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RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion es identificar el nivel de conocimiento que
poseen los beneficiarios de un convenio de salud firmado entre sus empresas
empleadoras de Trujillo y una clinica oftalmolégica. Se trata de un estudio basico, no
experimental, disefio descriptivo transversal y de enfoque cuantitativo. El recojo de
datos, fue mediante una encuesta aplicada a los beneficiarios de las empresas con
convenio de la clinica oftalmolégica. La muestra fue de 93 beneficiarios,
seleccionados al azar en base a las empresas que tienen convenio con la clinica
oftalmoldgica. El cuestionario fue de 15 items en base a los objetivos planteados para
la investigacion. Se concluye que el nivel de conocimiento con respecto a los
convenios de parte de las empresas de Truijillo con la clinica oftalmolégica es medio
con tendencia a lo bajo.

Palabras clave: Nivel de conocimiento, informacién, beneficiarios, clinica

oftalmoldgica y empresas.
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ABSTRACT

The objective of this research is to identify the level of knowledge possessed by the
beneficiaries of a health agreement signed between their employing companies in
Trujillo and an ophthalmological clinic. This is a basic, non-experimental study, cross-
sectional descriptive design and quantitative approach. The data was collected through
a survey applied to the beneficiaries of the companies with an ophthalmology clinic
agreement. The sample was 93 beneficiaries, selected at random based on the
companies that have an agreement with the ophthalmological clinic. The questionnaire
had 15 items based on the objectives set for the research. It is concluded that the level
of knowledge regarding the agreements on the part of the Trujillo companies with the

ophthalmological clinic is medium with a tendency towards low.

Keywords: Level of knowledge, information, beneficiaries, ophthalmological clinic and

companies
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INTRODUCCION

1.1.Problema de investigacién
Los convenios son alianzas entre empresas que contribuyen al crecimiento,
desarrollo y competitividad. Estos acuerdos no solo responden a las
demandas de los clientes, sino que también generan beneficios tanto para
una empresa como para la otra. Los convenios empresariales no son una
novedad; al examinar casos de estudio internacionales, encontramos
ejemplos como "Evaluacién del impacto de la Alianza por un Futuro Libre de
Caries en el Territorio Demostrativo de la comuna 20 de Cali" (Garcia, 2020).
Estas iniciativas de Salud Publica Dental han beneficiado a la poblacion
desde 2011 hasta 2018, midiendo su alcance en el publico objetivo y los
costos involucrados, ademas de garantizar su continuidad en el tiempo. Si
analizamos como lograron llegar a los nifios para alcanzar sus objetivos,
emplearon una comunicacion tradicional que incluia visitas a domicilio en

cuatro zonas de Cali.

La importancia que existan convenios colectivos entre empresas con rubros
distintos abre la posibilidad de incentivar al colaborador no necesariamente
de forma monetaria sino para premiar su contribucion y compromiso con la
empresa, generando asi una performance colectiva preservando la
productividad dentro de la organizacibn dando un valor agregado
sintiéndose comprometidos en cada area a la que pertenecen. En cuanto a
los clientes. Permite satisfacer aquella necesidad personal o familiar.
Algunas de las estrategias comunicacionales utilizadas para la gestion de
convenios para tener una adecuada comunicacién 360° son publicidad,
campafas, promocion, gestion de imagen, alianzas, relaciones publicas y si
no son aplicadas de esta forma se valen de medios tecnolégicos para

adecuarse a todo tipo de publico.

Este tipo de convenios también es aplicado en Trujillo, en la ciudad existen
distintas empresas con sectores comerciales entre ellos el caso en estudio
serd una clinica del rubro salud enfocado en el cuidado oftalmolégico, con
presencia en el mercado desde hace 16 afios, que a pesar de tener tiempo

de creacidén con médicos altamente capacitados, procedimientos y sala de



operaciones a la vanguardia aln no tiene la consolidacion necesaria para
ser reconocida y recordada entre sus habitantes locales, tal es el fin por el
cual han buscado estas alianzas estratégicas hace 8 afios con instituciones
como: colegios profesionales, policia nacional, equipos de futbol, institutos
privados y academias. A pesar de llevar algun tiempo existe mucha

desinformacion entre sus beneficiarios.

Mediante una observacion participante y una entrevista con uno de los
directivos administrativos, se pudo examinar el enfoque de la clinica
oftalmoldgica en la difusién de la informacion a través de sus redes y los
canales utilizados por las empresas asociadas para anunciar y promocionar
el convenio. Durante las campafias, se involucra activamente a los
trabajadores de la empresa. Ademas, se aplican descuentos y vales que
varian segun la empresa con la que se pacta el convenio, considerando

también los requisitos especificos y el rubro de la empresa.

Sin embargo, uno de los principales problemas que enfrenta la clinica es la
falta de seguimiento a las empresas asociadas una vez que se ha
establecido el convenio. No se verifica si estas empresas e instituciones
estan proporcionando retroalimentacion a sus clientes o personal que tenga

acceso al convenio.

Una observacién revel6 que una parte significativa de los clientes
desconocen que tienen acceso a descuentos a través de convenios.
Aproximadamente el 50% de los clientes no esté al tanto de las empresas
con las que la clinica tiene convenios, o no sabe como acceder a estos
descuentos. Se ha observado que la sefiorita encargada del registro
(counter) se encuentra en la situacién de que los pacientes llegan sin
conocimiento de los convenios, y en ocasiones, ella misma debe recordarles
sobre los beneficios del convenio. Ademas, en algunas instancias, la
informacion sobre los convenios no se comunica de manera efectiva durante
el proceso de registro. Esto sugiere gque la clinica carece de un sistema
organizado para la gestion de sus convenios, lo que resulta en una falta de

informacion adecuada tanto para nuevos pacientes como para los antiguos.
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La comunicacién es un sistema; esto implica que el subsistema técnico y
humano, es decir, los medios que se utilizan para enviar informacion y las
personas que se comunican entre si directamente, estan interrelacionados
y son interdependientes. (Alvarez, 2015). Lo plante6 en su articulo “El

impacto de los nuevos canales 2.0. En la comunicacion interna”.

Otra desventaja para que los clientes no sepan de los convenios es por los
medios o canales por el cual se transmite la informacién de estos, es decir,
en ciertas empresas e instituciones sus clientes y/o trabajadores son
personas de edad desconocen el uso de tecnologia, es por ello que no
suelen tener acceso a dicha informacion de los convenios y coOmo acceder
a ellos.

Afiadiendo que la clinica no cuenta con un area de comunicacién, marketing,
imagen o relaciones publicas, pero si hay quien se dedique a las redes
sociales.

