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Resumen

En esta investigacion se tuvo como objetivo determinar la relacion entre el Inbound
marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Para
este estudio se uso la metodologia con enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel
descriptivo correlacional, disefio no experimental de corte transversal con una
poblacion de 90 clientes ,donde se realizé un muestreo no probabilistico de tipo
convencional teniendo en cuenta a 50 clientes como muestra, donde se aplico el
instrumento del cuestionario con escala de Likert con la técnica de encuesta, siendo
este validado por tres expertos en la materia, realizando luego el método de Alfa
de Cronbach obteniendo una confiabilidad para la variable inbound marketing de
0.949 y para la variable ventas de 0.939. Con lo cual se pudo realizar una
correlacion de Rho de Spearman encontrando una correlacion significativa entre
la variable inbound marketing y las ventas con un valor de 0.638 entre las variables,
con lo cual se rechazo la hipotesis nula y se aceptd la hipdtesis alterna. En
conclusion se logro determinar la relacion entre ambas variables inbound marketing
y las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023 confirmando asi
en la investigacion que cuando se utilizan tacticas de inbound marketing con mas
frecuencia, los niveles de ventas de su empresa aumentaran significativamente A
su vez las estrategias de marketing pueden variar dependiendo de cada empresa
y Su publico objetivo, por lo cual es fundamental adaptar las tacticas a las

necesidades y preferencias especificas de cada empresa.

Palabras clave: inbound marketing, ventas, clientes.
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Abstract

The purpose of this study is to determine the relationship between internal marketing
and sales in beauty and aesthetics companies (2023 Covida). This study uses an
application-type quantitative approach and descriptive level of correlation and a
non-interventional methodology. Cross-sectional design. A cross-sectional trial with
a population of 90 clients. Conventional non-probability sampling was conducted
with a sample of 50 customers and a Likert-scale questionnaire instrument was used
for the survey method and validated by three experts in the field. We then performed
the Cronbach alpha method and obtained a reliability of 0949 for the inbound
marketing variable and a reliability of 0939 for the sales variable. Using this to
perform Spearman’s raw correlation we found a significant relationship between the
inbound marketing variable and sales with a value of 0.638 to deny null. As a
conclusion for Covida beauty and aesthetics companies in 2023 we were able to
identify the relationship between inbound marketing variables and sales and the
survey confirmed that the more often inbound marketing strategies are used the
higher the company’s sales level Increased. There will be a significant improvement.
In addition, since the marketing strategy is different for each company and its
audience it is necessary to use a strategy that suits the specific needs and

preferences of each company.

Keywords: inbound marketing, sales, clients.



l. Introduccion

El inbound marketing, es una planificacion comercial justificada en aplicar
procedimientos no intrusivos, hacia los clientes, con miras a captar su atencion
mediante la creacion de nuevo contenido que represente un valor para ellos,
brindando experiencias personalizadas que se hallen al alcance de sus manos. Asi
de esta manera pueda influir para la captacion de nuevos posibles clientes de
manera organica (Pierrend,2020).

Hoy en dia los clientes no eligen comprar en una organizacion o negocio
por si mismo, son atraidos por estrategias de marketing, la competencia en las
organizaciones nos da un exceso de ofertas de productos o servicios, eso hizo
necesario que las empresas crearan nuevas estrategias para asi llegar a tener
clientes y colocar su producto o servicio en el mercado. Las demandas son un
factor importante para que se garantice el funcionamiento estable de las empresas,
por esto, se considera que este depende de la llegada a los clientes y del poder en
el mercado, se necesita aprovechar métodos que nos permitan evitar los
problemas de la alta competitividad a través de un adecuado habito en el servicio,
las cuales originan estimulos que tengan impresidn en la clientela a favor de

mantener una lista de compradores (Pierrend, 2020).

A nivel internacional, se puede considerar que el sector de la estética facial
y corporal es un rubro que esta en crecimiento anual en la economia mundial. La
apariencia fisica para lograr llegar a ciertos estereotipos, crea la necesidad de
consumirlas la cual lleva a muchas empresas a llegar a unas cifras de demandas
que llegan a ser inalcanzables en muchos sectores, esto llevo a que esta industria
siga creciendo a un ritmo acelerado, por lo cual ha vuelto a los clientes mas
exigentes, siendo ahora un sector muy competitivo, con muchas alternativas para

la eleccién de consumo (Tafft, 2021).

En el pais de Colombia durante los ultimos anos, ha incrementado al 10%
en este rubro, creciendo asi aun mas los niveles de competitividad, es aqui donde
tienen que emplearse técnicas y tacticas del inbound marketing para mantener a

los clientes y lograr ventas (Lopez, 2018).



El inbound marketing es un sistema util para numerosas empresas de
estética a nivel internacional, un caso de éxito notable es la marca Sephora la cual
es una cadena de tiendas de belleza y cosméticos con presencia global. Ellos
utilizan el inbound marketing de manera efectiva mediante redes sociales y sitios
web. Ofrecen contenido de alta calidad, como tutoriales de maquillaje, resefias de
productos y consejos de belleza. También tienen un programa de lealtad que
incentiva a los clientes a interactuar con la marca y compartir sus experiencias en
linea. Si bien es cierto el 2020 fue un afo complicado para el sector belleza, los
afnos siguientes ha ido en repunte y ha logrado alcanzar mejores resultados que

anos anteriores a la pandemia (Brito-Rhor, 2023).

A nivel nacional, luego atravesar por una pandemia con el COVID-19 ocurrio
un aumento en este rubro de la belleza en spas y centros de estética
corporal, se presentd efectos negativos en las empresas ya que el cliente podia
elegir entre uno u otro de los tantos lugares , luego de la pandemia estas empresas
tuvieron que afrontar el 50% de sus pérdidas en ventas, esto manifestd el poco
manejo de aplicar estrategias para retener a sus clientes (Barranzuela, 2021).

En el sector de la estética en el Peru, un ejemplo notable de empresa en el
rubro de la belleza que es el Spa de belleza “BellaVida” la cual utilizando las redes
sociales como instagram y facebook para compartir consejos de belleza, fotos de
sus tratamientos y testimonios de clientes satisfechos. También promovieron sus
publicaciones para contar con una concurrencia mas amplia y especifica de
acuerdo con sus intereses y ubicacidn en Peru. Para captar informacion de
posibles clientes BellaVida ofrecié guias gratuitas relacionadas con el cuidado de
la piel a cambio de direcciones de correo electronico, lo cual les permitié construir
una lista de contactos interesados en sus servicios. BellaVida monitorea
continuamente el rendimiento de sus esfuerzos de marketing y ajusta su estrategia
segun los datos recopilados, esto les permitio evaluar la efectividad de su estrategia
y hacer mejoras continuas (Fernandez, 2017).

A nivel local en una empresa del sector belleza ubicada en Covida, se pudo
identificar la ausencia de clientes y esto refleja la baja en las ventas. Esta empresa
presenta mucha competencia en el distrito donde se encuentra, esto los perjudica

directamente para mantener la cartera de clientes, puesto que es una empresa que



se encuentra en un cuarto piso y no un local que de a la calle, también el marketing
usado en esta empresa es el tradicional lo cual hace que sea poco atractiva la
forma de atraer a sus clientes, ya que no aplican un marketing mas asertivo acorde
a los clientes que tienen. Por esta razén se vié como solucién la implementacion
del inbound marketing con el fin de potenciar el alcance hacia nuevos clientes, a fin

de fidelizarlos e incrementar las ventas.

En funcién a la realidad problematica mencionada en los parrafos anteriores
se formula en esta investigacion el problema general el cual es: ;Qué relacion
existe entre el inbound marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética,
Covida, 20237 Asimismo se generan los siguientes problemas especificos del
proyecto de investigacion los cuales son: a)¢ Qué relacion existe entre el inbound
marketing y la direccion de ventas de una empresa de belleza y estética, Covida,
20237 b) ¢Qué relacion existe entre el inbound marketing y la técnica de ventas
en una empresa de belleza, Covida, 20237 c) ¢, Qué relacion existe entre el inbound

marketing y la fidelizacién en una empresa de belleza y estética, Covida, 20237

Esta investigacion presentd justificacion tedrica, ya que se investigo las
variables inbound marketing y las ventas planteando el objeto de descubrir la
correlacidon de las variables, con la intencion de proporcionar nuevo conocimiento
sobre el inbound marketing como un elemento relevante para las ventas, los
efectos de la investigacion realizada pretende aportar a la investigacion como
conocimiento para las ciencias empresariales, ya que se demostrara que el inbound
marketing es indispensable para las ventas. Existe también justificacion practica,
ya que se plante6 la resolucién de dudas para el marco de estudio, dando
alternativas de solucion para la competencia que incrementoé en el distrito. Desde
el enfoque metodoldgico se justifico por el uso herramientas validas, instrumentos,
métodos y técnicas que permitieron un correcto uso de ambas variables inbound

marketing y las ventas.

Luego de lo expuesto se planted el siguiente objetivo general para este
proyecto de investigacion el cual fue: Determinar la relacién entre el inbound
marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.
Asimismo los objetivos especificos fueron: a) Determinar la relacion entre el

inbound marketing y la direccion de ventas en una empresa de belleza y estética,



Covida, 2023. b) Determinar la relacion entre el inbound marketing y las técnicas
de ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023. c) Determinar la
relacion entre el inbound marketing y la fidelizacién en una empresa de belleza y
estética, Covida, 2023

De igual manera se planteo la siguiente hipétesis general en este proyecto
de investigacion el cual es: El inbound marketing se relaciona significativamente
con las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023. A su vez se
plantearon las siguientes hipotesis especificas las cuales son: a) El inbound
marketing se relaciona significativamente con la direccion de ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. b) El inbound marketing y las técnicas
de venta se relacionan significativamente en una empresa de belleza y estética,
Covida, 2023. c) El inbound marketing y la fidelizacion se relacionan

significativamente en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.



1. Marco Teorico

Para realizar este proyecto de investigacion es importante la revision de previos
trabajos de investigacion que guarde relacidn a la investigacion realizada sobre el

inbound marketing y las ventas.

A nivel internacional Orellana (2022) en su investigacion se propuso
encontrar la correspondencia con las tacticas de mercadotecnia y el rendimiento de
ventas en la companiia en cuestién. Este analisis fue no experimental, basico y
cuantitativo. Para realizar la investigacion, Orellanda encuesté a 150 clientes
utilizando un cuestionario como instrumento. Como resultado, encontré una
correlacién de Rho spearman de 0.762. En consecuencia, su hipétesis era valida,
evidenciando una conexion importante a través de las tacticas de inbound

marketing online y el aumento de las ventas.

Mena (2023) en su estudio se propuso como intencion principal buscar
interrelacionar administracion de ventas y marketing digital. Realizé una indagacion
con enfoque cuantitativo, particularmente de naturaleza correlativa, con nivel basico
y con disefio no experimental. Se realizé el estudio mediante una muestra de 50
empleados del camposanto, donde se dio un Rho de spearman de 0.221. Como
conclusién, se encontré que efectivamente existe conexion entre las variables de

marketing digital y gestion de ventas.

Gomez (2021) en su estudio se propuso examinar la conexion del marketing
digital y retencion de consumidores en el ente ADILISA, ubicada en Guayaquil. Esta
investigacion se realizd mediante un enfoque de estudio transversal, no
experimental. Su muestra se compuso de 100 clientes que habian realizado
compras en febrero de 2021. Los resultados revelaron una correlacion Rho
spearman de 0.612, lo cual llevd a la conclusion de que ambas variables estaban

relacionadas entre si.

Soto (2019) en su investigacion se propuso averiguar si las tacticas de
inbound marketing tienen un impacto que sugiere a los alumnos de una universidad
mexicana a decantarse por la educacion virtual. La metodologia usada para este

estudio fue de naturaleza cuantitativa, correlacional causal, no experimental y



transversal. Esta indagacion se realizd con una muestra de 140 clientes, dando
como conclusion de que la variable de influencia ejerce un impacto del 76% en la
variable de inbound marketing, lo que demuestra una conexion significativa entre

ambas variables, apoyada con un Rho spearman de 0.669.

Raymundo (2021) en su estudio nos dice que el inbound marketing es un
metodo el cual ayudo a las empresas a mejorar la marca y por ende su presencia,
para asi lograr el aumento de las ventas mediante un desarrollo no invasivo a través
de cuatro dimensiones la cuales fueron atraer, convertir, cerrar y deleitar. Las
estrategias del inbound marketing son reconocidos mundialmente, ya que ha
aportado a las empresas para aumentar el su trafico digital, y asi llegar a sus metas
a corto plazo. Pese a ello en Guatemala esta metodologia no era tan conocida, esta
investigacion entrevistdo a 89 empresas, hallando que solo 49% conoce de estas
estrategias y las aplica en su empresa, mientras que el 51% de empresas de retail
no conoce estas estrategias. Se pudo dar a conocer que con las empresas que si
aplican el inbound marketing, obtuvieron el retorno de su inversion, lo cual confirma
que estas estrategias son una oportunidad para los medianos y pequefios negocios

de lograr una nueva forma de mostrar su marca y alcanzar sus metas.

