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RESUMEN EJECUTIVO 

 

En la Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional de Trujillo, asumí el desafío de 

optimizar las campañas de admisión para incrementar el número de postulantes. Este 

trabajo abordó el reto de mejorar la captación de postulantes a través de estrategias de 

comunicación y marketing digital, ante la creciente competencia y los cambios en el 

comportamiento de los clientes potenciales. Se utilizaron diversas herramientas, como el 

SEO, marketing en redes sociales, marketing de contenidos y publicidad pagada para 

atraer a posibles postulantes, de manera efectiva.Las competencias profesionales 

aplicadas incluyeron planificación estratégica, análisis de datos, creatividad en la 

generación de contenido, y capacidad para liderar y gestionar campañas digitales 

efectivas. La implementación de estrategias de comunicación y marketing digital no solo 

permitió alcanzar los objetivos planteados, sino que también estableció un marco de 

referencia para futuras campañas, demostrando la efectividad de la comunicación y el 

marketing digital en el ámbito educativo. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 

La Universidad Nacional de Trujillo – UNT, fundada el 10 de mayo de 1824 por Simón 

Bolívar y José Faustino Sánchez Carrión, es una de las universidades más antiguas de 

Perú y América. Localizada en Trujillo, ha sido un pilar importante en la educación 

superior del norte del Perú, donde ofrece una extensa variedad de carreras para pregrado 

y posgrado en varias disciplinas académicas. La filosofía de la UNT es formar 

profesionales e investigadores de calidad y éticos en innovación y desarrollo sostenible.  

En ese sentido, la Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional de Trujillo – EPG 

UNT, creada en 1985, representa el nivel más alto de educación en la universidad. Con 

casi cuatro décadas de trayectoria, la EPG UNT se ha consolidado como un centro de 

enseñanza superior con múltiples programas de maestría y doctorado en diversas 

disciplinas, convirtiéndola en una institución de gran impacto social y económico en el 

país. La EPG UNT tiene las siguientes unidades académicas: Ciencias Agropecuarias, 

Ciencias Biológicas, Ciencias Económicas, Ciencias Físicas y Matemáticas, Ciencias 

Médicas, Ciencias Sociales, Derecho y Ciencias Políticas, Educación y Ciencias de la 

Comunicación, Enfermería, Farmacia y Bioquímica, Ingeniería e Ingeniería Química.  

En un entorno digital cada vez más interconectados, las redes sociales se han convertido 

en una herramienta esencial, poderosa y eficiente para llegar a una audiencia más extensa 

y diversa. Este informe analiza cómo el uso de las redes sociales pudo aplicarse como 

una herramienta esencial para la captación de postulantes a la Escuela de Posgrado de la 

Universidad Nacional de Trujillo. 
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CAPÍTULO II. MARCO TEÓRICO 

En los años de experiencia laboral en el ámbito de la comunicación digital y la gestión 

de redes sociales, se han implementado diversas estrategias para aumentar la visibilidad 

y captar postulantes para programas de posgrado. Estas estrategias han incluido la 

creación de contenido relevante, la optimización de campañas publicitarias en 

plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn, y la utilización de herramientas de 

analítica para medir el impacto y la efectividad de estas campañas. 

 

Bases teóricas y conceptuales 

Redes sociales y estrategias de captación 

Las redes sociales se han convertido en una herramienta esencial para las estrategias de 

captación de postulantes debido a su capacidad para llegar a un público masivo y 

fomentar la interacción directa con los potenciales estudiantes. Según Kotler (2017), "las 

redes sociales permiten a las marcas interactuar con sus clientes de una manera más 

directa y personalizada, creando una conexión más fuerte y duradera" (p. 102). Además, 

Kaplan y Haenlein (2010) señalan que "las redes sociales ofrecen oportunidades únicas 

para la interacción y la participación del usuario, lo que puede ser aprovechado para la 

captación de estudiantes" (p. 63). 

 

Teoría de la comunicación persuasiva 

La teoría de la comunicación persuasiva es fundamental en el contexto del marketing 

digital. Esta teoría, que se basa en la capacidad de influir en las actitudes y 

comportamientos de las personas a través de mensajes convincentes, es crucial para el 
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diseño de campañas en redes sociales. Tayar (2016) señala que "la efectividad de una 

campaña digital depende en gran medida de cómo se comunican los mensajes y de la 

capacidad de estos para persuadir al público objetivo" (p. 56). 

