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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo establecer la relacion entre el networking y la
fidelizacion de clientes en la empresa mundo creativo, callao en el afio 2022, la
poblacién fue compuesta por 270 padres de familia y la muestra estuvo
compuesta por 158 padres de familia , la técnica utilizada para la obtencion de
datos se dio a través de la encuesta, la cual fue elaborada mediante el
cuestionario de Likert conformada por 18 preguntas, los resultados fueron
procesados a través del método estadistico y se utilizé el programa SPSS 24, la
metrologia de la investigacion fue hipotético deductivo con un enfoque
cuantitativo, el tipo de investigacién es aplicada de nivel correlacional, el disefio
no experimental y de corte transversal descriptiva y del método hipotético
deductivo. Se concluye que existe una existe una relacién positiva de 0.685

(p<0,05) entre las variables networking y fidelizacion de clientes.
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Abstract

The research aimed to establish the relationship between networking and
customer loyalty in the company Mundo Creativo, Callao in the year 2022, the
population was composed of 270 parents and the sample consisted of 158
parents, the technique used to obtain data was given through the survey, The
results were processed through the statistical method and the SPSS 24 program
was used. The metrology of the research was hypothetical deductive with a
quantitative approach, the type of research is applied at a correlational level, the
design is non-experimental and cross-sectional descriptive and of the hypothetical
deductive method. It is concluded that there is a positive relationship of 0.685

(p<0.05) between the variables networking and customer loyalty.

Keywords: Networking, customer loyalty, customers
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l. INTRODUCCION

El Networking también conocido “Trabajo en red” busca aprovechar al mas alto
los contactos y redes de predominacion que los encuentros entre directivos y
empresas acostumbran a producir, los procesos a cualquier aspecto en la gestion
de un comercio. Los networking tienen la posibilidad de comprender o centrarse
en diversos temas como: Ventas, administracion, procesos financieros.

Por lo tanto, es importante tener en cuenta el networking porque es de
enorme trascendencia ya que instituye redes de expertos que ayudan a los
individuos a difundir sus capacidades sociales, oir y aprender de los otros,
conectar con probables ayudantes, aliados o inversores, recibir tips de individuos
gue han alcanzado una gigantesca trayectoria en el planeta comercial y lo de
mayor relevancia, lograr consumidores potenciales interesados en mercar sus
productos y servicios.

Con respecto a la fidelizaciébn de clientes se debe de tener en cuenta
ciertos puntos, segun manifiesta Alet (2004) para realizar la fidelizacion de un
comprador se le debera de conocer en hondura y para eso se debera de indagar
sus necesidades para luego procesar dicha informacion y dar al comprador esos
productos que mejor se adopten a sus necesidades.

La empresa Mundo creativo da servicio especializado en aprendizaje a
personas con habilidades especiales. La empresa mundo creativo se encuentra
ubicado en pasaje los dominicos, en el distrito del callao, buscan dar cobertura a
toda la zona ofreciendo terapia de lenguaje y lectura.

En cuanto, a la interaccion de los alumnos se nota la deficiencia, la cual
genera preocupacion por parte de los padres de familia ya que en ocasiones
cuando se pide a los estudiantes que participen no lo hacen, por lo tanto, los
alumnos deben de esperar a que alguno de sus compafieros participe. Estas
deficiencias hacen que con el pasar del tiempo sea decepcionante para los
padres de familia.

La duefia de la empresa tiene titulo en educacién especial. Ella asiste
todos los dias al taller ya que tiene un gran numero de alumnos que buscan
seguir aprendiendo. Asi mismo para la atencion de todas las necesidades de los

alumnos cuentan con personal en el taller que ensefia a los alumnos que buscan



adquirir conocimientos.

En la organizacion como contexto de estudio se logro identificar los
siguientes problemas 1. Falta de conexion en los trabajadores, 2. Carencia de
publicidad en medios digitales, 3. Falta de espacio para los alumnos, 4. Carencia
de una plataforma para los alumnos, 5. Falta de conocimiento de las necesidades
de los alumnos.

Tomando en cuenta lo manifestado considero fundamental averiguar el
networking y su interaccion con la fidelizacion de consumidores, debido al objetivo
de plantear alternativas practicas de solucion al entorno de analisis y otras de
propiedades parecidas.

Por lo tanto el presente trabajo de investigacion abordo el problema para
poder identificar ¢Cual es la relacion entre el networking y la fidelizacion de
clientes en la empresa Mundo Creativo, Callao en el afio 20227?, del mismo modo
se propusieron problemas especificos referidos a establecer (a)¢Cual es la
relacion entre el networking y el trato al cliente en la empresa Mundo Creativo,
Callao en el afio 20227?; (b) ¢, Cuél es la relacion entre el networking y la retencién
del cliente en la empresa Mundo Creativo, Callao en el afio 20227 y ; (c) ¢, Cual es
la relacion entre el networking y la duracion en la fidelizacion del cliente en la
empresa Mundo Creativo, Callao en el afio 20227

Segun Samperi et al. (2014) De esto se trata la averiguacién que tiene una
justificacion tedrica relacionada con las cambiantes de analisis en el presente
trabajo, las cuales se sostuvieron con la teoria de la revolucion de los datos
masivos de Cukier y la teoria la tactica CRM de Delers con el propésito de
desarrollar el problema de la averiguacién por medio de las cambiantes. A partir
de la perspectiva metodoldgica, permitié detectar el problema, premisa, objetivo
general y especificos. La indagacion tuvo un enfoque cuantitativo — correlacional
que tuvo como fin implantar la correlacibn de las cambiantes networking y
fidelizacion de consumidores. La justificacion metodolégica radico en la
construccion de un instrumento fundamentado en las variables (1) networking y
(2) Fidelizacion de clientes. El cuestionario estuvo conformado por 18 items; para
medir el networking se utilizé 9 items con las dimensiones (a) gestion, (b) redes
sociales y, (c) confianza. Con respecto a la variable fidelizacion de clientes se

formulé con las siguientes variables (a) relacion, (b) retencion y, (c) duracion



correspondiente a 9 items. La escala de medicion del instrumento fue tipo Likert.
Concluyendo, que la investigacion también es justificada de manera préactica se
justifica porque se propusieron soluciones practicas para el contexto de estudio y
otras de caracteristicas similares.

El proposito general de la indagacion estuvo definido en implantar la
interaccion de networking y la fidelizacién de ayudantes en la compafiia mundo
creativo, en el afio 2022; paralelamente las metas especificos se orientaron (a)
Decidir la interaccion de networking y el trato al comprador en la compafia Mundo
Creativo, Callao en el afio 2022; (b) Decidir la interaccion de networking y la
retencién del comprador en la organizacion Mundo Creativo, Callao en el afio
2022 vy; (c)Determinar la interaccion entre el networking y la duraciéon en la
fidelizacion del comprador en la compafia Mundo Creativo, Callao en el afio
2022.

Sin embargo, se propuso la premisa general que estuvo determinada en
difundir si existe interaccion entre el networking y la fidelizacion de consumidores
en la compafiia mundo creativo, callao en el afio 2022. Por lo cual, las premisas
concretas conducentes a si (a) Existe interaccién entre el networking y el trato al
comprador en la compafiia mundo creativo, Callao en el afio 2022; (b) Existe
interaccion entre el networking y la retencién del comprador en la compafia
mundo creativo, callao en el afio 2022 y; (c) Existe networking en la fidelizacion de
consumidores en la duracion, organizacion mundo creativo, Callao en el afio
2022.



