias, videos tutoriales o foros web para respuestas a
preguntas especificas.

Inbound Marketing o Marketing de atraccion

De acuerdo con Chouaib (2024), el Inbound Marketing se centra en atraer a los clientes al
proporcionar contenido relevante y Gtil en todas las etapas del proceso de suscripcion. A través de
canales como videoblogs, blogs, redes sociales y herramientas de blsqueda en linea, los clientes
potenciales descubren la marca. Al ofrecer contenido que aborda las necesidades y preocupaciones
de los clientes ideales, la marca logra atraer prospectos calificados, generando confianza y
credibilidad. Esta estrategia, caracteristica del marketing digital, se distingue por tener al
consumidor como su principal enfoque, idealmente siendo exclusivo, lo que facilita una
comunicacion mas abierta y dirigida. Esto permite establecer relaciones mas cercanas e
interpersonales con los clientes, asi como la evolucion y mejora del contenido en base a los
resultados y el interés mostrado por ellos (Ferreira et al., 2021; Sordo, 2021).

Objetivos

En Inbound Marketing tiene la finalidad de obtener el permiso para comunicarse con el
potencial cliente de manera directa, crear una asociacion con el cliente (un ‘inbound’) que termine
con una valoracion y un compromiso especial de éste hacia la marca para que la promueva junto
con sus productos. La comunicacion es interactiva y en dos direcciones, ya que se intenta contactar
con el consumidor y aprender sobre sus necesidades y opiniones. (Sordo, 2021)
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Caracteristicas

Giraldo (2021) Teniendo en cuenta que el Inbound Marketing utiliza la oferta de contenidos
que satisfagan la curiosidad del pablico, se establece un vinculo cercano con éste. De esta manera,
el Inbound Marketing se caracteriza por tener:
- Comunicacion abierta: la marca y el cliente tienen una interaccion dindmica, abierta y
constante sobre discusiones e iniciativas.
- Continuidad: no se interrumpe a las personas, sino que el mensaje se transmite de manera
continua.
- Mayor ‘engagement’: se genera una relacion de confianza con el publico a través de la
generacion continua de valor, por lo que se logra un mayor compromiso.

Pasos
En base al proceso de compra del usuario o modelo funnel (Valdés, 2022)

1. Atraer: la primera accidn consiste en captar la atencion del buyer persona con la finalidad
de generar visitas en el sitio web. Para esto, se disefian estrategias para atraer al publico en
torno al contenido que se publica en redes sociales, web, blog, etc., y que se indexa con los
buscadores.

2. Convertir: En la fase de conversion, se implementan procesos para convertir las visitas
recibidas en registros para la base de datos de la marca. Para lograr esto, se ofrecen contenidos
que generen interés y que los usuarios puedan descargar después de completar con sus datos
un formulario.

3. Cierrey fidelizacion: Comienza el proceso de Inbound Sales, el cual tiene como objetivo
maximizar las ventas al adaptar el proceso de venta a las necesidades del cliente. Ademas, esta
etapa busca mantener la satisfaccion del cliente, proporcionar informacion util durante todo el
proceso y mantener una relacion con todos los registros, incluso aquellos que no se han
convertido en clientes. Estos registros son personas que siguen atentas a las novedades de la
empresa y tienen el potencial de convertirse en defensores de la marca.

Buyer Persona

Un buyer persona, segiin Molina (2021), es una representacion ficticia del publico objetivo de
una empresa, disefiada para comprender en detalle al cliente y desarrollar estrategias de marketing
centradas principalmente en sus necesidades. Este recurso permite analizar las tendencias,
comportamientos y patrones de los clientes potenciales, facilitando la creacion de objetivos,
desafios y puntos problematicos (pain points) que pueden resolverse con los productos o servicios
que la empresa ofrece. En concordancia, Vercheval (2022) destaca la importancia crucial de la
elaboracion de un buyer persona, ya que define la naturaleza de la relacion entre el cliente y la
empresa, asi como con el producto o servicio que se tiene la intencion de ofrecer.
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Generacion de leads

Un lead representa a un individuo que ha manifestado algun tipo de interés en los productos o
servicios ofrecidos por una empresa. Ahora, veamos las distintas maneras en las que este interés
puede ser evidenciado. (Samsing, 2020)

Normalmente, la generacion de leads surge a partir de la recopilacién de informacion. Este
proceso puede desencadenarse cuando una persona busca empleo y demuestra su interés en una
posicién al completar una solicitud, cuando un cliente comparte sus datos de contacto a cambio de
un cupon promocional, o cuando alguien llena un formulario para acceder a contenido educativo
descargable. (Samsing, 2020)

Elaboracion de un plan de Marketing

En la elaboracion de este plan, se sigue la informacion proporcionada por Vidal (2016), tal
como fue citado por Ponce et al. (2020). En este se sigue un orden logico que detalla las acciones
a realizar en cada etapa, asi como los objetivos asociados a cada fase. Este proceso proporciona al
usuario las nociones basicas necesarias para adaptar el sistema a su propio plan de empresa. Para
lograr de manera efectiva los objetivos de una organizacion, es imperativo establecer un plan de
marketing que guie el desarrollo de aspectos estratégicos y operativos. La estructura y secuencia
de este plan se establecen de la siguiente manera:

Obijetivo y estrategia,
Segmentacién y audiencia,
Contenido y SEO,
Medicion y analitica

Lecturay escritura

El lenguaje, como actividad social, se entrelaza con diversas practicas no linglisticas en
contextos como el trabajo, la educacion y el deporte, desempefiando maultiples funciones. Los
enunciados, resultado de expresar algo de forma oral o escrita, se manifiestan en todos los &mbitos
de la actividad humana (Nogueira, 2020). Segun Navarro (2020), considerar la comprension de la
lengua escrita como herramienta esencial de aprendizaje en todas las disciplinas escolares
contradice creencias arraigadas. Ademas, la lectura y escritura en entornos educativos no solo
ensefian, sino que son cruciales para la comunicacién en diferentes areas del conocimiento. El
potencial epistémico de la escritura se revela cuando los estudiantes aplican estrategias para
abordar tareas de escritura, transformando conocimientos, descubriendo conexiones, expresando
criticas, integrando saberes y participando en didlogos académicos (Cerda, 2022).

Wattpad

Wattpad, una aplicacion fundada por Allen Lau e Ivan Yuen en 2006 y propiedad de WP
Technology con sede en Canada, se presenta como una comunidad en linea donde los usuarios
pueden publicar, leer y comentar textos clasificados en diversos géneros (Miguez, 2021). En 20009,
se lanzaron versiones de Wattpad para iPhone, Android y Blackberry, permitiendo el acceso desde
dispositivos moviles y conectando a usuarios de diferentes paises en mas de cincuenta idiomas
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(Saez, 2021). El funcionamiento es sencillo: cada autor edita sus textos, y los lectores pueden
acceder a ellos, comentar y participar en conversaciones en linea, contribuyendo asi a la difusion
del contenido escrito (Falguera et al., 2021). Falguera también sefiala que Wattpad se dirige
principalmente a un publico joven, y muchos autores han logrado publicar sus libros en esta
plataforma antes de hacerlo en formato impreso o electronico con fines comerciales, dando lugar
a editoriales especializadas en libros juveniles populares en estas comunidades en linea.