 

Marketing de contenidos 

El marketing de contenidos es una estrategia clave en el marketing digital, que se centra 

en la creación y distribución de contenido valioso y relevante para atraer y retener a una 

audiencia claramente definida. Ávila (2019) afirma que "el contenido de calidad es el 

corazón del marketing digital, ya que permite establecer una relación de confianza y 

credibilidad con los usuarios" (p. 45). En el contexto de la captación de postulantes, esto 

implica la creación de contenido que resuene con los intereses y necesidades de los 

potenciales estudiantes. Smith, Fischer & Yongjian (2012) destacan que "el contenido 

generado por el usuario en plataformas como YouTube, Facebook y Twitter puede variar 

significativamente, pero siempre debe alinearse con los objetivos de la marca para ser 

efectivo" (p. 105). 

 

Teoría del marketing relacional 

La teoría del marketing relacional se centra en la construcción de relaciones a largo plazo 

con los clientes, en lugar de enfocarse únicamente en las transacciones. Kotler (2017) 

destaca que "en el marketing relacional, el objetivo es desarrollar una relación duradera 

y mutuamente beneficiosa con los clientes" (p. 78). En el contexto de la captación de 

postulantes, esto significa no solo atraer a los estudiantes, sino también mantener una 

relación continua con ellos a través de contenido relevante y comunicación frecuente en 

redes sociales. 
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Conversion Rate Optimization (CRO) 

Ricardo Tayar aborda la optimización de la tasa de conversión (CRO) en su libro, 

destacando la importancia de mejorar la experiencia del usuario en las plataformas 

digitales para aumentar la conversión de visitas en acciones deseadas. "El CRO no solo 

se trata de incrementar las ventas, sino de optimizar todo el proceso de interacción del 

usuario con la marca" (Tayar, 2016, p. 89). En el contexto de la captación de postulantes, 

esto implica optimizar las páginas de aterrizaje (landing pages) y los formularios de 

inscripción para facilitar el proceso de postulación. 

 

En el desarrollo del presente trabajo, que aborda el uso de redes sociales para la captación 

de postulantes a la Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional de Trujillo, nos 

enfrentamos a algunas limitaciones como los paradigmas de la administración pública, 

el presupuesto reducido para las campañas publicitarias y de creación de contenido digital, 

y la alta competencia de las instituciones educativas privadas que tienen mucho mejor 

potenciadas sus estrategias digitales para la captación de potenciales clientes. 

La implementación de estrategias de comunicación y de marketing digital en redes 

sociales para captar postulantes considera a los principios y teorías mencionados 

anteriormente. La creación de contenido relevante y de calidad, las técnicas de persuasión 

en la comunicación y la optimización de las plataformas digitales, son clave para mejorar 

significativamente la percepción de la Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional 

de Trujillo en la comunidad académica. También es crucial establecer y mantener 

relaciones a largo plazo con los postulantes, utilizando las oportunidades únicas que 

ofrecen las redes sociales para la interacción del usuario. 
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CAPÍTULO III. DESCRIPCIÓN DE LA EXPERIENCIA 

En mi trayectoria profesional, laboré durante doce años en el área comercial de 

instituciones educativas de educación superior pertenecientes a la red Laureate Education, 

tanto la Universidad Privada del Norte (UPN) como el instituto Cibertec. 

Estas experiencias exitosas, me permitieron ser convocado para ingresar a laborar en la 

Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional de Trujillo, en julio de 2022, en el marco 

del proceso de reestructuración de la mencionada institución.  

Me incorporé a la UNT, con el objetivo de potenciar las campañas de admisión de la 

Escuela de Posgrado, un reto significativo e inspirador en mi trayectoria profesional, al 

tratarse de una universidad histórica del país. Desde el inicio, asumí el rol de encargado 

de la Unidad de Marketing e Imagen Institucional, con la responsabilidad de transformar 

la presencia digital de la EPG UNT y, así mismo, ayudar a la Unidad de Admisión en 

fortalecer la captación de postulantes. 

El proyecto de potenciar las campañas de admisión contó con la participación y apoyo 

de directivos dentro de la Escuela de Posgrado de la UNT: 

• Dra. Esther Ramírez García de Uribe, directora de la Escuela de Posgrado, quien 

proporcionó la dirección estratégica y el respaldo institucional necesario para 

implementar las nuevas estrategias. 

