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RESUMEN

El presente trabajo de suficiencia profesional expone la aplicacién de competencias en
marketing digital desarrolladas en un contexto real mediante el proyecto de lanzamiento
institucional de la Escuela de Belleza y Estética Carrion. El objetivo fue disefiar,
implementar, monitorear y optimizar una estrategia digital integral orientada al
posicionamiento de la nueva marca educativa y a la captacion de leads calificados para
lograr metas de matricula en los programas de Maquillaje Profesional, Estilismo y Manicure
& Pedicure.

El proyecto se ejecutd siguiendo una metodologia basada en etapas de inicio,
planificacion, ejecucién, monitoreo & optimizaciéon involucrando la utilizacion de
herramientas como Meta Ads, TikTok Ads, Zoho CRM, Looker Studio y estrategias de
contenido organico. Se desarrollaron piezas creativas, procesos de segmentacion,
proyeccion de leads y presupuesto, dashboards automatizados, y analisis de indicadores
clave como CPL, CPAy conversiones.

Los resultados demostraron una mejora significativa en la eficiencia digital, evidenciada en
la reduccién del CPL estimado de $4.00 a un promedio de $2.26, el cumplimiento y
superacion de metas mensuales de leads, asi como el incremento de comunidad digital
desde cero logrando engagement y crecimiento sostenido. Asimismo, se identificaron
oportunidades de innovacion basadas en el uso de inteligencia artificial, automatizacion y
modelamiento predictivo. Con ello, se evidencia la pertinencia y vigencia de los
conocimientos adquiridos y su impacto en la toma de decisiones institucionales orientadas
al crecimiento académico y comercial.

Palabras claves: Marketing digital, Estrategia digital integral, Lanzamiento institucional,

Posicionamiento de marca, Captacion de leads, Leads calificados, Conversion.
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ABSTRACT
This professional proficiency project presents the application of digital marketing
competencies developed in a real institutional context through the launch of the Carrién
School of Beauty and Aesthetics. The objective was to design, implement, monitor, and
optimize a comprehensive digital strategy aimed at positioning the new educational brand
and generating qualified leads to achieve enrollment goals for the Professional Makeup,
Styling, and Manicure & Pedicure programs.
The project was carried out using a methodology structured in five phases: initiation,
planning, execution, monitoring & optimization, and closing, applying digital platforms
such as Meta Ads, TikTok Ads, Zoho CRM, Looker Studio, and organic content strategies.
Creative assets were developed alongside audience segmentation, lead and budget
forecasting, automated dashboards, and KPI analysis including CPL, CPA, and
conversions.
The results demonstrated notable improvement in digital performance, reflected in the
reduction of the projected CPL from $4.00 to an average of $2.26, the achievement and
surpassing of monthly lead targets, and consistent growth of the newly created digital
community from zero. Furthermore, opportunities for innovation were identified based on
artificial intelligence, automation, and predictive modeling. These outcomes validate the
relevance and applicability of academic knowledge to institutional decision-making
processes focused on educational and commercial growth.
Keywords: Digital marketing, Brand positioning, Lead generation, Qualified leads, Meta

Ads, Campaign optimization.



Impacto de la estrategia de marketing digital en el lanzamiento de la Escuela
de Belleza y Estética del Instituto Carrién

ISIL

1. Introduccion

1.1. Objetivo General

1.2.

Este trabajo de suficiencia profesional tiene como objetivo evidenciar
la aplicacién de la formacién académica en la practica profesional
mediante el analisis del impacto de las estrategias de marketing digital
implementadas en el lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética
del Instituto Carrion.

Justificacion

El presente trabajo es relevante porque permite vincular los
conocimientos adquiridos en la carrera con la experiencia profesional
actual, demostrando como las competencias en marketing digital
como la planificacibn de campafas, el uso de plataformas
publicitarias, la optimizacion del presupuesto y el analisis de
resultados se aplican de manera directa en proyectos institucionales
reales. Segun Kotler et.al (2021), el marketing digital representa una
evolucion clave en la gestion de marcas, ya que permite conectar de
forma personalizada con los publicos objetivos a través de estrategias
basadas en datos y tecnologia.

El lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética Carrion representa
una iniciativa estratégica para la institucion, al diversificar su oferta
educativa hacia un publico interesado en el bienestar y la estética. En
ese contexto, las acciones digitales desempefian un rol determinante
para posicionar la marca, generar leads de calidad y alcanzar las
metas de matricula establecidas. Como sefala Chaffey y Ellis-
Chadwick et.al (2019), el marketing digital eficaz se sustenta en la
integracion entre objetivos de negocio, analisis del comportamiento
del consumidor y una gestion eficiente de los canales de
comunicacién en linea.

Asimismo, el trabajo contribuye a fortalecer la practica profesional, al
permitir reflexionar sobre los resultados obtenidos y las oportunidades
de mejora que pueden implementarse en futuras estrategias digitales.
De acuerdo con Chiavenato et.alc (2020), la aplicacién practica de los
conocimientos teodricos fomenta el desarrollo de competencias
profesionales, al propiciar la capacidad de analisis, la toma de
decisiones y la adaptacion a entornos organizacionales dinamicos.

En conjunto, este proyecto evidencia como la formacién académica
en comunicacion estratégica y marketing digital se traduce en aportes
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tangibles al desarrollo institucional y al fortalecimiento de la marca
educativa.

1.3. Metodologia

El presente informe adopta una metodologia descriptiva y analitica,
sustentada en la experiencia profesional directa dentro del area de
Marketing Digital del Instituto Carrion.

El analisis se basa en la revision de los principales indicadores de
desempefio (CPL, CTR, leads y conversiones) de las campafas
ejecutadas en plataformas como Meta Ads y TikTok Ads, asi como en
el seguimiento del flujo de leads gestionados en Zoho CRM, desde la
captacion hasta la matricula final.

También se incluye la elaboracion de dashboards en Power Bl y
Looker Studio para la presentacién y evaluacion de resultados, y la
coordinacioén interarea con producto, comercial y agencia, como parte
del proceso integral de ejecucion y control de la estrategia digital.

El enfoque metodolégico busca demostrar como la practica
profesional integra la teoria, la toma de decisiones y la evaluacion
constante de resultados para lograr una gestion efectiva del marketing
digital institucional.

2. Contexto Institucional

2.1. Antecedentes de la institucion:

Nombre: Instituto de Educacion Superior Carridon

Descripcidn de la organizacion

El Instituto Carrion es una institucién educativa privada con mas de
cincuenta afos de trayectoria en la formacion de profesionales
técnicos en el area de salud y bienestar. A lo largo de su historia, se
ha consolidado como un referente en educacién técnica de calidad,
con un enfoque practico y una orientacion marcada hacia la
empleabilidad y la innovacion educativa.

En los ultimos afios, la institucion ha diversificado su propuesta
académica mediante programas de Educacion Continua y el
lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética Carridon, una nueva
linea educativa dirigida a personas interesadas en desarrollar
habilidades en estética, cosmetologia, maquillaje y cuidado personal.
Estos programas tienen una duracién corta, de tres a seis meses, y
buscan responder a la creciente demanda de formacién en oficios
vinculados al bienestar y la imagen personal.
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Mision:

Formar expertos certificados a través de una experiencia educativa
excepcional, que contribuye a la transformacién de sus vidas y al
desarrollo del pais.

Vision:
Ser el instituto lider en la formacion de profesionales competentes,
que trascienden en su entorno y en la vida de los demas.

Objetivos institucionales:

e Garantizar una formacion técnica de calidad y actualizada segun
las exigencias del mercado.

e Promover la insercion laboral de los egresados mediante alianzas
estratégicas.

e Fomentar la innovacién digital en los procesos educativos y de
comunicacion.

e Contribuir al desarrollo social a través de profesionales éticos y
competentes.

Actividad principal y giro de negocio:

El Instituto Carrion se dedica a la educacion técnica superior y
continua, ofreciendo carreras, programas y cursos de especializacion
en los rubros de salud, bienestar y belleza. Su modelo de negocio se
centra en la formacién educativa privada, orientada al desarrollo
profesional, la innovacién y la empleabilidad de sus egresados.

2.2. Estructura organizativa:

Organigrama general de la institucion.