. MARCO TEORICO

Los articulos cientificos que fueron considerados como alusién con la variable
Networking son las proximas: Témala (2020) Tiene como objetivo dar a conocer
cada una de los beneficios que tiene el networking como una estrategia de
crecimiento y productividad para pymes por lo que se localiz6 en analizar la
influencia del marketing digital en las organizaciones mediante estadisticas de
investigaciones. Esta busqueda tiene como trascendencia el impacto que tiene el
networking para las pymes.

De esta forma, Marin et al.(2019) indican en su indagacion, que tuvo
como fin Ensefiar un protocolo exponer un cuestionario para medir que ayude a
una evaluacion vélida y confiable en relacion con el networking.

Los articulos cientificos que fueron considerados como precedentes con
la variable fidelizacion son los préximos: Tamayo, et al. (2021) han tenido como
fin analizar las vivencias de cada una de las vendedoras y el valor de la
fidelizacion que poseen con la compafiia gestora.

Las tesis a nivel nacional que fueron consideradas para las variables
fidelizacion son las siguientes: Abarca, et al. (2022) propusieron hallar la relacion
de la fidelizacién y junto a la retencién de clientes a través de un analisis factorial
exploratorio. La muestra esta debidamente representada por 147 consumidores y
se realiz6 mediante un cuestionario en linea.

Por otro lado, Isahk y Ghani (2015) plantearon como fin examinar la
diferencia entre la lealtad del comprador hacia una marca y la lealtad del
comprador. Concluyeron que mucho en la fidelizacibn de marca como en
fidelizacién de consumidores se usan las mismas tacticas referente a reacciones y
comportamientos de los usuarios, como programas de fidelizacion, ventas VIP por
las siglas en inglés de “very important person”.

Wei (2010) manifestd como meta consultar que elementos poseeran las
tacticas certeras de fidelizacion de clientes. De otro lado, determinaron las
diversas tipologias de estrategias, llegando a considerar con las mas importantes
son (1) recompensar la diversidad de actividades que tienen los clientes y (2)
optar por un nombre claro, notorio y preciso en la marca con el propdésito de ka

fidelizacion del comprador.



Las tesis a nivel internacional que fueron consideradas para la variable
fidelizacion son las siguientes: Elasri (2018) Menciona en su averiguacion que
tiene como fin conocer la percepcidbn que mantienen los individuos de centros
deportivos municipales en relacion a la calidad del servicio y haciendo énfasis a la
satisfaccion que tienes los usuarios del mismo centro. Para este analisis se llevo a
cabo una encuesta a 791 personas de centros deportivos en la metrépoli de
Barcelona.

Sanchez (2015). Planteo como fin producir una estrategia que pueda
fidelizar a los consumidores con respecto al marketing de colaboraciones en una
companiia que crea plasticos en la urbe de Guayaquil. Concluyo que el marketing
relacional que se desarroll6 para la compafiia gestionara herramientas que
generen fidelizacion vy tal lograrla fidelidad de los consumidores. Pinela & Pluas
(2016) Establecieron como fin analizar las falencias que poseen las empresas una
vez que interactian con sus potenciales consumidores de la urbe de Milagro-
Ecuador, desarrollaron una indagacion de disefio transaccional exploratorio y
procedimiento transaccional detallado. Concluyen que es primordial tener
herramientas CMR apoyadas con tacticas social media, bastante elementales
para saciar y fidelizar.

Rodriguez (2016) Planteo como fin examinar los componentes del
marketing interno que producen fidelidad en los consumidores de una cadena de
hoteles. Concluyd que el marketing interno es esencial para la fidelizacion de
consumidores, mostrando que en la actualidad los empleados de una
organizacion valoran cada vez mas los recursos no monetarios.

Barrantes y Romero (2017), manifestaron en su investigacion que como
objetivo es determinar la relacion que hay entre la fidelizacién de clientes y la
calidad de servicio. La investigacion fue de tipo aplicada, de corte transversal y de
nivel descriptiva correlacional ambas variables fueron medidas a través de la
escala de Likert. Mediante los resultados obtenidos se concluy6 de que si existe
relacion entre ambas variables.

Burgos (2007) Manifesto que la fidelizacibn se trata de mantener
relaciones a largo plazo con sus clientes mas rentables, quienes aportan mas

ganancias a su empresa y reciben la mayoria de sus compras.



Alvarez (2007) Menciono que fidelizar se trata de mantener relaciones
comerciales cercanas y de largo plazo con nuestros clientes.

Aguilar (2015) Indico que la fidelizacion de clientes tiene dos caras. Una
es subjetivo y el otro objetivo. El primero enfoca en construir un vinculo emocional
entre el cliente y la empresa, atrayendo al cliente hacia la empresa. La objetiva en
cambio, mantiene los pies en el suelo, esto esta relacionado con los perfiles de
comportamiento de los clientes.

Albujar (2016) Indico que estimar la alta calificacion de lealtad del cliente
contribuye al posicionamiento de la marca, contribuyendo asi al desarrollo
sostenible. Llego a la conclusion de que una buena ejecucién de una buena
ejecucion de una estrategia basada en la fidelizacién de los clientes permite que
la marca crezca de forma continua. También, Tantaruna (2018) menciona la
importancia y protagonismo de la fidelizacion orientada a los clientes para mejorar
la posicion de Henkel Peruana S.A. en el mercado también se utiliza la
herramienta de marketing conducentes al logro de los objetivos.

Por otra parte, Bastidas y Sandoval (2017) manifiestan en su
investigacion que buscan restaurar la lealtad que fue iniciada con los clientes
mediante el uso de la mercadotecnia relacional como una herramienta
estratégica, ya que la empresa financiera estudiada no se desempefié bien en
funcion de las relaciones leales con los clientes. Concluyeron que el estudio de
este factor es muy importante para tener una cartera de clientes alimentada con
alto nivel de confianza.

Bastos (2007) confirmo que de vez en cuando todas las empresas
persiguen el objetivo principal que determina continuamente el desempeiio de
cualquier empresa, que es la retencion de clientes.

Sanez (2019) Propuso en su investigacion sobre el servicio al cliente y la
fidelidad del consumidor. La investigacion fue descriptiva, utilizando cuestionarios
para recoger informacion. La investigacion a sefalado que los usuarios perciben
que el servicio al cliente es de mala calidad.

Vivanco (2019) desarroll6 planes para fidelizar a consumidores de un
establecimiento gastrondmico de especialidad de platos criollos y marinos.
Concluyo que, para fidelizar a los consumidores se necesita apoyarse de tacticas

del marketing relacional. Por otro lado Chino (2018) Planteo como fin difundir la



calidad de servicio en relacion a la fidelidad de empresas pequefnas
pertenecientes al rubro textil. Concluyo que la calidad que tiene un servicio un
servicio o producto afecta positivamente para la fidelizacion de consumidores en
organizaciones textiles.