• Mg. Econ. Manuel Vera Calmet, Director Administrativo, quien participó en la 

gestión de recursos y apoyó en la toma de decisiones administrativas para facilitar la 

ejecución del proyecto. 
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• Lic. Sergio Molina Baquedano, Encargado de Admisión, quien trabajó estrechamente 

conmigo para asegurar que las estrategias de marketing y las campañas de admisión 

estuvieran alineadas y coordinadas de manera efectiva. 

Como encargado de la Unidad de Marketing e Imagen Institucional, mis funciones 

principales incluyeron: 

• Diseño y ejecución de campañas de comunicación y marketing digital: 

Planificación y desarrollo de estrategias para aumentar la visibilidad en línea y atraer a 

más postulantes. 

• Creación y gestión de contenidos: Desarrollo de contenido relevante y atractivo para 

las plataformas de redes sociales y el sitio web de la Escuela de Posgrado. 

• Monitoreo y análisis de datos: Uso de herramientas de analítica para medir la 

efectividad de las campañas y realizar ajustes necesarios para mejorar el rendimiento. 

• Colaboración interdisciplinaria: Trabajo conjunto con otras áreas (Dirección, 

Administración, Admisión), para asegurar una estrategia de comunicación y marketing 

cohesiva y alineada con los objetivos institucionales. 

 

Al asumir el cargo, realicé un diagnóstico situacional basado en la observación y revisión 

de antecedentes, referente al uso de las herramientas de comunicación y las redes sociales 

de la Escuela de Posgrado de la UNT hasta el mes de junio de 2022, el cual permitió 

identificar los siguientes desafíos:  

• Cultura institucional conservadora 

La gestión de la EPG UNT presentaba una cultura institucional burocrática, con toma 

de decisiones lentas, que priorizaba los procesos tradicionales de comunicación y 
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promoción, orientados hacia la atención presencial, donde evidenciaba poco énfasis al 

uso de nuevas tecnologías y estrategias digitales. 

Estas prácticas habían llevado a una subutilización de las redes sociales como 

herramientas de comunicación y de marketing, limitando la capacidad de la institución 

para conectarse con los postulantes potenciales de manera eficaz y moderna. 

• Falta de personal técnico especializado 

Se evidenció que no se contaba con un equipo técnico especializado ni con personal 

con experiencia en la gestión de redes sociales y marketing digital dentro de la EPG 

UNT. La falta de este tipo de talento humano había resultado en una presencia digital 

mínima y no estratégica, con contenido esporádico y poco alineado con los objetivos 

de captación de estudiantes, evidenciando la carencia de estrategias focalizadas y la 

gestión de plataformas digitales. 

• Presencia digital limitada y desorganizada 

La presencia en redes sociales de la Escuela de Posgrado era escasa, con perfil 

únicamente en la plataforma de Facebook, pero, sin una estrategia coherente ni 

regularidad en las publicaciones. No había una identidad de marca definida ni campañas 

dirigidas. 

Esta situación reflejaba una falta de planificación y conocimiento en el uso de redes 

sociales como canales de comunicación y promoción, lo que afectaba negativamente la 

percepción de la EPG UNT entre los potenciales estudiantes. 

• Ineficiencia en la obtención y gestión de base de datos 

No existía un sistema para la captura y gestión de datos de interesados, lo que limitaba 

la capacidad de seguimiento y comunicación efectiva con los prospectos, perdiendo 

oportunidades de seguimiento con potenciales postulantes. 
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• Competencia en el entorno digital 

Las instituciones de educación superior de la competencia estaban utilizando de manera 

efectiva las redes sociales para atraer estudiantes, creando un entorno competitivo. 

Mientras que, la Escuela de Posgrado de la UNT no estaba aprovechando al máximo su 

posición de liderazgo regional para posicionarse debidamente en las redes sociales, lo 

que permitía a otras instituciones ganar presencia digital. 

 

Este diagnóstico permitió identificar las principales áreas de mejora y las oportunidades 

para optimizar las campañas de promoción, estableciéndose los siguientes objetivos, así 

como sus correspondientes indicadores: 

1. Aumentar la visibilidad y presencia en redes sociales 

• Indicador de crecimiento de seguidores: Aumento del 15% en el número de 

seguidores en las principales plataformas de redes sociales (Facebook, Instagram, 

LinkedIn, etc.) en un período de medio año. 