Siendo convenios que benefician no solo a ellos de manera individual;
también benefician a su entorno familiar. Se desconoce porque no los estan
aprovechando si es alguna falla entre empresas y cliente, retroalimentacion,
reforzamiento o por alguna falta de comunicacién adecuada para ellos o

inadecuada estrategia comunicativas en sus mensajes claves.

Luego de llevar a cabo entrevistas con un porcentaje de los beneficiarios
con el objetivo de evaluar la problematica existente, se ha llegado a la
conclusién de que el 100% de los beneficiarios carece de informacion
acerca de como acceder a sus convenios y los requisitos necesarios. El 50%
de las personas se ve en la necesidad de preguntar si disponen de algun
convenio, mientras que otro porcentaje tiene conocimiento de su convenio,
pero en muchos casos, su conocimiento proviene de informacion transmitida

de boca a boca, y no directamente de la empresa.

Por lo tanto, la realidad actual de los beneficiarios en relacion a los
convenios con las empresas de Trujillo y la Clinica Oftalmoldgica muestra
una carencia significativa de informacion precisa. Esto se debe a un uso

deficiente de los canales de comunicacion para brindar la informacion

14



necesaria, asi como a la incoherencia en la informacién proporcionada.
Estos hallazgos indican que los beneficiarios no cuentan con el
conocimiento necesario para acceder a los convenios y aprovechar sus

beneficios de manera efectiva.

1.2.Objetivos
1.2.1. Objetivo general

Determinar el nivel de conocimiento que poseen los beneficiarios de
los convenios de atencidn oftalmoldgica firmados entre una clinica de

Trujillo y las empresas de esta ciudad de compra, Trujillo 2022.

1.2.2. Objetivos especificos

- Determinar el nivel de conocimiento de las fuentes de informacion de
los convenios de atencion oftalmoldgica firmados entre una clinica de
Trujillo y las empresas de esta ciudad.

- Determinar el nivel de conocimiento de los medios de comunicacion
utilizados en los convenios de atencion oftalmoldgica firmados entre

una clinica de Trujillo y las empresas de esta ciudad.

1.3. Justificacién de estudio

La presente investigacion tiene como objetivo proporcionar a una clinica
oftalmologica en Trujillo datos sobre el nivel de conocimiento de los
empleados de las empresas con las que han suscrito convenios. Los
resultados obtenidos en esta investigacion son Utiles para que la clinica tome
decisiones informadas y, en la medida de lo posible, disefiar estrategias de
comunicacién a corto plazo que mejoren la transmision de informacion entre
la clinica y los beneficiarios de los convenios, asi como para expandir su

base de clientes potenciales.

La justificacion de esta investigacion radica en la ausencia de un instrumento
de recoleccion de datos que permite medir el nivel de informacion
relacionada con un servicio. En este sentido, se aporta un cuestionario de
recoleccion de datos que podria ser empleado en futuras investigaciones

que aborden el tema de la informacion en este contexto.
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MARCO DE REFERENCIA
2.1. Antecedentes del estudio

2.1.1. Internacionales

Barrera, Calderén, Cantin, De la Fuente y Subiabre (2020), en su
articulo "Estudio descriptivo sobre el grado de conocimiento del plan
nacional de inmunizaciones por parte de las madres de nifios y nifias de 0
a 14 afnos” El objetivo principal de esta investigacion fue determinar y
describir el conocimiento sobre el Programa Nacional de Inmunizaciones
de las madres de nifios y nifias de 0 a 14 afios, para su metodologia se
reviso bibliografia de varias bases de datos como CINAHL, Pubmed
y Scielo, filtrando articulos publicados desde el 2015 hasta el 2020 y se
seleccionaron 8 articulos.

Haciendo un consolidado de las conclusiones relacionadas al tema La
mayor parte de articulos revisados llegan a la conclusibn de que se
deben fomentar las campafas publicitarias al respecto e instruir a los
profesionales de salud en relacion con la vacunacion infantil; si situamos
esta conclusién con la clinica oftalmoldgica un punto fuerte de estrategia
es la implementacion de campafias publicitarias para el conocimiento del
convenio al que pertenecen. Este tema es relevante para la salubridad,
por lo cual el grado de conocimiento que poseen las madres de los
nifios/as que se van avacunar es importante para el 6ptimo desarrollo
del infante, en el caso de la clinica también existe poca informacién y es
relevante resaltar a través de cada entidad a la que pertenecen la
importancia del cuidado de la visién ya que es uno de nuestros principales
sentidos, pero todo tendria que ir a la par entre clinica y las organizaciones
a través de distintas herramientas comunicacionales para el adecuado

reforzamiento de conocimiento.

Hernandez (2020), en su articulo "Nivel de conocimientos sobre
prevencion radiolégica en estudiantes y tutores de la carrera
Odontologia de la Universidad Nacional de Chimborazo” La presente

investigacion tuvo como proposito determinar el nivel de
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2.1.2.

conocimientos sobre prevencion radiolégica en estudiantes y tutores
de la carrera Odontologia de la Universidad Nacional de
Chimborazo, que participaron en la formacion practica en clinicas
integrales de convenio. Las técnicas aplicadas fueron la
observaciéon y la medicién, se disefid un test de conocimientos
sobre prevencion radioldgica, a través de constructo y compuesto por

10 preguntas.

Barberon, Cobefia, Sablon y Pingay (2019), en su articulo "Gestiéon
de la informacion y toma de decisiones en organizaciones educativas’.
Este articulo se enfoc6 principalmente en los problemas de las
organizaciones en el sector educacional y busca la mejor solucion
para su desempefio institucional, teniendo como argumento teérico: la
teoria de informacién, el conocimiento y la toma de decisiones; dos de
estas tres teorias mencionadas son parte del estudio en investigacion
por lo que se resalta que el nivel de informacién influye mucho en el
nivel de conocimiento, ambos se relacionan. La metodologia estuvo
orientada a dar valoraciones en cuanto a gestién de la informacion,
conocimiento y toma de decisiones en el sector educacional de

Portoviejo.

Como uno de los principales hallazgos del estudio relacionados al
tema en investigacion podemos tomar en cuenta que la informacion
vertida dentro del @&mbito organizacional de una empresa se queda en
el nivel cognitivo de las personas adecuando o direccionando acciones
gue estan relacionadas a realizar determinados hechos enfocados a la

utilizacion cuando saben que son beneficiarios de los convenios.