Acosta (2016) propuso una estrategia para fidelizar a los consumidores
del sector financiero (cooperativa de ahorros). Concluyo que las zonas mas
relevantes de la organizacion tienen que estar realmente bien comunicadas y
tener una eficaz interconexién debido a la iniciativa de un plan estratégico para
lograr mejorar el servicio que se da y que los consumidores culminen satisfechos.

Es por ello, que, en la busqueda para consolidar los antecedentes
investigados, se propuso el enfoque tedrico con la teoria de los 6 grados de
Milgran (1969) Esta teoria se basa en que cualquier ser humano puede tener una
relacion con cualquier otra persona del planeta mediante una cadena de
conocidos. La teoria de Miligran ayudo a trabajar el networking en la empresa ya
que tras analizarla se pudo conocer una debilidad en la gestién la cual se
interpreta a una exigencia insatisfecha y una oportunidad para la empresa mundo
creativo, dicha oportunidad se podria abordar mediante capacitacion al personal
para hacer mas eficiente tal carencia.

Finalmente, se utilizd para el aporte tedrico la teoria de la estrategia
CRM, Delers (2016) explico que la importancia de la fidelizacion radica en lo
siguiente: Después del contacto inicial entre la empresa y el comprador, se puede
realizar una venta. Si es asi, es en este punto que el cliente se convierte en el
“cliente” y comienza a formarse la relacion entre €l y el vendedor.

Por otro lado, el enfoque conceptual determinado por la variable
Networking mencionado por Socialetic (2016) determiné que el networking
también conocido como “red” ha sido utilizada para describir redes de cable, rios
o canales, comenz0 a asociarse con el mundo de los negocios. Desde entonces,
se refiere al proceso por el cual las personas obtienen beneficios comunes.
Asimismo, Antonio (2009) Dio a conocer al networking como una creacion de
redes que todo el mundo dice en estos dias, pero ¢ qué entienden por networking?
Los profesionales entienden como “red de contactos” y hacer Networking como
“participar en eventos y ampliar tu red profesional para buscar oportunidades de

negocio”.



Por otro lado, el enfoque conceptual establecido por la fidelizacion de
clientes estuvo definido segun Alcaide (2010) afirmo que la fidelizacion es cuando
una empresa se esfuerza por forjar una relacion cercana con todos y cada uno de
los clientes, en dicha relacién los que son compradores pasan a ser clientes, al

sentir este apego hacia la empresa se convierten en responsables de la marca.



[l. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

El estudio utilizé un planteamiento cuantitativo, como se confirma en el libro
sobre métodos de investigacion de Hernandez, R. et al (2014), quien definié un
enfoque cuantitativo utilizando un conjunto de datos de medicion de niameros para

establecer estdndares. Teoria y pruebas del comportamiento.

El método de investigacion es la inferencia hipotética, como lo demuestra
el libro sobre métodos de investigacion cientifica de Bernal K. (2010), quien define
el método deductivo hipotético como un proceso que se inicia con un enunciado
sobre una hipoétesis, un intento. para refutarlo. sacar conclusiones de ellas, las

cuales deben ser enfrentadas con la verdad.

La magnitud del estudio esta correlacionada porque mide la relacion de las
variables y la magnitud de su ocurrencia. Segun Bernal (2006), la investigacion
correlacional analiza las relaciones que pueden tener las variables objeto de

estudio o los resultados que pueden producir.

La investigacion es de caracter aplicado, como lo confirma el libro de
métodos de investigacion de Herndndez R.; Fernandez y Baptista, P. (2014),
sostienen que el propésito de la investigacién aplicada es la resolucién de

problemas.

El disefio no es experimental, horizontal; porque esta basado en el libro de
métodos de investigacion de Hernandez R.; Fernandez y Baptista, P. (2014),
quienes definen el disefio no experimental como la investigacion realizada sin
manipulacion de variables, debido a que solo se visualizan los eventos en su

entorno natural sin verse afectados.

3.2. Variables y operacionalizacion

En la presente investigacion se organizo las variables networking (1) y fidelizacion

de clientes (2).



Variable 1: Networking

Definicion conceptual
Flores (2019) Manifiesta que el networking es valioso y duradero cuando se tiene

un apropiado manejo de habilidades emocionales.

Definicién operacional
Las dimensiones Networking sera medida mediante las dimensiones: gestion,

redes sociales y confianza con 9 items con escala de medicion ordinal.

Dimensiones

Dimension 1: Gestién

Hace referencia al conjunto de operaciones estratégicamente disefiadas para
administrar una empresa. Leal et al. (2022) Manifiestan que la gestion son niveles

de desempefio desarrollo y competitividad de las empresas.

Indicador 1: Planificar

Teniendo en cuenta el primer indicador que es planificar. Por ello Bodero et al.
(2021) manifiestan que planificar es la guia de todas las organizaciones al
cumplimiento de sus objetivos y ademas permite afrontar de una manera logica

aguellos problemas que pueden presentarse.

Indicador 2: Interaccion
Como segundo indicador tenemos a la interaccion Maldonado (2005) menciona
gue la interaccién se puede entender como una participacion dinamica y activa

por parte de una persona.
Indicador 3: Aceptacion

Como tercer indicador tenemos a la aceptacion RAE (2018) Afirma que la

aceptacion es recibir algo voluntariamente sin negacion de lo que se da.

10



Dimension 2: Redes sociales

En este contexto Celaya (2008) manifiesto que una red social es un lugar donde
las personas comparten cualquier tipo de informacibn ya sea persona o

profesional con conocidos y desconocidos.

Indicador 1: Facebook
Como primer indicador tenemos Facebook Carlson(2011) menciono que
Facebook es una red social cibernética que ofrece unas amplias funciones a los

usuarios.

Indicador 2: WhatsApp
Como segundo indicador tenemos WhatsApp Fares (2018) manifiesto que

WhatsApp es una herramienta que ha modificado la manera de comunicacion.

Indicador 3 : Instagram
Como tercer indicador tenemos Instagram Gibbs (2014) manifestd que Instagram
es una red social que permite el intercambio de fotos, videos y noticias de una

manera mas colorida.

Dimensién 3: Confianza

En este contexto Téllez (2004) indico que la confianza es una creencia que tiene

una persona que actuara de una persona ante una determinada situacion.

Indicador 1: Sinergia
Como indicador nimero uno esta la sinergia Baez (2015) acoto que sinergia es la

union de esfuerzos individuales de individuos.

Indicador 2: Colaboracion
Como indicador nimero dos esta la colaboracion Hanson y Spross (2005) Detallo
que la colaboracion como un proceso dindmico entre varios individuos que se

comprometen a interrelacionarse.

11



Indicador 3: Relaciones duraderas
Como tercer indicador tenemos a las Relaciones duraderas Flores (2019) acoto
que las relaciones duraderas ayudan a establecer vinculos emocionales y ademas

crecer también profesionalmente.

Variable 2: Fidelizacion

Definicion conceptual
Alcaide (2015) Indico que la fidelizacién son condiciones que ayudan a un cliente

sentirse ampliamente satisfecho con el servicio requeidoa.

Definicién operacional
La variable Fidelizacion tendra una medicion mediante las dimensiones relacion,

retencién y duracion con 9 items con escala de medicién ordinal.