Aguero (2020) en su investigacion el fin fue el ayudar a medianas vy
pequefias empresas de argentina, ya que en este pais falta informacién para
desarrollar estas estrategias, a su vez les falta presupuesto para el marketing
presentando una guia para poder aplicarla en el proceso de venta. Nos presenta
un caso real de éxito argentino, de una marca que se dio a conocer a traves del
internet, asi logré incrementar sus ventas gracias a aplicar estrategias de Inbound
Marketing. Analizando el estudio realizado por Hubspot en 2018, el 74% de
empresas en el mundo aplican la metodologia del inbound como estrategia de
marketing, en Norteamérica predomina esta metodologia con 79%, en el sudeste
Asiatico 64% de las empresas aplican esta estrategia y en caso de Latinoamérica
lo aplican 75% de empresas. Se considera como eficiente y eficaz aplicar esta
estrategia en las organizaciones ya que el 71% de empresas participantes en la
entrevista por Hubspot lo consideran asi.

Colon (2017) en su estudio fue sentar la relacion existentes entre la

apreciacion de los gerentes en las empresas con el desarrollo de estrategias de



marketing, lealtad y rendimiento, para ello se realiz6 una investigacion descriptiva
causal y transversal usando un cuestionario a 111 gerentes de organizaciones
posicionadas en Puerto Rico. Los hallazgos establecieron una relacién entre ambos
factores indagados.

Teniendo en cuenta otras investigaciones en relacion con el estudio
realizado, se evalud diferentes tesis, por o que se tomd como aportes relevantes,
las cuales seran soporte para realizar la investigacion, exponiendo asi los

siguientes aportes a nivel nacional.

Apaza (2022) nos dice en su investigacion donde su propdsito general fue
categorizar una conexion entre la retencion de clientes y la estrategia de inbound
marketing. Con el fin de alcanzar este objetivo se realiz6 una metodologia
cuantitativa y correlacional, usando como muestra a 90 clientes leales mediante un
proceso de seleccion no probabilistico. Como resolucion existe una conexion
favorable entre la implementacién del marketing entrante y las diversas
dimensiones de la retencion de usuarios, demostrando un Rho de spearman de
0.726.

Rosas (2022) en su investigacion realizo la investigacion con el propadsito de
hallar la correlacion que presenta la obtencion de posibles clientes y el marketing
entrante, realizada con enfoque cuantitativo. Su poblacion fue de 5246 y su muestra
fue compuesta por 100 personas en el distrito de Comas. Se us6 de instrumento el
cuestionario tipo locker, donde los resultados obtenidos fueron que demuestra la
conexion entre ambas variables. Es por ello que los resultados demostraron la
existencia de la conexion importante entre ambos factores ya que, el Rho spearman
fue 0.732.

Paye (2017) en su estudio se propuso como intencién precisar el valor del
marketing digital como criterio para aumentar las ventas en la organizacion. Este
estudio se realiz6 bajo un contexto no experimental y correlacional, aplicado a una
muestra de 376 residentes del mencionado distrito. El analisis se centrd en la
comprobacién de la hipdtesis que afirmaba que el marketing digital tenia
repercusion sustancial en los niveles de ingresos del ente y los resultados

mostraron una correlacion Rho de spearman 0.579 como medida de su influencia.



Teran (2019) en su investigacion se propuso investigar la conexién del
aumento de las ventas y las estrategias de marketing digital en la organizacion
mencionada. Por ello, su método fue cuantitativo, no experimental y descriptivo. Se
tuvo a 40 clientes que respondieron a un cuestionario tipo Likert. Los resultados
revelaron una conexién importante en las variables, con un Rho de spearman de
0.715.

Champorian y Chero (2019) en su tesis se propuso resolver el predominio
de los métodos del marketing mix con el incremento de las ventas, por lo que fue
no experimental, correlacional. El cuestionario se realiz6 a 191 clientes de la
organizacion, donde se obtuvo como resultado en su investigacion un coeficiente
de correlacion de -0,146, con lo que se confirmo la relacion entre las variables ya
que es negativa muy débil. Por ello se acepta su hipotesis donde el marketing mix

guarda relacion con las ventas.

El marketing y las ventas estan estrechamente relacionadas en el mundo de
los negocios, hay diferentes teorias y enfoques cientificos que explican esta

relacion. Algunas de estas teorias relevantes son:

Halligan y Shah (2009) presentaron su libro “Inbound Marketing: haga lo que
encuentren utilizando google, las redes sociales y los blogs” creando esta filosofia
por primera vez, donde indican como premisa principal que, atraer consumidores
es la finalidad del inbound marketing a través de la creacién y colocacién de
contenido sobresaliente y valioso en lugar de precisar especialmente de técnicas
de marketing tradicionales como lo es la publicidad directa. Desde ese momento el
inbound marketing ha obtenido popularidad como un método efectivo para atraer,
convertir, cerrar y deleitar a los clientes. La nocion primordial es crear contenido
valioso que tenga repercusion en el publico deseado, atraerlos mediante diferentes
plataformas en linea, convertir a ese publico en posibles clientes, cerrar las ventas
y terminar la interaccion deleitandonos para fomentar la lealtad y que con ello lleve

a dar recomendaciones de la marca.

Kotler (2008) siendo un renombrado experto en marketing ha contribuido
significativamente al campo. Su teoria del proceso de compra en el libro “ Marketing
Management, Millenium Edition” describe las fases que tiene que pasar un

consumidor desde el reconocer una necesidad, buscar informacion, evaluar



alternativas, decidirse por la compra y finalmente como se comporta el cliente post-
compra. Esta teoria es fundamental para comprender como aplicando estrategias
de marketing pueden influir en las ventas ya que indaga quiénes son los posibles
clientes, qué necesidades requiere y la mas correcta forma de acercarse a ellos
para asi se llegue a producir la venta y empezar el proceso de satisfacer y fidelizar

al cliente.

Kotler (1967) en su libro “Marketing Management: analysis, planning,
implementation and control” propone la teoria de las 4P’s del marketing las cuales
son: Producto, el cual se refiere a los servicios o bienes que una organizacion
ofrece a sus clientes, incluyendo aqui factores importantes del producto en si.
Siguiendo con el precio, sostenido por el aporte econdmico asignado al servicio o
bien, siendo crucial el determinar el precio adecuado ya que esto podria afectar la
apreciacion del cliente. En tercer lugar se encuentra la Plaza, el cual es el lugar y
como se distribuye el producto, teniendo en cuenta su disponibilidad para los
clientes en el lugar y momento preciso que lo soliciten. Por ultimo la Promocion se
refiere a las estrategias de marketing, las cuales incluyen la publicidad, promocion
de ventas y estrategias de comunicacion con lo que se busca convencer y recordar
a los clientes sobre la marca. Estas 4P’s son importantes para los ideales
proyectados en la direccion del marketing, concediendo un marco integral para
tratar diversos aspectos de la venta de servicios o productos.

Pines y Gilmore (1999) propusieron la teoria de la experiencia del cliente en
su libro “La economia de la experiencia: el trabajo es teatro y cada negocio un
escenario”, esta idea se centra en que las organizaciones deben afanarse por crear
experiencias unicas y memorables para sus clientes como una estrategia clave
para diferenciarse en el mercado y proporcionar un valor agregado mas alla de sus
servicios o productos ofrecidos. Los autores sugieren que las experiencias son una
forma de diferenciar los productos y servicios en un mercado saturado. Este
enfoque ha contribuido considerablemente en la gestion empresarial y en como las

organizaciones tratan la creacion de valor para sus clientes.

Guenzi y Trilo (2007) argumentan que una empresa puede generar un valor
excepcional para sus clientes gracias a sus solidas habilidades en marketing. Los

autores proponen como idea el patrén estratégico a largo plazo de la organizacion,



la colaboracion efectiva entre las dependencias de marketing y ventas, la
implementacion de una fuerza de ventas directa y la contratacion de vendedores
enfocados en satisfacer las necesidades del cliente tienen una impacto positivo en

crear una importancia suprema para el cliente y el rendimiento en el mercado.

La investigacion realizada se sostiene en las posteriores teorias en cuanto a

la variable Inbound Marketing:

Naranjo (2020) en su libro, sostiene que el Inbound Marketing como
estrategias concretas de marketing y técnicas de ventas aplicandolas en el contexto
virtual, con el fin de atraer y capturar al cliente, aplicando estas técnicas se llega a
persuadir al posible comprador con elementos atractivos desde el principio de la
toma de decisiones, esto lo discierne del marketing que se usaba tradicionalmente
ya que el inbound marketing se acerca al cliente con un contenido relevante para
él, es cuando el posible cliente desea acercarse a la marca queriendo buscar algun

tipo de entretenimiento a través de medios digitales.

Cardenas (2015) precisa que se cimienta en llevar al consumidor interesado
en el camino de tomar la decision de comprar un servicio o producto, mostrandoles
contenidos atrayentes, con disefios novedosos e interesantes. Usando esta
estrategia la empresa puede ofrecer un contenido de valor, llevando asi a que los
clientes potenciales busquen mas informacion sobre la marca, a través de la
publicidad, consejos 0 en busca de entretenimiento. A su vez nos presenta las
siguientes dimensiones las cuales seran las etapas que experimentan los clientes,

el atraer, convertir y cerrar.

Sharan (2019) identifica al inbound marketing como una estrategia que se
aplica mediante el acompafamiento al usuario donde mostrandole contenido de
interés para que ellos los guien a tomar la decisién de compra. Como resultado, es
una filosofia de priorizacién de los consumidores que busca conocer mejor a los

consumidores, satisfacerlos y mantenerlos fieles a la marca.

El presente estudio se sustenta en las posteriores teorias en cuanto a la

variable ventas:
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Kotler y Armstrong (2013) describen a las ventas como el intercambio
servicios y bienes con la intencién de complacer una necesidad de quien lo solicite
a cambio de un beneficio donde casi siempre es uno econdmico. Vender es hacer
lo que el mercado quiere, satisfacerlo en todos los sentidos y superar sus
expectativas. Las ventas son las cantidades de dinero recibidas por la organizacion

a cambio de bienes o servicios proporcionados por la organizacion.

Acosta, et al (2018) percibe como ventas como el fin principal de toda
organizacion, ya que los ingresos de esta misma va a definir el tiempo de existencia
de esta misma, a su vez evidencia el cumplimiento de sus objetivos, ya que aquella
empresa que no tenga una correcta direccion de ventas y técnica de ventas para
lograr asi la fidelizacidn de sus clientes, sera dificil asegurar su permanencia en el

mercado.

Kossen (1992) describe que las ventas implican identificar los deseos y
necesidades de los potenciales clientes y asistirlos con la busqueda de un producto
0 servicio que satisfaga completamente sus requerimientos. Esto resalta que el
objetivo de las ventas se enfoca en los deseos, anhelos y necesidades de la

clientela en lugar de las caracteristicas del producto ofrecido.
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M. Metodologia

3.1 Tipo y diseio de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion

Segun Lozada (2014) el estudio de tipo aplicada indaga en generar
conocimiento con aplicacion recta a conflictos que la colectividad presenta. Por ello
esta tesis fue tipo aplicada ya que se plantearon posibles soluciones las cuales
podran ser aplicadas en la empresa de belleza y estética con el fin del crecimiento
de las ventas con las tacticas de inbound marketing.

3.1.2 Diseino de investigacion

Fue no experimental de corte transversal descriptivo ya que las variables no
fueron manipuladas y la recopilacion de datos se realiz6 en una sola fase de tiempo,
tal como lo sefiala Sampieri (2003) el cual indica que este disefio recolecta valores
numéricos dentro de un periodo donde su intencidn es dar a conocer el

comportamiento en las variables y su relacion en un momento dado.

A su vez la investigacion presento alcance correlacional puesto que se
busca establecer la correspondencia entre las variables, como lo sefiala Mejia
(2017) el cual nos dice que este alcance es cuando los investigadores aunan dos o
mas factores y luego instauran una relacién, todo ello sin aumentar otros factores,

con lo que se llegan a dar respuestas a las preguntas de investigacion.

El estudio también mostré un procedimiento de enfoque cuantitativo, dado
que se ejecuto la recoleccion de datos mediante un cuestionario de 22 items para
las variables inbound marketing y ventas, con los cuales se pudo contrastar las
hipdtesis planteadas. Segun Sampieri (2014) este enfoque se sustenta en un
esquema racional que formula preguntas de investigacion e hipétesis para después

probarlas
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3.2 Variables y operacionalizacion

Variable 1: Inbound Marketing

Definicién conceptual. Cardenas (2015) precisa como una estrategia que
se cimienta en llevar al cliente potencial en camino a tomar la iniciativa de obtener
un bien o servicio, mostrandoles contenidos atrayentes, con disefios novedosos e
interesantes. Usando esta estrategia la empresa puede ofrecer un contenido de
valor, llevando asi a que los clientes potenciales busquen mas informacion sobre
la marca, a través de la publicidad, consejos o0 en busca de entretenimiento. A su
vez nos presenta las siguientes dimensiones las cuales seran las etapas que

experimentan los clientes, el atraer, convertir y cerrar.

Definiciéon operacional. Se realiz6 la mediciéon del inbound marketing
mediante el analisis documental y la técnica de encuesta, contando con el
instrumento de cuestionario de escala Likert, asimismo se utilizé la encuesta y ficha
de investigacion, a través de las dimensiones atraer, convertir y ventas, cada uno

con sus indicadores.

Dimension 1: Atraer

Es la captaciéon de la informacion para que a través del trafico los
desconocidos conozcan y visiten las paginas web o redes sociales de una empresa.
(Zurita 2015).

Indicadores

Producto: Kotler (1989) “servicio o bien material que se ofrece en un

mercado para adquirirla o0 consumirla con el fin de satisfacer un deseo o necesidad”.