Nacionales

Egusquiza (2023), en su tesis © Plan de comunicacion para la
prevencion de feminicidio en el Centro de Emergencia Mujer del distrito
de Zarumilla, Tumbes, 2022". La tesis estudiada tuvo como objetivo
conocer el nivel de conocimiento de las féminas sobre el feminicidio en
el distrito de Zarumilla. También es una investigacion basica, de

enfoque cuantitativo, de tipo descriptiva-propositiva, La muestra fueron

17



2.1.3.

350 mujeres a las que se le aplicdé un cuestionario. En conclusiones
generales de la variable sefiala que el 88% de las féminas tienen un

conocimiento regular sobre los centros de apoyo a la mujer.

Si bien es cierto son temas totalmente distintos lo que podemos tomar
en consideracién es el nivel de valoracion del conocimiento que se le
atribuye es decir su escala ordinal como escaso, regular, bueno y muy
bueno, pero también observamos el entorno y nos damos cuenta que
se coincide que hay falta de desinterés por la parte de los emisores,
no hay estrategia comunicacional para difundir la informacion precisa
necesaria para que se quede en el conocimiento del publico en

relacion.

Locales

Clemente y Guadiamos (2021), en su tesis “Estrategias publicitarias
de instagram e influencia en el nivel de informacion de los productos
de KFC y Mcdonald's, Trujillo 2021” Esta investigacion tuvo como
objetivo principal determinar la influencia de las estrategias
publicitarias en Instagram en el nivel de informacién de los productos
de KFC y McDonalds. Su metodologia fue mixta, la encuesta y la
observacion como técnica de estudios, el cuestionario y la guia de

observaciéon como instrumento

De ese caso como conclusion mas importante relacionada se afirma
gue el nivel de informacion de los productos de KFC y McDonalds es
equitativo pues las publicaciones publicitarias en redes sociales,
incluyendo Instagram, tienen relevancia porque la informacion la
relacionan con calidad, precio y variedad de productos ofertados. Es
decir, si se brinda informacion se debe resaltar las cualidades, precio,
oferta y calidad de servicio para que se quede presente en la mente

del consumidor o cliente.

Aliaga (2021) en su tesis "Estrategias de marketing digital y nivel
de fidelizacion de los clientes de la corporacién Green Valley Trujillo™.
El objetivo general de la investigacion fue establecer la relacion entre
las estrategias de marketing digital y el nivel de fidelizacién de los

18



clientes de la Corporacion Green Valley. Es un estudio de investigacion
mixta, nivel descriptivo correlacional y disefio transversal. Su muestra
fue 51 clientes frecuentes de la Corporacion Green Valley de Trujillo.

Se aplico una encuesta digital de 18 preguntas con escala ordinal.

La similitud con la clinica oftalmoldgica de acuerdo a sus conclusiones
es que se enfocan mucho en el uso del fanpage mediante el cual
podrian brindar la informacién de los convenios ya que el estudio
pasado tenia un alto nivel de expectativas respecto a lo publicado en
Facebook. También es que la clinica no cuenta con un plan de
marketing, por lo cual deberia centrarse en brindar la informacién

precisa para promocionar los descuentos.

2.2.Marco tedrico

Teoria de Informacion

(Cuevas, 1975) en su libro Teoria de la informacion, codificacion y
lenguajes (cita a Wiener, 1948) plantea que las maquinas de
informacion no pueden ganar informacién. Es decir que la informacién
que brinda la primera persona mediante un canal puede ser
recepcionada por el usuario en menor cantidad o la misma con la que
se inicid. Ya que tiene mucho que ver el canal que utilicen para poder

transmitirla informacion y el mensaje con coherencia.

(Se cita a Shannon, 1940) plantea en cémo se transmite la informacion
mediante los canales que se utilicen y sobre todo el origen de la
informacion correcta por fuentes seguras.
Con su modelo de Shannon nos explica la constitucion de un sistema
de comunicacion comprendido en cinco partes:
Fuente de informacion

e Transmisor

e Canal

e Receptor

e Destino
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Sin embargo no todo el tiempo llega el mensaje correcto ya que en la
fase del canal existe la fuente de ruido que pueden ser distintos

factores que interfieren el canal que esta siendo utilizado.

Gutiérrez (2008) (cita a Weaver, 1948) en su afan por explicar mejor
la comunicacion distingue tres niveles de problemas comunicacionales

y cada nivel responde a 3 enunciados distintos

Problema técnico: ¢ en qué grado de exactitud se pueden transmitir los
simbolos empleados en la comunicacién?

Problema semantico: ¢En qué grado de precision transmiten el
significado deseado los simbolos empleados en la comunicacién?
Problema pragmético: ¢Con qué grado de eficacia afectan los
significados recibidos a las conductas?

Gestion del conocimiento

(Vidal y Arafia, 2012 ) indican que la gestién del conocimiento es
todo el conjunto de actividades realizadas por la organizacion con el
fin de utilizar, compartir y desarrollar conocimientos impartidos a los

individuos que en ella trabajan.

De acuerdo a estudios pasados de otros autores se distinguen dos
tipos de conocimientos:

Conocimiento explicito La organizacion ya tiene formulas o métodos
establecidos para transmitir conocimiento a otras personas, por
ejemplo, las publicaciones gue realizan los investigadores cientificos

para ser proporcionada a otras comunidades.

El conocimiento tacito, toda organizacion la tiene, la diferencia es que
no es tangible, pero sigue ligado se sigue transmitiendo a través de
sus practicas o rituales al grupo de personas que conforman la
organizacion.

(Arenal, 2019) Procesos de atencion al cliente/consumidor/usuario.
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Este libro se enfoca en la manera en la que se trata al cliente para
recibir alguna informacion o trato teniendo como caracteristica el trato
diferencial, personal y sobre todo dinamico, sin dejar de lado el uso de
las nuevas tecnologias como soporte ya que han dado un giro en los
canales de comunicacion y es necesario adaptarse a estos cambios

entre canales y clientes.

La autora (cita a Blanco, 2001) en su libro Atencion al Cliente de
acuerdo a esto se seleccionan aspectos para delimitar indicadores
pues menciona caracteristicas basicas en la perspectiva de recepcion
de informacion como: diferenciacion, conocimientos de las
necesidades y expectativas de los clientes, flexibilidad y mejora,
canales digitales , pero en este caso se modifica a canales de
comunicacion por utilizar canales digitales y convencionales, en tanto
relacionando a un indicador como es el conocimiento de de los
beneficiados del convenio es necesario que las empresas refuercen el
conocimiento explicito para que a la larga se convierta en un
conocimiento tacito y sea divulgado al entorno que comparte las

mismas caracteristicas.

Teoria de las Redes sociales

Lozares et al. (1996). afirma que la teoria de redes es una
combinacion de corrientes tedricas con enfoque antropoldgico,
psicoldgico, sociolégico y matemaético.