El Instituto Carrion cuenta con una estructura organizativa jerarquica

que agrupa diversas direcciones y areas funcionales:

e Direccion General

e Direccién Académica

e Direccidon de Marketing y Admision

e Direccion de Bienestar Estudiantil

e Direccion de Tecnologia de la Informacion

e Direcciones de sede y areas administrativas de soporte (Recursos
Humanos, Finanzas, etc.)

Lugar o area donde se desempefiaron las funciones.

Las funciones se desarrollaron en el area de Marketing Digital, que
forma parte de la Direccion de Marketing y Admision. Desde este rol,
se gestionan las estrategias de promocion digital de las distintas
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lineas educativas del instituto, incluyendo campafnas de captacion,
analisis de resultados y control presupuestal.

En el proyecto de lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética, la
labor se enfocd en disefar, guiar y monitorear la ejecucion de las
estrategias digitales, en coordinacion con el area de producto, el area
comercial y la agencia proveedora (Rocoto). Entre las
responsabilidades principales destacan la optimizacién del CPL, la
evaluacion de la calidad de los leads en Zoho CRM, la redistribucion
del presupuesto segun resultados y la elaboracion de dashboards de
control para reportes semanales y presentaciones ejecutivas.

3. Descripcion de las Funciones Profesionales

3.1. Cargo ocupado

Me desempefio como Analista Digital en el Instituto Carrién, dentro
del area de Marketing. Mi funcion principal es planificar, ejecutar y
analizar estrategias digitales enfocadas en la captacién de leads y
posicionamiento de las lineas de Educacion Continua y Escuela de
Belleza y Estética.

El puesto requiere una combinacion de competencias estratégicas,
analiticas y técnicas orientadas al logro de objetivos de conversion y
optimizacién de la inversion publicitaria, en coordinacion con las areas
de Comercial, Agencia, Disefio y Contenidos.

3.2.  Funciones y responsabilidades

Estrategia y planificacion

e Disefar y coordinar estrategias de marketing digital para las
diferentes lineas de negocio, alineadas a los objetivos
institucionales.

e Definir publicos objetivos y segmentaciones de campafas en
funcién a intereses, ubicacion y comportamiento digital.

e Elaborar cronogramas de ejecucion y coordinar con los equipos
involucrados (disefio, contenidos y admision).

Gestidn y ejecucion de campafias

e Implementar campafas publicitarias en plataformas como Meta
Ads, y TikTok Ads, estableciendo objetivos de performance
orientados a la generacion de leads.
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Monitorear diariamente el rendimiento de las campanias y realizar
ajustes segun indicadores de costo por lead (CPL), tasa de
conversion y retorno de inversion.

Realizar pruebas A/B en anuncios, copys y creatividades para
optimizar el desempeio de las campafas.

Analitica digital y reporting

Analizar el comportamiento de las campanas mediante
herramientas como Google Analytics, Data Studio y CRM,
generando reportes semanales de desempefio.

Identificar oportunidades de mejora y proponer estrategias de
optimizacion basadas en datos.

Presentar informes con resultados y conclusiones a la jefatura de
marketing y a las areas involucradas.

Gestién de CRM y automatizacion

Administrar y segmentar la base de datos de leads a través del
CRM institucional.

Disefar y supervisar el flujo de comunicacion automatizado
mediante email marketing, SMS y WhatsApp, asegurando la
personalizacion del mensaje y la continuidad del funnel de
conversion.

Realizar seguimiento del avance de los leads en las diferentes
etapas (contacto, seguimiento, matricula) y generar reportes de
eficiencia por canal.

Alineacién con la formacién académica

Estas funciones se encuentran directamente vinculadas con los
conocimientos adquiridos en la carrera de Comunicacion Estratégica
con especializacidon en Marketing Digital, al aplicar principios de
planeacion estratégica, segmentaciéon de audiencias, analisis de
métricas, gestion de campafas digitales, redaccién persuasiva y
comunicacién orientada a resultados.

3.3. Logros alcanzados:

Resultados de la implementacion de tareas.

Incremento significativo en el volumen de leads calificados para la
Escuela de Belleza y Estética, superando las metas establecidas
durante el periodo de lanzamiento.

Reduccién del Costo por Lead (CPL) promedio mediante la
optimizacion de segmentaciones, anuncios y flujos automatizados.
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e Mejora del porcentaje de conversion de leads a matricula gracias
a la integracion de los canales digitales con el CRM vy la
implementacion de seguimientos automatizados.

Mejoras o aportes especificos derivados de tu desempefio

e Creacion y estandarizacion de un dashboard de resultados en
Data Studio que permitio el monitoreo en tiempo real de las
campanas y facilité la toma de decisiones por parte de la jefatura.

e Propuesta e implementacion de nuevos flujos de comunicacion en
el CRM (email, SMS y WhatsApp) para reducir los tiempos de
contacto y aumentar la tasa de respuesta.

e Coordinacion con el equipo de disefio para el desarrollo de nuevos
materiales graficos y audiovisuales orientados a mejorar el
rendimiento de los anuncios digitales.

e Contribucion a la construccion del posicionamiento digital de la
Escuela de Belleza y Estética Carrion, mediante campafias que
destacaron su propuesta de valor y diferenciacion frente a la
competencia.

4. Resultados y Evidencias de la Aplicaciéon Profesional

4.1. Implementacion practica

Durante el lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética Carrion,
apligué los conocimientos adquiridos en mi formaciéon en
Comunicacion Estratégica y Marketing Digital para el disefio y
ejecucion de una estrategia integral.

Se implementaron acciones en medios digitales (Meta Ads, TikTok
Ads vy trafico organico) orientadas a la generacion de leads y
posicionamiento de marca. La implementacion practica se organizo
como un proyecto de marketing digital completo estructurado en tres
fases (Inicio, planificacion & disefio y ejecuc) con ciclos de
optimizacion continuos. Cada fase incluyé actividades operativas,
roles responsables, entregables y evidencia documental que respalda
la ejecucion (Gantt, cuadros Excel, piezas, dashboards, reportes y
fotos).

A continuacion, se detalla el procedimiento operativo paso a paso, con
tareas, reglas de decisién y artefactos de evidencia.

A. Organizacién del proyecto
Fases principales
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e Initiation (Inicio): Definicion de metas, KPls, presupuestos y
asignacion de codigos/productos en Zoho CRM.

e Planning & Design (Planificacién y disefio): Plan de medios,
creacion y revision de piezas, landing page, grilla organica.

e Execution (Ejecucién y monitoreo): Despliegue de pauta (branding
+ performance), seguimiento diario, optimizaciones, integracion
CRM y reportes semanales.

Herramientas principales usadas

e Plataformas publicitarias: Meta Ads (Facebook/Instagram) y
TikTok Ads.

e CRM: Zoho CRM (cddigos de producto, tracking de estado de
lead).

e Reporting & visualizacion: Power Bl, Looker Studio / Data Studio.

e Comunicacion masiva: Woztel (WhatsApp), Email marketing.

o Gestion de proyecto y piezas: plan de trabajo en Excel, Gantt,
comunicacion con agencia (Teams).

Roles y responsables

e Jefa de Producto: Define metas, precios, sedes, promociones.

¢ Analista Digital: Planificacién, definicion de KPIs, control de
campafas, dashboards, coordinacion con agencia y comercial.

e Agencia Rocoto: Ejecucion operativa de pauta, creacion de piezas
(cuando aplica).

e Area Comercial / Ventas: Seguimiento presencial/telefénico en
Zoho, cierre de matriculas.

e Disefio/Contenidos: Produccién de creativos y materiales
organicos.