Oferta: Kotler (1992) “es la variedad de productos ofrecidos dentro de un
espacio, los cuales tienen distintos valores monetarios ya que, depende de la

utilidad y necesidad que los consumidores tengan”.
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Informacién: Paz (2017) “permite rastrear, gestionar y registrar como y con
quiénes esta creando una relacidn o conversacion en base a un producto o

promocion”.
Dimensioén 2: Convertir

Es convertir a los visitantes en leads (interesados), radica en juntar

informacion de los visitantes en tanto se registran en la base de datos. (Zurita, 2015)

Indicadores

Expectativa: Da silva (2020)” se llama expectativa de los clientes a aquello
que los clientes esperan de la marca”, anticipacion que un cliente puede tener como

experiencia que vivirla al momento de conseguir un servicio o producto”

Beneficios: Es |la manera en la que un producto o servicio podria aumentar

su valor o que podria lograr para la vida de un consumidor. (Folklore, 2020)

Dimensioén 3: Cerrar

Es aquella etapa donde ya obtenida la indagacion con la base de datos, se
realiza el seguimiento del comportamiento de los interesados (leads) lo cual es el
primer paso para que se realice la venta. (Zurita,2015)

Indicadores

Ciclo de compra: Kotler & Armstrong (2022) nos dicen que es el “proceso
de decision que consta en distinguir la necesidad, averiguar la informacion

requerida, tasar las opciones, y observar la conducta siguiente a la compra”
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Ventas satisfactorias: Pozo (2020) “el nivel de satisfaccion de un cliente

tras haber percibido un servicio o producto y haber cubierto sus expectativas”

Diferenciacion: Porter (1985) lo define como “aquella empresa que busca

observarse excepcional en aspectos que sean valorados por los clientes”

Escala de medicién. La escala utilizada en el inbound marketing fue ordinal
/ mediante escala tipo Likert.

Variable 2: Ventas

Definicién conceptual. Se percibe a manera de ventas como el fin principal
de toda organizacion, ya que los ingresos de esta misma va a definir el tiempo de
existencia de esta misma, a su vez evidencia el cumplimiento de sus objetivos, ya
que aquella empresa que no tenga una correcta direccion de ventas y técnica de
ventas para lograr asi la fidelizacién de sus clientes, sera dificil asegurar su

permanencia en el mercado. (Acosta, et al. 2018)

Definicion operacional. La evaluacion de ventas se hizo utilizando tanto
encuestas como analisis de documentos. Para recopilar datos, se utilizd un
cuestionario tipo Likert, ademas de una encuesta y una ficha de investigacion que
abordaron aspectos relacionados con la gestion de ventas, estrategias de venta y
distintos tipos de ventas, incluyendo sus correspondientes indicadores.

Dimensién 1: Direccion de ventas
Es el proceso en que una empresa iguala y junta estrategias para conseguir

el proposito del aumento de ventas en la empresa. Estos seran planteados segun
el objetivo de la empresa. (Da Silva, 2022)
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Indicadores

Gestion de ventas: procesos que tienen por encargo liderar los equipos de
ventas y organizarlos en funcion de los objetivos que son imprescindibles para

lograr el triunfo en las ventas. (Da Silva, 2023)

Capacidad de ventas: son aquellas aptitudes de ventas que tiene un
individuo para ejecutar actividades utiles para la mejora de relacion con los
consumidores, para asi llegar concretar el proceso de compra, o fidelizacion. (Da
silva, 2022)

Dimensioén 2: Técnica de ventas

Se utilizan para la realizacién de una manera mas sencilla el proceso de
ventas. Usandose para que la concertacion de las ventas sea mas rapida y de
manera mas eficiente. (Quiroa, 2020)

Indicadores

Habilidades: son el conjunto de instrumentos que pueden permitirle la
anticipacion en la relacion con el cliente y su objetivo, los cuales son concluir en la

venta y asi generar ganancias. (Da Silva, 20222)

Conocimiento del producto: es una habilidad importante que implica que
el encargado de las ventas o marketing estén capacitados sobre las caracteristicas
del servicio.

Dimensién 3: Fidelizaciéon

Dick y Basu (1994) nos dicen que “se trata de la relacion entre la actitud de
los consumidores hacia la oferta de compra de una organizacién y el grado de
lealtad en la conducta de compra”.
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Indicadores

Resolucién de problemas: cuando el potencial cliente no comprende el
valor del servicio ofrecido, se requiere la solucién al problema mediante la

comunicacion.

Negociaciones: Alice (2016), lo definen como “es el proceso donde

mutuamente intentan ajustar lo que cada una debe dar y recibir en una transaccion”

Escala de medicion. La escala de medicion para el inbound marketing fue
ordinal mediante la escala tipo Likert.

3.3 Poblacién, muestra y muestreo

3.3.1 Poblacion:

Arias (2006) “la resefia como un conjunto, ya sea infinito o finito, con
caracteristicas compartidos”, sobre los cuales se aplicaran las deducciones de la
investigacion. Esta poblacion esta definida por la problematica de investigacion y
los objetivos del estudio. Esta investigacion estara constituida por una poblacion de
clientes que hayan sido atendidos en el centro de belleza y estética conformados
por 90 clientes.

Escala de medicion. La escala de medicion para el inbound marketing fue
ordinal mediante la escala tipo Likert.

Criterios de inclusion

Se tomara en cuenta como parte de la poblacion aquellos clientes de
mayoria de edad legal y que hayan dado su autorizacion para formar parte de esta
indagacion.

Criterios de exclusion

Seran todas aquellas personas que no son clientes del centro de belleza,
que no tengan mayoria de edad y que no hayan dado su autorizacién para formar

parte de esta indagacion.
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3.3.2 Muestra

Arias (2006) describe una muestra como “una seleccidn representativa y
limitada obtenida de la poblacion disponible”. La investigacion se realizé con una
muestra de 50 clientes atendidos en la empresa de belleza y estética.

3.3.3 Muestreo

Fue no probabilistico de tipo convencional, guiado segun las particularidades
de la investigacion (Hernandez-Sampieri, 2014). En la presente investigacion se
obtuvo informacién de aquellos clientes con mayoria de edad legal y que estuvieron
dispuestos a proporcionar informacion dentro de este estudio.

3.3.4 Unidad de analisis

Sampieri (2003) “se refiere a aquellas personas que seran evaluadas en el
estudio”. Por ello, la presente investigacion corresponde a cada cliente de la
empresa de belleza y estética que haya realizado algun servicio, mayor de 18 afos
y que hayan estado conforme en ser parte de este estudio.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las estrategias de obtencion de datos engloban diversas maneras para
adquirir informacion. (Arias, 2006) En el marco de esta investigacion, se emple6 la
metodologia de encuesta con el propdsito de recopilar datos para llevar a cabo un
analisis mas profundo. Esta técnica, segun la descripcion de Tamayo y Tamayo
(2008), posibilita la obtencion de respuestas detalladas en relacion a variables, a
través de la recopilacion sistematica de informacién, respaldada por un disefio

preestablecido que garantiza la precision de los datos recabados.

Segun Alarco y Alvarez (2012) las encuestas online son un instrumento
perfecto para recoger informacion en ambientes donde la poblacion de estudio se
da cuenta de las exigencias técnicas, infraestructura y el nivel cognitivo para

obtener resultados para el muestreo. Se realizé un cuestionario en escala Likert a
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través de un formulario de Google para obtener la informacion, el cual fue
compartido via WhatsApp de forma individual a los clientes de la muestra estudiada,
donde se recolecto6 informacion de la relacion los factores principales de indagacion
en el centro de belleza y estética.

Validez

Hernandez et al. (2014) nos dice que, “la validez es muy importante para
medir el grado de exactitud de una investigacion, con el fin de conseguir un estudio
confiable”. Por esto la investigacion tuvo como validez del instrumento a 3 expertos
en el tema, los cuales fueron el Dr. Casma Zarate, Carlos Antonio, Dr Aliaga Correa,

David Fernando y el Mg Sal Y Rosas Flores, Rolando Ricardo. (Anexo 9)
Confiabilidad

Hernandez (2003) precisa que la confiabilidad se determinara a través de
diferentes técnicas, conociendo asi el grado en donde la aplicacién repetida al

mismo individuo producen equivalentes resultados.

Para medir la confiabilidad del instrumento aplicado se utilizé el método de
Alfa de Cronbach aplicada a una prueba piloto de 25 encuestados donde dio un
resultado en la variable Inbound marketing de 0.949 y en la variable Ventas de
0.939 dando un promedio 0.944 lo cual indica que el coeficiente es de excelente
confiabilidad, y es adecuada para su aplicacion. (Anexo 9)

3.5 Procedimientos

Durante el estudio, se ejecut6 la busqueda de datos en fuentes como libros,
tesis, articulos cientificos y otros proyectos de investigacion. Esto permitié adquirir
una comprension detallada de los conceptos, dimensiones e indicadores
relacionados con las variables propuestas. Posteriormente, se desarroll6 un

cuestionario que fue sometido a validacion a través de la evaluacion de expertos.

Los cuestionarios fueron aplicados de manera individual mediante un
formulario de google, con el cual se extrajeron una base de datos, llevandolos a
analizar con el programa SPSS, con el fin de observar el grado de conexion entre
las variables y obtener resultados significativos.
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3.6 Método de analisis de datos

Luego de obtener la recoleccién de los datos, se realizd el paquete
informatico SPSS como un proceso estadistico en donde se analizaron los datos
para llegar a un nivel de confianza para cada variable, obteniendo asi los calculos
necesarios para elaborar graficos y tablas y asi obtener evidencia de la confiabilidad
de los datos. comportamiento de las variables y confiabilidad del instrumento.

3.7 Aspectos éticos

La siguiente investigacion se realizo con la investigaciones en trabajo en
libros, tesis y articulos cientificos para obtener de la teoria de las variables de
estudio y la extraccion de las dimensiones e indicadores; esta informacion fue
citada aplicando las normas APA 7ma edicidon, con propdésito de preservar los
derechos de autor. Para su ejecucion de esta investigacion se solicitd la aprobacion
de la empresa, mostrando asi datos transparentes y confiables a su vez se solicitd
el consentimiento informado de cada cliente que participé en la investigacion
(Anexo 1).
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\YA Resultados

En el presente estudio se empled la estadistica descriptiva la cual faculté
adquirir informacion relacionada a las dimensiones y a las variables inbound
marketing y ventas, a continuacion, se explica la estadistica descriptiva por

variables y dimensiones:

4.1 Resultados descriptivos

Se muestra el analisis de la variable inbound marketing.

Variable Inbound Marketing

Tabla 1
Distribuciéon de Frecuencia de Inbound Marketing

Frecuencia Porcentaje

Véalido Bajo 2 4%
Medio 16 32%
Alto 32 64%
Total 50 100%

Interpretacién. El analisis de la tabla 1, mediante la encuesta realizada a
50 clientes del centro de belleza y estética, el 64% de clientes consideraron que se
aplica la variable inbound marketing a un nivel alto, 32% a un nivel medio, y el 4%

de clientes consideraron estas estrategias a un nivel bajo.
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A continuacion, se muestra el analisis de dimension atraer de la variable

inbound marketing.

Dimension Atraer

Tabla 2
Distribuciéon de Frecuencia de Dimension Atraer

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 3 6%
Medio 15 30%
Alto 32 64%
Total 50 100%

Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 2 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 64% de clientes
consideraron que se aplica la técnica de atraer a un nivel alto, el 30% a un nivel

medio, y el 6% consideraron un nivel bajo de esta herramienta.

A continuacion, se muestra el analisis de dimensidon convertir de la variable

inbound marketing.

Dimensioén Convertir

Tabla 3
Distribuciéon de Frecuencia de Dimension Convertir

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 4 8%
Medio 14 28%
Alto 32 64%
Total 50 100%
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Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 3 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 64% de clientes
consideraron que se aplica a un nivel las tacticas de conversion, a un nivel medio

28% y el 8% consideraron deficiencias en estas tacticas.

A continuacion, se muestra el analisis de dimensidon cerrar de la variable

inbound marketing.

Dimensioén Cerrar

Tabla 4

Distribucién de Frecuencia de Dimension Cerrar

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 3 6%
Medio 15 30%
Alto 32 64%
Total 50 100%

Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 4 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 64% de clientes
consideraron a un nivel alto en cuanto a estrategias de concretar las ventas, 30%

a un nivel medio, y 6% de los clientes a un nivel bajo.
Ahora, se muestra el analisis de la variable ventas.

Variable Ventas

Tabla 5
Distribuciéon de Frecuencias de Ventas

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 4 8%
Medio 14 28%
Alto 32 64%
Total 50 100%
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Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 5 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 64% de clientes
consideraron a un nivel alto que las técnicas de ventas estan siendo aplicadas, 28%

a un nivel medio, y 8% a un nivel bajo.

A continuacion, se muestra el analisis de la dimension direccion de ventas

de la variable ventas.
Dimension Direccioén de ventas

Tabla 6
Distribucion de Frecuencia de Dimension Direccion de Ventas

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 5 10%
Medio 14 28%
Alto 31 62%
Total 50 100%

Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 6 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 62% de clientes
consideraron un nivel alto la aplicacién de la direccidn de ventas, 28% a un nivel

medio, y 10% a un nivel bajo.

A continuacion, se muestra el analisis de la dimensidén técnica de ventas de

la variable ventas.
Dimensioén Técnica de ventas

Tabla 7
Distribucién de Frecuencia de Dimension Técnica de Ventas

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 5 10%
Medio 18 36%

Alto 27 54%

Total 50 100%
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Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 7 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 54% de clientes
consideraron a un nivel alto en cuanto a la aplicacion de técnicas de ventas, 36% a
un nivel medio, y 10% de los clientes un nivel bajo.

A continuacion, se muestra el analisis de la dimension fidelizacion de la

variable ventas.