Materiales y Métodos

Este trabajo de investigacion, adopté el paradigma socio-critico, permitiendo la recopilacién de
datos a través de diferentes perspectivas, tanto de los colaboradores involucrados como de expertos
vinculados con el tema de estudio. (Loza et al, 2020)

Adicionalmente, comprendié una metodologia mixta al emplear técnicas que buscan adquirir
informacién a través de un proceso sistematico, empirico y critico. Este proceso implico la
recopilacion, el andlisis y la integracion tanto de datos numéricos como textuales. Es una estrategia
que busca responder a preguntas de investigacion que no pueden ser abordadas adecuadamente
por un solo enfoque, sino que requieren de una combinacion de datos y métodos. (Creswell et al,
2021)

Asimismo, Villanueva (2022) sefiala que el enfoque fenomenoldgico es proporcionar una
descripcion de una experiencia tal y como la vive una persona. Por lo tanto, su caracter es
descriptivo y subjetivo. Ademas, se empled una metodologia propositiva que se refiere a un
enfoque de investigacion que busca no so6lo describir una situacién o fendmeno, sino también
proponer soluciones o recomendaciones para mejorarla. Implica una accion orientada hacia el
cambio o la mejora en base a los hallazgos de la investigacion. Las técnicas propositivas pueden
incluir el disefio de intervenciones, la realizacion de experimentos controlados o el desarrollo de
modelos predictivos.

En el presente estudio, se ha dividido a los sujetos participantes en dos grupos distintos para
analizar diferentes metodologias de investigacion. El primer grupo utiliza una metodologia
cuantitativa, centrada en la recopilacion y analisis de datos numéricos. El segundo grupo emplea
una metodologia cualitativa, enfocada en la exploracion de experiencias, percepciones y contextos.
Esta divisién permite comparar y contrastar los enfoques y resultados obtenidos a partir de cada
metodologia, ofreciendo una vision mas completa y enriquecida del fenémeno estudiado.

En relacion a la metodologia cuantitativa, se conformé una muestra de 34 estudiantes de la
seccion 3 "K" de secundaria de la Institucién Educativa Karl Weiss, con edades comprendidas
entre los 14 y 15 afios, incluyendo tanto hombres como mujeres. Los participantes fueron
seleccionados a través de un muestreo por conveniencia, lo que implica que se eligieron aquellos
individuos disponibles durante el periodo de investigacion (Reales et al., 2022). Los estudiantes
seleccionados son activos en el taller de Wattpad y desempefiaran un papel fundamental en la
implementacién y evaluacién de las estrategias de Inbound Marketing disefiadas para atraer y
comprometer a nuevos usuarios en el taller.

En cuanto a los sujetos participantes en la parte cualitativa, se realizé una investigacion sobre
estrategias efectivas en Marketing Digital y se decidid entrevistar a expertos en el campo,
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utilizando muestreo por juicio. Se seleccioné a los participantes basdndose en su experiencia y
conocimiento en Marketing Digital, asegurandose de que cada participante pudiera proporcionar
Insights valiosos y relevantes para su estudio. En el drea de Magister en Marketing Digital, se
destacan los especialistas Yannlui Eduardo Veldsquez Galvez, Karl Vladimir Mena Farfan y
Claudia Alvino Sotelo.

La investigacion se desarroll6 en la Institucion Educativa Karl Weiss durante el afio 2023,
teniendo como foco principal el taller de Wattpad y la implementacion de un plan de Inbound
Marketing orientado a potenciar la generacién de leads. Se eligié esta institucion por la
familiaridad con los estudiantes del 3° K de secundaria, lo que permitiria obtener resultados mas
significativos. En este contexto, se identifico como problema principal la limitada utilizacion de
la tecnologia y plataformas como Wattpad para consumir y producir contenido educativo,
informativo o de entretenimiento. Esta falta de familiaridad con herramientas digitales representa
una desventaja para los estudiantes, ya que restringe su acceso a recursos valiosos para su
desarrollo educativo y creativo.

Los instrumentos de investigacion han sido ampliamente utilizados con la técnica de la
encuesta, la cual se llevé a cabo mediante un instrumento especifico conocido como cuestionario.
Este cuestionario esta disefiado para ser completado por individuos especialistas en el temay tiene
como objetivo principal recopilar informacion sobre sus opiniones, comportamientos o
percepciones respecto a determinados temas. Los resultados obtenidos a través de esta técnica
pueden tener naturaleza cuantitativa o cualitativa, y suelen centrarse en preguntas predefinidas que
siguen un orden ldgico y ofrecen un sistema de respuestas graduado. Por lo general, se recopilan
datos numéricos que permiten realizar analisis estadisticos. La encuesta mediante cuestionarios es
una herramienta especialmente relevante en el ambito de las ciencias sociales, aunque con el paso
del tiempo ha expandido su aplicacion al ambito de la investigacion cientifica en general (Arias et
al., 2021).

Instrumento Cuantitativo: Cuestionario

(34 estudiantes)

Instrucciones:

Por favor, indique su grado de acuerdo o desacuerdo con cada una de las siguientes afirmaciones utilizando la escala
de Likert, donde:

1. Nunca

2. Raramente

3. Ocasionalmente

4, Frecuentemente

5. Muy frecuentemente
Informacion del Estudiante:
Edad:

Género:

[ ] Masculino

[ JFemenino
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Uso de Plataformas Digitales en Lectura y Escritura

Nunca

Raramente

Ocasionalmente

Frecuentemente

Muy
frecuentemente

1 | Utilizo plataformas digitales para leer cuentos o libros en el
colegio.

2 | Utilizo plataformas digitales para escribir o leer.

3 | Me siento comodo/a usando una computadora o tableta para
leer o escribir.

4 | Mis padres o cuidadores me ayudan a usar plataformas
digitales para actividades de lectura y escritura.

5 | Disfruto leyendo en una pantalla digital (por ejemplo, tablet
0 computadora).

6 | Disfruto escribiendo en una pantalla digital (por ejemplo,
tablet o computadora).

7 | Creo que usar plataformas digitales me ayuda a aprender a
leer y escribir mejor.

8 | Prefiero los libros de papel a los libros digitales.

9 | Me gustaria usar mas plataformas digitales en la escuela
para aprender a leer y escribir.

10 | ¢Con qué frecuencia utilizas plataformas digitales para leer
cuentos, fanfic, novelas o libros en casa?