• Indicador de engagement: Incremento en un 5% en la tasa de interacción (likes, 

comentarios, compartidos, etc.) sobre el total de seguidores, con el contenido 

publicado en redes sociales. 

• Alcance de publicaciones: Lograr que cada publicación alcance al menos a 2000 

usuarios únicos, medido a través de las estadísticas de las plataformas. 

• Frecuencia de publicaciones: Publicar entre 12 y 15 veces al mes (3-4 veces por 

semana). 
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2. Mejorar la captación de postulantes a través de estrategias de marketing digital 

• Tasa de conversión de Leads a Inscritos: Meta de convertir al menos el 20% de 

interesados contactados a través de campañas digitales que completan el proceso de 

postulación. 

• Costo por Lead: Mantener un CPL por debajo de $10 dólares americanos. 

• Número de Inscritos: Lograr al menos 900 postulaciones recibidas como resultado 

de las campañas de marketing digital. 

3. Implementación un sistema eficiente de captura y gestión de base de datos de 

postulantes 

• Tiempo de respuesta a consultas: Lograr que el 90% de las consultas sean atendidas 

dentro de las 24 horas. 

• Tasa de llenado de formularios: Obtener una tasa de completitud del 75% en los 

formularios de registro. 

• Calidad de los datos capturados: Asegurar que al menos el 90% de los registros 

capturados estén completos. 

• Seguimiento de postulantes: Realizar seguimiento efectivo al 100% de los 

interesados, y obtener respuestas del 70% de aquellos prospectos. 

 

Para alcanzar estos objetivos, se diseñó una estrategia integral de marketing digital que 

incluía: 

• Marketing de contenidos: Se desarrolló contenido de calidad y relevante, para atraer 

a potenciales postulantes, utilizando posts, videos y publicaciones en redes sociales 
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(Facebook e Instagram), con información específica de cada uno de nuestros programas 

de maestría y doctorado, con publicaciones interdiarias, en horarios 10am, 3pm y 8pm. 

• Campañas publicitarias en redes sociales: Se implementaron campañas en Meta 

Business, segmentadas según los intereses y perfiles de los potenciales postulantes, 

haciendo énfasis en la trayectoria de nuestra institución, la flexibilidad en las 

modalidades de estudio, y aplicando la estrategia de marketing de escasez.  

• Landing pages: Se creó un nuevo portal web institucional, con una página de aterrizaje 

para la captura de datos de los interesados, conectada directamente con la Unidad de 

Admisión, para su gestión comercial. 

• Uso de WhatsApp como canal digital: Se implementó el WhatsApp como un canal 

adicional para la comunicación directa con los interesados, facilitando la interacción y 

el seguimiento personalizado. 

 

Se emplearon diversas herramientas y modelos para garantizar el éxito de la estrategia, 

incluyendo: 

• Google Analytics: Proporcionó datos detallados sobre el tráfico web, permitiendo 

rastrear el origen de los visitantes, las secciones más visitadas y el comportamiento de 

los usuarios. Esto ayudó a evaluar la efectividad de las campañas de redes sociales y a 

ajustar estrategias para dirigir el tráfico hacia la página de la Escuela de Posgrado de la 

UNT, optimizando así la conversión de visitantes en postulantes. 

• Meta Business: Fue fundamental para gestionar y analizar las actividades en Facebook 

e Instagram. Ofreció herramientas para programar publicaciones, gestionar anuncios y 

analizar el rendimiento de las campañas. Esto permitió una gestión centralizada y 
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eficiente de los contenidos, además de ofrecer insights valiosos sobre la audiencia y el 

rendimiento de las campañas de publicidad pagada. 

• Hootsuite: Hootsuite facilitó la programación y gestión de publicaciones en múltiples 

redes sociales desde una sola plataforma. Esto no solo ahorró tiempo, sino que también 

permitió mantener una presencia constante y coordinada en redes sociales. La 

herramienta también ofreció análisis de rendimiento, ayudando a ajustar las estrategias 

de contenido basadas en el engagement y otras métricas clave. 