Dimension Fidelizacion

Tabla 8
Distribuciéon de Frecuencia de Dimension Fidelizacion

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 6 12%
Medio 16 32%
Alto 28 56%
Total 50 100%

Interpretacion. Se puede apreciar en la tabla 8 que, mediante la encuesta
realizada a 50 clientes del centro de belleza y estética, el 56% consideraron a un
nivel alto el enfoque de fidelizacion del cliente, 32% a un nivel medio, y 12% de

consumidores a un nivel bajo.
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4.2 Resultados inferenciales

Tabla 9
Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Inbound Marketing .639 50 <.001
Ventas .666 50 <.001

Regla de decision:

-Si sig > 0.05 se acepta HO se rechaza la H1.

-Si sig < 0.05 se rechaza HO se acepta la H1

Interpretacion. En cuanto el analisis realizado, teniendo en cuenta que se

uso una muestra de 50 clientes del centro de estética y belleza, al ser estos igual o

menor a 50, se uso el estadistico de Shapiro-Wilk, hallando un valor de 0.001 para

inbound marketing y de 0.001 para ventas, estos siendo menores a p valor de 0.05

se presenta una distribucion no normal, en consecuencia, se usé Rho Spearman

como coeficiente de correlacidon para realizar la comparacion de hipétesis. (Anexo

9)

Prueba de Hipétesis

Con el propdsito de realizar la contrastacion de las hipdtesis, se tomara en cuenta

el siguiente criterio:

Regla de decisién para las hipétesis:
-Si sig > p valor 0.05 se acepta HO se rechaza la H1.

-Si sig < p valor 0.05 se rechaza HO se acepta la H1
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Hipo6tesis general

Ho El inbound marketing no se relaciona significativamente con las ventas en una

empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

H1 El inbound marketing se relaciona significativamente con las ventas en una

empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

A continuacion, se presenta informacion de la correlacion de las variables la

cual se muestra en la tabla 10:

Tabla 10

Correlacion entre el Inbound Marketing y las Ventas

Inbound
Marketing Ventas

Rho de Inbound Coeficiente de 1.000 638"
Spearman Marketing correlacion
Sig. (bilateral) : <.001
N 50 50
Ventas Coeficiente de 638" 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion. Los resultados mostrados en la tabla 10, muestran un Rho
Spearman de 0.638, con significancia bilateral de 0.001 el cual es menor a p valor
de 0.05, en definitiva, se rechaza la Ho y se acepta la H1, esto muestra la relacion
significativa positiva media de inbound marketing y las ventas en una empresa de
belleza y estética, Covida 2023.
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Hipotesis especifica 1

HO El inbound marketing no se relaciona significativamente con la direccion ventas

en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

H1 El inbound marketing se relaciona significativamente con la direccion de ventas

en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

A continuacién, se presenta informacion de la correlacion de la variable
inbound marketing y la dimension direccion de ventas la cual se muestra en la tabla
11:

Tabla 11

Correlacion entre el inbound marketing y direccion de ventas

Inbound
Marketing Ventas

Rho de Inbound Marketing Coeficiente de 1.000 548"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) : <.001
N 50 50
Direccién de Coeficiente de 548" 1.000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacién. Los resultados mostrados en la tabla 11, sugieren un Rho
Spearman de 0.548, con significancia bilateral de 0.001 el cual es menor a p valor
de 0.05, es por ello que se desestima la Ho y se valida la H1, asimismo la relacion
significativa existe entre el inbound marketing y la direccion de ventas en una

empresa de belleza y estética, Covida 2023.
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Hipotesis especifica 2

Ho El inbound marketing no se relaciona significativamente con las técnicas de

ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

H1 El inbound marketing se relaciona significativamente con las técnicas de ventas

en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

A continuacién, se presenta informacion de la correlacion de inbound

marketing y técnicas de ventas la cual se muestra en la tabla 12:

Tabla 12
Correlacion entre el inbound marketing y técnica de ventas

Inbound
Marketing Ventas

Rho de Inbound Coeficiente de 1.000 687"
Spearman Marketing correlacion
Sig. (bilateral) : <.001
N 50 50
Técnicas de Coeficiente de 687" 1.000
Ventas correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion. Los resultados mostrados en la tabla 12, indican un Rho
Spearman de 0.687, con significancia bilateral de 0.001 el cual es menor a p valor
de 0.05, en consecuencia, la Ho es desestimada y la H1 es admitida, esto muestra
la relacion significativa de inbound marketing y las técnicas de ventas en una

empresa de belleza y estética, Covida 2023.
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Hipo6tesis especifica 3

Ho El inbound marketing no se relaciona significativamente con la fidelizacion en

una empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

H1 El inbound marketing se relaciona significativamente con la fidelizacion en una

empresa de belleza y estética, Covida, 2023.

A continuacién, se presenta informacion de la correlacion de inbound

marketing y fidelizacion la cual se muestra en la tabla 13:

Tabla 13

Correlacion entre el inbound marketing y fidelizacion

Inbound
Marketing Ventas

Rho de Inbound Coeficiente de 1.000 683"
Spearman Marketing correlacion
Sig. (bilateral) : <.001
N 50 50
Fidelizacion Coeficiente de 683" 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) <.001
N 50 50

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion. Los resultados mostrados en la tabla 13, alcanzan un Rho
Spearman de 0.683, con significancia bilateral de 0.001 el cual es menor a p valor
de 0.05, es por ello que decide dejar de lado la Ho y se admitir la H1, entonces la
relacion significativa existe entre el inbound marketing y la fidelizacion en una

empresa de belleza y estética, Covida 2023.
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V. Discusion

En la siguiente investigacion se realizé a causa de la problematica de una
empresa de belleza y estética donde se encontraban baja las ventas por la
competencia existente en el mismo distrito lo cual lo perjudicé para mantener una
cartera de clientes o captar a nuevos, es por ello que se propuso como solucién la
aplicaciéon del inbound marketing, esto mismo se contrasté con estudios anteriores

y las teorias contempladas.

Por este motivo, se establecid por objetivo principal el indagar la conexion
de inbound marketing y ventas en un ente dedicado a la belleza y la estética, en
Covida, 2023. Los hallazgos afirmaron una correlacion de Rho spearman de 0.638,
lo cual demuestra la asociacion importante entre inbound marketing y ventas. Por
consiguiente, se contrasta con la investigacion realizada por Raymundo (2021)
donde el autor nos dice que el inbound marketing es un método el cual ayudo a las
empresas a mejorar la marca y por ende su presencia, para asi lograr el aumento
de las ventas mediante un desarrollo no invasivo a través de tres dimensiones la
cuales fueron atraer, convertir, cerrar, donde luego de entrevistar a 89 empresas
sblo 49% conoce de estas estrategias y las aplica en su empresa, y el 51% de
empresas de retail no conoce estas estrategias. Con las empresas que si aplican
el inbound marketing, obtuvieron el retorno de su inversion e incrementaron sus
ventas. A su vez se respalda la investigacion de Teran (2019) el cual plante6 como
objetivo hallar la conexion existente entre el aumento de las ventas y el marketing
digital en la organizacion, donde se hall6 la concordancia con un significativo nivel
entre el marketing digital y el incremento de ventas. Con resultado Rho Spearman
de 0.715, con ello se confirma que la utilizacion de estas estrategias de marketing

guarda relacion con el incremento de las ventas.

Los resultados alcanzados pueden ser respaldados por la definicidn
proporcionada por Cardenas (2015), donde destaca que el inbound marketing se
fundamenta en guiar al potencial cliente hacia la eleccion de adquirir un producto o
servicio, mostrandoles contenidos atrayentes, con disefios novedosos e
interesantes. Usando esta estrategia la empresa puede ofrecer un contenido de

valor, llevando asi a que los clientes potenciales busquen mas informacion sobre
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la marca, a través de la publicidad, consejos o0 en busca de entretenimiento. A su
vez nos presenta las siguientes dimensiones las cuales seran las etapas que

experimentan los clientes, el atraer, convertir y cerrar.

Estos resultados son respaldados por Guenzi y Troilo (2007), destacando
que las competencias en marketing digital permiten que una organizacién genere
mayor valor para sus clientes. La alineacion estratégica entre las ventas y el
marketing digital, el empleo de una fuerza de ventas directas y vendedores
centrados en el consumidor tienen un impacto positivo en la produccién de un valor
superior para el cliente y el rendimiento en el mercado. En consecuencia, se puede
concluir que en tanto que aumentan el valor del marketing digital, también aumenta

el valor de las ventas.

Respecto al primer objetivo especifico, se investigd la conexion entre las
estrategias del inbound marketing y la dimension direccion de ventas en una
organizacion de belleza y estética, Covida, 2023. Como resultado se hallé un Rho
de spearman de 0.548, lo que certifica una relacion entre el inbound marketing y la
direccion de ventas en esta organizacion. Donde se puede contrastar en con la
investigacion de Paye (2017) donde el autor tenia como principal objetivo evaluar
la eficacia del marketing digital como método para acrecentar las ventas en la
organizacion vitivinicola. Su enfoque fue no experimental y correlacional. La
muestra consistio en 376 residentes de dicho distrito. Paye buscaba confirmar que
el nivel de incidencia del marketing digital era fundamental en los niveles de ventas
en la organizacion Vitivinicola en el distrito de Santa Maria, Huacho, los datos
determinaron un Rho de spearman de 0.579. Asimismo, se puede comparar con el
trabajo de investigacion llevado a cabo por Orellana (2022) el cual nos dice que su
objetivo principal era determinar la relevancia de los métodos de marketing digital
en relacidn con las ventas. El estudio de Orellana fue cuantitativo, no experimental
y se basd en una muestra de 150. Los resultados respaldaron la hipotesis
alternativa, con lo cual se confirma una conexion significativa entre el marketing
digital y las ventas en esta empresa. Esto resalta la importancia de implementar
meétodos de marketing digital para empujar la expansion de los ingresos.

Segun la literatura, la direccidén de ventas indica el proceso con el cual una

organizacion combina y alinea estrategias a fin de alcanzar un aumento en las
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ventas de la companiia, adaptandolas de acuerdo a los objetivos especificos de la
empresa (Da Silva, 2022). La direccion de ventas desempefia un papel importante
en el contexto del inbound marketing al garantizar que los leads generados se
conviertan en clientes satisfechos y que la estrategia de marketing esté alineada
con los objetivos de ventas de la empresa.

Referente al segundo objetivo especifico se plante6é determinar la relacion
existente entre el inbound marketing y la dimension técnica de ventas en una
organizacion de belleza y estética, Covida 2023. Donde se alcanzé un Rho de
spearman de 0.687, lo cual indica correspondencia significativa entre inbound
marketing y técnica de ventas. Estos hallazgos contrastan con la investigacion
llevada a cabo por Champoian y Chero (2019) donde el autor en su estudio, tuvo
como proposito principal el justificar el impacto del marketing mix en el aumento de
las ventas. Para ello, efectuaron su estudio fue no experimental y correlacional. La
encuesta se administro a 191 clientes, y los resultados del estudio arrojaron un
coeficiente Rho de spearman de -0.146, sefalando una conexion entre las
variables, aunque esta relacion fue muy débil y negativa. En consecuencia, su
hipdtesis de que el marketing mix esta relacionado con las ventas fue confirmada.
También se contrasta con la investigacion de Mena (2023) donde el autor planted
en su estudio, la finalidad de identificar la relevancia del marketing digital en la
gestion de ventas. Para lograrlo, su estudio fue correlacional y no experimental,
ayudado de 50 empleados del camposanto. El resultado manifesté un de Rho de
spearman de 0.221, afirmando la relacion entre ambas variables. Esto respalda su
hipbtesis alternativa, que afirmaba que el marketing digital esta relacionado con la
gestion de ventas.

Quiroa (2020) indica que las técnicas de ventas se utilizan para la realizacidon
de una manera mas sencilla el proceso de ventas. Usandose para que asi la
concretacion de ventas sea mas rapida y de manera mas eficiente. La técnica de
ventas es esencial para el inbound marketing para aprovechar al maximo los
metodos de atraccion y retencion de clientes, centradas en satisfacer las
necesidades del cliente y construir relaciones solidas a largo plazo. Al alinear las
ventas con el enfoque inbound marketing, las empresas pueden mejorar la

eficiencia, la efectividad y la rentabilidad de su proceso de ventas.
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Finalmente, referente al tercer objetivo especifico, se busco identificar la
conexion entre la estrategia de inbound marketing y el nivel de fidelizacion en la
organizacion de belleza y estética, Covida, 2023. La indagacion reveld que, el Rho
de spearman fue 0.638, lo cual sugiere una correlacién importante entre las
variables inbound marketing y la dimension de fidelizacion. Estos hallazgos son
consistentes con los descritos por Apaza (2022) donde el autor en su estudio tuvo
como objetivo principal enlazar una conexion entre la fidelizacion del cliente y el
inbound marketing. Para lograrlo, su estudio fue cuantitativo y correlacional,
apoyado de 90 clientes fidelizados escogidos mediante un muestreo no
probabilistico. Se encontrd una relacion significativa entre inbound marketing y las
dimensiones de fidelizacion del cliente en el centro de belleza ya que, el Rho de
spearman fue 0.726. A su vez, se puede comparar con la investigacion de Gémez
(2021), donde en su investigacion se propuso como finalidad el descubrimiento de
la conexion entre el marketing en linea y la fidelidad de los clientes. Para ello, su
estudio fue transversal, no experimental y un enfoque correlacional, usando un
cuestionario para recopilar informacion. Con ello se obtuvo un Rho de spearman de
0.61, confirmando asi la conexidn entre marketing en linea y fidelidad de los

clientes.