11 | ¢Te comunicas con otros adolescentes en linea mientras lees

0 escribes en plataformas digitales?
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Segun la metodologia cualitativa empleada, se utilizaron instrumentos especificos para llevar a
cabo entrevistas semiestructuradas con tres profesionales del campo del marketing o marketing
digital, asi como con la docente de Comunicacion. La entrevista semiestructurada se caracteriza
por ser una técnica de interaccion personal que brinda flexibilidad para modificar el orden, el
numero y la formulacién de las preguntas durante el proceso. En este caso, se empled una guia de
preguntas como instrumento principal, la cual puede ser adaptada por el investigador segun sus
intereses particulares, siempre y cuando no se altere el objetivo fundamental de la entrevista. Este
enfoque permite una exploracion mas profunda de los temas abordados, facilitando la obtencién
de informacion detallada y rica en matices (Hurtado, 2010, citado en Granados, 2020).

Instrumentos Cualitativos: Entrevista

(Docente de Comunicacién)
Instrucciones:

Sus respuestas ayudaran a obtener una vision mas completa de sus practicas educativas. Por favor, siéntase libre de
proporcionar detalles y ejemplos especificos en sus respuestas.

Categoria 1: Promocion de la Lectura y Escritura en el Ambito Tecnoldgico

1. ¢Utiliza herramientas tecnoldgicas para promover la lectura y escritura en los estudiantes?

2. ¢Qué tipo de herramientas o estrategias tecnolégicas utilizan los estudiantes?

3. ¢Cbémo integra la tecnologia en sus clases de Comunicacién para promover la lectura y escritura?

4. ;Cudles son los objetivos principales al utilizar la tecnologia en la promocién de la lectura y escritura en sus
clases?

5. ¢Qué ventajas y desafios enfrenta en términos de fomentar el interés por la lectura y la escritura en sus
estudiantes?

Categoria 2: Promocion de la Lectura y Escritura en el Ambito Presencial:

6. ¢Cudles son algunas estrategias que emplea en su entorno de ensefianza para fomentar la lectura y escritura
entre sus estudiantes?

7. ¢Como elige o adapta el material de lectura en un entorno presencial para hacerlo mas atractivo y relevante
para sus estudiantes?

Categoria 3: Beneficios y Desafios Generales:

8. ¢Cuales son, en su opinidn, los beneficios mas notables de promover la lectura y escritura a través de
herramientas digitales?

9. ¢Como evalua el nivel de participacion y la motivacion de sus estudiantes en el uso de herramientas digitales?
Categoria 4: Participacion y Motivacion de los Estudiantes:

10. ¢ Qué estrategias utiliza para mantener a los estudiantes comprometidos y motivados tanto en el entorno
tecnoldgico como en el presencial?

Categoria 5: Recomendaciones y Consejos:

11. ¢Qué consejos 0 recomendaciones tendria para otros docentes de Comunicacién que deseen promover la
lectura y escritura en ambos entornos?
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(Expertos en Marketing Digital)

Instrucciones:

e Leaatentamente cada afirmacion y justifique la respuesta que usted crea que se adecue a su necesidad o punto
de vista de acuerdo a los items:

Dia: Hora:

Datos generales del entrevistado(a):

PREGUNTAS CORRESPONDIENTES:

Objetivos y Estrategia:

1. ¢Cudl es el proceso general de planificacidn de una estrategia de Inbound Marketing?
2. ¢Cuéles son los objetivos que se deben priorizar dentro de una estrategia de Inbound Marketing?
3. ¢Qué tipos de estrategias serian las més efectivas dentro de mi proyecto?

Segmentacion y Audiencia:

4. ¢Qué tan importante es el conocimiento de las expectativas y necesidades de las audiencias?
5. ¢Cuéles son los principales factores demogréficos y psicograficos a considerar al crear contenido?

Contenido y SEO:

6. ¢Qué tipo de contenido atractivo y educativo se deberia crear para involucrar a los estudiantes?
7. ¢Cuales son las mejores practicas de SEO que se deberian aplicar al publicar contenido en Wattpad?
8. ¢Como puedo asegurarme de que el contenido sea relevante y atractivo para los estudiantes?

Medicion y Analitica:

9. ¢Cudles son las métricas clave que se debe rastrear para evaluar el éxito de la estrategia en Wattpad?

10. ¢(Como puedo utilizar las herramientas de analisis de Wattpad para comprender el comportamiento de los
estudiantes?

11. ¢Qué métricas me indicaran si estoy alcanzando mis objetivos?
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Publicidad y Promocién:

12. ¢Como puedo promocionar eficazmente el contenido y perfiles en Wattpad en otras plataformas y redes
sociales?
13. ¢(El Inbound Marketing puede ayudar a la promocién de la lectura y escritura en el Per(?

Seguridad y Privacidad:

14. ¢Cudles son las politicas de seguridad y privacidad que se debe seguir al interactuar con estudiantes en
linea?

15. ¢(Qué medidas de seguridad se deben implementar para garantizar la proteccion de los estudiantes en la
plataforma?

Retencion y Participacion a largo plazo:

16. (Qué estrategias de retencion de usuarios podria implementar en Wattpad para mantener la participacion
a largo plazo?

17. ¢Como podria mantener a los estudiantes y padres informados y comprometidos a través de email
marketing u otras estrategias?

Para la recoleccion de datos, el procedimiento de la metodologia cuantitativa fue el siguiente:
se recolectaron los datos mediante la entrega fisica de las encuestas, se registraron los datos y se
interpretaron los resultados obtenidos en Google Forms. Respecto a la metodologia cualitativa, se
siguio un proceso en el cual se registraron detalladamente las respuestas proporcionadas por los
participantes. Luego, estas respuestas fueron redactadas y la informacion recopilada se utiliz6 para
crear graficos que reflejan los hallazgos obtenidos. Finalmente, se procedio a la interpretacion de
los resultados, permitiendo una comprensién méas profunda y significativa de los datos recabados.

En cuanto a los principios éticos, se recopild la informacion de manera transparente y honesta,
asegurandose de que cada dato refleja objetividad y ética. Asimismo, al realizar las entrevistas con
los profesionales, se garantiz6 que cada opinion y argumento se exprese libre y justamente, sin
ninguna obligacion al igual que con los estudiantes. De manera similar, se utiliz un cuestionario
como instrumento con los estudiantes. Este fue de manera anénima y solo se solicitaron datos
personales basicos, como la edad y el sexo. Ademas, toda la informacion recopilada a través de
los instrumentos fue registrada de manera directa, sin realizar modificaciones o alteraciones. Se
transmitieron las respuestas obtenidas tal y como fueron proporcionadas, de forma veraz y
evidente.

Resultados

Aspecto Cuantitativo

1° objetivo: Determinar el nivel de uso de la plataforma digital en lectura y escritura en
estudiantes de 3 “k” en la LE. Karl Weiss.
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Con el fin de alcanzar el primer objetivo de investigacion se utilizaron dos instrumentos: una
encuesta disefiada como cuestionario dirigido a los alumnos y una entrevista realizada a la docente
del curso de comunicacion.