• Mailchimp: fue utilizado para la gestión de campañas de email marketing, 

complementando las estrategias de redes sociales. Permitió segmentar la audiencia, 

personalizar mensajes y automatizar envíos, mejorando la comunicación con los 

interesados y postulantes. Además, sus informes detallados proporcionaron datos sobre 

las tasas de apertura y clics, lo que ayudó a medir la efectividad de las campañas de 

email. 

• Canva y Adobe Creative Suite: Canva y Adobe Creative Suite (incluyendo Photoshop, 

Illustrator y otros) fueron necesarios para la creación de contenido visual atractivo. 

Canva permitió diseñar gráficos de manera rápida y accesible, ideal para crear posts de 

redes sociales, mientras que Adobe Creative Suite ofreció herramientas avanzadas para 

la edición de imágenes y la creación de contenido más sofisticado. Estas herramientas 

aseguraron que la presencia visual de la escuela fuera profesional y atractiva, captando 

la atención de la audiencia y reforzando la identidad de marca. 

 

La implementación del proyecto se desarrolló en varias fases: 

1. Planificación y desarrollo de contenidos: Se elaboraron cronogramas de contenido y 

se crearon materiales gráficos que destacaban los programas académicos y beneficios 
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de estudiar en la Escuela de Posgrado de la UNT. 

Se monitoreó la adherencia al cronograma de contenido planificado, asegurando que se 

cumpliera con la frecuencia de cuatro publicaciones por semana y en los horarios de 

mejor rendimiento. 

2. Lanzamiento de campañas: Se lanzaron campañas publicitarias en redes sociales, 

diseñadas para captar la atención de los postulantes potenciales. 

Se monitoreó el porcentaje de usuarios que hacían clic en los anuncios, lo que permitió 

medir la efectividad de los llamados a la acción, medidos con el llenado de formularios. 

3. Monitoreo y ajustes: Se realizó un monitoreo constante de los resultados de las 

campañas, permitiendo realizar ajustes en tiempo real para optimizar el rendimiento. 

Se hizo seguimiento del costo por clic, permitiendo controlar el presupuesto y evaluar 

la rentabilidad de las campañas. 

4. Evaluación de resultados: Al finalizar las campañas, se evaluaron exhaustivamente 

los resultados, comparándolos con los objetivos establecidos y realizando un análisis 

de las áreas de mejora. 

Las métricas analizadas fueron la tasa de conversión final y el nivel de satisfacción de 

los postulantes. 
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CAPÍTULO IV. RESULTADOS 

La implementación de estas estrategias generó una mayor audiencia digital y el uso del 

canal digital por WhatsApp. Todas estas acciones permitieron elevar los resultados de 

captación en las dos últimas campañas de admisión, con un resultado histórico de 1680 

inscritos en el proceso 2024. 

 

Tabla 1 

Histórico de inscritos en los procesos de admisión de la EPG UNT 

AÑO  TOTAL        % 

2024  1680  11.86 

2023  1502  23.51 

2022  1216  -0.57 

2021  1223  6.07 

2020    1153  -12.85 

 

Fuente: Unidad de Admisión EPG UNT. 

 

La Tabla 1 muestra un crecimiento significativo en los inscritos en los procesos de 

admisión de 2023 y 2024, con un incremento del 23.51% en 2023 y, del 11.86%, en 

2024. Este crecimiento se alinea con las estrategias de comunicación y marketing de 

contenidos implementadas en este trabajo, lo cual demuestra una relación directa entre 

la implementación de las estrategias planteadas y el logro de los objetivos establecidos. 
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Tabla 2 

Resultados de métricas de campaña en Facebook. 

Año     2024  2022  % 

Alcance de las publicaciones  84055  8328  909 

Interacción con las publicaciones 11860  1065  1013 

Nuevos Me Gusta de la página  1431  209  585 

Total de Me Gusta en la página 11038  9604  15 

 

Fuente: Elaboración propia, con data de Meta Business. 

 

En la Tabla 2 se aprecian los resultados de la campaña en Facebook, que es la red social 

en donde actualmente tiene mayor presencia la EPG UNT.  

El aumento del 15% en el número de “Me gusta” en la página y el incremento del 1013% 

en la tasa de interacción ayudaron a ampliar la visibilidad de la Escuela de Posgrado. Este 

mayor alcance y la participación activa de los usuarios crearon una comunidad más 

involucrada, lo que facilitó el aumento de inscritos. La visibilidad lograda a través de las 

publicaciones y su frecuencia también contribuyeron a mantener la presencia de la 

Escuela en la mente de los interesados, logrando que el mensaje llegara a más personas 

en el momento oportuno. 