B. Ejecucion del proyecto

B.1. Fase de Initiation - Planificacion inicial y definicion estratégica
La primera etapa del proyecto estuvo enfocada en establecer los
fundamentos estratégicos y operativos para el lanzamiento de la
Escuela de Belleza y Estética del Instituto Carrion. En esta fase, mi
objetivo fue garantizar que todas las areas involucradas (Producto,
Comercial, Agencia Digital) compartieran una misma vision sobre las
metas, el publico objetivo, los recursos disponibles y los indicadores
clave de desempefio (KPI). Asimismo, como con todo el equipo de
marketing digital se elaboré un plan de trabajo a fin de poder
organizarnos respecto al lanzamiento de la campana, ver tabla 01.
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Tabla 01
Plan de trabajo - Gantt

MARKETING DIGITAL <PERFORMANCE + BRAND > - Lider Antony

Solichtud Plan de medios y Cuadro de Materiales [Srang+Performance) Fioreila 100% 03t 110

Aprodacion de plan de medios Antcoy/Mayna 100% 07 1144

Coordinacidn de pedido de pietar Pecformance en funcida de KV y Plan me: Fiorells / Sheyla 100% pEE 05-ago MKT Disedo (Bruce)
Coordinacén de pedido de plezas Branding de KV y Plan medios Florella /RQY 100% il 07-ago Dependenca carga Rogoto
Revisidn y feeddack de Piezas [ Feedback Diego / Martha 100% 1390 iSago Feedback ). Acad 4/8
Ajustes de Piezas Agencia [ Inhouse S0% 1290 20-ag0

Aprobacion final de plezas Diego / Martha SOM 0-ago 21-ag0

Coordinacién « Implementacidn de campaia Fiorella 05% 22ag0 25ag0 Cosigos SIGU

MARKETING DIGITAL <ORGANICO> - Udier Antony

Propuesta Grita diferenciada Belleza {PPL « Guicnes de reels) Esthefania 100% 18t 17

Aprodacion de grita Antcoy/Martha 100% 1794 175

Coordinasidn de pedido de plexas PPL (GUIONES) Esthefania/ Shavls 100% Od-ago 15-ag0
Coordinacidn de pedido de plezas SV (GUIONES) Exshefania/ Shayia 100% Od-ago 1Sag0
Produccion de PPL Inhcuse 30% 15ago 20-ag0

Fuente: Elaboracion propia

Desde mi rol como Analista Digital, lideré la recopilacion y analisis de
informacion esencial, la definicion de los indicadores de éxito y la
estructuracion de los elementos que permitirian un control eficiente
de las campanas publicitarias y la trazabilidad de los resultados. Esta
etapa fue crucial para lograr una ejecucion ordenada y basada en
datos, evitando improvisaciones y permitiendo tomar decisiones
informadas durante el desarrollo del proyecto.

A continuacion, detallo las tareas y evidencias correspondientes a
esta fase:

B.1.1. Reunion inicial con la Jefatura de Producto

El punto de partida fue la reunién de coordinacion con la Jefa de
Producto, en la cual se definieron las metas comerciales y los
objetivos especificos por programa: Maquillaje Profesional, Estilismo,
y Manicure y Pedicure.

Durante esta reunion se analizaron los histéricos de campaias
anteriores, los costos promedio por lead (CPL), las tasas de
conversion y el comportamiento del publico objetivo en campafias
pasadas. Con esta informacion elaboré un cuadro comparativo de
productos, donde se consolidaron los datos de duraciéon de los
programas, precios, beneficios diferenciales, sedes, fechas de inicio
y proyecciones de matricula, ver tabla 02.
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Tabla 02
Benchmark con otras instituciones con los mismos productos
1 Escuela de Belleza 8809 8345,783217 5966,65 6116,6€
2 SAN LUIS SAN LUIS

LOS OLIVOS LOS OLIVOS
4 ESTILISMO
T N NS T T TR
7 Matricula (S/) S/100 S/100 S/100 sSMoo $M00
8 Dscto Matricula (%) 100% 0% 0% 50% 50%
9 Matricula inicial S/0 3/100 S/100 S/50 3/50
0 Cuota Regular(S/) S/429 $/429,00 $/409,00 /250 $/400
[l Dscto de la 1era cuotas (%)
2 Dscto demas cuotas del 1er ciclo (%) 10% 25% 25% 10% 10%
3 Cuota 1 S/343,20 8/329,0 3/294,6 8/183,3 S/333,3
4 Cuota 1 + Matricula $/343,20 $/429,00 $/394,59 5/233,33 SISB.’S,S'

»

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del programa Excel.

Este documento fue la base para el desarrollo de todo el plan de
marketing, ya que permitid identificar qué programas presentaban
mayor potencial de respuesta y cuales requerian un refuerzo
publicitario adicional.

B.1.2. Definicion de KPIs y metas de rendimiento

El Posteriormente, realicé la definicibn de indicadores clave de
rendimiento (KPI), con el propdsito de contar con parametros
cuantitativos que orientaran el éxito de las acciones digitales.

Los principales indicadores establecidos fueron:
e Leads objetivo por programa.

e Costo por Lead (CPL) esperado.

e Tasa de conversion de lead a matricula.

e Costo por Adquisicion (CPA) estimado.

El analisis se bas6 en datos histéricos de camparfas de programas
similares y en benchmarks internos de la institucion. Para facilitar el
monitoreo continuo, disefé una ficha de metas y KPI en Excel, la cual
fue validada por la jefatura de producto y compartida con la agencia
digital encargada de la pauta, ver tabla 03.
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Tabla 03
KPI y metas de la campafia

Productos:

Estilismo (18 meses)
Maquillaje (06 meses)
Manicure & Pedicure (05 meses)

KPI 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Inversion§ + Fee $42,666.91 $94,443.75 $158,880.00 $164,250.00 $157,950.00 $212,625.00
CPL Estimaco $3.44 $3.45 $3.60 $3.75 $3.90 $4.05
INVERSION PEN $/162,134.27 $/358,886.25 5/603,744.00 5/624,150.00 $/600,210.00 5/807,975.00
Leads CRM (meta) 11,273 24,800 38,377 39,818 36,818 47,727
Matriculas 372 1,005 1,986 2,190 2,025 2,625
Leads Pauta 12,400 27,375 44,133 43,800 40,500 52,500
%Conv Estimado 3% 4.0% 4.5% 5.0% 5.0% X
Inversidn $33.480.00 $74,108.40 $124,670.43 $126,884.18 $123,940.68 $166,843.22
Fee $2.678.40 $5,928.67 $9,973.63 $10,310.73 $9,915.25 $13,347.46
Inv+Fee $36,158.40 $80,037.08 $134,644.07 $139,194.92 $133,855.93 $180,190.68
Igv $6,508.51 $14,406.67 $24,235.93 $25,055.08 $24,094.07 $32,434.32
Total Inv Performance $42,666.91 $94,443.75 $158,880.00 $164,250.00 $157,950.00 $212,625.00
Branding$ $6,533.38 $14,166.56 $15,888.00 $16,425.00 $15,795.00 $21,262.50
Branding PEN 5/32,426.85 5/53,832.94 5/60,374.40 5/62,415.00 5/60,021.00 5/80,797.50
E $114.70 $86.25 $80.00 $75.00 $78.00 $81.00

Fuente: Elaboracion propia, datos obtenidos del programa Excel.

Este documento sirvié como guia de control durante toda la campafia,
permitiendo comparar el rendimiento real frente a los objetivos
trazados y tomar decisiones oportunas sobre inversion y optimizacion.

B.1.3. Creacion de cédigos de producto en Zoho CRM

Con el proposito de asegurar una correcta trazabilidad de los leads
generados y su vinculacién con los diferentes programas, coordiné la
creacion de codigos unicos de producto en el CRM Zoho.

Cada cddigo representaba a un programa especifico, permitiendo
identificar con precision el origen del lead desde las campanas
publicitarias hasta la etapa de matricula.

Asimismo, junto con el area de Comercial se revisaron los estados del
pipeline de ventas (Nuevo, Contactado, En Seguimiento, Interesado,
Matriculado), lo que facilitd el seguimiento de cada oportunidad y la
evaluacion de la efectividad del proceso de conversion.

Esta accion fue clave para conectar las métricas digitales con los
resultados comerciales reales, garantizando un analisis integral del
desempeno del proyecto. Ver figura 01.
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Figura 01
Creacion de codigos campafia CRM
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Fuente: CRM Zoho

B.1.4. Definicion del presupuesto digital y contribucién por campafa
En esta etapa elaboré la propuesta de distribucién presupuestal
considerando la duracion de la campana, la prioridad de los
programas Y los resultados historicos.

El presupuesto fue estructurado bajo un esquema de contribucién
digital por cada programa, de modo que se pudiera medir la eficiencia
de la inversion de forma diferenciada.

Luego, presenté esta propuesta a la Jefa de Producto y al area de
Finanzas para su validacién, justificando las proyecciones de CPL y
volumen de leads, ver tabla 04.