Los resultados de la encuesta para conocer el nivel de lectura y escritura en estudiantes de tercer
afio de secundaria revelan una diversidad de actitudes y comportamientos frente al uso de
plataformas digitales. La mayoria de los estudiantes muestra un bajo uso de éstas, ya que un 26,5%
indica que rara vez o nunca las utiliza, un 41,2% manifiesta que nunca las incorpora en sus
actividades. No obstante, a nivel personal, un considerable 26,5% las emplea, y un 35,3% las usa
ocasionalmente en sus hogares. A pesar de esta variabilidad en el uso de la herramienta digital, la
mayoria de los estudiantes se sienten comodos utilizando computadoras o tabletas para actividades
de lectura y escritura. Asimismo, surge una discrepancia significativa en el nivel de apoyo parental,
ya que un 35,3% indica que rara vez recibe ayuda de sus padres en estas actividades. Este dato
revela una evidente brecha entre el hogar y la escuela en términos de uso de la tecnologia,
sugiriendo la necesidad de un mayor entendimiento y colaboracion entre ambos entornos para
promover el uso responsable y efectivo de la tecnologia en el proceso educativo.

Asimismo, un 35.3% de los estudiantes indican que disfrutan frecuentemente de la lectura y
escritura en pantalla digital, considerando que esto favorece su proceso de aprendizaje, aungue
algunos (29.4%) muestran una preferencia ocasional por los libros de papel y un significativo
44.1% expresa el deseo de utilizar frecuentemente tecnologia en el proceso formativo. Este dato
confirma una creciente inclinacion hacia la integracion tecnoldgica en el proceso de aprendizaje.
Ademas, se destaca que un considerable 41.2% utiliza ocasionalmente plataformas digitales para
leer en casa, demostrando un uso variado de la tecnologia en el ambito doméstico. Es interesante
observar que estos estudiantes también se comunican en linea con otros adolescentes mientras leen
y escriben, revelando un aspecto social en su interaccién con la tecnologia en la vida cotidiana.
Estos resultados destacan la necesidad de comprender y abordar las diversas preferencias y
practicas de los estudiantes en relacion con la tecnologia en el contexto educativo.

Figura 1

Resultados resaltantes de la encuesta sobre el nivel de lectura y escritura en plataformas digitales

12.5 %

Creo que usar
plataformas digitales
me ayuda a aprender
a leer y escribir mejor.

¢ Te comunicas con otros
adolescentes en linea
mientras lees o escribes
en plataformas digitales?

25%

Utilizo plataformas Mi; padres o
digitales para cuidadores me
escribir o leer ayudan a usar

plataformas digitales
para actividades de
lectura y escritura.
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Nota. Datos obtenidos a partir de un cuestionario a estudiantes acerca del uso de una plataforma
digital en lectura y escritura. Estos resultados ofrecen una vision amplia sobre la influencia de
las plataformas digitales en el ambito educativo y comunicacional de los adolescentes.

Aspecto Cualitativo

Para complementar el anélisis del primer objetivo se aplicé ademas una guia de preguntas a la
docente del curso de comunicacion del tercer grado de secundaria “K”, para extraer informacion
sobre el uso de herramientas tecnoldgicas en el proceso de ensefianza aprendizaje en la escuela.
De acuerdo con las respuestas, en la escuela se emplean herramientas como Steam y Scratch, que
son plataformas en linea para fomentar el interés aprovechando la interaccién multimedia, no
obstante, se enfrentan desafios como las posibles distracciones y el acceso a la tecnologia en el
hogar y la escuela, pero se destacan los beneficios para un aprendizaje dinamico.

En tanto, la dindmica del aprendizaje presencial se promueve la contribucién de los estudiantes
a través del analisis y debate de materiales, se busca vincular los temas tratados con la realidad de
los estudiantes y a partir de alli generar contenidos con cierto nivel critico como ensayos, poemas
y otras creaciones que muestren aspectos de su vida cotidiana. Para mantener a los estudiantes
motivados se integran estrategias participativas y el uso de tecnologia que facilita el proceso de
interaccion. Ademas, recoge experiencia de otros docentes para promover la lectura y escritura en
ambos entornos educativos.

Figura 2

Entrevista

Entorno
tecnologico

[ En o pr cia
Uso de Herramientas Participacion activa
tecnolégicas (Discusiones)
Conectar la lectura con
la vida cotidiana
Eleccién de material
atractivo

Nota. Andlisis de entrevista con la docente de comunicacion

En relacion con el 2° y 3 ° objetivo: Definir el proceso de Inbound Marketing y disefiar un
plan de Inbound Marketing para generar leads al taller de Wattpad en la |.E. Karl Weisss.
En cuanto al proceso de Inbound Marketing, los especialistas mencionan que el Inbound Marketing
es un proceso clave que involucra diversas etapas esenciales para alcanzar el éxito. EI proceso se
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divide en cuatro fases fundamentales: Atraccion, Conversion, Cierre y Fidelizacion, todas
trabajando en conjunto para atraer, involucrar, convertir y retener a los clientes. Dentro del proceso
de Inbound Marketing se requiere la comprension de las expectativas y necesidades de la audiencia
como premisa fundamental para el éxito de la estrategia. Los objetivos de la estrategia dependen
del tipo de empresa, pero generalmente incluyen aumentar el trafico web, generar leads de calidad,
mejorar la conversion de leads en clientes, fortalecer la retencion de clientes y establecer una marca
solida y de autoridad en la industria. Para generar leads al taller de Wattpad en la IE Karl Weiss y
generar el involucramiento de los estudiantes en la promocion de la lectura y escritura se requiere
la creacion de contenido atractivo y educativo, que permita generar la participacién y conversion
de los alumnos, todo ello a partir de contenido en las redes sociales.

Asimismo, dentro de la ejecucion de la estrategia se plantea que los clientes sean permanentes,
con lo cual exista un cierre o llamada conversion efectiva para el taller de Wattpad. Ademas, se
requiere el uso diversas plataformas digitales de apoyo que permita compartir contenido de manera
regular, colaboracion con influencers y emplear estrategias de publicidad pagada para sostener la
visibilidad del taller. Ademas, garantizar la seguridad en linea de los estudiantes es de suma
importancia, ello implica cumplir con las leyes y regulaciones vigentes, proporcionar educacion
en seguridad en linea y fomentar la denuncia de conductas inapropiadas.

Para mantener la participacion a largo plazo en Wattpad y lograr la fidelizacién se deben aplicar
diversas estrategias como recomendaciones personalizadas, notificaciones de eventos literarios y
recompensas. La comunicacion receptiva y personalizada es clave para fomentar la interaccion y
el compromiso a largo plazo. En sintesis, el Inbound Marketing es una estrategia valiosa que puede
promover eficazmente la lectura y escritura tanto en Wattpad como entre estudiantes de
secundaria, siempre que se aplique de manera coherente y considerando las necesidades de la
audiencia.

En cuanto al disefio del plan de Inbound Marketing se precisa que todo inicia en la fase de
objetivo y estrategia, teniendo en cuenta la investigacion y definicion del publico objetivo, la
fijacion de objetivos inteligentes, la creacion de contenido relevante y de alta calidad, la aplicacion
de tacticas de optimizacion para motores de busqueda, la difusion del contenido en maultiples
plataformas, la conversion de visitantes en clientes potenciales y la evaluacion del alcance y
efectividad que implica en analizar el desempefio de las estrategias y acciones implementadas para
alcanzar los objetivos establecidos.