Dick y Basu (1994) explican que la fidelizacion implica la conexion entre la
actitud de los usuarios para con los bienes o servicios ofrecidos por parte de una
entidad y el nivel de compromiso en sus decisiones de compra. El inbound
marketing se concentra en la atraccion, el compromiso y la retencion de clientes a
través de innovar en contenido valioso, la construccion de confianza y la
personalizacion. Estos componentes resultan fundamentales para cultivar la
fidelidad de los clientes, ya que contribuyen al establecimiento de relaciones
duraderas con los consumidores y al fortalecimiento de la lealtad hacia la marca.

Es importante tener en cuenta que el éxito en el inbound marketing lleva
tiempo y paciencia. No se trata solo de generar resultados inmediatos, sino de
construir fuertes relaciones con los consumidores a través del tiempo. A su vez las
estrategias de marketing pueden variar dependiendo de cada empresa y su publico
objetivo. Por lo tanto, es fundamental adaptar las tacticas a las necesidades y

preferencias especificas de la empresa y la audiencia en Peru.
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1.

VI. Conclusiones

Se encontro una correlacion significativa entre el uso del inbound marketing
y el crecimiento de las ventas, al tener un Rho de Spearman de 0,638. Esto
muestra que cuando utiliza tacticas de inbound marketing con mas
frecuencia, los niveles de ventas de su empresa aumentaran

significativamente.

Se encontrd una correlacion significativa entre la estrategia de inbound
marketing y la direccion de ventas al tener un Rho de Spearman de 0,548.
Esto demuestra que el disefio del inbound marketing y la direccion de ventas
pueden convertir a los clientes potenciales en clientes satisfechos.

Se encontro una correlacion significativa entre la implementacién de técnicas
de inbound marketing y técnica de ventas al tener un Rho de Spearman de
0,687. Esto demuestra que al combinar las técnicas de ventas con enfoques
de inbound marketing, las empresas tienen la oportunidad de mejorar la

eficiencia, eficacia y rentabilidad de su ciclo de ventas.

Se encontro una correlacion significativa entre el inbound marketing y la
fidelizacion de clientes al tener un Rho de Spearman de 0,638. Esto muestra
que las tacticas de inbound marketing son importantes para fidelizar a los
clientes, ya que desempefian un papel clave para sostener relaciones

duraderas con los consumidores.
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VIl. Recomendaciones

Teniendo en cuenta la relacion entre la variable entre inbound marketing y
la variable ventas por lo cual se sugiere al gerente aplicar estrategias de
inbound marketing lo cual es atraer clientes mediante publicidad no intrusiva,
con contenido de valor para interés de ellos mismos teniendo como finalidad

el captar clientes y puedan seguir incrementando sus ventas.

Teniendo en cuenta la relacion entre la variable inbound marketing y la
dimension direccion de ventas se sugiere al gerente invertir en inbound
marketing dando capacitacion al equipo de ventas para ayudarles a
comprender mejor cOmo generar y nutrir leads a través de contenido valioso,

lo cual permitira ser mas efectivos en la conversion de leads a clientes.

Teniendo en cuenta la relacion entre la variable inbound marketing y la
dimension técnica de ventas se sugiere al gerente la creacidn de contenido
de alta calidad como videos explicativos, guias y otros recursos que aborden
los aspectos técnicos de los servicios.

Teniendo en cuenta la relacion entre la variable inbound marketing y la
dimension fidelizacion se sugiere al gerente fortalecer los métodos de
inbound marketing que ya poseen con el fin de causar un mayor nexo entre

la organizacion y sus clientes, asi se lograra fidelizar al cliente.
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Anexo 1.
CONSENTIMIENTO INFORMADO *

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza
y Estética, Covida, 2023

Investigadora: Altamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Inbound Marketing y las Ventas en
una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023”, cuyo objetivo es determinar la
relacion entre el inbound marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética,
Covida, 2023. Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima
norte, aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generara informacion novedosa sobre cémo el inbound marketing influye en las
ventas, en particular en una empresa del sector belleza y estética en Covida en el afio
2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada:

1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida,
2023

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 15 minutos y se
realizara en “modalidad virtual”. Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista seran codificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto,
seran anonimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participaro no, y su decisidon sera respetada. Posterior a la aceptacién no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econdmico ni de ninguna otra



indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propdsito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es)
[ALTAMIRANO ROMANI YASBEL HELEN] email
YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria
Ysabel] email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacién autorizo mi participacién en
la investigacion.

Nombre y apellidos: ..o

Fecha y hora:

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afios



LISTA DE PARTICIPANTES DE LA INVESTIGACION

Acepta
Participantes Marca temporal Ustz(l ZZ::W participar en la Direccién de correo electrénico
investigacion

1 9/12/2023 16:04:17 Si Si pamela_yncastro@hotmail.com
2 9/12/2023 16:06:43 Si Si paularomani301@gmail.com

3 9/12/2023 16:10:43 Si Si jennyferyanarico@gmail.com

4 9/12/2023 16:10:53 Si Si jessicaromani700@gmail.com

5 9/12/2023 16:13:17 Si Si miccori_85@hotmail.com

6 9/12/2023 16:24:56 Si Si anapededu@gmail.com

7 9/12/2023 16:32:42 Si Si sejo116@gmail.com

8 9/12/2023 16:35:56 Si Si milafelix1084@gmail.com

9 9/12/2023 16:54:47 Si Si altamiranocab.n@gmail.com

10 9/12/2023 17:16:18 Si Si cunzaobregonm@gmail.com

11 9/12/2023 17:28:16 Si Si dajejo.22@gmail.com

12 9/12/2023 19:00:22 Si Si px2christensen@hotmail.com

13 9/12/2023 19:16:54 Si Si ipedreros29@gmail.com

14 9/13/2023 16:02:34 Si Si pepitoluquitayasbelita@gmail.com
15 9/13/2023 16:07:25 Si Si jennipherleon40@gmail.com

16 9/13/2023 16:15:13 Si Si parisacasofiatapia@gmail.com
17 9/13/2023 16:16:57 Si Si lynonanc@ucvvirtual.edu.pe

18 9/13/2023 16:17:01 Si Si holidecsac@gmail.com

19 9/13/2023 16:18:11 Si Si asdeespadas7@hotmail.com

20 9/13/2023 16:28:52 Si Si anicamamaickel00@gmail.com
21 9/13/2023 16:30:23 Si Si /1682915@gmail.com

22 9/13/2023 16:32:23 Si Si jdalor64@gmail.com

23 9/13/2023 21:08:24 Si Si Diegomrm10@gmail.com

24 9/13/2023 22:41:44 Si Si joselinvillegas2000@gmail.com
25 9/14/2023 7:51:59 Si Si klisethb@gmail.com
26 9/14/2023 9:18:16 Si Si cesar_punk_98@hotmail.com
27 9/14/2023 9:49:25 Si Si alfredo_david51@hotmail.com
28 9/14/2023 10:13:19 Si Si m.matos.doc@gmail.com
29 9/14/2023 12:48:03 Si Si ventas.densa@gmail.com

30 9/15/2023 20:05:47 Si Si gial_sac@hotmail.com

31 9/19/2023 8:42:55 Si Si isardr23@gmail.com

32 9/19/2023 20:22:12 Si Si mar05sol@gmail.com

33 9/19/2023 20:27:43 Si Si magnoly.mendo22@gmail.com
34 9/19/2023 21:03:32 Si Si joselinbautista650@gmail.com
35 9/19/2023 22:59:05 Si Si ayt0305@hotmail.com

36 9/21/2023 19:33:42 Si Si ludatogo@gmail.com

37 9/21/2023 19:35:30 Si Si quelita_100@hotmail.com

38 9/21/2023 19:38:38 Si Si edith.tania.valdivia@gmail.com
39 9/21/2023 21:09:58 Si Si fa.ti010@hotmail.com
40 9/22/2023 13:30:50 Si Si brunodr1999@gmail.com
41 9/22/2023 13:37:52 Si Si raulve123@gmail.com
42 9/22/2023 15:07:29 Si Si jazminsotora@gmail.com
43 9/22/2023 15:13:22 Si Si zentinela147@gmail.com
44 9/22/2023 15:23:22 Si Si Ikarlile@gmail.com
45 9/22/2023 18:32:46 Si Si yasmin.rodriguez144@gmail.com
46 9/22/2023 18:39:20 Si Si jorgechristensenzelaya@hotmail.com
47 9/22/2023 19:24:15 Si Si olenkadepaz@gmail.com
48 9/22/2023 19:48:07 Si Si francesca.berrocal.acuna@gmail.com
49 9/23/2023 18:25:11 Si Si yas.helen.ar@gmail.com

50 9/23/2023 21:14:49 Si Si giulianacaceres732@icloud.com



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062.2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Eslética, Covida, 2023
Investigadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen
Propésito del estudio

Le invitamos a particpar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacion entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el ano 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde s recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacian titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enfrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa partidparo no, y su decision sard
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea conlinuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al particpante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ks investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se e informard que los resullados de la investigacion se le alcanzard a ka institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sear andnimos y no lener ninguna forma de identificar &l parlicipante. Garantizamos
que |a informacién que usted nos brinde es totalmente Confidendal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacidn puede contactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Pamela Ynofian Castro

Fecha y hora: 12/09/2023 16:04:17

Correo: pamela yncasiro@holmail.com

* Chligatonio & partir de fos 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo chjetivo es determinar & relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esla invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |la Universidad.

Describir ef impacto del problema de ka investigacidn.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacion se realizara lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn datos personales y algunas preguntas sobre la
investigaciin titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en “*modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir i desea participaro no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacion se le alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a & salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar al parlicipante. Garantizamos
que |a informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln olro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
sardn eliminados convenientemeante.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Saletle Astolingon Romani

Fecha y hora: 12/09/2023 16:06:43

Correo: pautaromani301@gmail.com
* Obligatorio a partir de Jos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062.2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Eslética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a particpar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Eslética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ks relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacidn.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enfrevista tendréd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacion no desea continuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar &l participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ka salud individual de
la persona, sin embargo, ks resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento
Después de haber leido los propoésitos de la investigacién sutorizo mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelides: Yessica Yanarico Tapia
Fecha y hora: 12/09/2023 16:10:43
anarnico@gmail.com

* Obligalonio & parlr de los 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023-VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Adminstracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de ka investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en parlicular en una
empresa del seclor belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a invesligacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacian litulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
Gas0 gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se e informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a ka institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garantizamos
que |a informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencial y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Jessica Romani Rodriguez

Fecha y hora: 12/08/2023 16:10:53

Correo: jessicaromani700@ gmail.com
* Chligatonio a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Eslética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a invesligacion se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacian titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir 5i desaa particdparo no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacién puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Irene Ceorisapa

Fecha y hora: 12/09/2023 16:13:17

Correo: miccori 858 bhotmail.com

* Obligatono a partir de los 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo chjetivo es determinar & relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y esiética, Covida, 2023. Esla invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Siusted decide participar en |a invesligacion se realizara lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacidn titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir 5i dessa participaro no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desaa conlinuar puede hacero sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan preguntas gue le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacion se le alcanzard a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud pablica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garanlizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucwvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel)
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autarizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Ana Paula Pedreros Cabezas

Fecha y hora: 12/09/2023 16:24.56

Correo: anapededu@gmail.com
* Obligatorio a parlr de Jos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Eslética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el mpacto del problema de ka investigacidn.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el ano 2023

Procedimiento
Siusted decide participar en |a invesligacién se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un lempo aproximado de 15 minutos y se realizara en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn andnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir i desea particdparo no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
Caso gue existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se e informard que los resullados de la investigacian se le alcanzard a & inslitucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ka salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar &l participante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln olro propdsito fuera
de la nvesligacin. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminado
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a investigacidn puede conlactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacion en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Edward Mufioz Ramos

Fecha y hora: 12/08/2023 16:32:42

Correo: sejo116@agmail.com

* Obligatono a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Eslética, Covida, 2023
Investigadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Eslética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar i relacion entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing influye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. [Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por lo tanto, serdn andnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacion no desea conlinuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultados del estudio podrén converlirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln olro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN]| email YALTAMIRANOR@ucwvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucwvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Nella Altamirano Cabezas

Fecha y hora: 12/09/2023 16:54:47

Correo: altamiranccab.ni@gmaid com
* Chligatonio & partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023-VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de ka investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a investigacion sa realizara lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesta o enlrevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro no, y su decision serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea conlinuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a la inslitucidn al 1érmino de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va & aportar a ka salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podran convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garantizamos
que |a informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propésito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la nvestigacidn puede conlaclar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel)
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento
Después de haber leido los propoésitos de la investigacién autorizo mi participacion en la investigacidn.
Nombre y apelides: Marlene Cunza Obregon
Fecha y hora: 12/08/2023 17:16:18
rreo: cunzaobreqonmglgmail.com
* Cbligatorio & partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062.2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Eslética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacién Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ks relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |a Universidad.