Dimensiones:

Dimensién 1: Relacién

Indicador 1: Expectativas
Como indicador 1 tenemos que las expectativas, segun Cardenas,J et al.(2019)
manifestaron que las expectativas es el impacto que determinan la continuidad o

recompra en una empresa por medio de los clientes.

Indicador 2: Satisfaccion
Como indicador 2 tenemos la satisfaccion DeLone y McLean (2003) comentaron

gue la satisfaccidon se logra mediante una experiencia positiva hacia el cliente.

Indicador 3: Recomendacion
Como indicador 3 tenemos la recomendacién Segun Enciclopedia Online (2018)
mencionaron que las recomendaciones es una de las piezas finales de un trabajo

de investigacion, en donde el creador indica ciertos recursos que serian

12



observados a partir de otra vision o en donde indica que se apliguen sus

sugerencias en la teoria futura.

Dimensién 2: Retencién

Segun Prieto (2013) menciono que la retencion del personal es de vital
importancia ademas mediante la retencion del talento humano en la organizacion

se puede llegar a lograr equipos de trabajo mucho més efectivos y unificados.

Indicador 1: Calidad
Segun Forrellat(2014) Menciono que la calidad se mide mediante todos los
resultados. procesos y la satisfaccion.

Indicador 2: Infraestructura
Segun Buhr (2009) manifiesto que la infraestructura institucional incorpora todos
los habitos sociales el establecimiento de las normas formales y las limitaciones

informales para dar cuerpo a la mejor relacion humana.

Indicador 3: Costos
Segun Begofia(2006) menciono que los costos son equivalentes de un servicio o

un bien consumidos en el proceso de produccién.

Dimensiédn 3: Duracién

Indicador 1: Corto plazo
Benedicto(2007) Sugirio que el lapso a corto plazo se basa en la evaluacion de

movimientos y caso financieros esperada en una época como mas alto de un afio.

Indicador 2: Mediano Plazo

Mora(2018) Indico que el periodo a mediano plazo se abarca desde los 2 afios
hasta los 5 afios y se debe de realizar mediante objetivos que tiene una empresa
a las consideraciones de orden politico y ademas factores estacionales como

sociales.
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Indicador 3: Largo Plazo
Benedicto(2007) Menciono que el periodo a largo plazo suele realizarse mediante
modelos de simulaciones que parten de la situacion actual e incorporan hipotesis

gue son capaces de proporcionar una imagen futura a un periodo mayor a 5 afos.
3.3. Poblacién

Tamayo (2012) Lo defini6 como el conjunto del fendbmeno objeto de estudio,
comprende todas las unidades analiticas que componen un fenédmeno particular y
debe ser cuantificada para un estudio particular incorporando un conjunto de N
participantes sobre un rasgo particular y se denomina poblacion. En este estudio,
todos los padres se incluyeron como poblacién general para el periodo de estudio
programado. La poblacion estuvo determinada por el censo porque fue evaluado
todo el universo. Analizamos los resultados obtenidos de 158 padres que

conforman la poblacion general.

Figura 1
Ubicacion geogréfica de la empresa mundo creativo
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Nota: Ubicacién exacta de la empresa mundo creativo y una toma de sus alrededores como referencia
(https://www.google.com.pe/maps/place/P.%C2%BA+los+Dominicos+171,+Callac+07036/@-
12.016201,77.1039706,17z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x9105ce9e07df276f.0xcfeb7ceeladda7be!8

m2!3d-12.0162063!4d-77.1017819)
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Se utilizé la técnica de recopilacion de datos que fue la encuesta que tuvo como
finalidad confirmar la existencia de la relacion del Networking con la captacion de
clientes para el colegio mundo creativo. Con respecto, Lopez y Fachelli (2016),
mencionaron que la encuesta es un método que tiene como fin validar datos por
medio de una interrogacion.

Con respecto a las herramientas de recoleccién de datos, se utilizé una
encuesta, que es una forma tangible de metodologia de investigacion. Bernal
(2010) defini6 un cuestionario como una lista de preguntas utilizadas para
recopilar datos sobre el logro de los objetivos de la indagacion

Por otro lado, el cuestionario estuvo formado con el escalamiento tipo
Likert, compuesto por 18 items que medirdn las variables Networking y
Fidelizacion del cliente. Los items tienen 3 alternativas de respuesta como
Indiferente (1), Desacuerdo (D) y Acuerdo (A).

Tabla 1
Puntuacion escala de Likert
PUNTUACION Porcentaje INICIAL
1 TOTAL DESACUERDO D
2 DESACUERDO D
3 INDIFERENTE |
4 ACUERDO A
5 TOTAL ACUERDO TA

Con respecto a la herramienta de recaudacién de datos, se utiliz6 una
encuesta, que es una forma tangible de metodologia de investigacion. Bernal
(2010) defini6 un cuestionario como una lista de preguntas utilizadas para
recopilar datos sobre el logro de los objetivos de la investigacion.

La confiabilidad del dispositivo se obtuvo a partir de un estudio piloto de 10
personas, procesando los resultados en el programa SPSS a través de la
estadistica Alfa de Cronbach, con un indice de confianza de 0,894 incluido en la
tabla de confiabilidad como bueno.

En cuanto a la confiabilidad de la herramienta, se determiné en pruebas
piloto y los resultados se obtuvieron utilizando SPSS 22 y Excel. Alvarez (2002)

sefala que SPSS es uno de los programas mas utiles en investigacion aplicada,
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su importancia radica en sus multiples beneficios, como calcular nUmeros con
precision, evitar errores de redondeo, procesar grandes cantidades de datos
rapidamente y obtener resultados. en un tiempo minimo.

Ademas, después de la acumulacién de datos, se calculd la robustez de la
herramienta utilizando la estadistica alfa de Cronbach. Hernandez (2014)
concluyo que la herramienta dada es efectiva porque solo necesita procesar los
datos para obtener el resultado del coeficiente. Los valores de la prueba alfa de
Cronbach oscilan entre 0 y 1, cuando mas se acerca a 1 la puntuacion en el
analisis del cuestionario mas correlacionados estan los items. Segun categoria

del factor de correlacion alfa de Cronbach mostrada en la tabla 2 (ver anexo).

3.5 Procedimientos

El primer paso es planificar y preparar los materiales de acumulacion de datos:
disefiar una indagacion para padres de la escuela Mundo Creativo en el distrito de
Callao, imprimir un formulario de recoleccibn de datos, contactar a los
representantes de la escuela para organizar la fecha y la hora de ejecucion.
entrevista. Autorizacion para una mayor recopilacién de datos: Comuniquese con
la maxima autoridad de Creative World School para solicitar autorizacién para
investigar. Luego recopilaré datos, la informacién se recopilara mediante un
cuestionario y el método de entrevista con los padres de la escuela Mundo
Creativo. Una vez aprobada, la tesis fue autorizada por las autoridades

universitarias correspondientes de la Universidad Cesar Vallejo.
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Figura 2

Esquematizacion del procedimiento para la realizacion de la tesis

Solicitud de permiso con
la emprendedora para
hacer la tesis con su
empresa

—
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3.6 Método de analisis de datos

El

recopilacion, mediante el programa SPSS, de tablas de frecuencia e histogramas

andlisis utilizado es la estadistica descriptiva, que incluye la
en los que se interpretard la informacion dada. Segun Gonzales (2013), la
estadistica descriptiva incluye enumerar las caracteristicas del conjunto de datos
recopilados y los datos observados.