Se exige el conocimiento real y cabal de los publicos, para lo cual se requiere identificarlos,
caracterizarlos, segmentarlos y de acuerdo con sus expectativas y necesidades se deben plantear
recursos para generar procesos de interaccion y vinculacion. Para promocionar el taller de lectura
y escritura en Wattpad entre los estudiantes de secundaria mediante el Inbound Marketing, es
esencial crear contenido educativo y atractivo, interactuar activamente con la comunidad,
colaborar con expertos y optimizar el contenido para motores de busqueda, colaborar con autores
populares y realizar un seguimiento constante del rendimiento. EI email marketing puede mantener
a estudiantes y padres informados y comprometidos mediante la segmentacion de la lista de correo
y correos electronicos automatizados que ofrecen contenido educativo personalizado y programas
de recompensas. Por Gltimo, para evaluar el éxito de la estrategia en Wattpad y la promocion de la
lectura y escritura entre los estudiantes, es esencial utilizar claves métricas y hacer ajustes segun
los resultados obtenidos en el plan.
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Figura 3

~

LOS 4 PASOS DEL INBOUND MARKETING

ATRACCION

Atraer a visitantes Convertir a los Convertir a los Convertir a los
cualificados a tu sitio visitantes en prospectos en clientes en
web o plataformas prospectos al obtener clientes. promotores leales y
digitales. su informacion de defensores de la
contacto. marca.

™~
Nota. Etapas del Inbound Marketing

Figura 4
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objetiva -SEO - Evaluacion

@ O

- Determinar objetivos

02

- Difusion en diversas
plataformas

Nota. Estructura de un plan de Inbound Marketing
Discusion

Referido al primer objetivo especifico sobre el nivel de uso de Wattpad en la lectura y escritura
en estudiantes de secundaria del grado 3 "K" en la I. E. Karl Weiss, se revela que la mayoria de
ellos usan ocasionalmente plataformas digitales para tal fin, no obstante, la brecha entre el hogar
y la escuela en términos de tecnologia aun es alta. Los estudiantes disfrutan de la lectura y escritura
en pantalla digital de acuerdo con sus gustos y tienen interés en un mayor uso de la tecnologia para
su formacién, sumado a ello, su docente utiliza herramientas tecnolégicas como Steam y Scratch
para personalizar el aprendizaje y se esfuerza por conectar la lectura con la vida cotidiana de los
estudiantes, manteniéndolos motivados. En ese sentido, la investigacion de Aquije et al. (2019)
coincide con nuestros hallazgos, ya que manifiesta que los peruanos tienden a leer textos digitales
de acuerdo con su motivacion e interés, descubriendo que el consumo y adquisicion de dichos
materiales se condiciona por la presentacion del contenido. Asimismo, Padilla et. al (2023) resaltan
que las estrategias de fomento de la lectura y la escritura de indole tecnolégico tienen como
finalidad fomentar el aprendizaje en los individuos. A su vez, Falguera (2021) coincide que las
plataformas digitales, dentro de las que ubicamos a Wattpad, se enfocan principalmente en una
audiencia juvenil similar a nuestro publico objeto de estudio.
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Respecto al segundo objetivo especifico sobre como definir el proceso de Inbound Marketing
para fomentar la lectura y la escritura en estudiantes de 3 “K” de la I. E. Karl Weiss, los
entrevistados mencionan que el Inbound Marketing comprende cuatro etapas clave: Atraccion,
Conversidn, Cierre y Fidelizacién. En esa misma linea, Vasquez (2022) precisa que el Inbound
Marketing se enfoca en mejorar la generacion de contactos para un aumento efectivo en la
capacidad de atraer visitas y mejorar las tasas de conversion al seguir este enfoque. Similar
posicidn tiene Ramirez et. al (2021) ya que al plantear una estrategia de Inbound Marketing utilizan
un modelo para atraer nuevos clientes de forma estratégica y no intrusiva, cumpliendo un papel
informativo y educativo que conlleva a la fidelizacion para los consumidores. Asimismo, Valdés
(2022) sostiene que efectivamente, el proceso del Inbound Marketing se sintetiza en cuatro etapas,
desde captar la atencién del comprador persona; transformar visitas en registros; proporcionar
informacion relevante; y por ultimo enfocados en maximizar ventas y mantener la satisfaccion del
cliente, incluso entre quienes no se convirtieron en clientes; por lo que Ferreiray sus colaboradores
(2021) consideran que esta estrategia posibilita una comunicacion més directa y personalizada.

El tercer objetivo especifico esta vinculado al disefio de un plan de Inbound Marketing para
generar leads al taller de Wattpad en la I.E. Karl Weisss, para lo cual se propone estructurar el plan
con los siguientes componentes: investigacion y definicion del publico objetivo, establecimiento
de objetivos, creacién de contenido de alta calidad y relevancia, aplicacién de tacticas de
optimizacion para motores de buasqueda, difusion del contenido en multiples plataformas,
conversion de visitantes en clientes potenciales y la evaluacion del alcance y efectividad. Gilabert
(2021) afirma que llevar a cabo un plan de marketing para el sector de libros digitales contribuye
a generar interés en la lectura y el entretenimiento. De Pablos (2020) complementa lo descrito
indicando que una adecuada estrategia de comunicacion online para promover la lectura se debe
realizar teniendo en cuenta el publico objetivo, sobre todo analizarlos en especial por grupos
etarios, ya que las edades en las que mas se lee son durante la adolescencia y la juventud. Luque
(2021) concuerda que la estrategia de marketing es el conjunto de acciones que una empresa
emplea para comunicar un mensaje estratégico, atraer clientes potenciales y destacar sus ventajas
competitivas, con la finalidad de lograr la fidelizacion deseada.

Conclusiones

Sobre el grado de utilizacién de plataformas digitales en la lectura y escritura por parte de los
estudiantes de la I.E. Karl Weiss, se revel6 una divergencia entre el uso de la tecnologia en el hogar
y en la escuela, pues la mayoria la emplea solo de forma ocasional para dichas actividades. Los
estudiantes expresan un deseo constante de incorporar mas herramientas tecnoldgicas en su
educacion, mientras que la docente, consciente de estos desafios, recurre a plataformas como
Steam y Scratch para personalizar el aprendizaje, enfrentando limitaciones técnicas, pero
destacando los beneficios de la interaccion multimedia. En este sentido, los hallazgos evidencian
la necesidad de fortalecer la integracion pedagdgica de las plataformas digitales, de modo que su
uso contribuya al desarrollo de habilidades comunicativas y fomente una cultura lectora y escritora
mas activa entre los estudiantes.