Describir ef impacto del problema de k& investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento

Si usted decide participar en la invesligacion se realizars lo siguiente:

Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:

1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°

2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a |a aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucidn al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmicoe ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a & salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: José Christensen Cabanilas

Fecha y hora: 12/09/2023 18:00:22

Correo: px2christenseni@hotmail.com
* Chligatonio a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062.2023.VI-UCV

Titulo de la investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de k& investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento

Si usted decide participar en la invesligacion se realizars lo siguiente:

Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:

1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°

2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a |a aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ks investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrdn convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Isabel Pedrercs Cabezas

Fecha y hora: 12/08/2023 19:16:54

Correo: ipadreros28@gmaid com
* Chligatonio a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062.2023.VI-UCV

Titulo de la investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de k& investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento

Si usted decide participar en la invesligacion se realizars lo siguiente:

Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:

1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°

2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a |a aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ks investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrdn convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Jennipher Leon

Fecha y hora: 13/09/2023 16:07:25

Correo: jennipherleond 0@ gmai com
* Chligatonio a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar & relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y esiética, Covida, 2023. Esla invesligacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a invesligacion se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion litulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y. por ko tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir 5i desaa particdparo no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar ol parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacidn puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucwvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel)
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Jennipher Leon

Fecha y hora: 13/09/2023 16:07:25

Correo: jennipherleond 0@ gmai com

* Ohligatorio  partir de los 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a particpar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar la relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esla invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacidn.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a invesligacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacian titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir i desea participaro no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea conlinuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias que le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacion se le alcanzard a & institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ka salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sear andnimos y no lener ninguna forma de identificar & participante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln olro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién sutorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Sofia Tapia Parisaca

Fecha y hora: 13/09/2023 16:15:13

Correo: parisacasofiatapiaf@gmail.com
* Obligatonio & partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: Alamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo chjetivo es determinar & relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y esiética, Covida, 2023. Esla invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacion se realizara lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacidn titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por o tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir 5i dessa particdparo no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desaa conlinuar puede hacero sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacion se e alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garanlizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
sardn eliminados convenientemeante.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autarizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Sofia Tapia Parisaca

Fecha y hora: 13/09/2023 16:15:13

Correo: parisacasofiatapia@gmail.com

* Obligatonio & partir de los 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion $ulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar i relacion entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de ks investigacidn.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enfrevista tendréd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndimero de identificacion
y, por lo tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacion no desea continuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar &l participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, ks resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN]| email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propoésitos de la investigacién sutorize mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Maickel Anicama

Fecha y hora: 13/09/2023 16:28:52

Correo: anicamamaickel00@gmail.com

* Obligalono a parlr de los 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ks relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Siusted decide participar en la investigacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por o tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacion no desea conlinuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resultados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a & salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar o participante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede conlaclar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propoésitos de la investigacién sutorize mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Joselin Villegas

Fecha y hora: 13/09/2023 22:41:44

Correo: joselinvilleqas2000 gmail.com
* Cbligatonio & parlr de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ks relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y esiética, Covida, 2023. Esla invesligacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Adminstracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el mpacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a investigacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde sa recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enfrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificaciéon
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea conlinuar puede hacerlo sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted ene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén converlirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar o participante. Garanlizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln olro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo delerminade
sardn eliminados convenientemeante.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propoésitos de la investigacién sutorizo mi participacidn en |a invesligacion.
Nombre y apelidos: Katherine Bermudez Abregu

Fecha y hora: 14/09/2023 07:51:59|

Correo: klisethbg gmail.com
* OCbligalonio & parlr de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: Aamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a particpar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Eslética, Covida, 2023", cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Siusted decide participar en la investigacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde & recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por o tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa particdparo no, y su decision serd
respelada. Posterior a la aceplacion no desea conlinuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ka salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un lempo determinade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede conlaclar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacion en la investigacion.
Nombre y apelidos: Alfredo Encinas Zelaya

Fecha y hora: 14/09/2023 07:51:59

Correo: alfredo_davidS 1 @holmail. com
* Cbligatonio & parlr de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Eslética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacién sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacian titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir 5i desaa particdparo no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacién puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la invesligacion.
Nombre y apelidos: Maggie Matos Portella

Fecha y hora: 14/08/2023 10:13:19

Correo: m.malos doci@gmail.com

* Obligatono a partir de los 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en |a nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Eslética, Covida, 2023, cuyo objetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacién es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion litulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a |a aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gque existan preguntas gue le puedan generar ncomodidad. Usted tiene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmicoe ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podridn converlirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorize mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Alexander Christensen Cabanillas

Fecha y hora: 15/08/2023 20:05:47

Correo: gial_saci@holmail.com

* Cbligatorio a partr de los 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062.2023.VI-UCV

Titulo de la investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir ef impacto del problema de k& investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento

Si usted decide participar en la invesligacion se realizars lo siguiente:

Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:

1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°

2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuestas al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn antnimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a |a aceplacidn no desea continuar puede hacerlo sin ningln problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ks investigacidn. Sin embargo, en el
caso que existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzara a & institucidn al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrdn convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que |a informacidn que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no sard usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede contactar con el Investigador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Mar y Sol Navarrete

Fecha y hora: 19/08/2023 20:22:12

Correo: marQSsol@gmail.com
* Chligatonio a partir de fos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Beleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion fulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo chjetivo es determinar & relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y esiética, Covida, 2023. Esla invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en particular en una
empresa del sector belleza y esiética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en |a invesligacion se realizara lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde se recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigaciin titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enirevista tendrd un iempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.

Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir i desea participaro no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea conlinuar puede hacerlo sin ningdn problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacion se le alcanzard a & institucion al término de la nvestligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmice ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a & salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar ol parlicipante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacién. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinado
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigacidn puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Luis Torres Gomez

Fecha y hora: 21/09/2023 198:33:42

Correo: ludatogofgmail com
* Qbligatorio a parlr de Jos 18 afos



CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N"062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: ARamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion Sulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Belleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo cbjetivo es determinar ka relacidn entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de |a Universidad.

Describir el impacto del problema de k& investigacian.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing nfluye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Si usted decide participar en la invesligacién sa realizars ko siguiente:
Se realizard una encuesia o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion litulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023°
2. Esta encuesia o enlrevista tendrd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identficacion
y, por lo tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas kas preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa participaro no, y su decisidn sard
respelada. Posterior a la aceplacidn no desea continuar puede hacero sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
Gaso gque existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted tene |a lbertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se e informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a ka institucion al término de la nvestigacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va & aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultadoes del estudio podrdn convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben sar andnimos y no lener ninguna forma de identificar o parlicipante. Garantizamos
que |a informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo delerminade
serdn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene pregunias sobre |a nvestigacién puede conlaclar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacidn en la investigacion.
Nombre y apelidos: Raquel Cabezas Trevejos

Fecha y hora: 21/08/2023 198:35:30

Correo: quelita 100 hotmail.com

* Cbligatonio a partir de fos 18 afos




CONSENTIMIENTO INFORMADO *
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N*062-2023.VI-UCV

Titulo de |a investigacidn: Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023
Invesligadora: Aamirano Romani, Yasbel Helen

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la nvesligacion $ulada “Inbound Marketing y las Venlas en una Empresa de Balleza y
Estética, Covida, 2023°, cuyo objetivo es determinar & relacion entre el inbound marketing y las ventas en una
empresa de belleza y estética, Covida, 2023. Esta invesligacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Adminstracion, de la Universidad César Vallejo del campus Lima norte, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad.

Describir el impacto del problema de & investigacion.

Se generard informacidn novedosa sobre cémo el inbound marketing influye en las ventas, en parlicular en una
empresa del sector belleza y estética en Covida en el afo 2023

Procedimiento
Siusted decide participar en |a investigacion sa realizars lo siguiente:
Se realizard una encuesta o enfrevista donde e recogerdn dalos personales y algunas preguntas sobre la
investigacion titulada:
1. “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023"
2. Esta encuesia o enfrevista tendréd un tiempo aproximado de 15 minutos y se realizard en *modalidad virtual®.
Las respuesias al cuestionario o guia de enlrevista serdn codificadas usando un ndmero de identificacion
y, por ko tanto, serdn anénimas.

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer lodas ks preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desaa particdparo no, y su decisidn serd
respelada. Posterior a la aceplacion no desea conlinuar puede hacerlo sin ningan problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante |a existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en ka investigacidn. Sin embargo, en el
caso gue existan pregunias gue le puedan generar ncomodidad. Usted iene |a ibertad de responderias o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informard que los resullados de la investigacidn se le alcanzard a & institucion al término de la nvesligacién.
No recibird ningdn beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a ks salud individual de
la persona, sin embargo, los resultades del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud piblica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no lener ninguna forma de identificar & parlicipante. Garantizamos
que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencal y no serd usada para ningln otro propdsito fuera
de la nvesligacion. Los datospermanecerdn bajo custodia del investigador principal y pasado un iempo determinade
sardn eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a nvestigaciin puede conlactar con el Invesligador (a) (es) [ALTAMIRANO ROMANI
YASBEL HELEN] email YALTAMIRANOR@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor [Bringas Rios Victoria Ysabel]
email vbringasr@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo mi participacion en la investigacion.
Nombre y apelidos: Edith Valdivia

Fecha y hora: 21/09/2023 19:38:38

Correo: edith.tania valdiviaf@gmail.com

* Obligatono a partr de los 18 afos



Anexo 2.
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N“066-2023-VI-UCV
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: | RUC: 20608298364
Asociados Perfeccion Peruana E.ILR.L
Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos: DNI:
Giuliana Milagros Céaceres Chu 73246296

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c" del Codigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) ( *), autorizo [x],
no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo
la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion:
Inbound Marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida, 2023
Nombre del Programa Académico:

Administracion
Autor: DNI:
Altamirano Romani Yasbel Helen 47399635

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

AlK

Lugar y Fecha: Covida, 9/06/2013

ASORDS
RUC: 20608298364

Cleeres O Gfiana Milagros
GERENTA GENERAL

Firma y sello:

(Titular o Representante legal de la Institucién)

(*) Cédigo de Etica en Investigaclén de la Universidad César Vallejo-Articulo 8%, literal “c” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién donde se
llevd a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el nte o director de la organizacién,

que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de investigacidn como en las tesls, no se
deberd Inclulr la denominacién de la organizacidn, ni en el cuerpo de la tesis ni en los anexos, pero si serd necesarlo
describir sus caracteristicas.




Anexo 3.

FICHA DE EVALUACION DE LOS PROYECTOS DE INVESTIGACION

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo del proyecto de Investigacion: Inbound Marketing y las Ventas en una
Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023

Autor/es: Yasbel Helen Altamirano Romani
Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Lima, Peru

Criterios de evaluacion Alto Medio | Bajo No .
precisa
I. Criterios metodologicos
1. El proyecto cumple con el esquema
establecido en la guia de productos de | Cumple totalmente | ---- Nocumple | =
investigacion.
> Establece claramente la La N pobIaC|o’n/ La poblac!on/ participantes
s - participantes estan no estan claramente
poblacién/participantes de la [P I
; L claramente -—-- establecidos
investigacion. )
establecidos
Il. Criterios éticos
Los aspectos Los aspectos éticos no estan
1. Establece claramente los aspectos | éticos estan claramente establecidos |
éticos a seguir en la investigacion. claramente -
establecidos
Cuenta con No cuenta con documento
2. Cuenta con documento de debidamente suscrito / La
R documento . No es
autorizacion de la empresa o . - persona firmante no es .
e o ) debidamente . necesario
institucion en el formato establecido. suscrito apoderado / titular o gerente
general de la empresa.
3. Ha incluido el anexo correspondiente . .
L . Ha incluido el . .
al consentimiento o asentamiento -—-- No haincluido el anexo | -
. anexo
informado.
Dr. Victor Hugo Fernandez Dr. Miguel Bardales Cardenas

Bedoya

Presidente

Vicepresidente

Dr. José German Linares

Cazola
Vocal 1

Mgtr. Diana Lucila Huamani
Cajaleon

Vocal 2




Anexo 4.

DICTAMEN DEL COMITE DE ETICA EN INVESTIGACION

Universidad César Vallejo

Ficha de revision de proyectos de investigacion del Comité de Etica en Investigacién de

la EP Administracién

Titulo del proyecto de Investigacién: Inbound marketing y las ventas en una empresa de belleza y estética, Covida,

2023

Autor(Es): Yasbel Helen Altamirano Romani

Especialidad del autor principal del proyecto: Marketing
Programa: Administracién

Otro(s) autor(es) del proyecto: -

Lugar de desarrollo del proyecto: Lima, Perd

Cédigo de revision del proyecto: 2023-1_ PREGRADO_PI_LN_C1_02
Correo electrénico del autor de correspondencia/docente asesor: vbringasr@ucv.edu pe

Criterios de evaluacion

c-*eqlem

1. Criterios metodoldgicos

1

El titulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del
programa de estudios.

Menciona e tamafio de la poblacién / participantes, criterios de
inclusién y exclusidn, muestra y unidad de andlisis, si corresponde.

Presenta |a ficha técnica de validacién e instrumento, si corresponde.

Evidencia la validacion de instrumentos respetando lo establecido en
la Guia de elaboracién de trabajos conducentes a grados y titulos
(Resolucién de Vicerrectorado de Investigacion N*062-2023-VI-UCV,
segln Anexo 2 Evaluacién de juicio de expertos), si corresponde.

Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde.

Il. Criterios éticos

Evidencia la aceptacién de la institucidn a desarrollar la investigacién,
si coresponde.

Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento
informado (Anexo 4) establecido en la Guia de elaboracién de trabajos
conducentes a grados y titulos (Resolucién de Vicerrectorado de
Investigacién N*062-2023-VI-UCV), si corresponde.

Las citas y referencias van acorde a las normas de redaccién
cientifica.