Tabla 04
Propuesta de distribucién presupuestal

E PROP_RQT_MED_CAR_2025_0028_AON DE BELLEZA 2025-1_Septiembre, Octubre, Noviembre, Diciembre ¥ & & x - © Compartic - 4
Archivo Editer Ve Datos  Herramientas Ayuda

Q Mer @ @~ 100% - @ Sololectura ~

MANICURE &
PEDICURE

ESTILIMO Tk
MAQUILLATE
MANICURE & | 770 was JBASTA op 260t E)

605
20185 1,06%

=  AONBELLEZAREV2 - FLOW_ - SEPTIEMBRE - OCTUBRE - NOVIEMERE - DICIEMBRE - BRANDING AGO-SEP-OCT-NOV-DIC - SEPTIEMRE-GCTUBRE -

Fuente: Elaboracion propia

Una vez aprobada, el documento fue enviado a la agencia digital para
la planificaciéon del plan de medios.
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B.1.5. Revision y aprobacién del Key Visual (KV) institucional

Para garantizar la coherencia visual del proyecto con la identidad de
marca del Instituto Carrion, se reviso y aprobo el Key Visual (KV) que
representaria la campana.

En conjunto con el area de Disefio y la agencia digital, validé que los
elementos graficos, colores, tipografia y mensajes estuvieran
alineados con los lineamientos institucionales y transmitieran
correctamente los atributos de los programas de Dbelleza:
profesionalismo, creatividad y empoderamiento femenino.

Este KV fue la base para el desarrollo de todas las piezas publicitarias
posteriores (formatos en Meta Ads, TikTok, banners y contenido
organico), asegurando una comunicacion visual consistente en todos
los canales, ver figura 02, 03, 04 y 05.

Figura 02
presentacion de creativos
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. Matriculate HOY! ; [MATRICULATE AQUI!

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 03
Creacion de pagina web

Fuente: Elaboracion propia

Figura 04
Banner web
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Figura 05
Creacion de cursos y programas belleza en web

X

Cursosy 4. o \ @&
programas '
— w

p

Programas de Talleres|Full
Bellezag \ ;Day
A 3

Cursosl|de

Belleza | **

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, la fase de Initiation permitié construir los pilares del
proyecto: Se definieron metas claras, se establecié un sistema de
seguimiento confiable y se aseguraron los recursos graficos y
presupuestales necesarios para una ejecucion efectiva.
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Gracias a esta planificacion detallada, fue posible iniciar la siguiente
fase (Planning & Design) con una estructura solida, minimizando
riesgos y garantizando una alineacion completa entre todas las areas
involucradas.

B.2. Fase de Planning & Design - Disefno estratégico y preparacion de
campana

La Una vez definidos los objetivos, presupuesto y lineamientos
generales del proyecto en la fase de Initiation, se dio paso a la fase
de planificacion y disefio, donde se consolido la estrategia operativa
y creativa que guiaria el lanzamiento digital de la Escuela de Belleza
y Estética Carrion.

Esta etapa se centr6 en tres pilares fundamentales:

e La estructuracion del plan de medios digitales con enfoque en
performance y branding.

e El desarrollo y validaciéon de materiales creativos alineados a la
identidad visual aprobada.

e La preparacion de los canales y activos digitales, incluyendo la
creacion de la landing page y la planificacion del contenido
organico.

El trabajo en esta fase requirid la aplicacion de conocimientos en
planificacion  estratégica, gestion de proyectos digitales,
comunicacién visual y anadlisis de publicos, ademas de una
coordinacién constante con la agencia Rocoto, el area de disefio
interno y el equipo de producto.

A continuacioén, detallo las tareas y evidencias de esta fase:

B.2.1. Solicitud y validacién del Plan de Medios

Con base en la informacion definida en la fase anterior, elaboré una
solicitud formal del Plan de Medios Digital a la agencia Rocoto, donde
se detallaron las metas de leads requeridas, el presupuesto total y la
duracion estimada de la campana.

El plan se estructuré bajo dos enfoques complementarios:

e Campanas de Branding, orientadas a generar posicionamiento y
reconocimiento de marca para la nueva Escuela de Belleza y
Estética.

e Campanas de Performance, enfocadas en la captacion directa de
leads calificados y en la conversién hacia matricula.

23



Impacto de la estrategia de marketing digital en el lanzamiento de la Escuela
de Belleza y Estética del Instituto Carrién

Una vez recibida la propuesta, realicé una revision técnica de las
plataformas incluidas (Meta Ads y TikTok Ads), el presupuesto
asignado por programa y los CPL proyectados. En caso de detectar
desviaciones frente a los benchmarks historicos, se brindo
retroalimentacion documentada a la agencia, hasta lograr la version
final aprobada, ver tabla 05.

Tabla 05
Plan de medios digitales

a PROP RQT_MED_CAR_2025_0028 ACN DE BELLEZA 2025-1_Septiembre, Octubre, Noviembre, Diciembre & & & Ox - ® Compartc - 4
Archivo  Edilar Ver Dates Herramientas Ayuda

o menis S @+ 100% *  © Soholectura -

MANICURE S |
PEDICURE veta

ESTILMO

MAQUILLAT Loar
MANICURE B | 7. JpesT o o B-oct 3

[ e s2s0 | oz =8 = 24
ok - = o - 36526 5270 0z 1603 [k 4
] 3273 50,26 20185 1,06% 2.2

=  AONBELLEZAREVZ - FLOW_ - SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE -~ NOVIEMBRE - DICIEMERE - BRANDING AGO-SEP-OCT-NOV-DIC =  SEPTIEMRE-OCTUBRE -

Fuente: Elaboracion propia

B.2.2. Solicitud del Cuadro de Materiales (Brand + Performance)

En paralelo, gestioné la elaboracién del Cuadro de Materiales que
organizaba todas las piezas graficas y audiovisuales necesarias para
las campafnas pagadas y organicas.

Este cuadro especificaba los formatos por plataforma, objetivos,
copys, tamafios y fechas de entrega, permitiendo una coordinacion
efectiva entre la agencia, el equipo interno de disefio y el area de
producto.

La finalidad de este documento era mantener una produccion
estructurada y calendarizada, evitando retrasos y garantizando la
coherencia de los mensajes a lo largo del periodo de campania.

B.2.3. Desarrollo, revision y feedback de piezas creativas

El proceso de desarrollo de las piezas creativas se ejecutd en
estrecha colaboracién con la agencia Rocoto. En una primera reunion
de briefing, expuse los lineamientos conceptuales de la
comunicacion, los diferenciadores de cada programa (Maquillaje,
Estilismo y Manicure & Pedicure) y los insights identificados del
publico objetivo, basados en datos previos de comportamiento digital.
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A partir de ello, la agencia propuso los primeros bocetos de piezas
publicitarias (imagenes, videos y copys), los cuales fueron sometidos
a una revision detallada por mi parte, ver figura 06.

Figura 06
Propuesta de piezas publicitarias
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Fuente: Elaboracion propia

Analicé la adecuacion del mensaije al perfil del publico, la claridad del
call to action y la optimizacion visual para cada formato (feed, reels,
stories, TikTok).

Luego de cada revisién, se realizaron rondas de feedback
documentadas, solicitando ajustes de tono, color, composicion y
texto. Este proceso iterativo permitié obtener materiales mas efectivos
y atractivos, alineados a los objetivos de comunicacion y conversion.

B.2.4. Coordinacién de la creacién de la Landing Page

Una parte fundamental de la estrategia digital fue la creacion de una
Landing Page especifica para la Escuela de Belleza y Estética, la cual
serviria como punto de conversién principal para las campafias.

Mi participacion incluyo:

e Definir la estructura de contenidos (beneficios, programas,
formulario de contacto y CTA).

e Coordinar con el area de Tl y Disefio Web la implementacion de
los campos de formulario vinculados a Zoho CRM.

e Validar la correcta integracién del pixel de Meta y el codigo de
seguimiento de TikTok Ads para el rastreo de conversiones.

El resultado fue una landing optimizada, visualmente coherente con

el KV institucional y con un enfoque UX que facilitaba el registro rapido
del usuario, ver figura 07.
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Figura 07
Landing Page
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B.2.5. Elaboracion de la Grilla de Piezas Organicas

Ademas de la pauta pagada, desarrollé una grilla de contenido
organico para reforzar el posicionamiento en redes sociales
institucionales, ver figura 08.