Por otro lado, se empledé en el andlisis la estadistica inferencia para
probar las hipétesis de acuerdo a los datos estadisticos correspondientes
mediante el programa SPSS, Hernandez et al (2014) definen al analisis inferencial

como el desarrollo de estadisticas para probar hipotesis y estimar parametros.
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3.7 Aspectos éticos

La indagacion serad desarrolla considerando los comienzos éticos como: La
honradez, confidencialidad y dignidad. Asimismo, se obedeceran los valores de
autonomia, justicia, beneficio y no maleficio, entre otros, los mismos que son

establecidos por la Universidad César Vallejo.

El Articulo 9° de la politica antiplagio exige que la investigacion sea original y se
reproduzca entre investigadores, por lo tanto, la investigacion tiene que ser
enviado al sistema Turnitin, que determina si el desarrollo se ha mantenido
original y, de ser asi, se debe cambiar el proyecto y escrita con las propias

palabras del autor.
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IV. RESULTADOS

4.1. Andélisis descriptivo

Tabla 3
Porcentaje de desarrollo de networking en la empresa mundo creativo, callao en el afio 2022
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
(Frec.) (%) vélido acumulado
(% val.) (% acum.)
I 2 1,3% 1,3% 1,3
A 60 38,1% 38,1% 39,2
TA 96 60,8% 60,8% 100,0
Total 158 100,0% 100,0%
Figura 3

Porcentaje de desarrollo de networking en la empresa mundo creativo, callao en el afio 2022
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INTERPRETACION

Con respecto a la informacién de la encuesta de clientes de mundo creativo
observada en la Tabla 3 sobre el hecho de que, si una empresa desarrolla una
red de grupos en términos de gobierno, redes sociales y confianza, los resultados
son: 61% cree estar completamente de acuerdo, 38% de acuerdo y el 1% son

neutrales.
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Tabla 4
Porcentaje de desarrollo de fidelizacién en la empresa mundo creativo, callao en el afio 2022

Frec. % % val. % acum.
I 5 3,2% 3,2% 3,2
A 65 41,1% 41,1% 443
TA 88 55,7% 55,7% 100,0
Total 158 100,0% 100,0%

Figura 4
Porcentaje de desarrollo de fidelizacioén en la empresa mundo creativo, callao en el afio 2022
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INTERPRETACION:

De acuerdo con la informacién obtenida de la encuesta realizada a los clientes del
taller mundo creativo que se observa en la Tabla 4, referente a que si en la
empresa desarrolla acciones sobre la fidelizacion que agrupa las dimensiones:
Relacién, Retencién y duracién el resultado es el siguiente: El 56% consideraron
que estan totalmente de acuerdo, el 41% de acuerdo y el 3% indiferente.
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4.2 Analisis inferencial
Prueba de hipotesis general:

Ho: No existe networking en la fidelizacion de clientes, empresa mundo

creativo, Callao en el afio 2022.

Hi:  Si existe networking en la fidelizacion de clientes, empresa mundo creativo,

Callao en el afio 2022.
Significancia de tabla = 0.05; nivel de aceptacion = 95%
Significanciay decision
Si el valor p>0.05 se acepta la Ho y se rechaza la Ha

Si el valor p<0.05 se rechaza la Ho y se acepta la Ha

Tabla 5
Prueba de hipétesis entre networking y fidelizacion de clientes
V1 V2.
Networking Fidelizacion_
de clientes
Rho de V1_Networking  Coeficiente de 1,000 ,685™
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 158 158
V2_ Coeficiente de ,685™ 1,000
Fidelizacion_de_  correlacion
clientes Sig. (bilateral) ,000 .
N 158 158

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

INTERPRETACION

De acuerdo con los resultados presentados en la Tabla 5, el coeficiente de
correlacion Rho de Spearman es 0.685; y la significancia bilateral es 0.000.
Teniendo en cuenta el "Coeficiente de correlacion" que figura en el Apéndice 5, la
correlacion se considera moderadamente positiva; del mismo modo, de acuerdo
con la regla de decision propuesta por Sig. p < 0.05, Ho se rechaza y Ha se
acepta Por lo tanto, existe conexion en la fidelizacion de clientes, Mundo Creativo,
Callao, 2022.
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Prueba de hipoétesis especifica
Ho:  No Existe relacion entre el networking y el trato en la empresa mundo
creativo, Callao en el afio 2022.

Hi:  Existe relacion entre el networking y el trato en la empresa mundo creativo,
Callao en el afio 2022

Tabla 6
Prueba de hipétesis entre networking y el trato
V1 V2: D1 Trato
Networking
Rho de V1 _Networking Coeficiente de 1,000 , 139**
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 158 158
V2_ D1 Trato Coeficiente de , 139%* 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 158 158

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

INTERPRETACION

Con respecto a los resultados se observa en la Tabla 6 el coeficiente de
correlacion Rho Spearman es 0.739; y la significancia bilateral es 0,000. Teniendo
en cuenta el “Coeficiente de correlacion” que se muestra en el Anexo 5 se
considera como correlacion positiva media; asimismo, de acuerdo a la regla de
decision planteada Sig. p < 0.05, no se acepta la Ho y se acepta la Ha. Por ello,

existe Networking en el trato, empresa mundo creativo, Callao, 2022.
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Ho: No Existe relacion entre el networking y la retencion para la empresa

mundo creativo, callao, en el afo 2022

H2:  Existe relacion entre el networking y la retencién para la empresa mundo

creativo, callao, en el afio 2022

Tabla 7
Prueba de hipotesis entre networking y la retencion
V1 V2: D2_
Networking Retencion
Rho de V1 _Networking Coeficiente de 1,000 ,622**
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 158 158
V2_D2_ Coeficiente de ,622** 1,000
Retencion correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 158 158

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

INTERPRETACION

Con respecto a los resultados presentados en la Tabla 7, el coeficiente de
correlacion RHO de Spearman es 0,622; y la significancia bilateral es
0.000. Teniendo en cuenta el "Coeficiente de correlacion" que figura en el
Apéndice 5, la correlacion se considera moderadamente positiva; del
mismo modo, de acuerdo con la regla de decisién propuesta por Sig. p <
0.05, se rechaza Ho y se acepta Ha Por lo tanto, existe networking en la

retencion de clientes fieles, Mundo Creativo, Callao, en 2022.
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Ho: No Existe relacion entre el networking y la duracién para la empresa mundo

creativo, callao, en el afio 2022

Hs:  Existe relacion entre el networking y la duracion para la empresa mundo

creativo, callao, en el afio 2022

Tabla 8
Prueba de hipétesis entre networking y la duracién
V1 V2: D3_
Networking Duracién
Rho de V1 Networking  Coeficiente de 1,000 571
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 158 158
V2_D3_ Coeficiente de ,B71** 1,000
Duracion correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 158 158

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

INTERPRETACION

De acuerdo con lo obtenido en la tabla 8, el factor de correlacion RHO de
Spearman es 0.571; y la significancia bilateral es 0.000. Teniendo en
cuenta el "Coeficiente de correlacion" que figura en el Apéndice 5, la
correlacion se considera moderadamente positiva; del mismo modo, segun
la regla de decision propuesta por Sig. p < 0.05, se anula Ho y se reconoce