La ejecucion del proyecto cumple con los lineamientos establecidos
en el Codigo de Etica en Investigacion vigente en especial en su
Capitulo 11l Normas Eticas para el desarrollo de la Investigacién.

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de la evaluacion.

Lima, 14 de julio de 2023

Nombros y apellidos Cargo DNIN.® Firma
Dr. Victor Hugo Ferndndez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cérdenas Vicepresidente 08437636 re
Dr. José German Linares Cazola Msembro 1 31674876 o
Mg Diana Lucila Huamani Cajaledn Miembeo 2 43648948 Ielbll

Mg. Edgeard Francisco Cerventes Ramén Miembro 3

06614765




Anexo 5.

Tabla 10

Matriz de operacionalizacion de variables

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE MEDICION
Cardenas (2015) precisa es una Producto
estrategia que se cimienta en llevar al Atraer Oferta
cliente potencial en camino a tomar la Informacion
decision de adquirir un servicio o Expectativa
producto. Usando esta estrategia la Convertir Beneficios
. . empresa puede ofrecer’un contenido El inbound marketing sera medido :
Variable1:  de valor, llevando asi a que los . "o . . Ciclo de compras
i il .. identificando las dimensiones y compra Ordinal
Inbound clientes potenciales busquen mas con la aplicacin de un Ventas satisfactorias rdina
Marketing informacion sobre la marca, a través o . Dif Py
L : cuestionario en escala Likert. lrerenclacion
de la publicidad, consejos o0 en busca
de entretenimiento. A su vez nos Cerrar
presenta las siguientes dimensiones
las cuales seran las etapas que
experimentan los clientes, el atraer,
convertir y cerrar.
Gestion de ventas
Se percibe como ventas como el fin Canacidad de
principal de toda organizacion, ya que Direccion de ventas pventas
los ingresos de esta misma va a
definir el tiempo de existencia de esta
misma, a su vez evidencia el las ventas seran medidas -
. . cumplimiento de sus objetivos, yaque . " . ) . Habilidades
Variable 2: identificando las dimensiones y .
aquella empresa que no tenga una Y C imiento del Ordinal
Ventas correcta direccion de ventas y técnica 0" 1@ aplicacion - de - un - 1genics de ventas onocimien’o de
y cuestionario en escala Likert. producto

de ventas para lograr asi la
fidelizacion de sus clientes, sera dificil
asegurar su  permanencia en el
mercado. (Acosta, et al. 2018)

Resolucion de
problemas

Fidelizacion —
Negociaciones




Anexo 6: Instrumento de investigacion

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
FICHA DE ENCUESTA

Estimado cliente/colaborador, sus respuestas en el siguiente
cuestionario son de mucha importancia ya que contribuiran a una
investigacion de tipo académica, que busca establecer la
relacion entre las variables Inbound Marketing y las ventas. Toda

la informacioén sera confidencial.

De la misma manera se requiere su consentimiento
informado para poder aplicarle el instrumento de investigacion.
En ese sentido agradeceré marcar el siguiente recuadro en

senal de conformidad:

Declaro estar informado de la aplicacion de la siguiente
encuesta y en sefial de conformidad marco con una x el

casillero: Estoy de acuerdo

No estoy de acuerdo

TIEMPO DE DURACION: 15 MINUTOS
INSTRUCCIONES

Marcar con una (X) el numero segun la importancia que usted considere

1 2 3 4 5

ESCALA DE CASI CASI
VALORACION | NUNCA Nynca |AVECES gigmpre |SIEMPRE




OPCION DE

. RESPUESTA
V1. Inbound Marketing
1 2 3 4 5
S 7 w| w
‘® < | <\ W| x| x
5 , 2|22/ 8|48/
= Indicador ltems S| o5 u>J 5 E E
5 . 2| %« B ®
Producto 1 Con.s@era que el centro de belleza y estética posee diferentes
servicios
2
E Oferta 2 [Considera que el centro de belleza y estética tiene diferentes y
atractivas promociones
3 Considera que la publicidad de las redes sociales del centro de
Informacion belleza y estética es clara y llamativa como para captar su atencion
Percibe que la lista de servicios que se muestra en las redes
4 Isociales del centro de belleza y estética tiene la informacion
necesaria para animarlo a adquirir el servicio
El centro de belleza y estética publica evidencias de la calidad del
5 servicio que brinda
e Expectativa . — .
B Percibe que la publicidad ofrecida por parte del centro de belleza y
% 6 lestética eleva sus expectativas sobre el servicio
]
© Considera que el centro de belleza y estética otorga beneficios a
7 Isus clientes recurrentes
Beneficios _ S— _
Considera que el centro de belleza y estética tiene distintas
8 |modalidades de pago al adquirir sus servicios
Considera que la publicidad de las redes sociales del centro de
9 | belleza y estética es clara y atractiva
Ciclo de
compras Percibe suficiente informacion al momento de consultar sobre los
10 | servicios
g Considera que el precio de los servicios ofrecidos por el centro de
o Ventas 11 | belleza y estética es adecuado con la calidad del mismo
satisfactorias
Considera que el centro de belleza y estética brinda un mejor
Diferenciacion | 12 | servicio frente a la competencia existente




OPCION DE RESPUESTA

22

Considera recibir seguimiento de los tratamientos adquiridos
en la empresa de belleza y estética

V2. Ventas
1 2 3 4 5
S (7] w| w
i) < [
2 S| z3lo|lak|a
) . : 2| 2z U|lqgs|=
£ Indicador Items 2|03 > |ow|lW
a ° zZl < nln
8 13 |Considera que la empresa de belleza y estética brinda
= - :
S Gestién de beneficios a los clientes
3 Ventas Considera que la empresa de belleza y estética usa sus|
S 14 plataformas digitales para promocionar los beneficios que
g ofrecen a sus clientes
)
O |Capacidad de ventas 15 Eeﬁcibe quetg? atendido por personal calificado en el centro de
elleza y estética
Considera que las consultas por medios digitales en la
16 empresa de belleza y estética le generan confianza para
E Habilidades adquirir el servicio
c
¢ 17 Considera haber tomado la decision de adquirir un servicio
3 después de haber recibido informacion suficiente a través de
5 los canales digitales de la empresa de belleza y estética
c
E Conocimiento del | 4g Considera que el personal que lo atiende en el centro de
producto belleza y estética tiene conocimiento absoluto de lo que le
aplicara en el servicio que se realizé
19 |Considera ser escuchado y haber resuelto sus dudas Yy
Resolucion de consultas por parte de la empresa de belleza y estética
problemas
Percibe recibir atencién personalizada por parte de la empresa
20 |de belleza y estética
5
'g 21 Considera que sus comentarios o propuestas hacia la empresa
N Negociaciones de belleza y estética son tomados en cuenta
S
i




ANEXO 7: RESULTADO DE REPORTE DE SIMILITUD DE TURNITIN






Anexo 8:

Tabla 11
Matriz de consistencia

TITULO: INBOUND MARKETING Y LAS VENTAS EN UNA EMPRESA DE BELLEZA Y ESTETICA, COVIDA, 2023
AUTOR: ALTAMIRANO ROMANI YASBEL HELEN

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

¢, Qué relacion existe entre el
inbound marketing y las ventas
en una empresa_de belleza Y
estética, Covida, 20237

Problemas especificos:

a) ¢Qué relacién existe entre
el inbound marketing y Ia
direccion de ventas en una
empresa de belleza vy
estética, Covida, 2023?

b) ¢Qué relacion existe entre
el inbound marketing y Ia
técnica de ventas en una
empresa de belleza vy
estética, Covida, 2023?

c) ¢Qué relacidn existe entre el
inbound marketing vy Iq
fidelizacién en una empresa
de belleza y estética, Covida,
2023?

Objetivo general:

Determinar la relacién entre el
inbound marketing y las ventas en
una empresa de belleza vy
estética, Covida, 2023.

Objetivos especificos:

a) Determinar la relacion entre
el inbound marketing y la
direccion de ventas en una
empresa de Dbelleza vy
estética, Covida, 2023.

b) Determinar la relacion entre|
el inbound marketing y la
técnica de ventas en una
empresa de Dbelleza vy
estética, Covida, 2023.

c) Determinar la relacion entre|
el inbound marketing y la
fidelizacion en una empresa
de belleza y estética, Covida,
2023.

Hipotesis general:

Variable 1: INBOUND MARKETING

El inbound marketing se relacion
significativamente con las ventas
en una empresa de belleza vy
estética, Covida, 2023.

Hipotesis especificas:

a) El inbound marketing se€

relaciona significativamente
con la direccion de ventas en
una empresa de belleza Y
estética, Covida, 2023.

El inbound marketing se

S

relaciona significativament

con las técnicas de ventas en
una empresa de belleza Y
estética, Covida, 2023

c) El inbound marketing s
relaciona significativamente
con la fidelizaciéon en una
empresa de  Dbelleza vy

estética, Covida, 2023

DIMENSION Indicadores items Escala vy
\Valores
Atraer Producto 1 Escala de
Oferta 2 Likert
Informacién 3,4
Convertir Expectativa 5,6
Beneficios 7,8
Cerrar Ciclo de compra 9,10
Ventas satisfactorias 11
Diferenciacion 12
Variable 2: VENTAS
Direccién de Gestidn de ventas 13,14 Escala de
ventas Capacidad de ventas 15 Likert
Técnica de Habilidades 16,17
ventas Conocimiento del producto 18
Fidelizacién Resolucion de problemas 19,20
Negociacion 21,22




Anexo 9:
VALIDACION DE EXPERTOS

Tabla 12
Expertos para la validacion del instrumento

GRADO ACADEMICO NOMBRE DEL EXPERTO VALIDADOR OPINION DE EXPERTO
Doctor Aliaga Correa, David Fernando Aplicable
Doctor Casma Zarate, Carlos Antonio Aplicable
Magister Sal Y Rosas Flores, Rolando Ricardo Aplicable

CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTOS

Tabla 13
Baremo para estimacion del nivel de confiabilidad

RANGO EVALUACION DEL COEFICIENTE
Coeficiente alfa >,9 0.944
Coeficiente alfa >,8
Coeficiente alfa >,7
Coeficiente alfa >,6
Coeficiente alfa >,5
Coeficiente alfa <,5




RANGO DE CORRELACION DE RHO DE SPEARMAN

Figura 1
Rango de relacion Rho de Spearman

Rango Relacién
-0.91 a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 2 -0.90 Correlaciéon negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacién negativa considerable
-0.11a-0.50 Correlacién negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil

0.00 No existe correlacion

+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil
+0.11 a +0.50 Correlacién positiva media
+0.75a +0.75 Correlacién positiva considerable
+0.75 a +0.90 Correlacioén positiva muy fuerte
+0.91 a +1.00 Correlacién positiva perfecta

Fuente: Martinez (2009)



Anexo 10: Graficos de Resultados

Figura 2

Distribucion de Frecuencia de Inbound Marketing
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Figura 3

Distribuciéon de Frecuencia de Dimension Atraer
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Figura 4

Distribuciéon de Frecuencia Dimension Convertir
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Figura 5

Distribuciéon de Frecuencia Dimension Cerrar
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Figura 6

Distribucion de Frecuencia de Ventas
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Figura 7

Distribucion de Frecuencia de Dimension Direccion de Ventas
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Figura 8

Distribucion de Dimension Técnica de Ventas
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Figura 9
Distribucion de Dimension Fidelizacion
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Anexo 11: Evaluacion por juicio de experos

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

5. Presentacién de Instrucclones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa
de Belleza y Estética, Covida, 2023" elaborado por Yasbel Atamirano en el afio 2023. De acuerdo con
los siguientes indicadores califique cada uno de los [tems segun corresponda.

Categoria Calificacién Indicador
. No cumple con el criterio El lem no es claro.
CLARIDAD El itam requiere bastantes modificaciones o una
i medificacion muy grande en el uso de las palabras
El tom se e de acverdo con su significade o por la ordenacidn
comprende de
facimente, es decir,
S sinlactica y Mod . Se requiere una modiicacidn muy especifica de
semdntica son : i s algunos de los términos del item.
adecuadas.
_ Alto nivel El itam es claro, tiene semdnlica y sintaxs
adecuada
. Totalmentie en desacuerdo (no | Elitem no liene relacién igica con la dimensidn.
COHERENCIA cumple con el criterio)
El itern tene . Desacuerdo  (bajo  nivel de | Elilem ene una relacdn tangencial lejana con la
relackdn w:; con mm) dmensidn.
s dmension o . .
. i El item tiene una relacién moderada con la
ndcat_io't que estd . Acuerdo (moderado nivel) dimensidn que se esté midiendo.
midiendo.
. Tolalmente de Acuverdo (alo | El item se encuentra esld relacionado con la
nivel) dimensidn que estd midiendo.
s El ilern puede ser elminado sin que se vea
= PO CUIRS 508 1 UG afectada la medicidn de la dimension.
RELEVANCIA Bajo Nivel El ftem liene alguna relevanca, pero ofro item
El flem es esencid o | ™ puede estar ncluyendo lo que mide éste.
mporianie, es dec
rgxe ser h?ﬁf . Moderado nivel El ilem es relativameante importante.
. Alto nivel El lem es muy relevanie y debe ser incluido.