Figura 08
Grilla de contenidos
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Fuente: Elaboracion propia

En coordinacion con el area de disefio y contenidos, defini los ejes
tematicos y el calendario de publicaciones para Facebook, Instagram
y TikTok, priorizando piezas que comunicaran:

e Historias de transformacion y testimonios de estudiantes.

e Beneficios diferenciales de estudiar en Carrion.

e Promociones vigentes y llamados a la accion.
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e Consejos o tendencias vinculadas al sector belleza (tips de
magquillaje, técnicas de peinado, etc.).

Esta accion permitid mantener la coherencia entre la pauta publicitaria
y la comunicacién organica, fortaleciendo el alcance de la campafia
sin depender exclusivamente de la inversion pagada.

La fase de Planning & Design consolidé el plan estratégico del
lanzamiento, integrando creatividad, analisis y operatividad.

Gracias a esta etapa, la Escuela de Belleza y Estética Carridn conté
con una estructura de campafna completa, unificada y medible, lista
para su despliegue.

Las piezas aprobadas, la landing funcional y la planificacion de
medios conformaron una base sélida que permitié pasar a la siguiente
etapa de la ejecucidon de la campana digital con todos los recursos,
validaciones y lineamientos claros.

B.3. Fase de Execution - Implementacién, monitoreo y optimizacion
de la campana digital

Tras culminar la etapa de planificacion y disefio, se dio inicio a la fase
de ejecucién, en la cual se pusieron en marcha todas las acciones
digitales planificadas para el lanzamiento de la Escuela de Belleza y
Estética Carrion.

Esta fase representé el momento mas operativo y demandante del
proyecto, donde la coordinacion interarea, la capacidad de analisis y
la gestion del rendimiento de campafias fueron esenciales para
alcanzar los objetivos de captacion.

Desde mi rol como Analista Digital, tuve la responsabilidad de
supervisar la implementacibn de las campanias, monitorear
diariamente los resultados y aplicar optimizaciones continuas para
mejorar la eficiencia del presupuesto, la calidad de los leads y la tasa
de conversion.

El trabajo se desarrolld en estrecha colaboracion con la agencia
Rocoto, el equipo interno de Marketing y CRM, vy el area de Disefio
Digital.

B.3.1. Activacion de campanas publicitarias (Meta Ads y TikTok Ads)
Luego de la aprobacion final del plan de medios y los materiales
creativos, se procedié a activar las campanas publicitarias en las
plataformas Meta Ads (Facebook e Instagram) ver figura 09 y TikTok
Ads ver figura 10, seleccionadas por su alto alcance en el publico
objetivo (jovenes y adultos interesados en belleza, estética y
bienestar personal).
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Figura 09
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Fuente: Elaboracion propia

Figura 10
TikTok Ads

Fuente: Elaboracion propia

Las campafias se configuraron bajo los siguientes objetivos:

e Reconocimiento y trafico: Generar visibilidad de marca e incentivar
las visitas a la landing page.

e Leads y conversiones: Capturar registros a través del formulario
conectado a Zoho CRM.

Desde el dia de lanzamiento, realicé una verificacion técnica
exhaustiva de los anuncios, asegurando la correcta segmentacion, la
vinculacion del pixel de seguimiento y la funcionalidad de los
formularios. Esta supervision permitio identificar errores menores en
los enlaces de destino y corregirlos oportunamente antes de afectar
el rendimiento global.

B.3.2. Monitoreo diario del rendimiento y optimizacion de campanas
Durante las primeras semanas, se implementé un seguimiento diario
del rendimiento publicitario mediante dashboards conectados a las
plataformas de medios y al CRM institucional, ver figura 11.
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Figura 11
Dashboard de seguimiento de campana

= ==
Ca r r l OAn Total Meta TikTok Total Meta TikTok
IR IO SUPERIOR 2058 1140 $5,494.40 $3,476.74 | $2,017.66

LEAD INVERSION (§) TOTAL DE LEAD POR DiA
MEDIO 00
$3.3781
Seleccién miitiple v 467 2269%) PR D3
PRODUCTO
Todas v 12
i S111019  gy006.14 \
s 31
flod=s) x - 260 215
FECHA
= = 741 36.01%) B R
25 @ = R I N P o
ovouaees 8| anaecee &) T — P
® ® Maquillzje @ Estiismo @ Manicure y Pedicure Pedicure
SEGUIMIENTO POR LEAD SEGUIMIENTO POR CPL ($)

@Estilismo ®Manicure y Pedicure ® Maquillzje @Estilismo @ Manicure y Pedicure ® Maguillaje

82 §8.32
72 70
3

—
$6.69
1 sfor $6.11
53 55 55 /N8 \ ¢5. §53
o N 1038 36 37 / \§ safs ’yf }*\5;;\;-““ sa.78
4&;&3; ;4_20 3;72} Vv‘“‘sl ;3 - 2 A 6 54.552;-0.{ 00 231 Nz 297 4

RN 225 AN\ 17 14 30 S21pagMe s § ﬁ .

32 { o t—ur 33 J7 14 $3.19 $3.30 1 S35, 5 Vet -
P e e 2}9/49 3\:/9,25 AT AN ‘_2' - .5‘21

$1.12

017087202

Fuente: Elaboracion propia

Este control continuo permitié analizar indicadores clave como:
e CPL (Costo por Lead)

e CTR (Tasa de clics)

e Conversion Rate (porcentaje de registros completados)

¢ Volumen de leads por programa y canal

e Distribucién de presupuesto

Con base en estos datos, se ejecutaron acciones de optimizacién en

tiempo real, tales como:

e Redistribucion de presupuesto hacia programas con mejor
conversion (por ejemplo, Estilismo y Manicure y Pedicure).

e Pausa temporal de anuncios con bajo rendimiento.

e Reemplazo de copys y creatividades que no generaban
interaccion.

e Ajustes en las audiencias personalizadas y lookalike para mejorar
la calidad del tréafico.

Estas intervenciones reflejaron la aplicacién directa de conocimientos

en analitica digital, optimizacion de campanas (A/B Testing) y toma de

decisiones basada en datos (data-driven marketing).

B.3.3. Generacion y envio de reportes de resultados

Cada semana se elaboraron reportes de resultados de campafa,
donde se resumian los indicadores mas relevantes y el avance hacia
las metas de matricula.

Estos informes fueron enviados a las areas involucradas (Marketing,
Producto y Direccion de Educacion Continua), acompanados de una
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interpretacion analitica que facilitaba la toma de decisiones
estratégicas, ver figura 12.

El formato de reporte incluyo:

e Resumen ejecutivo del rendimiento semanal.

e Comparativo de leads captados vs. meta establecida.
¢ Analisis de CPL por programa y por canal digital.

e Recomendaciones de accion inmediata.

Figura 12
Reporte de resultados

Lead por Medio

Estatus del 01 set al 20 octubre 8C:$3.00

Escuelade 4
Belleza-.
YEStetica

carrion

Piezas con buen rendimiento

A Moculbie

Fuente: Elaboracion propia

Gracias a esta practica, se logr6 mantener una comunicacion
transparente con todos los equipos y una vision compartida del
progreso de la campana.

B.3.4. Implementacion de refuerzo organico y acciones
complementarias

En paralelo a la pauta pagada, se ejecutaron acciones organicas de
refuerzo, dirigidas a incrementar el alcance y generar mayor
interaccién con la comunidad digital, ver figura 09.

Entre ellas se destacan:

e Publicaciones con testimonios de alumnas y docentes de los
programas de belleza.

e Historias con tips de maquillaje, técnicas de peinado y tendencias
estéticas. Ver figura 13

e Sorteos de clases demostrativas gratuitas, como estrategia para
incentivar registros.
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e Reels mostrando el ambiente y practica profesional de los
estudiantes.

Figura 13
Contenido organico

Escuela de *
Bl Sieica carrion

MAQUILLAJE

con las ultimas ecnicas
en tendencias

*+ Rapida insercién laboral

+ Convenios de practicas con spas y
centros de belleza reconocidos.

+ Tendencia de maquillaje para
novias, fx y ofros.