Para definir el proceso de Inbound Marketing, se destaca la importancia de conocer, aplicar y
evaluar sus cuatro fases fundamentales: atraccion, conversion, cierre y fidelizacion. Estas etapas
se interrelacionan para atraer, involucrar, convertir y retener a los usuarios de manera efectiva.
Bajo estos pardmetros, se desarrolld la propuesta de investigacion considerando al publico
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objetivo, sus posibilidades tecnoldgicas y sus preferencias en lectura y escritura. De esta manera,
la estrategia de Inbound Marketing se ajusta a las necesidades y comportamientos de la audiencia,
aprovechando las plataformas digitales y contenidos relevantes para generar una conexion
significativa. En conclusion, este enfoque permite establecer una comunicacion educativa mas
cercana y efectiva, fortaleciendo el vinculo entre la institucién y los estudiantes mediante
experiencias digitales de valor.

Se propone un plan de Inbound Marketing para generar leads al taller de Wattpad en la |.E. Karl
Weiss, estructurado de acuerdo con el contexto analizado y basado en un proceso que incluye la
investigacion, la definicion del publico objetivo, el establecimiento de objetivos claros, la creacién
de contenido de calidad, la aplicacion de técnicas de optimizacion para motores de busqueda, la
difusién en diversas plataformas, la conversion de visitantes en clientes potenciales y la evaluacion
de los resultados obtenidos. Esta metodologia representa un enfoque integral y ordenado para
garantizar el éxito de la estrategia planteada. En sintesis, la propuesta no solo busca promover la
participacion en el taller de Wattpad, sino también demostrar el potencial del Inbound Marketing
como herramienta educativa capaz de fortalecer las competencias comunicativas y motivar el
interés de los estudiantes por la lectura y la escritura en entornos digitales.

Recomendaciones

Estos hallazgos sugieren la importancia de abordar la brecha tecnoldgica y de motivar a los
estudiantes mediante la integracion estratégica de la tecnologia en la escuela y entornos digitales,
para lo cual se recomienda la implementacion de la propuesta, que consiste en la importancia de
fomentar la lectura, escritura y creatividad entre los estudiantes, elementos esenciales para su
desarrollo académico y personal. La iniciativa no solo busca mejorar habilidades fundamentales,
sino que también ofrece a los estudiantes acceso a una plataforma en linea para explorar diversos
contenidos literarios y participar activamente en la creacion y publicacion de sus obras,
enriqueciendo asi su experiencia educativa en un entorno cada vez mas digital.
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Plan Inbound Marketing para generar leads al taller
de Wattpad en la I.E. Karl Weiss

Investigacion

La investigacion revela la afinidad de los
estudiantes con la escritura digital y la brecha
tecnoldgica entre hogar y escuela. Se destaca

la

implementacién  de

herramientas

tecnoldgicas por la docente y se propone un
plan de Inbound Marketing para el taller de

Wattpad, con enfoque en segmentacion

precisa y creacion de buyer personas.

Objetivos

El objetivo general es aumentar la participacion de los estudiantes de tercer grado "K" en el taller de Wattpad mediante
estrategias de Inbound marketing. Los objetivos especificos incluyen dar a conocer el taller, generar interés activo entre los
estudiantes y capturar leads para obtener suscriptores. Por el cual se elaboro un plan de accion, un Gant Chart para desarrollar
de acuerdo a los objetivos y fases del Inbound.

Estrategia Inbaund. Propésito. Actividad Descripcién Medicién
Capuar la ateaciéa de estudiantes Cantenido Educativo Desarrollar blogs y publicaciones en redes sociales que resalten | Seguimiento del wifico al sitio web, interacciones ea redes
Tos itivos y creati sociales y aumeato en suscriptores al blog
estodiantes de terces grado
(3."'.““‘“;) Historias Atractivas Compartir historias cortas en formato digital con tematicas | Evalvacién del mimers de comparticiones ¥ comentarios en
i atractivas para estudiantes de tercer grado estas historias, asi como el impacto en Ia participacion.
Campafias de Concienciacion | Implementar campafins en redes sociales para aumentar la | Seguimiento del alcance y Ia participaciéa. en las campaias,
conciencia sobre el taller, resaltando sus i asi como la on de trifico al sitio web.
Comvertic of interds en inscripciones | Lasubiag Page Expecifics Crear timizsdas con informaciéa detalisd: de 1a tasa de conversiéa en 1as liading pagss ¥
pera el tatler talfer y formularios de inscripeitn anilisiz de 1a caidad de los dates recopilados.
— Ofertas Exclusivas Ofreces beneficios exchusivos para aquell | Comtsrel i yevalvar el impacto de las
(Obj n taller, come accese a contensdo adicional o sesiones exclusivas. | ofertas en la decisién de mseribirse.
Seminarios webs informativos | Orgasizar wehinars informativos sobre la imporncia de la | Participacién ea los yebinars v el mimero de inseripeionss
lectura y escritura en estudiantes de tercer grade, destacando el | despues de cada sesion.
taller eomo una opertunidad Gnies
Facilitar ¢l proceso de inscripcién v | Sesiones  de  Preguatas v i ioaes ea linea para yresolver | Contar la pamicipacién ea las sesiones Q&A y evaluar Ia
- consofidar la decision de participar | Reapuesias dudas de los interesados en insceibirae. clasidad de la informacion proporcionada.
(Objetivo 2)
Historias de Exito Compasti historias de éxito de usuarios anteriores de alpiin_| Evaluacion del impacto en la foma de decisiones y la
talles en Wattpad, retroalimentacién de los participantes
Comstruir  uaa  comunidad | Contenido Colaborativo Tavitas a los pasticipantes a colaborar en la creacién de | Pasticipacién ea la creacién de contenide colaborativo y la
comprometida y leal alrededor del contenido conjunto, como historias escritas por el grupe. calidad del mismo.
taller de Wattpad.
Foro de Discusia Ceear un fore en linea para que los paticipaates compartsn | Intersccidn en o fore, mimero de publicacionss y
S ideas, experiencias y discuten sobre libros y escritura. participacion sctiva.
(Oktee) Eventos Virtuales Organizar eventos virtuales, como clubes de lecturs o sesiones | Participacion en evetos virusles y retroslimentacion de los
de escrstura en grupo participantes
Contenido Post. Taller Crear y gublicar historias escsitas por los pasticipastes en el blog | Evaluar 1a participarion en In ereacia de comenido post,
del taller. iallex y la setroalimentacién de la audiencia.




Presupuesto

En la propuesta para el taller de Wattpad orientado a la promocion de la lectura y escritura mediante el

Inbound Marketing, se ha elaborado un presupuesto detallado que abarca diversas estrategias y actividades

como campafia de marketing digital, colaboraciones y eventos, disefio y desarrollo web, materiales
promocionales y gastos adicionales que comprenden el total de 7261.

Ejecucion

La ejecucion comprende un cronograma de cuatro meses que busca crear una experiencia integral para los estudiantes de
tercer grado de secundaria. Este cronograma esta disefiado para atraer, convertir, cerrar y fidelizar a los estudiantes, generando
un interés sostenible en el taller de Wattpad. Se basa en las fases del Inbound Marketing, asegurando una implementacién

estratégica para alcanzar los objetivos establecidos.