Ha. Por lo que, hay networking en la duracion, Empresa mundo creativo,

callao 2022.
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V. DISCUSION

Primera

Como hipétesis general se concluy6 Existe interaccion entre el networking y la
fidelizacion de consumidores en la organizacion Mundo Creativo, Callao en el afio
2022.donde se tuvo como. Implantar la interaccion entre el networking y la
fidelizacién de consumidores en la organizacion Mundo Creativo, Callao en el afio
2022.Por medio del tanteo Rho de Spearman se mostr6 que con un grado de
significancia menor a 0.05, o sea “0.000. Ademas, las dos variables tienen una
relacion de 0.685; lo que significa que tiene interaccién alta . Por consiguiente, se
acepta la premisa de averiguacion sefialando la interaccion alta entre networking
y fidelizacién de consumidores en la organizacién mundo creativo callao 2022, el
propésito general queda demostrado. Tomala (2020) Tiene como objetivo dar a
conocer cada uno de los beneficios que tiene el networking como una estrategia
de crecimiento y productividad para pymes por lo que se localiz6 en analizar la
influencia del marketing digital en las organizaciones mediante estadisticas de
indagaciones. Esta investigacion tiene el mismo efecto trascendente que el
networking para las pequefias y medianas empresas. En este trabajo, los
resultados obtenidos muestran que cerca de la mitad de los padres de familia en
Mundo Creativo no indican conectividad a la red, sin embargo, al no ser una
empresa muy conocida, aceptan el networking, lo cual se refleja en las
estadisticas, por 000 , lo que indica que el nivel de significacion es inferior a la
importancia de la tabla. Por otro lado, siguiendo los resultados de este trabajo, se
plante6 el objetivo de ayudar a mejorar la red, ya que esta habilidad es una
diferencia significativa a la hora de elegir una logopedia y para una empresa en el
mundo creativa, es importante porque mantiene usted en sus dedos de los pies.
fuera de competencia. La teoria de los 6 grados karinthy (1929) indica que se
puede llegar a conocer a cualquier tipo de persona de este mundo mediante 6
individuos. Es decir, podriamos llegar a cualquiera través del conocido (1), del
conocido (2), del conocido (3) , del conocido(4) , del conocido (5) , de nuestro
conocido (6) . La teoria de la estrategia CRM, Delers (2016) explico que la

importancia de la fidelizacion radica en lo siguiente: Después del contacto inicial
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entre la empresa y el comprador, se puede realizar una venta. Si es asi, es en
este punto que el cliente se convierte en el “cliente” y comienza a formarse la
relacion entre él y el vendedor. EI networking es conceptuado por Toémala (2020)
Tiene como fin difundir todas las ventajas que tiene el networking como un plan
de incremento y productividad para pymes por lo cual se encontré en examinar la
predominacion del marketing digital en las empresas por medio de estadisticas de
averiguaciones. Esta averiguacioén tiene como trascendencia el efecto que tiene el
networking para las pymes. Asi mismo Abarca, et al. (2022) indicaron en su
investigacion, quienes tuvieron como objetivo hallar la relacién de la fidelizacion y
la retencidn de clientes mediante un andlisis factorial exploratorio. La muestra
esta debidamente representada por 147 consumidores y se realiz6 mediante un

cuestionario en linea.

Segunda

Existe una conexion entre networking y el servicio al cliente en Mundo Creativo,
Callao en 2022. Se ha identificado un vinculo entre networing y fidelizacion en
Mundo Creativo, Callao en 2022. La prueba de Ro Spearman muestra que en el
nivel de significacion (bilateral) es menor que 0,05, es decir, "0,000 < 0,05", por lo
que no se rechaza la hip6tesis. Ademas, ambas variables tienen una correlacion
de 0,739, respectivamente; lo que indica que es una relacién alta. Por ende, se
adopt6é una hipétesis de investigacion que indica que en Mundo Creativo Callao
2022 existe una fuerte relaciéon entre la red y la lealtad del cliente, por lo que se ha
demostrado un objetivo comun. Kotler (2002). Sostengo que, como empresa
centrada en el cliente, debe desarrollar estrategias que brinden beneficios a largo
plazo. La gestion de la relacién con el cliente no se trata de ignorar a tus
competidores, sino de acercarte y responder a diferentes estrategias de acuerdo
con sus necesidades. Este articulo es consecuente con la conclusion anterior, ya
que al facilitar el desarrollo de ambas habilidades por parte del equipo creativo de
la empresa y asi mejorar la relacion con el cliente, esta se mostrara mas
receptiva, mas efectiva. Entonces, la conclusion de Kotler es consistente en el
sentido de que la capacitacion de los empleados mejora las relaciones cliente-

empleado.
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La teoria de la estrategia CRM, Delers (2016) explico que la importancia de la
fidelizacion radica en lo siguiente: Después del contacto inicial entre la empresa y
el comprador, se puede realizar una venta. Si es asi, es en este punto que el
cliente se convierte en el “cliente” y comienza a formarse la relacion entre él y el
vendedor. A continuacion, Fernandez (2011) menciono que el networking es el
arte de construir y mantener relacion mutuamente beneficiosa. Esto incluye
compartir informacion con otros, obtener ayuda de aquellos que nos ayudan
primero desarrollar relaciones antes de que necesitemos la ayuda de esa persona
y en cambio participar activamente en las reuniones. Tras la teoria citada se
puede entender que no existe relacion el networking y la relacion debido a que el
personal de la empresa mundo creativo no es especificamente el personal que va

a satisfacer las necesidades de todos los padres de familia.

Tercera

Existe un vinculo entre networking y la retencion de clientes en Mundo Creativo,
Callao en 2022. Se identifico un vinculo entre la red y la retencién de clientes en
Mundo Creativo, Callao en 2022. La prueba Try Spearman's Ro muestra que el
nivel de significacion inferior es 0.05, es decir, "0.000 < 0.05", rechazando la
hipoétesis nula. Por otro lado, las dos variables tienen una correlacion de 0,622,
respectivamente; finalmente , se acepta la hipétesis nula del estudio y se rechaza
la hipétesis alternativa que muestra una alta relacion entre networking y la
fidelizacién de clientes en Mundo Creativo Callao 2022, por lo que se comprueba
el objetivo general. De acuerdo con Prieto (2013), menciono que la retencion de
empleados es fundamental y que reteniendo el talento en una organizacion se
pueden lograr equipos mucho mas cohesionados y efectivos. En este articulo
coincidimos con la recomendacion anterior porque una empresa global
innovadora crea estrategias de retencion de clientes que se realizan a través de
estudios de mercado para decidir qué estrategia es mas conveniente utilizar para
aumentar la efectividad del grupo de trabajo. Si es consistente con el argumento
de Prieto de que la retencion de empleados es necesaria, facilitara la seleccién de
un equipo mas eficaz. La teoria de la estrategia CRM, Delers (2016) explico que
la importancia de la fidelizacion radica en lo siguiente: Después del contacto inicial
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entre la empresa y el comprador, se puede realizar una venta. Si es asi, es en
este punto que el cliente se convierte en el “cliente” y comienza a formarse la
relacion entre él y el vendedor. Después de pones en contexto andlisis de
variables y mediciones, se concluyé que no existe relacion entre ellas, debido a
que los padres que ya inscribieron a sus hijos no podran recibir los nuevos

beneficios que tendran los nuevos estudiantes.