Publicar consistentemente entre 12 y 15 veces al mes permitió mantener un flujo 

constante de información relevante sobre los programas, lo que, junto con el alcance 

promedio de 2,000 usuarios únicos por publicación, aseguró que un gran número de 

interesados recibiera la información necesaria para tomar la decisión de postularse. Este 
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trabajo continuo de visibilidad fue clave para lograr el crecimiento de inscritos 

evidenciado en la tabla. 

 

Tabla 3 

Resultados de métricas de campaña en Instagram. 

Año      2024    % 

Alcance de las publicaciones   12456  2.67 

Interacción con las publicaciones  1750  3.01 

Nuevos seguidores de la página  466  1.20 

 

Fuente: Elaboración propia, con data de Meta Business. 

 

Nota: La creación de la cuenta de Instagram de la Escuela de Posgrado de la UNT en 

noviembre de 2023, como parte de la implementación del nuevo plan de comunicación y 

marketing de contenidos, representa una acción alineada con el objetivo de aumentar la 

visibilidad y presencia en redes sociales. Aunque no se cuenta con resultados anteriores, 

los logros alcanzados en esta plataforma, desde su creación, brindan una perspectiva clara 

sobre el impacto de las estrategias aplicadas. 

 

Instagram, como plataforma visual y dinámica, fue seleccionada estratégicamente para 

captar la atención de un público joven y profesional, un segmento clave para la Escuela 

de Posgrado. Esta decisión se basó en la necesidad de diversificar los canales de 

comunicación y aumentar el alcance de la marca académica en redes sociales. 
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Tabla 4 

Ratios de conversión de contactos a leads y a inscritos. 

Año            Contactos Leads  Inscritos % Conversión 

2023  12615  2523  1502   60 

2024  11220  2244  1680   75 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

En la Tabla 4 se puede apreciar el comportamiento de los interesados en la oferta 

educativa de la Escuela de Posgrado de la UNT, que entablaron contacto a través de las 

redes sociales de la institución y su comportamiento a través de las diversas etapas del 

proceso comercial, desde su registro en nuestra landing page hasta su conversión en 

postulantes.  

El 2023 se logró un 60% y, el 2024, un 75% de conversión de leads generados en inscritos. 

Este resultado fue un factor clave en el crecimiento porcentual de los últimos dos años. 

El enfoque en campañas bien segmentadas y en la optimización de la conversión de leads 

a inscritos permitió alcanzar metas importantes en la captación de nuevos postulantes. 
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CAPÍTULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Conclusiones 

El presente trabajo de suficiencia profesional ha demostrado el impacto positivo que tienen las 

estrategias de comunicación y de marketing digital en la captación de postulantes para la 

Escuela de Posgrado de la Universidad Nacional de Trujillo. A través de la implementación de 

un plan de comunicación y marketing de contenidos enfocado en redes sociales, fue posible 

alcanzar y superar los objetivos planteados en cuanto a visibilidad, engagement, y captación de 

estudiantes. 

 

Análisis y diagnóstico de necesidades: Se identificó la necesidad de fortalecer la presencia 

digital de la Escuela de Posgrado para mejorar la captación de postulantes. A través de un 

análisis detallado de las tendencias y comportamientos del público objetivo, se desarrollaron 

estrategias alineadas con las demandas del mercado. 

Diseño de estrategias de marketing digital: Aplicando competencias en la gestión de redes 

sociales y marketing de contenidos, se diseñaron campañas efectivas que incrementaron la 

visibilidad de la Escuela en plataformas clave como Facebook e Instagram. La creación de 

contenido relevante y atractivo, así como la implementación de una frecuencia adecuada de 

publicaciones, fueron esenciales para lograr los resultados obtenidos. 

Gestión de datos y sistemas de captación: La implementación de un sistema eficiente de 

captura y gestión de bases de datos permitió una interacción ágil con los interesados, mejorando 

la tasa de conversión de leads a inscritos. Además, se utilizaron herramientas de medición para 

evaluar el rendimiento de las campañas en tiempo real, lo que permitió realizar ajustes 

estratégicos para maximizar los resultados. 
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Optimización de recursos: La capacidad de gestionar presupuestos y optimizar el costo por 

lead (CPL) fue crucial para garantizar que las campañas fueran rentables y sostenibles a lo 

largo del tiempo. 