(Cita a Scott, 1948) con su teoria de Gestalt percibe a un objeto
dentro de un entorno conceptual complejo y organizado. (También cita
a Moreno, 1934) con su sociometria considerado uno de los
fundadores de la teoria de redes Moreno junto a Scott. Todos estos
autores de profesion psicoélogos trabajaron en grupos pequefios de
modelos tedricos para ver su estructura social y para evidenciar como
el comportamiento colectivo afecta los comportamientos individuales.
Otro origen de las redes proviene del estructural-funcionalismo

antropolégico desarrollado en Harvard por (Warner y Mayo, 1948)
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Es una colecciébn no tan precisa de conceptos y procedimientos
analiticos y metodolégicos que facilita la recoleccion de datos y
patrones de relaciones sociales entre la gente. La principal
caracteristica de las redes sociales es que se necesitan conceptos,
definiciones y procesos en las unidades sociales aparecen vinculadas
unas a otras a través de diversas relaciones. El analisis de datos en

las redes sociales se da a través de las métricas.

Esta teoria define a las redes sociales como un conjunto entrelazado
de actores, individuos, grupos, organizaciones, comunidades,
sociedades globales, caracterizados por comportamientos comunes
en este caso lo que tienen en comun los grupos es que son
agremiados que tienen como beneficio el convenio con la clinica
oftalmoldgica

Y todos los datos recolectados de las personas mediante las redes
sociales se quedan en una base de datos, dicha base de datos
permitird crear algoritmos de acuerdo a sus intereses a través de
publicidad orgénica e inorganica para un mejor conocimiento sobre el
convenio, descuentos o0 promociones.

Lozares et al. (1996), plantean conceptos interrelacionados a los

actores sociales:

Los actores sociales: son sujetos que tienen redes sociales estos
son individuos, empresas, unidades colectivas sociales,
departamentos en una empresa, agencias publicitarias.

Los lazos relacionales: se da entre actores, unidad de andlisis en las
redes sociales, de diferente caracter personal, amistad, respeto,
consejos, bienes, dinero, informacion.

Diada: es la relacion estrecha entre dos actores. Es inseparable al par
y nNo se piensa como propiedad de un solo actor.

Triada: formado por tres actores y sus relaciones. Permite el andlisis
de balance.

Subgrupo: como su mismo nombre lo dice son subgrupos de actores

es cualquier subconjunto
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Grupos: las redes sociales tienen la capacidad de modelar relaciones
entre sistemas de actores que denominamos grupos en tanto se trata

siempre de un conjunto finito.

Todos los actores sociales tienen diferente clasificacion, pero cada uno
de estos actores sociales cuentan con una red social, que se
relacionan con un grupo reducido de amigos que comparten intereses
comunes mediante las redes sociales se podra expandir el

conocimiento y difundir la informacion.

Teoria de Usos y gratificaciones

Katz, Lundberg y Hulten (1968) se basa en que los miembros de la
audiencia son consumidores activos de los medios. Entonces la
audiencia es la unica que elige el tipo de contenido que permite
satisfacer sus deseos y necesidades para sentir gratificacion. Diaz, et
al. (2012)

Principios:

1. El individuo escoge los estimulos que desea responder,
dependiendo de sus valores, intereses y funciones sociales. En
conclusién, son los usuarios activos que deciden responder a sus
necesidades y la gratificacion que estas les generan.

2. Discute la relacién entre estimulo y respuesta, centrandose en el
hecho de que los destinatarios reciben el mismo mensaje, pero el
efecto del mensaje dependera del contexto que los rodea. Los
estimulos son los que inician el proceso comunicativo.

3. Los medios compiten entre ellos y otras fuentes que distraen a los

usuarios para lograr su atencion.

Esta teoria refiere que los medios masivos de comunicacion satisfacen
algunas necesidades, entre ellas cognitivas, estéticas, entretenimiento
e integradoras y cuando decimos integradoras es que la audiencia ya
no es pasiva interviene para recomendar o desacreditar. Tal es el caso

de la atencion recibida desde la recepcion hasta la consulta propia en
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la clinica oftalmoldgica a raiz de si el trato fue bueno y satisficieron
sus necesidades, seran ellos los encargados de su difusién a otros
asegurados y sino no fue bueno el trato no regresaran a utilizar el
servicio.

2.3.Marco conceptual
2.3.1. Conocimiento

2.3.1.1. Definicién

Se define al conocimiento como desarrollo humano constante
aprendido en las creencias individuales o colectivas para hallar el
mayor equilibrio entre ambas experiencias. Siempre se va a destacar
sus percepciones la propia y la de los demas porque tenemos
diferentes puntos de vista, lo racional y lo subjetivo van de la mano.
Ahora debemos de decir que el conocimiento es creado por cada
individuo, pero las empresas crean situaciones para que estos

aprendan conocimientos direccionados.

El conocimiento se refiere al conjunto de informacion, experiencias,
habilidades y comprension que una persona o entidad ha adquirido a
lo largo del tiempo. Es el producto de la capacidad humana de
aprender, asimilar, procesar y aplicar informacion y experiencias para
comprender el mundo que nos rodea, tomar decisiones informadas y

resolver problemas. (Garcia, 2016).

El conocimiento que posee una persona puede ser de las siguientes
formas: (Ciprés, 2004)

A. Tacito: conocimiento aprendido en acciones, experiencias

creadas en un entorno especifico.
B. Cognitivo: Creencias aprendidas bajo el causo y efecto.

C. Tacito-técnico: Lo aprendido para aplicar en un campo de

trabajo especifico.

D. Individual: concepcion propia obtenida a través de un hecho

realizado.

E. Social: Concepciones obtenidas y aprendidas a través de

acciones realizadas en grupo
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F. Pragmatico: Utilizacion de conocimientos para el beneficio de
una organizaciéon como informes de mercado o experiencias
en proyectos.

Los autores argumentan que el conocimiento se adquiere a medida
gue se enfrentan a diversas situaciones, siendo construido por el
individuo a partir de la informacién proporcionada por diferentes
fuentes y experiencias vividas. Este proceso representa el desarrollo
personal y la aplicacion practica de lo aprendido a lo largo del
aprendizaje. El autor ilustra varias vias a través de las cuales las
personas obtienen conocimiento, ya sea a través de temas
especificos, experiencias vividas, el desempefio laboral u otras
situaciones, permitiendo asi la expansion de su nivel de

conocimiento.