Cuarta

Segun una hipotesis concreta, se establecio incluso si existe una relacion entre el
networking y la lealtad de los clientes en el mundo creativo, Callao en 2022 es
identificar la relacion entre la red y el medio tiempo. La ciudadela de la empresa
en una creacion mundial, Callao en 2022 porque la prueba Rho Spearman mostro
que, en un nivel (dos veces), significa menos de 0.05, lo que significa "0,000
<0.05", por lo que la hip6tesis no se rechaza. Las variables tienen una correlacion
de 0.571; muestra que esta es una combinacion moderada. Por lo tanto, se ha
realizado una hipotesis de la encuesta, lo que indica que hay una alta relacion
entre la red y la lealtad de los clientes en el mundo creativo de Callao 2022, por lo
que Mora (2014) muestra un propdsito. Especificamente, la duraciébn es un
namero, medicién, Medicibn y mas tarde y mas tarde. Este articulo de
investigacion adopta la afirmacion anterior de que no existe un sistema en la
empresa que permita a las personas permanecer mas tiempo en la empresa. Esto
es consistente con la conclusion de la tesis de Mohr de que la persistencia de la
lealtad del cliente tiene como objetivo retener a los clientes ya adquiridos a través

de las experiencias positivas que tienen con la empresa.
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VI.

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

CONCLUSIONES

Se comprueba que existe un networking en la fidelizacion de los clientes,
también se confirma con las conclusiones extraidas de los resultados

descriptivos y légicos.

Se encuentra que existe networking en la relacion, lo que también es
confirmado por las conclusiones extraidas de los resultados descriptivos y

l6gicos.

Se comprobd que existe networking en la retencion, lo cual esta respaldado
por los hallazgos de los resultados descriptivos y l6gicos.

Se concluyd que existe networking en la duracion ocurre, como lo

demuestran los resultados descriptivos y l6gicos.
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VII.

7.1.

7.2.

7.3.

RECOMENDACIONES

Dado que consta una relacion entre las variables networking y la
lealtad del cliente, los gerentes deben utilizar esta herramienta, que
es la creacion de redes, que incluye la forma de establecer
conexiones y muchas veces redes profesionales con otras personas
que tienen los mismos intereses que nosotros. ; meétodos y
herramientas utilizados que permiten lograr la hipétesis y la meta

establecidas.

Sabiendo la existencia que hay en las variables Networking con
retencién, se plantea a la administradora hacer materiales de servicio
al cliente, integrar a los clientes con el servicio, ofrecer descuentos
exclusivos; el procedimiento y el instrumento que se us6 en el

trabajo ha permitido lograr la hipétesis y el objetivo planteado.

Sabiendo la existencia que hay entre las variables Networking y la
duracion se propone al gerente realizar un contacto cercano, util y
amistoso con el cliente ya que este punto es muy importante por lo
gue se debe de considerar; el método y el instrumento que ha sido
utilizado en la investigacion ha permitido lograr la hipétesis y el

objetivo planteado
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ANEXOS. Célculo del tamaio de muestra

B NZ% P(1-P)
~ (N —1)e2 +z2P(1 - P)

n
Donde:
N = Poblacion = 270
e = Margen de Error = 0.05
Z = Grado de Confianza = 1.96
P = Probabilidad de que ocurra el evento =0.5
g = (1-p) = Probabilidad de que no ocurra el evento =0.5
n= Tamafo de muestra
Aplicacién de la formula:

B 270(1.96)2 0.5(1 — 0.5)
~ (270 — 1)(0.05)2 + (1.96)20.5(1 — 0.5)

n =158

n

Tabla 2

Baremo para estimacién del nivel de confiabilidad

CATEGORIA VALORACION DEL
FACTOR
10.9,1] Es excelente
10.7, 0.9] Es muy bueno
]0.5, 0.7] Es bueno
10.3, 0.5] Es regular
10,0.3] Es deficiente
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ANEXO: VALIDEZ DE INSTRUMENTOS

Titulo de la on: “N ing y su relacién con la fidelizacién de cli empresa mundo creativo, callao 2022"
Apeliidos y de los i tigad B dez Card Enrique Trwing Arris
s y noml experto: vila Arenaza Vicior etrio
ASPECTO POR OPINION DEL EXPERTO |
EVALUAR —_— |
SI NO | OBSERVACIONES /
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA CUMPLE | CUMPLE| SUGERENCIAS
1. El Centro de educacién basico especial Mundo creativo X
Planificar =
tiene programado contactos con los padres de familia
2. El Centro de educacién basico especial Mundo creativo X
Gestion Interaccion tiene una forma de comunicarse directamente con los
padres de familia
X
Aceptacién 3. Estd usted de acuerdo con los medios de comunicacién que
desarrolla en centro educativo basico especial
Facebook 4. €l cenl:o de ed: 6 l:éslco s | difunde sus X
act a través de F
VARIABLE X
5. El centro de educacién basico especial difunde sus X
NETWORKI
ORING Redes sociales WhatsApp actividades a través de WhatsApp
\ 6. El centro de educacién basico especial difunde sus X
nstagram i
actividades a través de Instagram.
7. Existe cooperacién mutua entre el centro educacién basico X
Sinergia especial y los padres de familia
ohbsiacisn 8. El centro basico | la colaboracién X
Confi de los padres de familia para lograr sus objetivos
9. El centro educativo basico especial y los padres de familia X
Relaciones duraderas icacion per para cumplir los
bjetivos de apr de los estudi
10. El centro de educativo basico especial cumple X
Expectativas con las necesidades de formacién de los
estudiantes
F‘I’DE‘"L'%JN LI 560 11. Los padres de familia estan satisfechos con los X
Satisfaccion servicios demostrados por el centro educativo
basico especial
e - x
S aormanistiEn 12. Recomendaria ust.ed a sus familiares y amlgos
para que se matriculen en el centro educativo
bésico especial
13. Los servicios que ofrece el centro educativo basico X
Calidad especial es superior a otros centros educativos
similares
14.El local y los equipos que utiliza el centro X
Retencion infraestructura educativo cumplen con los requisitos para el
desarrollo de los talleres
15. El costo de los servicios que ofrece el centro X
costos educativo es menor a los demds centros
similares.
16. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativo X
CORTO PLAZO en un afo académico
DURACION
17. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativo X
MEDIANQ PLAZO en 3 afios académicos
18. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativo X
LANGO ELAZ0 mds de 5 afios académicos
Firma del experto: \/ST‘ C e Itado: *Aplicaby
K *No Aplicab
Fecha_28 /| 05/ 2022 X A