 

El desarrollo de este trabajo de suficiencia profesional dejó algunas lecciones aprendidas. 

1. La importancia de la adaptabilidad: 

El entorno digital es dinámico y requiere adaptabilidad constante. Durante el desarrollo de las 

campañas, fue necesario realizar ajustes en tiempo real basados en los datos obtenidos, lo que 

permitió optimizar el rendimiento y alcanzar los objetivos de captación. Esta experiencia 

reforzó la importancia de estar preparado para adaptar las estrategias según las necesidades del 

mercado y los comportamientos del público objetivo. 

2. La medición constante como clave del éxito: 

La implementación de herramientas de análisis y medición fue fundamental para evaluar el 

impacto de las campañas y ajustar las estrategias en función de los resultados. Esta práctica 

demostró que la toma de decisiones basada en datos es esencial para el éxito de las iniciativas 

de comunicación y marketing digital. 

3. La integración de nuevas plataformas es vital para el crecimiento: 

La incorporación de Instagram como parte del plan de marketing digital subrayó la importancia 

de explorar nuevas plataformas y diversificar los canales de comunicación. A pesar de ser una 

red social nueva para la Escuela de Posgrado, su implementación contribuyó al crecimiento de 

seguidores y potenciales postulantes, demostrando que la integración de nuevas herramientas 

puede generar resultados significativos. 
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Recomendaciones 

1. Continuar invirtiendo en la presencia digital de la Escuela de Posgrado: 

La visibilidad en redes sociales ha demostrado ser un factor clave para la captación de 

postulantes. Se recomienda seguir fortaleciendo la presencia en plataformas como Facebook e 

Instagram, con un enfoque en la creación de contenido relevante y de calidad que mantenga el 

interés de la audiencia. 

2. Implementar un sistema de seguimiento y evaluación continua: 

Es fundamental mantener un sistema de monitoreo constante de las campañas de marketing 

digital para identificar áreas de mejora y oportunidades de optimización. La retroalimentación 

en tiempo real y la capacidad de realizar ajustes estratégicos seguirán siendo esenciales para 

maximizar el impacto de las campañas. 

3. Diversificar el uso de plataformas digitales: 

Aunque Facebook e Instagram han demostrado ser efectivas, es recomendable explorar otras 

plataformas digitales que puedan tener un impacto positivo en la captación de postulantes, 

como LinkedIn para programas de posgrado. Además, la utilización de campañas de 

remarketing y automatización de correos electrónicos puede complementar las estrategias 

actuales. 

4. Seguir optimizando el sistema de gestión de postulantes: 

Es importante seguir perfeccionando el sistema de captura y gestión de datos de los postulantes 

para asegurar la calidad y eficacia en el seguimiento de los interesados. Implementar mejoras 

tecnológicas, como chatbots o sistemas CRM avanzados, puede facilitar aún más el proceso de 

interacción con los postulantes y mejorar la experiencia del usuario. 
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ANEXOS 

 

 

Anexo N° 1. Presentación de plan de comunicación y marketing para el proceso de admisión 

2023-I. 
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Anexo N° 2. Diseño de nuevo logo de la Escuela de Posgrado de la UNT. Setiembre 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 Uso de redes sociales para la captación de postulantes a la Escuela de Posgrado de 
la Universidad Nacional de Trujillo. 

 

Christian Manuel Rodriguez Mantilla Pág. 30 

 

 

 

Anexo N° 3. Implementación de nueva página web de la Escuela de Posgrado de la UNT, que 

incluye landing page, a partir de setiembre 2023. 
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Anexo N° 4. Cuadro comparativo con las métricas de Facebook, antes de la implementación 

del presente trabajo (julio 2022) y posterior a la aplicación (abril 2024). 
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Anexo N° 5. Publicación en el Facebook oficial de la Universidad Nacional de Trujillo, 

resaltando el logro histórico en postulaciones para la EPG UNT en el 2024. 
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Anexo N° 6. Resolución de Consejo Universitario N° 246-2024/UNT, que reconoce al personal 

administrativo que participó en el exitoso proceso de admisión 2024-I de la EPG UNT. 

 