La definicion y clasificacion del conocimiento facilita la comprensién
del concepto, destacando su manifestacion en diversas situaciones
de la vida del cliente, como en el contexto de convenios. Las
empresas desempefian un papel crucial al proporcionar informacion
gue fortalece, adhiere y crea conocimiento. Ademas, las personas
categorizan distintos tipos de conocimiento, influyendo asi en sus
decisiones diarias, ya sea considerandolos atentamente o
simplemente ignorandolos. Este proceso revela la importancia del
conocimiento en la toma de decisiones cotidianas y su relacién con

la interaccion entre empresas y clientes.

2.3.2. Nivel de conocimiento
2.3.2.1. Definicién

Se derivan del nivel de conocimiento que los usuarios Yy/o
involucrados puedan poseer acorde a su realidad. Ya que se tiene
gue precisar como se hara llegar la informacién, es decir, emplear
instrumentos racionales para acceder a la informacién y sea

coherente.

Por otra parte, los sujetos (personas) aprenden o comprenden la
informacion de dos formas: implicita o explicita, logrando asi un nivel
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de conocimiento ya sea alto o bajo segun la informacién transmitida.
(Bustelo y Amarilla, 2019)

La definicion utilizada para determinar los niveles de conocimiento en
el estudio destaca la informacién recibida como una herramienta
clave para construir conocimiento. Los beneficiarios tienen la tarea
de clasificar esta informacion en niveles, siendo alto, medio y bajo.
Esta clasificacion proporciona una estructura que permite evaluar la
importancia y profundidad de la informacion, facilitando asi la
comprension y aplicacion del conocimiento en diferentes contextos.
Segun la definiciébn utilizada para determinar los niveles de
conocimiento en este estudio, se identifica a la informacion recibida
como una herramienta fundamental en la construccion del
conocimiento. En este proceso, los beneficiarios clasificaran la
informacion en niveles, ya sea alto, medio o bajo. No obstante, es
relevante destacar que en este contexto se ha incorporado

explicitamente el nivel medio como una categoria adicional.
2.3.3. Convenio
2.3.3.1. Definicion

Un convenio es un acuerdo de voluntades entre dos o mas personas
0 instituciones. Por otro lado, se entiende por convenio de
cooperacion interinstitucional a todo acto celebrado entre una
institucion y otras personas juridicas de derecho publico o privado,
nacionales o extranjeras y cuya finalidad es aprovechar mutuamente

sus recursos o fortalezas.

Los convenios son acuerdos formales o contratos establecidos entre
dos o mas partes, generalmente empresas, organizaciones, 0
instituciones, con el propésito de colaborar en proyectos o
actividades mutuamente beneficiosas. Estos acuerdos pueden
abordar diversos temas, como colaboracién empresarial, intercambio
de servicios, acuerdos comerciales, cooperacion académica, entre
otros. Los convenios pueden variar en su alcance y complejidad, pero
en general, implican un compromiso conjunto para alcanzar objetivos
compartidos o para aprovechar ventajas mutuas. (Mayolo, Falcon y

Machaca, 2019).
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Este concepto facilita una comprension mas precisa de lo que implica
un convenio, destacando que se trata de un acuerdo previo
establecido entre la clinica oftalmoldgica, las empresas asociadas y
los colegios profesionales por un periodo determinado. Es esencial
comprender que este acuerdo se orienta hacia el beneficio mutuo de
ambas partes. La clinica busca aumentar su visibilidad en el mercado
mediante el convenio, mientras que los agremiados buscan obtener

bienestar fisico a través del acceso a sus beneficios.
2.3.4. Informacion
2.3.4.1. Definicién

La informacion son los datos recibidos por alguna persona o entidad
mediante el cual se evalla y prioriza lo mas relevante en un contexto
determinado teniendo en cuenta la calidad, exactitud, utilidad,
veridica y que esté al alcance de las manos del ser humano para
cuando se necesite. En cuanto a las organizaciones el manejo de la
informacion, se emplea en documentos, informes mensuales o
anuales, publicaciones de la empresa, todos estos dirigidos
estratégicamente en los objetivos de dicha organizacién segun
(Canedo, 1996).

Se entiende que toda organizacion comunica informacion sobre sus
servicios, sin embargo, la naturaleza de esta informacion varia segun
la forma en que cada institucidn gestiona la entrega de la misma. Los
criterios utilizados para establecer los pardmetros informativos son

determinados por las necesidades especificas de cada organizacion.
2.3.5. Fuentes de informacion
2.3.5.1. Definicion

El concepto de fuentes ha ido variando a lo largo del tiempo, pero se
tiene en cuenta que el hombre por naturaleza siente la necesidad de
registrar o que quede evidencia de algun tipo de informacion. La
aparicion de las tecnologias de informacion y comunicacién ha
revolucionado o ha desequilibrado los modelos tradicionales de
fuentes de informacion pero ha generado unas nuevas tipologias de
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fuentes de informacion, por lo cual es tanto dificil clasificar las
fuentes.

Hoy en dia, todas las fuentes de informacién han experimentado una
evolucion significativa, lo que hace un tanto complicado definir las
principales. Ya no nos adherimos al modelo tradicional al que
estdbamos acostumbrados hace algunos afios. En la actualidad, nos
encontramos con fuentes de informacion mixtas y diversas,
marcando un cambio notable en la forma en que soliamos recibir
informacion.

Todas las fuentes de informacion hoy en dia han ido evolucionado
por lo cual es un tanto complicado definir las principales fuentes de
informacion, porque no es mas el modelo tradicional al que algunos
afos estaban acostumbrados a recibir, en la actualidad existen

fuentes mixtas de informacion que
2.3.6. Canales
2.3.6.1. Definicion

Jiménez (1997) Los canales comunicativos son herramientas de
amplia llegada que permiten brindar informacién, entretenimiento u
otro fin a los integrantes de una sociedad ya que desean mantenerse
informados de acontecimientos importantes que se dan a nivel local,
nacional o internacional. Purizaca et al. (2020) divide estos canales

en:

a) Canales tradicionales: tv, radio, periodicos, boletines,

memorandums

b) Canales digitales: sitios web, redes sociales, youtube, apps
moviles, podcasts.

Los canales son vias de comunicacion para remitir informacion, ya
gue actualmente toda empresa como es el caso de la clinica
oftalmolégica, colegios profesionales, empresas publicas y privadas;
hacen uso de estos medios de comunicacion para brindar
informacion sobre algin hecho de interés para las personas
relacionadas a los establecimientos antes mencionados, eligiendo el

tipo de canales de acuerdo a sus segmentos de interés.
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2.3.7. Frecuencia
2.3.7.1. Definicién

La frecuencia es la cantidad de veces que acude asiduamente el
cliente a un negocio, mediante esta continuidad al negocio el sujeto

puede recomendar o dejar de ir al establecimiento. (Cabrera, 2013)

Entendemos que la frecuencia es la cantidad de veces que el
beneficiario hace uso del servicio oftalmologico, ya sea 1 vez al mes
0 1 vez al afio de acuerdo a sus necesidades o carencias o si es que
simplemente no regresa porque la atencion a sus necesidades no ha

cumplido sus expectativas.