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables




Titulo de la investigacion: “Networking y su relaciéon con la fidelizacion de clientes, empresa mundo creativo, callao 2022"
[Apeliidos y bres de 1os | igad Bermudez Card: Ennque Twing Armis
S y nombres experto: Dr. Davila Arenaza Victor Demetrio
ASPECTO POR OPINION DEL EXPERTO |
EVALUAR e ]
S| NO | OBSERVACIONES /
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA CUMPLE | CUMPLE| SUGERENCIAS
Planificar 1. El Centro de educacién basico especial Mundo creativo X
tiene programado contactos con los padres de familia
2. El Centro de educacién bésico especial Mundo creativo X
Gestion Interaccion tiene una forma de comunicarse directamente con los
padres de familia
i X
Aceptacién 3. Esta usted de acuerdo con lt.)s med!os de cor‘nunkacién que
desarrolla en centro educativo basico especial
4. El centro de educacién basico especial difunde sus X
Facebook
acaod) actividades a través de Facebook.
VARIABLE X " " -
5. El centro de ed én bésico | difunde sus X
NETWORKING J hatsA,
Redes sociales WhatsApp actividades a través de WhatsApp
irisaris 6. El centro de basico | difunde sus X
8 actividades a través de Instagram.
. . 7. Existe cooperacién mutua entre el centro educacién basico X
Sinergia especial y los padres de familia
- 8. El centro educativo basico especial permite la colaboracién X
colaboracién P R
Confianza de los padres de familia para lograr sus objetivos
9. El centro educativo basico especial y los padres de familia X
Relaciones duraderas mantienen comunicacién permanente para cumplir los
objetivos de aprendizaje de los estudiantes
10. El centro de educativo basico especial cumple X
Expectativas con las necesidades de formacién de los
estudiantes
VARIABLE Y ili % X
FIDELIZACION Ralacisn ) ) 11. Los ‘pfadres de familia estan satisfechos con !os
Satisfaccion servicios demostrados por el centro educativo
basico especial
X 12. Recomendaria usted a sus familiares y amigos X
Recomendacién % 3
para que se matriculen en el centro educativo
basico especial
13. Los servicios que ofrece el centro educativo basico especial es superior a otros | [+
Calidad centros educativos similares
14. El local y los equipos que utiliza el centroeducativo cumplen con los requisitos X
Retencidn| infraestructura para el
desarrollo de los talleres
15. El costo de los servicios que ofrece el centroeducativo es menor a los demas X
costos centros
similares.
16. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativoen un afio académico K
CORTO PLAZO
DURAGION
17. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativoen 3 afios académicos [
MEDIAND PLAZO
18. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativomas de 5 afios académicos [
LARGO PLAZD
Firma del experto: [Resultado: *Aplicabl
IOK *No
Fecha_28 [ 05/ 2022 |Anlicable X
(3 CLapomm




Titulo de Ia investigacién: “Networking y su relacién con la fidelizacion de chentes, empresa mundo creativo, callao 2022"
 Apellidos y nombres de los investigadores: Bermudez Cardenas Encque Irwing Arrls
Apellidos y bres del experto: Dr Cérd Saavedra Abraham
EVALUAR
s NO
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM PREGUNTA ESCALA | cumpLe | cumpLe
1. €l Centro de educacion basico especial Mundo creativo
Phpifce tiene programado contactos con los padres de familia v
2. El Centro de educacion bdsico especial Mundo creativo X
Gestién Interaccion tiene una forma de comunicarse directamente con los ¢ /
padres de familia
3. Es(é usted de acuerdo con los medios de comunicacion que N
Aceptacion fla en centro ed bésico especial /
4. El centro de educacion bdsico especial difunde sus
Facebook actividades a través de Facebook. o
VARIABLE X
. El centro de educacion basi fal difund
NETWORKING Redes sociales WhatsApp o ur.;e B |° e d’; w;:;:;:.« il ckand J
y 6. El centro de educacion basico especial difunde sus
instogram actividades a través de Instagram. ‘/
7. Existe cooperacion mutua entre el centro educacién basico /
Sinergia especial y los padres de familia
8. El centro ed basico ial ite la colab
Confi oplaboraciOn de los padres de familia para iognr sus objetivos /
9. El centro educativo bdsico especial y los padres de familia
Relaciones duraderas rnantlenen comunicacién permanente para cumplir los R4
i de aprendizaje de los estudi
10, El centro de educativo basico especial cumple
Expectativas con las necesidades de formacién de los /
estudiantes
VARIABLE Y 11. Los padres de familia estdn satisfechos con los
FIDELIZACION
Relocién Satisfaccion servicios demostrados por el centro educativo /
bésico especial
Resoreniicisn 12. Recomendaria ust-ed a sus familiares y amlgos W
para que se matriculen en el centro educativo
basico especial
13, Los servicios que ofrece el centro educativo
Calidad basico especial es superior a otros centros /
educativos similares
14.El local y los equipos que utiliza el centro
Retencion | infraestructura educativo cumplen con los requisitos para el o
desarrollo de los talleres
15. El costo de los servicios que ofrece el centro
costos educativo es menor a los demds centros ¢ F
similares.
16. Usted tendria a su hijo/a en el centro educativo |
CORTO PLAZO en un afio académico /
DURACION 4
P 17. Usted tendrfa a su hijo/a en el centro educativo i
LAZO en 3 afios académicos
R 18, Usted tendria a su hijo/a en el centro educativo /
\
més de 5 afios académicos
Firma del experto: m""' 'Aphml]
) 7( *No Aplicab

Nota: Las DIMENSlONVS & INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables




Anexo. Confiabilidad del instrumento

Resumen de procesamiento de casos:

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 22 100,0
Excluid® S ,0
Total 22 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,894 18

Estadisticas de escala

Estadisticas de escala

Desv.
Media Varianza Desviacién N de elementos
78,3182 49,370 7,02639 18

Tabla de coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach:

VALOR NIVEL

<0,5 No aceptable
0,5a0,6 Pobre
0,6a0,7 Débil
0,7a0,8 Aceptable
0,8a0,9 Bueno

>0,9 Excelente

INTERPRETACION: De acuerdo con

los resultados obtenidos del del

procesamiento de datos en el programa SPSS con el estadistico de alfa de
Cronbach como se muestra en las tablas anteriores, es indice de confiabilidad es
0,894, dicha informacion comparada con la tabla de coeficiente y confiabilidad es

considerada como como Bueno.



Anexo. Autorizacion de la organizacion para publicar su identidad en los
resultados de la investigacion

Datos Generales
Nombre de la Organizaciéon: RUC:10075870391

Mundo Creativo

}' Nombre del Titular o Representante legal:

| Silvia
Nombres y Apellidos o o | DNI:

Silvia Marlene Cardenas Piscoya 07587039

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f' del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [%<], no autorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion '

NETWORKING Y SU RELACION CON LA FIDELIZACION DE CLIENTES, EMPRESA

MUNDO CREATIVO, CALLAO 2022

Nombre del Programa Académico:
ADMINISTRACION
Autor: Nombres y Apellidos

DNI: 70033316
Enrique Irwing Arris Bermudez Cardenas

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.

-~ ? Ao feteicr ol 2
Lugar y Fecha: ,CZ( //t‘c.// O cle L/ )
: e =y
Firma: / 2“7
e 7
(*) Codigo de Etica en Investigacian de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “” Para difundir o publicar los resultados de un trabajo

de investigacién es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que
haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucion. Por ello, tanto en
los proyectos de investigacién como en los informes o tesis, no se debera incluir la denominacién de la organizacion, pero si serd necesario
describir sus caracteristicas.
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