Leer can delenimiento fos items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracidn, asi como salictamos brinde sus
absarvaciones que consideve perfinenle

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4.  Allo nivel




Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el nstrumento “Inbound Marketing y las Ventas en una
Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023" La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr
que sea vilido y que los resullados obteridos a partir de dste sean ulilizados eficientemente; aportando al qguehacer
psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: DAVID FERNANDO ALIAGA CORREA

Grado profesional: Maestria ( ) Doctar x )
Cliica () Sacial ()
Area de formacién académica:
Educativa () Organizacional ( X)
b “m‘;ﬂn‘;‘; Docente de la Escuela Profesional de Administracién
Institucién donde labora:

2 a 4 afios { )
Masde Safios ( X )

Tiempo de experiencia profesional
el drea:

7\

Propésito de la evaluacién:
Validar el conlenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de ks escala, cuestionario o nvenlario)
Nombre de ka Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autoe(es): Altamirano Romanl Yasbel Helen
Procedencia: Del autor
Administracién: virtual
Tiempo de aplicacién: 15 minutos
Ambito de aplicacion: Virtual
Eslé compuesta por dos vanables:
- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 8 indicadores y 12
Significacién: ltems en total. El objelivo es medir la relacién de variables.
- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 8 indicadores y 10
ltems en total. El objelivo es medir la relacién de variables.

4. Soporte teérico

+ Variable 1: Inbound Markeling

« Variable 2: Venlas




b L

Varlable del Instrumento: Inbound marketing
* Primera dimension: Atraer
s Item | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Producto 1 9 q q4
Oferta 2 4 q q
Informacién 3,4 4 4 4
* Segunda dimensién: Convertir
s Item Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Expectativa 5.6 4 4 4
Beneficios 7.8 4 4 4
+» Tercera dmensidn: Cerrar
s Item Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Cklo de
- L1
=N compras 810 : . 4
A
Ventas
L satisfactorias 1 : . .
L=
- '.‘/ / Diferenciacién| 12 4 4 4
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Variable del instrumento: Ventas
*  Primera dimensidn: Direccion de ventas

Indicadores ftem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Gestion de
ventas 13,14 a4 M M
Capacidad de
ventas 156 4 M M

+«  Segunda dimensidn: Técnica de ventas

indicadores #tem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Habilidades 16,17 q 4 4

Conocimiento

del producto 18 q a a

« Tercera dimension: Fidelizacion

ndicadores ftem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Resoluciin de
19, 20
prablemas B 4 4
Negociacones| 21,22 4 L 3

1do Allaga Correa:
DNI N*27168879

Pa: ol prasenie lormslo dube Sarmar en cuente:

Williwza y Webb (1954) i como Powell (2003), raceciosas que B9 €Tide 48 Coreenw papecta 3l ndmen de expenes 3 craplear. Por
alts parte, wl sOmero de ueces gue %o debe emplesr en un o depende Swl rivel e expertici y de s dversided dwl
cancamienic. Asl mientas Gable y Well [1993) Ceant y Ouvis [1997), y Lysn (1588) (Clados en McGurtand o ol 2003)
sugeren on Mnpo e 2 hasts 20 expertos, Hyrkls el wl [2003) mantfestan que 10 experios brindurin une eslimacdn

fatle 2w w valdez de du un iredrurmento jomelded re purm .
Iratrurmartos) 5 un 20 % de los experics han esl de erdo con In veiides de un Bem dale puede ser Rcorpomedo
o [V & Lukk 1995, e Hyrkds of . 2003).
Ver: g s 210 a1 r.-x anfre ofru Sidlogralia.
£
> 99 -
2.0 INVESTIGA



Evaluacién por juicio de expertos

Respelado juez: Usled ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Inbound Marketing y las Ventas en una
Empresa de Belleza y Estética, Covida, 2023 La evaliacidn del instrumento es de gran relevancia para lograr
que sea vilido y que los resulladoes obtenidos a partir de éste sean utiizados eficieniements; aportando al guehacer
psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracidn.

1. Datos generales del jJuez

Nombres y Apellidos del juez: CASMA ZARATE CARLOS ANTONIO

Grado profesional: Maestria ( ) Daoctor (X )
Clinica ( ) Social ()
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional { X)
Aress de "p""“c"_ Docente de |la Escuela Profesional de Administracién
profesional:
Institucién donde labora:
Tiempo de experiencia profesional 2 a4 afos ( )
eldrea: | ptisdeSafios ( X )

"'\ .

Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3 Datos de la escala: (Colocar nombre de ka escala, cuestionano o inventario)
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Altamirano Romanl Yasbel Helen
Procedenda: Del autor
Administracién: virtual
Tiempo de aplcacidn: 15 minutes
Ambito de aplcacian: Virtual
Esta compuesta por dos variables:
- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 8 indicadores y 12
Significacion: ltems en total. El objetivo s medir la relacion de varables.
- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 6 indicadores y 10
terns en total. El objetivo es medir la relacitn de varables.

4. Soporte teérico

« Variable 1: Inbound Markaling

« Variable 2: Ventas
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5. Presentacién de Instrucclones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa
de Belleza y Estética, Covida, 2023" elaborado por Yasbel Altamirano en el afio 2023. De acuerdo con
los siguentes indicadores calfique cada uno de los [tems segln coresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El Mem requiere bastanies modificaciones o una
: modificacidn muy grande en el uso de las palabras
—— 2. Bajo Nivel de acuerdo con su significado o por la ordenacion
comprende de estas
fécimente, es decir, .
su sintdctica y Mod . Se requiare una madificacién m ecifica de
semantica son - il bt algt:lgs de los términos del Ilemu.y P
adecuadas.
. El item es claro, liene samdntica y sintaxis
4. Alto nivel sdscuads.
1. Tolakmente en desacuerdo (no | Eliftem no tiene relacidn l6gica con la dimensién.
COHERENCIA cumple con el criterio)
El item tiene 2. Desacuerdo  (bajo nivel de | Elilem tiene una relacién tangencial flejana con la
refacitn légica con acuerdo) dimensién.
la dimensidn o . "
L 4 o ri El iltam Gene una relacion moederada con la
""‘“‘.’f.‘ qu_.e oetd | 3. Acu {mod nivel) dimensidn que e estd midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | El ilem se encuentra estd relacionado con la
nivel) dimensidn que estd midiendo.
o El item puede ser eliminado sin que sa vea
e e — afectada la medicién de la dimensién.
RELEVANCIA 2. Bajo Nivel El ilem Sene alguna relevanda, pero olro ilem
El ilern e% esencisl o | puede estar ncluyendo ko que mide ésle.
importante, es decir R . )
debe ser incluido. 3. Moderado nivel El item es relaivamente importante.
4. Ato nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con delenimiento los lems y calificar en una escals de 1 a 4 su valoracion, asi camo salicitamos brinde sus
abservaciones que considere pevtinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4.  Alo nivel
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Variable del instrumento: Inbound marketing
+ Primera dimensién: Atraer

cadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Producto 1 4 4 4
Oferta 2 4 4 4
Informacidn 5.4 4 4 4
+ Segunda dimensién: Convertir
cadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Expectativa 56 4 4 4
Beneficios 7.8 4 4 4

+ Tercera dimension: Cerrar

cadores ltem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
gm‘g 9,10 4 4 4

sat:;feanctta:ma i . . >

Diferenciacién 12 4 4 4
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Variable del instrumento: Ventas
®  Primera dimensin: Direccién de ventas

Indicadores ltem | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Gestidon de
veniss 13, 4 4 4 4
Capacidad de 15 4 4 4
ventas

+ Segunda dimensién: Técnica de ventas

Lm ltem | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Habiidades 16,17 3 4 4

Conocimiento 18 4 4 4

del producto

« Tercera dmensitn: Fidelizacién

Lm ltem | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Resolucién de 19, 20 4 4 4

problemas
Negociaciones| 21,22 3 K 4

Pd.: el presente formalo debe fomar en cuenta:

Wiliara y Webb (1990) as como Powell (2003 ), menconss que 20 exade wn al =i de 2 ernplear. Por
otra parte, dmammaummwwmmmuﬂmudomuchydohmoaddol
conodmiento. Asl, mientras Gable y Wolf (1983), Grant y Dawvis (1967), y Lyrn (1566) (otados en MoGardand et al. 2003)
sugleren un rango de 2 hasta 20 expertos. Hyrkis of al. (2003) manfestan que 10 expertos brindardn ura estimaciin
confiable de la valdez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendabie pam construcd ones de PUEWos
Instrumentcs ). Si un BO % de los espenios han estado de acuerdo con & validez de un em éste puede ser inconpomdo al
mmwmmlwm 19% dmmﬂﬂmcld (2003).

Ver: ” ) 21723 pd! entre otra bitliogratia.




Evaluacién por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Inbound Marketing y las Ventas en una
Empresa de Belleza y Estética, Covida, 20237 La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para lograr
que sea vilido y que los resultados oblenidos a partir de ésle sean utlizados eficientemente; aportando al quehacer
psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez
Nombres y Apellidos del juez: Rolando Ricardo, Sal Y Rosas Flores
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica ( ) Social ( )
Area de formacién académica:
Educativa (X ) Organizacional ( X))
—— d';mz:::; Docente de la Escuela Profesional de Administracidn
Institucién donde labora: Universidad Tecnoldgica del Perl (UTP)
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afos ( )
eldrea: | pasdeSados ( X )

2. Propésito de la evaluacién:
Validar el contenido del instrumento, por jicio de experios.
3. Datos de la escala: (Colocar nombre de ks escala, cuestionario o inventario)
Nombre de |a Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Aulor{es): Altamirano Romani Yasbel Helen
Procedencia: Del autor
Administracidn: virtual
Tiempao de aplicacidn: 15 minutos
Ambito de aplicacidn: Virtual
Esta compuesta por dos variables:
- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 8 indicadores y 12
Significacin: ltems en total. El cbjetivo es medir |a relacidn de variables.
- La segunda variable contiene 3 dimensicnes, de 6 indicadores y 10
ltems en total. El cbjetivo es medir |a relacidn de variables.

4. Soporte tedrico
«  Variable 1: Inbound Markeling
« Variable 2: Venlas
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5. Presentaclén de Instruccliones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionano “Inbound Marketing y las Ventas en una Empresa
de Belleza y Estética, Covida, 2023" elaborado por Yasbel Altamirano en el afio 2023. De acuerdo con
los sigulentes indicadores calfique cada uno de los items segln comresponda.

Categoria Calificacién Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
- modificacién muy grande en el uso de las palabras
c?n[:r':n':e 2 Bejo Nvel de acuerdo con su significado o por la ordenacién
fcimente, es decir, de esles
su sintclica y . Se reguiere una medificacién m ecifica de
semdntica son [ 3- Mederado nivel alwn:: de los thrmincs del flem,
adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, liene semdnlica y sintaxis
adecuada.
1. Totalmente en desacuerdo (no | Elitem no tene relacidn lgica con la dimensién.
COHERENCIA cumple con el criterio)
El ilem tiene 2. Desacuerdo (bajo  nivel de | Elitemn Sene una relacion tangencial /lejana con ka
relacién kgica con acverdo) dimensidn.
la dimensién o i i
indicador que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) 55';5.2'.:.7"’.:";':?;':} P M"'o"“ B 5
midiendo. a :
4. Tolaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esld relacionade con ka
nivel) dimensitn que estd midiendo.
- El femm puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumpla con ol cittero afectada la medicion de la dimensién.
RELEVANGI 2. Baio Nivel El item liene alguna relevancia, pero otro item
El item es esencial o | < S9N puede estar incluyendo lo gue mide éste.
importante, es decir N N N
debe sar incluido. | 3- Mederado nivel El item es relativamente importante.
4. Allo nivel El itemn es muy relevante y debe ser incluido.

Leer can detenimiento fos itemns y calificar en una escals de 1 a 4 su valoracidn, asi como solitifamos brinde sus
iones que considere pertmente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4.  Alto nivel




e
- .

~T| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Variable del Instrumento: iInbound marketing
* Primera dimensidn: Atraer

L\dlcadont Item Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Producto 1 4 4 4
Oferta 2 4 E] 4
Informacién 3.4 4 4 4
+ Segunda dimensién: Convertir
Lﬁdladons ltem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Expectativa 5.6 4 4 4
Beneficios 7.8 4 4 4
* Tercera dimensién: Cerrar
Lﬁdladons ltem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Ciclo de
compras 9,10 4 4 4
Ventas
4
satisfactorias i : 4
Diferenclacién 12 4 4 4
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Variable del instrumento: Ventas

®  Primera dimension: Direccién de ventas

Indicadores kem | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones
Geslién de 13, 14 4 4 4
venlas
Capacidad de 15 4 4 4
venlas

+ Segunda dimensidn: Técnica de ventas

icadores fem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Habilidades 16,17 3 4 3
Conacimiento
18
del producto 4 4 4

« Tercera dimensin: Fidelizacién

icadores fem | Claridad | Coherencia | Relevancia Observaciones
Resolucidn de 19,20 4 4 4

problemas
Negociaciones | 21,22 B N 3

==

Grado, Nombres y Apellidos del juez: Mg Rolando Ricardo Sal Y Rosas Flores
DNI N® 47051531

Pd.: o presente formalo debe tomar en cuenta
Wilkserie y Wb (1904) sai como Powell (2001}, mescioren que mo exide us 10 ol od de a anplear. Por
drapmolnmmmasmumunnuﬂonmpmmcdmmommymhammdudd
concomienio. Asl, mienras Gable y Wolf (1983), Grart y Davs (1957), y Lynn (1986) (citados en MeGartland et al 2003)
sugeren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds ot al. (2003) manifestan que 10 expertos brindardn una estmaciin
confable de & valdez de contenido de un instrumento (cantidad minimamenie recomendablie para construccicnes de Nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los experios han estado de acuerdo con la validez de un item ésle puede ser incorporado a

MMNMIMMAUM 19% manounmmu«n (2003)
Ver: entre ova bitticgrafia

2. INVESTIGA