Segun una de las dimensiones establecidas, la atencidon recibida
desempefia un papel crucial. Esta dimensién abarca desde el
momento en que el paciente llega a la clinica, pasando por el tiempo
de espera, hasta la atencion proporcionada por los médicos. Como
hemos mencionado previamente en otra definicion, el conocimiento
se adquiere de manera individual y colectiva. Por lo tanto, es esencial
reconocer que todos estos factores, especialmente la atencion
recibida, ejercen una influencia significativa tanto en la construccién
del conocimiento personal como en su contribucion a la expansion

del conocimiento colectivo entre los usuarios beneficiados.
2.3.8. Atencioén al cliente
2.3.8.1. Definicién

Son acciones comunicativas que mejoran el trato entre
colaboradores, empresa y cliente a través de la atencion recibida
para mejorar su experiencia. La atencion al cliente es fundamental

para el correcto funcionamiento de las organizaciones. (Lépez, 2020.
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2.4.Sistema de Hipotesis
2.4.1. Hipotesis general

El nivel de conocimiento en los beneficiarios de los convenios con las
empresas de Trujillo y la clinica oftalmoldgica es media con tendencia

a baja.
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Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones | Indicadores ITEMES Escala
Conceptual Operacional
Nivel de Conjunto de | | conocimiento - L
o _ » Beneficios | - El convenio firmado entre la
conocimiento | jnformacion, expe e medira |® _Fuentes _d'e o o
L . informacion del empresa y la clinica oftalmolégica
riencias adquiridas | mediante un _ o
convenio le otorga beneficios a usted y su
Por una persona o | cyestionario de L . .
] Obligacion nucleo familiar.
entidad Para | escala  ordinal o
es de la| - Usted conoce las obligaciones
comprender para  calcular . : . -
clinica. que tiene la clinica oftalmologica
nuestro  entorno | 4imensiones o 9]
_ con los beneficiarios de las R
que nos  SIVeN | como: fuentes
empresas. D
al tomar | ge informacion, - . I
o - Las condiciones del convenio N
decisiones informacion, . . A
ot q firmado entre la clinica
informadas Y | canales o L
’ oftalmologica y las empresas han
resolver frecuencia  de . .
sido claramente establecidas e
problemas adquisicion y

(Nonaka, 1994)

atencion al

cliente.

informadas a sus beneficiarios.
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Informacion

Canales

Requisitos
solicitados
Términos y
condicione
s de los

convenios.

Medios
tradicional
es

Medios
Digitales

- Son claros y entendibles los

requisitos solicitados en los
convenios firmados entre su

empresa Y la clinica oftalmoldégica.

Recibe informacién recordatoria
con frecuencia por parte de las
empresas con sus beneficiarios

respecto al convenio.

El convenio firmado entre la
empresa y la clinica oftalmolégica
cubre: descuentos, promociones,
consultas, campafas y vales de

atencion.

Las redes sociales de la clinica
oftalmoldgica han sido un medio

para informarse de los
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Frecuencia

Atencion

Duracion
del

convenio

Término
del

convenio

pormenores del convenio firmado
con su empresa.

Ha recibido informacion del
convenio mediante medios
tradicionales  como material
impreso (tripticos, folletos),
campafas informativas, entre
otros.

La informacion recibida de los
convenios a través de los canales
de comunicacién de la clinica ha

sido oportuna y entendible.

Facilidad de uso del convenio para
el nucleo familiar del beneficiario

en la clinica oftalmoldgica.

Accedo con frecuencia y sin
dificultad a mi convenio con la

clinica oftalmoldgica.

Usa regularmente (1 vez al mes)

del convenio en la clinica
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Trato
recibido

Claridad
del
mensaje

oftalmoldgica para el beneficiario

y su nucleo familiar.

- Comparto con otros beneficiarios
la experiencia y/o atencion en la

clinica oftalmologica.

- Usted esta satisfecho con la
informacioén recibida en la clinica

oftalmoldgica.

- La informacién que brinda la
clinica oftalmolégica a los
beneficiarios al momento de ser

atendidos es de calidad.
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. METODOLOGIA EMPLEADA

3.1.Tipo y nivel de investigacién

Es un estudio basico, no experimental y de enfoque cuantitativo de disefio

transversal.

3.2.Poblacién y muestra de estudio

3.2.1. Poblacién

Segun el reporte de los meses desde Marzo - Agosto la cantidad de

beneficiarios de convenio de dichos meses

fue de 281. (Base de

datos area de caja de la clinica oftalmoldgica).

3.2.2. Muestra

Se determind a través de un muestreo probabilistico de tipo simple,

utilizando la formula de poblaciones finitas dando como resultado: 93

beneficiarios.

N (poblacién): 281 clientes

Z (nivel de confianza), correspondiente al 1.96 %

» E (estimacion de error), correspondiente al 0.05 %

P (probabilidad a favor), 0.90%

Q (probabilidad en contra), 0.1

N 'Z;‘,”'q
L"‘(.’\_l:‘":’"f"
q
281 « (1.96)°

n=

« (0.90) « (0.10)

0.052=(281—=1)+(1.96) =(090) »

97.154

0.71 + 0345

n=92970

(0.10)

Muestra conformada por 93 beneficiarios de las empresas que tienen

convenio con la clinica oftalmolégica a quienes se les aplico el

instrumento de investigacion.
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3.3.Disefio de investigacion

En la presente investigacion se utilizé el enfoque cuantitativo, en cuanto a
disefio es descriptivo simple; ya que, el objetivo general fue determinar el
conocimiento que poseen los beneficiarios de los convenios de atencion
oftalmoldgica firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta
ciudad, 2023

Disefo de constatacion Dénde;

o M: Los beneficiarios de los convenios
M |C—— L L. .
de atencion oftalmoldgica firmados

entre una clinica de Trujillo

O: Nivel de conocimiento sobre

los convenios

3.4.Técnicas e instrumentos de investigacion
3.4.1. Técnica
La Roldan y Fachelli (2016) La encuesta es una técnica que permitio
recoger informacion sobre el nivel de conocimiento que poseen los
beneficiarios de los convenios de atencién oftalmoldgica firmados
entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta ciudad teniendo en
cuenta las 5 dimensiones: fuentes, informacion, canales de

comunicacion, frecuencia de adquisicién y atencion al cliente.