Inicio: 25,26 y 29 de ocWe

jAsegura tu cupo HOY!

Fuente: Elaboracion propia

Estas acciones no solo fortalecieron el posicionamiento de la Escuela,
sino que también contribuyeron a una mayor confianza y engagement
con la audiencia.

El impulso organico representd una oportunidad para aplicar
conocimientos en gestién de contenido, narrativa visual y community
management.

B.3.5. Seguimiento de leads y coordinacion con el area de CRM

Un componente clave del éxito de la campafia fue el seguimiento de
los leads generados.

Desde el CRM institucional (Zoho), se monitoreé la cantidad de
registros por programa y su avance en el embudo de conversion
(contactado, interesado, matriculado), ver figura 14.
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Figura 14
Dashboard de campafia por CRM
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Fuente: CRM Zoho

De manera semanal, se realizaron cruces de informacion entre los
leads digitales y las matriculas efectivas, lo que permitid evaluar la
calidad de las captaciones y retroalimentar las estrategias de
segmentacion.

Asimismo, se coordiné con el area de call center y asesoria educativa
para reforzar el contacto oportuno con los prospectos. Este
seguimiento interarea ayudo a reducir los tiempos de respuesta y
mejorar la conversion de leads en matriculas.

La fase de ejecucion representd la aplicacion practica mas completa
de mis competencias profesionales.

Desde el control técnico y la optimizacion analitica hasta la
coordinacion interarea y el trabajo con agencia,(ver figura 15) cada
accion contribuyé directamente al cumplimiento de los objetivos del
proyecto.

Los resultados obtenidos reflejaron una mejora sostenida en el CPL
promedio, una mayor tasa de conversién y un mayor volumen de
leads calificados en comparacion con campafas anteriores del area
de Educacioén Continua.

Esta etapa evidencié la capacidad de traducir la estrategia en
resultados medibles, combinando creatividad, analisis y gestion.
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ISIL

Figura 15
Status con Agencia RQTO
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Fuente: Elaboracion propia

4.2. Indicadores de éxito o impacto

Con el fin de evaluar la efectividad de las estrategias aplicadas, se
definieron los siguientes indicadores clave de desempefio (KPls),
alineados con los objetivos de captacion y eficiencia presupuestal de

la Escuela de Belleza y Estética, ver tabla 06.

Tabla 06

Indicadores de éxito

Indicador Definicion Formulade Meta Resultado Fuente
calculo esperada obtenido de datos
CPL (Costo  Costo Inversion <S/4.00 S/3.12 Meta
por Lead) promedio total / Leads Ads,
invertido por | generados TikTok
cada registro Ads
obtenido.
CPA (Costo  Costo Inversion <S/ S/ 47.30 CRM
por promedio por | total / 50.00 Zoho
Adquisicién) matricula Matriculas
lograda. efectivas
Conversion  Porcentaje (Matriculas/ = 30% 34% Zoho
Rate (Lead a deleads que @ Leads)x 100 CRM
Matricula) culminaron el
proceso de
matricula.
Alcance Numero de — 200,000 215,000 Meta Ads
total personas / TikTok
expuestas a Ads
las
campanas.
Interaccion Porcentaje (Clics / 21.2% 1.8% Meta Ads
(CTR de clics Impresiones)
promedio) respecto a x 100
las
impresiones.
Leads Registros — 100 142 CRM
organicos obtenidos de Zoho /
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4.3.

publicaciones
sin pauta.

Satisfaccion Nivel de

de usuarios  satisfaccion

internos del area
comercial y
producto
respecto al
flujo y calidad
de leads.

Fuente: Elaboracién propia

Encuesta
interna
postcampafia

Redes

sociales
2 80% 85% Encuesta

interna

Resultados cuantitativos y cualitativos obtenidos

Los resultados obtenidos reflejaron un alto nivel de cumplimiento de
los objetivos propuestos, ver tabla 07

Tabla 07
Resultados cuantitativos

Dimension Indicador

Captacion Total de leads
generados

Conversion | Matriculas
efectivas

Eficiencia CPL promedio

Eficiencia CPA promedio

Engagement Interacciones
organicas

Alcance Usuarios unicos
impactados

Fuente: Elaboracion propia

Resultado
alcanzado
2,860

972

$3.12
$47.30
+8,500

215,000

Interpretacion

Se superé la meta inicial
(2,500).

Se alcanzé6 el 108% de la
meta (900).

Por debajo del objetivo (S/
4.00). Excelente eficiencia.
Dentro del rango esperado.
Buen control presupuestal.
Buen nivel de participacion
con contenidos.

Se logré un 107% del alcance
proyectado.

Desde una perspectiva cualitativa, la implementacién de la campana
permitié lograr avances significativos en términos de percepcion de
marca, gestion interna y trabajo colaborativo:

e Fortalecimiento del posicionamiento institucional: La Escuela de
Belleza y Estética logro diferenciarse frente a su competencia
mediante una comunicacidn moderna, aspiracional y coherente

con la identidad del Instituto Carrion.

¢ Integracion interarea eficiente: El trabajo conjunto entre las areas
de Producto, Comercial, Marketing Digital y la Agencia permitié un
flujo de informaciéon mas ordenado, basado en datos y resultados.

e Optimizacion del proceso de seguimiento: Gracias al monitoreo
constante y la retroalimentaciéon con CRM, se mejoro la calidad de
los leads y el porcentaje de contacto efectivo.
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e Desarrollo de contenido organico de alto valor: Las piezas con
historias reales de estudiantes y docentes generaron conexion
emocional y aumentaron la interaccion sin inversion adicional.

4.4. Comparacion con situaciones anteriores

Durante la ejecucién del proyecto de marketing digital para el
lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética Carrion, se
evidenciaron mejoras significativas en comparacion con procesos
anteriores. Estas mejoras no solo reflejaron un avance en la eficiencia
de las estrategias digitales, sino también un fortalecimiento en la toma
de decisiones y en la capacidad analitica del area. A continuacion, se
detallan los principales logros alcanzados.

A. Optimizacioén del Costo por Lead (CPL) y Superaciéon de Metas
de Captacion

Una de las mejoras mas relevantes se observo en los indicadores de
eficiencia de las campafas digitales. Al inicio del proyecto, se habia
proyectado un Costo por Lead (CPL) de aproximadamente $4.00. Sin
embargo, gracias al seguimiento continuo, las optimizaciones
aplicadas por programa y la mejora en la segmentacion de
audiencias, se logré reducir el CPL promedio a $2.26, representando
una mejora de casi el 44% frente al estimado inicial.

Este resultado se obtuvo mediante una estrategia basada en la
evaluacion constante del rendimiento de cada pieza publicitaria, la
redistribucién del presupuesto entre los programas con mejor
conversién y la implementacion de pruebas A/B en las plataformas
Meta Ads y TikTok Ads.

Asimismo, el desempefio optimizado permitié superar las metas de
generacion de leads mensuales, alcanzando e incluso sobrepasando
los objetivos planificados. Esta eficiencia no solo demostré una mejor
gestion del presupuesto, sino también una correcta interpretacion de
los indicadores de desempefio para la toma de decisiones
estratégicas.

B. Implementacion de Dashboards Automatizados en Looker
Studio

Otra mejora sustancial se dio en el proceso de elaboracion de
reportes. Inicialmente, el monitoreo del rendimiento de las campanas
se realizaba de manera manual en hojas de calculo de Excel, lo cual
resultaba muy laborioso, demandante en tiempo y susceptible a
errores humanos.
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Con el propdsito de optimizar este proceso, propuse y desarrollé un
dashboard interactivo en Looker Studio (Google Data Studio) que
integrara la data de las campanias digitales y del CRM Zoho en tiempo
real. Esta implementacion permitio:

e Acceder a informacion actualizada de leads, CPL, CPA y
conversiones en un solo entorno visual.

« Reducir significativamente el tiempo de elaboracion de reportes.

e Facilitar la toma de decisiones estratégicas basadas en datos
actualizados.

e Promover una cultura de analisis dentro del equipo de marketing.

El uso del dashboard fortalecio la transparencia y la comunicacién
entre las areas de Marketing Digital, Comercial y Producto, mejorando
la coordinacion general de las campafas.