Presupuest
Total
Campaiia de Marketing Publicidad en Redes Sociales o 462
Digital (Facebook, Instagram, Tiktok) i
Marketing de Contenidos
(Creacion de contenido para s/. 1500
redes sociales y blog)
WhatsApp (Plataforma de
envio sobre material s/ 0
audiovisual)
Colaboraciones y Eventos Colaboracién con Influencers o . 938
Blogueros B
Organizacién de Eventos o 57
Virtuales o Webinars o
Diseiio y Desarrollo Web Creacion de Landing Page s/.440
Materiales Promocionales Flyers v material audiovisual s/. 254
Gastos Adicional Laptop s/. 3500
Internet s/. 110
Total s/, 7.261

Fase Tema Descripcion Medio Formato
Atraccién | Introduccion al Publicacion de un articulo en el blog del taller que destaque la Blog Articulo informativo
Mundo de la. importancia de la escritura creativa y como Wattpad puede ser
Literatura en Wattpad | una plataforma emocionante para los jovenes escritores.
Mes 1
Desafio Literarioen | Creacion de un desafio literario en ambas plataformas que invite a | TikTok e Instagram Videos cortos y
TikTok e Instagram | los estudiantes a compartir breves historias o poemas relacionados publicaciones visuales
con el tema del taller.
Conversion | Wehinar en Vivo Organizacién de un webinar interactivo donde se profundice en Landing Page (para Sesién en vivo con Q&A
sobre Creacién técnicas de escritura creativa y se presente el taller de Wattpad registro) y plataforma
Literaria como un recurso valioso. de webinar
Mes2
|— | Serie de Asticulos en | Publicacién de una serie de articulos que destaquen histerias de Blog Serie de articulos
el Blog sobre Exito | éxito en Wattpad y c6mo los jovenes eseritores pueden lograr
en Wattpad reconocimiento.
-—— Cierre Informacion Especial | Organizar sesiones en linea para responder preguntas y resolver | Landing Page Cuestionario
- para Inscripeiones | dudas de los interesados en tnseribirse.
Anticipadas
Mes 3
Entrevistas en Realizacion de entrevistas en vivo con escritores destacados de Instagram Enfrevistas en vivo
Instagram con ‘Wattpad para mostrar la comunidad y el potencial de la
Escritores en Wattpad | plataforma.
Fidelizacion | Sesiones Semanales | Anuncio de sesiones regulares donde los participantes del taller | Blog y TikTok Publicaciones
de Retroalimentacién | pueden recibir retroalimentacion y apoyo para sus obras en informativas y videos
y Apoyo progreso. cortos
Mes 4
Concurso de Historias | Organizacién de un concurso donde los estudiantes puedan Instagram Publicaciones visuales y
Destacadas en compartir sus historias en Instagram y tener la oportunidad de ser anuncio en historias
Instagram destacados en la cuenta del taller.
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Evaluacion

La evaluacion se centra en tres objetivos clave: dar a conocer el taller, generar interés activo entre los estudiantes y capturar
leads efectivamente. Estrategias como flyers, blog y redes sociales estan disefiadas para lograr estos objetivos en el plan de
cuatro meses.

ENTRE LINEAS ESTUDIANTILES

TALLER
DE vVERANO

ENTRE LiMEAS ESTUDIANTILES

y on’LEVf{P@
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TALLER "EN

TRE LINEAS

ESTUDIANTILES

Se enfoca en temas relevantes para
los estudiantes, facilitando una
conexion mas profunda entre la

escritura y sus propias experiencias e —\\

intereses. Este taller se compone de
varias partes, comenzando por la
fase de cierre y fidelizacion donde se
ubica el taller de Wattpad.

En la Sesién 01: Introduccion a Wattpad y
Exploracion de Géneros Literarios
Sesion 02: Desarrollo de Personajes y
Trama

Sesion 03: Taller de Escritura Creativa
Sesion 04: Edicion y Mejora del Trabajo

O

La Sesion 08: Cémo gestionar tu
comunidad y recibir feedback
constructivo. Finalmente, en la
Sesion 09, te prepararemos para
la publicacién final y
compartiremos valiosos consejos
para tu éxito en Wattpad.

Luego, se desarrollan 9 sesiones, cada
una con un titulo especifico y una duracién
de dos horas de modalidad virtual. En
estas sesiones, se aborda contenido
relevante y se utilizan diversos recursos
para enriquecer el aprendizaje y la
practica de la escritura.

La Sesién 05 : Los aspectos técnicos de
Wattpad, mientras que la Sesion 06:
Creacion portadas y sinopsis atractivas. En
la Sesién 07: Estrategias de marketing
literario para promocionar tu obra.
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— a—— or—
INSIIL v eDUCAT A AR WEISS
TRAM: (€ DOCUMENTARIO
Universidad Catélica
Santo Yorbio de Mogrovejo
iclayo, 25 de setiembre de 2023
TA N° — 2023- USAT-E!
Lic. Luis Paredes Soto
Director de la Institucion Educativa Emblematica “Karl Weiss”
Chiclayo

Tengo el agrado de dirigirme a usted para saludarlo y, a la vez, dejar constancia como
profesora y directora de la Escuela de Comunicacién de la Universidad Catélica Santo Toribio de
Mogrovejo (USAT), que conozco personal y académicamente al estudiante GOMEZ ECHEVERRE,
FERNANDA ISABEL (DNI: 74054402).

El estudiante desea desarrollar su tesis titulada “Plan de Marketing, Inbounal para fomentar
la lectura y escritura a través de Wattpad en estudiantes de la I.E. Karl Weiss, 2023". Por tanto,
solicita el apoyo para tener acceso a la informacion.

Agradezco por anticipado la atencién que le pueda proporcionar.

Atentamente,
/;
. o] -
Mgt Lorella Prisci iniano Castillo

Escuela de Comunicacion USAT

£5CUELA DE COMUNICACION

Av San Josemaria Escriva de Balaguer N“855. Chiclayo-Peru » Central Telefonica: (074) 606200 - 606217 » Oficina de Informacion: (074) 606203
PreUSAT: (074) 606217 » Profesionalizacion: (074) 606204 = Postgrado: (074) 606205 = www.usat.edu.pe » www.facebook comvusat.peru
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Ficha 1: Evaluacion por juicio de expertos

Respetada jueza: gracias por aceptar evaluar la propuesta “Plan de Inbound Marketing para generar leads al
taller de Wattpad en la 1E Karl Weiss, 2023”. La evaluacion de la propuesta es de gran relevancia para lograr
que sea valido en su contenido y que se cumpla el objetivo en la tesis que se incorporara; aportando tanto al area
investigativa comunicacional como a sus aplicaciones. Agradecemos, otra vez, desde ya su valiosa colaboracion.