3.4.2. Instrumento

Meneses (2016) el cuestionario es un conjunto de preguntas sobre
aspectos relevantes para la investigacion resueltos por nuestro
publico de interés. El cuestionario fue de 15 preguntas y todas son de

escala ordinal

VALIDEZ

El Para la validacién del instrumento se contactd con varios
especialistas en el tema, respondiendo tres profesionales en el area de

las comunicaciones; se tomd en cuenta las sugerencias de los
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expertos; por lo cual se finalizé que el instrumento es confiable y apto

para su aplicacién a la muestra escogida (Ver anexo G, H e I).

3.5.Procesamiento y analisis de datos

Para la estadistica descriptiva se elaboraron las tablas y figuras graficas a
través del uso de Microsoft Excel 2016 vaciando la informacion recolectada

a una base de datos.

Los gréficos de barras fueron interpretadas individualmente; También se
uso los baremas que es la hoja de calculo de la variable y la cantidad de

escalas seleccionadas por la muestra.

Finalmente, se utiliz6 SPSS, es un software para analizar datos y
estadisticas avanzadas donde se realizé la docimasia de hipotesis a través
del Chi Cuadrado.

El uso de baremas que es la hoja de calculo con la Unica variable: nivel de
conocimiento y la cantidad de escalas seleccionadas por la muestra.
Tabla N° 1

Criterio de evaluacién para nivel de conocimiento

NIVEL DE CONOCIMIENTO

ALTO 57-75 13-15
MEDIO 36-56 8-12
BAJO 15-35 3-7

1. PRESENTACION DE RESULTADOS
4.1. Analisis e interpretacion de los resultados

Es Después realizar la encuesta a 93 beneficiarios de las empresas que
mantienen convenio con la clinica oftalmolégica de Trujillo, se obtuvo el

siguiente resultado:
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Respecto al objetivo general del estudio: Determinar el nivel de conocimiento
gue poseen los beneficiarios de los convenios de atencion oftalmoldgica
firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta ciudad, Truijillo
2023.

Figura N° 1

Nivel de conocimiento de los encuestados respecto al convenio

60.00
50.00
40.00

30.00 53.76%
41.94%

20.00

10.00
4.30%

0.00
57-75 36-56 15-35

Alto Medio Bajo

Alto 57-75 Medio 36-56 Bajo 15-35

Nota: Figura elaborada con la informacién de la base de datos por las

investigadoras

Se observa en la figura 1, que el nivel de conocimiento de los beneficiarios es
MEDIO 53.76%, mientras que el 41.94% considera que es BAJO; finalmente
para el 4.30% indica que es ALTA. Los resultados demuestran que gran parte
de los beneficiarios no poseen informacion sobre el convenio con la clinica

oftalmolégica.
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Figura N° 2

Nivel de frecuencia de los encuestados respecto al convenio

60.00
50.00

40.00

0,
30.00 58.06%
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10.00 ! 9.68%

0.00
57-75 36-56 15-35

Alto Medio Bajo

Alto 57-75 Medio 36-56 Bajo 15-35

Nota: Figura elaborado con la informacion de la base de datos por las

investigadoras

Se observa en la figura 2, que la frecuencia es MEDIA 58.06%, mientras que
el 32.26% considera que es BAJA; finalmente para el 9.68% indica que es
ALTA. Los resultados demuestran que la mayoria de los beneficiarios saben
del uso de los convenios con la clinica oftalmolégica.
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Respecto al primer objetivo especifico del estudio: Determinar el nivel de
conocimiento de los convenios de atencion oftalmoldgica firmados entre una

clinica de Truijillo y las empresas de esta ciudad.

Figura N° 3

Nivel de conocimiento de los canales de los encuestados respecto al convenio

50.00
45.00
40.00
35.00
30.00
49.10%

25.00 44.09%
20.00
15.00
10.00 q

5 00 > 6.81%

0.00

57-75 36-56 15-35
Alto Medio Bajo

Alto 57-75 Medio 36-56 Bajo 15-35

Nota: Figura elaborada con la informacion de la base de datos por las
investigadoras

Se observa en la figura 3, que el nivel de conocimiento de los canales de
informacion es MEDIO 63.44%, mientras que el 30.11% considera que es
BAJO; finalmente para el 6.45% indica que es ALTA. Los resultados
demuestran que la mayoria de los beneficiarios ignoran los canales para la

informacion sobre el convenio con la clinica oftalmologica.
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Figura N° 4

Nivel de frecuencia de los encuestados respecto al convenio

70.00
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Alto 57-75 Medio 36-56 Bajo 15-35

Nota: Figura elaborada con la informacion de la base de datos por las

investigadoras

Se observa en la figura 4, que el nivel de conocimiento en las fuentes es
MEDIO 49.10%, mientras que el 44.09% considera que es BAJO; finalmente
para el 6.81% indica que es ALTA. Los resultados demuestran que gran parte
de los beneficiarios desconocen los medios y/o fuentes para la informacién

sobre el convenio con la clinica oftalmoldgica.
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Respecto al segundo objetivo especifico del estudio: Determinar el nivel de
conocimiento de los medios de comunicacion utilizados en los convenios de
atencion oftalmoldgica firmados entre una clinica de Truijillo y las empresas
de esta ciudad.

4.2. Docimasia de hipotesis
Tabla de relacién - Nivel de conocimiento

Cuenta de Etiquetas de

nivel columna
Etiquetas de BA MED Total
fila AEIE JO 10 general
F 5 8 42 55
M 1 3 34 38
Total general 6 11 76 93

Nota: Tabla elaborado con la informacién de la base de datos por las

investigadoras
Pruebas de chi-cuadrado
Significacion
Valor gl asintética
(bilateral)
Chi-
cuadrado de 22.533% 29 0.797
Pearson
Razonde = ,g 440 29 0.512
verosimilitud
N de casos
vélidos 93

a. 59 casillas (98.3%) han esperado un recuento menor
gue 5. El recuento minimo esperado es de .41.

Se observa en la tabla, que el nivel de conocimiento en femeninos como

masculino se considera el 76% MEDIO, mientras el 11% BAJO; finalmente

ALTO del 6%.
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IV. DISCUSION DE RESULTADOS

En el primer objetivo especifico se considerd6 determinar el nivel de
conocimiento de los medios de comunicacion utilizados en los convenios de
atencion oftalmolégica firmados entre una clinica de Truijillo y las empresas
de esta ciudad.