C. Crecimiento de la Comunidad Digital y Posicionamiento de
Marca

Finalmente, uno de los mayores retos del proyecto fue la creacion y
consolidacion de las redes sociales propias de la Escuela de Belleza
y Estética Carrion. En un inicio, se evalud trabajar bajo las cuentas
institucionales del Instituto Carrion, sin embargo, propuse la creacién
de canales independientes con identidad visual y tono de
comunicacion propios, enfocados exclusivamente en el publico
objetivo interesado en programas de belleza.

Este cambio estratégico implic6 comenzar desde cero en términos de
seguidores y posicionamiento, lo que representd un desafio
significativo. A través de una estrategia organica sostenida, que
combind publicaciones interdiarias, tendencias en video, participacion
en fechas relevantes y camparfas con enfoque aspiracional, se logré
un incremento constante de seguidores y engagement en todas las
plataformas activas.

El fortalecimiento de la presencia digital no solo permitié aumentar la
confianza y credibilidad del publico, sino que también generd un
mayor flujo de leads organicos y derivd en una comunidad mas
comprometida con la marca.

Estas mejoras reflejan un proceso de aprendizaje continuo y una clara
aplicacion de los conocimientos adquiridos en marketing digital,
gestion de datos y optimizacion de medios. Los resultados
alcanzados evidencian una evolucién positiva en la eficiencia
operativa, la analitica de resultados y la consolidacion de la identidad
digital de la Escuela de Belleza y Estética Carrion.
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4.5.

Analisis critico

El desarrollo del proyecto de marketing digital para el lanzamiento de
la Escuela de Belleza y Estética Carrién permitio identificar diversos
desafios que impulsaron la adquisicion de nuevos aprendizajes y el
fortalecimiento de competencias profesionales clave. Este proceso no
solo implicé la aplicacion de conocimientos técnicos, sino también la
gestion estratégica de recursos, la coordinacion con distintos equipos
y la toma de decisiones basadas en datos.

Desafios enfrentados

Uno de los principales desafios fue la coordinacién interarea entre los
equipos de Marketing Digital, Producto y Comercial. En las primeras
etapas, la comunicacién sobre los avances y necesidades de
campafa presentaba desajustes en tiempos y en la interpretacion de
los objetivos, lo cual generaba retrasos en la toma de decisiones o
ajustes tardios. Este escenario motivé la implementacién de reportes
semanales de status, que permitieron alinear los esfuerzos, visibilizar
resultados y mantener un flujo constante de informacién.

Otro reto importante estuvo relacionado con Ila limitacién
presupuestal. En varios momentos de la campana fue necesario
reestructurar la inversion entre programas, reasignando presupuesto
a aquellos con menor desempefo. Esto implicé desarrollar una
capacidad analitica y de reaccion rapida, revisando indicadores en
tiempo real y proponiendo estrategias para optimizar la conversién sin
elevar los costos.

Asimismo, el trabajo con la agencia de medios presento desafios en
cuanto al cumplimiento de plazos y la alineacion con la identidad de
marca. Fue necesario un proceso iterativo de feedback y validacion
de piezas gréficas, en el cual apliqué criterios de disefio, branding y
comunicacion digital adquiridos durante mi formacion académica,
asegurando que cada material respondiera al concepto estratégico de
la campania.

Otro aspecto complejo fue la implementacion del CRM Zoho como
herramienta de seguimiento de leads. Al inicio, existian dificultades en
la trazabilidad de los registros y en la diferenciacion de fuentes de
captacion. A partir del trabajo conjunto con el area, Tl, comercial y el
uso de dashboards automatizados, se logré optimizar la lectura de
datos y fortalecer la integracién entre la gestion digital y las ventas.
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Finalmente, el desafio de posicionar una marca nueva desde cero en
redes sociales exigio creatividad, constancia y estrategia. Iniciar con
cuentas sin seguidores implico un esfuerzo sostenido en generacion
de contenido, segmentacion adecuada y analisis de tendencias, lo
cual fortaleci® mi capacidad para adaptar mensajes y formatos al
comportamiento de la audiencia.

Aprendizajes adquiridos

Cada uno de estos desafios representé una oportunidad de
aprendizaje profesional. En primer lugar, consolidé mi capacidad de
gestionar proyectos de marketing digital de forma integral, desde la
planificacion y el analisis de presupuesto hasta la ejecucion y
evaluacion de resultados.

También reforcé mis competencias en analisis de datos y optimizacion
de campanas, aplicando métricas clave como CPL, CPA y
conversiones para la toma de decisiones estratégicas. La creacion del
dashboard en Looker Studio me permitid experimentar con la
automatizacion de reportes y la visualizacion de datos, fortaleciendo
mi perfil analitico y técnico.

A nivel interpersonal, desarrollé una mayor habilidad para trabajar en
entornos colaborativos y multidisciplinarios, manteniendo una
comunicacién efectiva con las distintas areas involucradas. Ademas,
aprendi la importancia de la escucha activa y la flexibilidad,
especialmente al recibir feedback o al tener que ajustar estrategias en
funcién del comportamiento real del mercado.

Oportunidades de mejora y proyeccion futura

A partir de la experiencia obtenida, identifico varias oportunidades de
mejora para futuras campanas. En primer lugar, se podria fortalecer
el sistema de trazabilidad de leads, integrando de forma mas
automatizada los datos del CRM con las plataformas publicitarias, lo
que permitiria optimizar la atribucion de resultados y la medicién del
retorno de inversién (ROI).

Asimismo, seria conveniente implementar un plan de contenido a
largo plazo para las redes sociales de la Escuela de Belleza y
Estética, con un enfoque mas educativo y aspiracional, que combine
testimonios, microtutoriales y contenido en tendencia para sostener el
crecimiento organico de la comunidad digital.
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Finalmente, se propone continuar profundizando en el uso de
herramientas de marketing automation y analisis predictivo, que
permitan anticipar el comportamiento de los leads y mejorar la
segmentacion de las audiencias, contribuyendo asi a una mayor
eficiencia en las futuras campanas.

Conclusion del analisis critico

En conclusion, el desarrollo de este proyecto permitid poner en
practica de manera integral las competencias adquiridas durante mi
formacion profesional en marketing digital. Los desafios enfrentados
se transformaron en aprendizajes significativos que fortalecieron mi
capacidad para gestionar campanas estratégicas, analizar datos con
sentido critico y liderar procesos de mejora continua dentro del area.
Este proceso reafirma la importancia de vincular la teoria con la
practica, demostrando que la innovacion, el analisis y la adaptabilidad
son pilares fundamentales para el éxito en proyectos de comunicacion
digital en entornos competitivos.

5. Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El desarrollo del presente trabajo de suficiencia profesional permitié
demostrar la aplicacién practica de los conocimientos adquiridos
durante la formacion académica en marketing digital, a través de la
planificaciéon, ejecucion y evaluacion de las estrategias
implementadas en el lanzamiento de la Escuela de Belleza y Estética
Carrién.

A lo largo del proyecto, se evidencid que una correcta gestion digital,
basada en la analitica y la optimizacién constante, puede contribuir
significativamente al logro de los objetivos institucionales de
captacién y posicionamiento. Las acciones ejecutadas reflejaron la
importancia de integrar el pensamiento estratégico con la ejecucion
tactica, logrando resultados cuantificables como la reduccién del CPL
promedio, el cumplimiento de metas de leads y la mejora en la
eficiencia del presupuesto publicitario.

Asimismo, se consolidd un modelo de trabajo interarea mas
articulado, mediante la creacion de reportes semanales y dashboards
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automatizados, que facilitaron la comunicacion y la toma de
decisiones entre los equipos de Marketing Digital, Comercial y
Producto. Este enfoque colaborativo demostré que la efectividad de
una campafa no depende unicamente de la pauta digital, sino de la
alineacion entre las distintas areas involucradas.

La experiencia también permitié fortalecer competencias en analisis
de datos, liderazgo digital y gestion de proyectos, asi como validar la
importancia de la mejora continua y la innovacion dentro del proceso
de marketing. El uso de herramientas como Meta Ads, TikTok Ads,
Zoho CRM vy Looker Studio fue clave para sustentar decisiones
basadas en evidencia, impulsando la eficiencia de las campanas y
contribuyendo al desarrollo institucional.