1. DATOS GENERALES DEL JUEZ

Nombre del juez:

Olenka Narro Ventura
Grado profesional: Bachiller { ) Magister ( x )
Licenciatura Doctor _(_ )
Comunicaciones_( X ) Educacién (
Area de Formacién académica: :
Sociologia i ) Otra (
)

Areas de experiencia profesional:

paid media, inbound marketing.
content marketing, redes sociales

Institucion donde labora: Clinica
Internacional

Tiempo de experiencia profesional

en_el area :

2a4afios __( ) Masde 10 afios ()

5al0 afios

(x)

03 ultimos proyectos que ha realizado (opcional)

nnwruiaos

n

Categoria Calificacion Observaciones/
Recomendaciones
Claridad 3 __[Detallar las métricas de medici6n, de acuerdo a cada tactica por objetivo
Coherencia 3 Ajustar presupuesto asignado por cada tactica.
Relevancia 3

Firma del evaluador

DNI: 48608156




Ficha 1: Evaluacion por juicio de expertos

Respetada jueza: gracias por aceptar evaluar la propuesta “Plan de Inbound Marketing para

generar leads al taller de Wattpad en la I.E Karl Weiss, 2023”. La evaluacion de la propuesta es de

gran relevancia para lograr que sea valido en su contenido y que se cumpla el objetivo en |a tesis

que se incorporara; aportando tanto al drea investigativa comunicacional como a sus aplicaciones.

Agradecemos, otra vez, desde ya su valiosa colaboracion.

1. DATOS GENERALES DEL JUEZ

Nombre del juez:

Claudia Ysabel Alvino Sotelo

Grado profesional: Bachiller ( ) Magister (X )

Doctor | )
Area de Formacién Comunicaciones ( X ) Educacion ()
académica: Sociologia ( ) Otra (I

Areas de experiencia
profesional:

8 afios

Institucion donde labora:

Escuela de Posgrado de la Universidad Continental

Tiempo de experiencia
profesional en el area:

2 a4 afos ()
5210 afios  ( X )

M4s de 10 afios | )

Experiencia en Investigacion
Comunicacional :

03 ultimos proyectos que ha realizado (opcional)

PROPUESTA

“Plan de Inbound Marketing para generar leads al taller de Wattpad en la L.E Karl Weiss,

2023"

Categoria Calificacidn

Observaciones/
Recomendaciones

La propuesta es clara y va acorde a la metodologia de

Claridad 4
ariea Inbound marketing.
. Los resultados obtenidos muestran la importancia de que si
Coherencia 4 . . L.
se requiere su implementacidn.
. Potencialmente, podria considerar su ampliacién a otros
Relevancia 4

centros educativos.

Firma del evaluador
OMI: 47980910
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada y ficha de observacion gque el investigador FERNANDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE usé para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA
GEMERAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD EN LA L.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, la variable de estrategias de Inhound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica y
semadntica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacidn |dgica con la descripcion o indicador
que mide) v 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluidos); y son
consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes en el
tema.

En tal sentido, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

(s

Fernando Guido Gallardo Salazar

04 de Octubre de 2023

Bachiller en Ciencias de la Comunicacién en la Universidad de Lima, Magister en
Administracién en la Universidad de ESAN Peru. Actualmente docente a tiempo completo en
la facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales.
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada y ficha de observacion que el investigador FERMNANDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE usé para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA
GEMERAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD EN LA I.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, la variable de estrategias de Inbound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica y
semantica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacion légica con la descripcidn o indicador
gque mide) y 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluidos); y son
consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes en el
tema.

En tal sentido, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

04 de Dctubre de 2023

Mgtr. Ana Karina Cardoso Aurazo

Bachiller en Periodismo en la Universidad Particular de Chiclayo, Magister en Administracion
v Marketing en la Universidad Sefior de Sipan. Actualmente jefa de Admisidn y Promocién

UCV Chiclayo.
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada vy ficha de observacion que el investigador FERNANDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE ust para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA _
GENFRAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD EN LA I.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, |la variable de estrategias de Iphound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica y
semantica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacién légica con la descripcidn o indicador
que mide) y 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluidos); y son
consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes en el
tema.

En tal sentido, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

04 de Octubre de 2023

Matr Sammy Antonio Bernilla Zamora
42119750

Bachiller en Ciencias de la Comunicacion en la Universidad Privada Cesar Vallejo, magister
en administracién de Negocios en la Universidad Privada Cesar Vallejo. Actualmente jefe de
marketing corporativo GRUPO PAKATNAMU SAC.
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada y ficha de observacién que el investigador FERNAMDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE usd para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA
GEMERAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD ENM LA I.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, |la variable de estrategias de Inhound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica y
semantica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacion légica con la descripcién o
indicador que mide) y 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluidos); y
son consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes
en el tema.

En tal sentido, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

Mg. Elvira Tejada Rivera
DNI 16761797

04 de Octubhre del 2023

Magister en Educacidon con mencién en Docencia y Gestion Educativa en la Universidad César
Vallejo. Segunda Especialidad en Gestién Escolar Pontificia Universidad Catdlica del Perd.

Segunda especialidad en Psicopedsgogia, Asesoria vy Turoria_Universidad Pedro Ruiz Gallo.
Directora de la IE José Antonio Garcia y Garcia Puerta Eten.
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogro'\.(-io

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada y ficha de observacién que el investigador FERNANDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE usé para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA
GENFRAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD EM LA I.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, |la variable de estrategias de Inbound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica y
semantica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacion légica con la descripcion o indicador
que mide) y 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluidos); y son
consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes en el
tema.

En tal sentido, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

- 04 de Octubre del 2023

Magister Leoncio Moran Santamaria

Licenciado en Educacion de la Universidad Pedro Ruiz Gallo y Magister en Educacidn,
Investigacion e Innovacion Educativa. Actualmente trabaja en el colegio Rosa Flores de Oliva
como docente de Ciencias Sociales.
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USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

CONSTANCIA DE VALIDACION DE
INSTRUMENTOS

Mediante la presente, se deja constancia de haber revisado los items de los instrumentos
entrevista semi estructurada y ficha de observacion que el investigador FERNANDA ISABEL
GOMEZ ECHEVERRE usé para su trabajo de tesis de "PLAN DE INBOUND MARKETING PARA
GENFEAR LEADS AL TALLER DE WATTPAD ENM LA I.E. KARL WEISS". Ambos instrumentos
miden, respectivamente, la variable de estrategias de Inhound Marketing. Los items de los
instrumentos muestran en general 1. Claridad (se comprende facilmente, su sintactica vy
semantica son adecuadas); 2 Coherencia (tienen relacidn légica con la descripcidn o indicador
que mide) y 3. Relevancia (son esenciales o importantes, deben ser incluides); y son
consecuentes con mediciones previas que han surgido de investigaciones precedentes en el
tema.

En tal sentide, se garantiza la validez de dichos instrumentos presentados por el referido
investigador.

04 de Octuhre del 2023

Magister Julia ¥rina, Perales Ramirez

Licenciada en Lengua vy Literatura, profesora de educacion secundaria en el colegio Rosa Flores
de Oliva. Ademas, participd para la revista de la universidad Sefior de Sipan con la
modificacién de algunas medidas sociceducativas para una Mejor Rehabilitacion del
Adolescente Infractor como abogada.