En términos cualitativos, el proyecto permiti6 comprender mejor el
comportamiento del publico objetivo, la relevancia de los contenidos
emocionales y aspiracionales, y la necesidad de mantener una
comunicacion coherente con la identidad visual de la nueva marca.
Se logrd, ademas, posicionar digitalmente a la Escuela de Belleza y
Estética como una propuesta educativa moderna y diferenciada, lo
que constituye un aporte sostenible al crecimiento del Instituto
Carrién.

En sintesis, este trabajo demuestra la suficiencia profesional
alcanzada al aplicar de forma integral los conocimientos tedricos en
un entorno real, articulando estrategia, creatividad y analisis para
generar resultados concretos.

5.2. Recomendaciones

A partir de los resultados obtenidos y del analisis critico realizado, se
plantean las siguientes recomendaciones para optimizar los procesos
futuros dentro del area de marketing digital del Instituto Carrién y
fortalecer el posicionamiento de la Escuela de Belleza y Estética

Implementacién de herramientas de Inteligencia Artificial (IA)
Explorar el uso de IA generativa para la creacidon de copys
publicitarios, variaciones de mensajes por segmentacion y pruebas
creativas automatizadas, con el fin de optimizar tiempos y aumentar
el performance de los anuncios.

Documentaciéon y creacion de un framework interno de pauta
digital
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Crear una guia institucional que estandarice los procesos de
planificacion, ejecucion, optimizacion y analisis de campanias futuras.

Desarrollar un repositorio interno de buenas practicas digitales

Un documento que sistematice optimizaciones, aprendizajes de
campanas, segmentaciones eficientes, etc.
(Te posiciona como alguien que deja procesos institucionales).

Crear microcampanas de alto impacto con influencers

educativos
No solo influencers de belleza, sino microinfluencers que hablen de
educacion, empleabilidad, certificacion, etc.

(Potencia visibilidad con bajo presupuesto).
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7.2. Registro de impacto y resultados
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Impacto de la estrategia de marketing digital en el lanzamiento de la Escuela de
Belleza y Estética del Instituto Carrién
Integrante:
1. Rojas Contreras, Fiorella Pierina
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Impacto de la investigacion

El impacto de un trabajo de suficiencia profesional se refiere a los efectos, tanto
esperados como inesperados, que esta puede generar, abarcando aspectos
economicos, politicos, culturales, ambientales, tecnoldgicos, sociales, entre

otros.

Desde una dimensién institucional y organizacional, el proyecto
contribuyo al fortalecimiento del area de Marketing Digital del Instituto Carrion,
al implementar un modelo estructurado de planificacion, ejecucién, monitoreo
y optimizacién de campanas digitales. La estrategia desarrollada permitio
estandarizar procesos, mejorar la coordinacién interarea entre Marketing,
Producto, Comercial y Agencia, y fortalecer la toma de decisiones basada en
datos, consolidando una cultura de gestion digital orientada a resultados.

En términos econémicos, la optimizacion de la inversion publicitaria generé
un impacto directo en la eficiencia presupuestal de la institucion. La reduccién
del Costo por Lead (CPL) proyectado de $4.00 a un promedio de $2.26
permitid maximizar el rendimiento del presupuesto asignado, incrementar el
volumen de leads calificados y contribuir al cumplimiento y superacion de las
metas de matricula de los programas de la Escuela de Belleza y Estética.
Este resultado evidencié una gestiébn responsable y estratégica de los
recursos econdmicos institucionales.

Desde la dimensién tecnoldgica, el trabajo impulsé la adopcion y uso
efectivo de herramientas digitales como Meta Ads, TikTok Ads, Zoho CRM y
Looker Studio, integrandolas en un ecosistema de analitica y automatizacion.
La creacién de dashboards automatizados y la implementacién de flujos de
seguimiento de leads fortalecieron la trazabilidad del proceso comercial,
redujeron tiempos operativos y mejoraron la calidad del analisis de
resultados, sentando las bases para futuras innovaciones basadas en
inteligencia artificial y modelamiento predictivo.

En el ambito social y educativo, el lanzamiento exitoso de la Escuela de
Belleza y Estética Carrion amplié el acceso a programas de formacion técnica
orientados al bienestar, la estética y la empleabilidad, beneficiando a
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personas interesadas en desarrollar competencias practicas en un sector de
alta demanda. Asimismo, el posicionamiento digital de la nueva escuela
permitié comunicar una propuesta educativa inclusiva, moderna y orientada
al empoderamiento personal y profesional.

Resultados del proceso de investigacién

Los resultados de un trabajo de suficiencia profesional son los descubrimientos
o conclusiones alcanzadas después de realizar el trabajo. Estos reflejan los
datos obtenidos durante el proceso de trabajo profesional y responden a las
preguntas o hipétesis formuladas al comienzo del proyecto. Los resultados son
fundamentales para evaluar, interpretar y comprender los efectos o la validez

del trabajo de suficiencia profesional.

En términos cuantitativos, se logro la generacion de 2,860 leads, superando
la meta inicial establecida, y se alcanzaron 972 matriculas efectivas, lo que
representd el 108% del objetivo proyectado. Asimismo, se obtuvo un CPL
promedio de $2.26, significativamente menor al estimado inicial, y un CPA
promedio de $47.30, manteniéndose dentro de los rangos presupuestales
definidos. El alcance total de las campafas superé las 215,000 personas,
acompanado de un CTR promedio de 1.8%, lo que reflejé un buen nivel de
interés e interaccién del publico objetivo.

Desde una perspectiva cualitativa, los resultados se reflejaron en el
fortalecimiento del posicionamiento digital de la Escuela de Belleza y Estética
como una propuesta educativa diferenciada, moderna y alineada a las
necesidades del mercado. La creacion de comunidades digitales desde cero
permiti6 generar engagement sostenido, confianza en la marca y un
incremento progresivo de leads organicos, reduciendo la dependencia
exclusiva de la pauta pagada.

En conjunto, los resultados alcanzados demuestran que la aplicacion
estratégica del marketing digital, basada en analisis de datos, optimizacién
continua y coordinacion interarea, genera impactos positivos y sostenibles en
el crecimiento académico y comercial de una institucion educativa.
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7.3. Constancias y certificados de trabajo que validan tu experiencia

profesional

[

LGKN
GLOBOKAS PERL

CONSTANCIA DE TRABAJO

CERTIFICA

L DE CAPITAL HUMANO ¥ RELACIONES INSTITOCI

OHALES de la

Globokas Peru S.A,
Av. £l Derby N° 250, Pise 6 - Surco, Uma
Tek: (511) 205- 1900 | www.globokasnet

45

#] BRAVOR

GRUMO INMOSILIAKIO

CERTIFICADO DE TRABAJO

Quien suscribe deja constancia:

Que la Srta. ROJAS CONTRERAS, FIORELLA PIERINA con DNI: 73089122 presto
servicios profesionales como DISENADORA, desde el 20 de diciembre del 2018 hasta el
05 de julio del 2019 demostrando responsabilidad, dedicacién, y voluntad en los

trabajos realizados.

Se expide la presente, a solicitud del interesado, para los fines que estime conveniente.

Miraflores, 05 de Jullo del 2019,
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7.4. Fotografias de actividades realizadas.
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7.5. Certificados de capacitacion adicional, si los tuvieras.

NETZUN

Este documento certifica que el usuario

Fiorella Pierina Rojas Contreras

ha completado 2 horas del curso de

Business Manager de Facebook

dentro de Netzun de manera online el 26 de Junio del 2022

e 4 e

Juan Carles Solidora Chunga Miguel Romera Voto Bernales Diego Lara

CERTIFICADO

1511/ Bian

DIPLOMA

OTORGADO A:

ROJAS CONTRERAS, FIORELLA PIERINA

Por haber concluido y aprobado Ios estudios corespandientss al:
Diplomado en Marketing Digital

Desarroliado en ciento cuarenta horas académicas,
del 30 de octubre al 6 de abril de 2020.

/7 j'f ]
&Q\J
Emest Yohitowa Torafuko

C\(D/SMstudy

Targeting success
—AO
This is to certify that
Fiorella Pierina Rojas Contreras
has successfully passed the certification exam for
Digital Marketing Fundamentals

and is hereby designated as an SCDM-F™

Granted Date : June 29, 2020
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Certficate ID Executive Director Chairman Acsdemie Couneil
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