Se observa en la figura 4, que el nivel de conocimiento de canales de
comunicacién es MEDIO 63.44%, mientras que el 30.11% considera que es
BAJO; finalmente para el 6.45% indica que es ALTA. Los resultados
demuestran que la mayoria de los beneficiarios ignoran los canales para la

informacion sobre el convenio con la clinica oftalmolégica.

En la revision de antecedentes de: (Aliaga, 2021) “Estrategias de marketing
digital y nivel de fidelizacién de los clientes de la corporacion Green Valley
Trujillo™. Si bien es cierto las empresas en mencion son de rubros totalmente
distintos y de menor poblacion de clientes, ambas hacen uso del fanpage
mediante el cual brindan la informacion de los convenios ya que el estudio de
la corporacion Green Valley tenia un alto nivel de expectativas respecto a lo
publicado en Facebook. Aqui se da cuenta que sucede porque la clinica no
cuenta con un plan de contenido, por lo cual deberia centrarse en brindar la

informacion precisa, exacta, facil de entender y dinamica

En cuanto al marco teorico sobre: Teoria de las Redes sociales (Lozares et
al. 1996) como hemos visto en la actualidad los canales de comunicacion han
ido evolucionando tal es caso de la comunicacion digital, en donde el uso de
redes sociales permite compartir intereses comunes mediante las estas lo
cual puede expandir el conocimiento y difundir la informacion entre estos

actores sociales que son los beneficiarios del convenio.

Se concluye que los resultados muestran que la mayoria de los beneficiarios
ignoran los canales para generar conocimiento y admitir informacién sobre el
convenio con la clinica oftalmologica sigue siendo resaltante el nivel medio

con tendencia a bajo.

El segundo obijetivo especifico fue determinar el nivel de conocimiento de las
fuentes de informacion de los convenios de atencidn oftalmoldgica firmados
entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta ciudad.

43



Se puede observar en la figura 2, que el nivel de conocimiento de informacién
es MEDIO con un 49.10%, mientras que el 44.09% considera que es BAJO;
finalmente para el 6.81% indica que es ALTA. Los resultados demuestran que
gran parte de los beneficiarios desconocen los medios y/o fuentes para la

informacion sobre el convenio con la clinica oftalmolégica.

Segun los antecedentes de: Barrera, Calderén, Cantin, De la Fuente,
Subiabre (2020) Estudio descriptivo sobre el grado de conocimiento del plan
nacional de inmunizaciones por parte de las madres de nifios y nifias de 0 a
14 afos, de acuerdo a los principales hallazgos una estrategia para elevar el
nivel de conocimiento de los beneficiarios respecto a los convenios que
pertenecen seria una campafa publicitaria que involucre a todos sus actores
para instaurar conocimiento. otra conclusion perteneciente al tema en estudio
es gue el nivel medio o bajo es porque no se recalca la importancia de la
vision ya que es uno de los principales sentidos a través de sus fuentes,
canales de informacién que maneja cada organizacion es decir mientras se
les brinde mayor informacibn se ira creando determinado nivel de

conocimiento.

Segun las bases teodricas sobre Gestion de conocimiento de los autores Vidal
y Araia (2012) lo definen como desarrollo humano constante justificado en
las creencias individuales segun sus précticas, diferenciandose las
percepciones propias de los demas ya que tenemos distintos puntos de vista.
Entre los niveles tomaremos al conocimiento tacito que es lo que se sabe o
hasta donde se permite conocer el convenio, individual por qué es lo
aprendido de acuerdo a la experiencia de ir a realizar una consulta
oftalmoldgica a través del convenio, social por los comentarios vertidos por
los colegas o colaboradores de la misma empresa a la que pertenecen y
pragmatico por la utilizacion de conocimientos para el beneficio de los
distintos usuarios. Esto nos muestra que segun lo registrado en las encuestas
y lo conceptual, el nivel de conocimiento engloba desde el envio y recepcion
de la informacion, comentarios del entorno laboral raiz de la atencion al
cliente. Se concluye que de acuerdo a las definiciones de (Cruz, 2019) sobre
fuentes de informacion varia en un punto medio dependiendo de la empresa
a la que pertenecen donde va desde los encargados del area administrativa
en forma directa, flyers, anuncios en paginas webs, whatsapp, llamadas, hoy
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en dia las fuentes de informacién son hibridas tanto presencial como virtual.

El objetivo general es identificar el nivel de conocimiento que poseen los
beneficiarios de los convenios de atencion oftalmoldgica firmados entre una

clinica de Truijillo y las empresas de esta ciudad.

Se visualiza en la figura 1, que el nivel de conocimiento de informacién
predominante es MEDIO 53.76%, mientras que el 41.94% considera que es
BAJO; finalmente para el 4.30% indica que es ALTA. Los resultados
demuestran que gran parte de los beneficiarios no poseen informacién sobre

el convenio con la clinica oftalmoldgica.

En un estudio previo de: Clemente y Guadiamos (2021) “Estrategias
publicitarias de instagram e influencia en el nivel de informacion de los
productos de KFC y Mcdonald's, Truijillo 2021”

De dicho estudio como conclusion relacionada al tema de investigacion se
afirma que el nivel de informacion de los productos de KFC y McDonalds es
equitativo pues las publicaciones publicitarias en redes sociales, incluyendo
Instagram, recuerdan la informacion porque les muestra calidad, precio y
variedad de productos ofertados. Es decir, si se brinda informacion se debe
resaltar las cualidades, precio, oferta y calidad de servicio para que se quede
presente en la mente del consumidor o cliente. Comparando en el caso de los
beneficiarios indican que se encuentran en un nivel medio ya que no es tan
frecuente la informacion sobre descuentos, promociones, vales, campafas en

cada uno de sus medios de comunicacion.

En cuanto al marco teérico (Cuevas, 1975) en su libro Teoria de la
informacion, codificacion y lenguajes (cita a Wiener, 1948) plantea que las
maquinas de informacién no pueden ganar informacion. Lo que quiere decir
gue la informacion recibida sobre los convenios directamente hacia una
persona serd bien recibida, pero al transmitirla a otra persona puede mantener
el mismo nivel de significancia o cambiara, no se debe olvidar que influye
mucho el tipo de canal que se utilice para transmitir la informacion sobre los

convenios porque existe diferente edad generacional.

Se concluye, que en su mayoria de los beneficiarios tienen un conocimiento
medio sobre la informacion de los convenios, por lo cual se muestra que mas

del 50 % tienen un conocimiento medio, no es lo ideal ya que el nivel alto se
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encuentra en ultimo lugar.

CONCLUSIONES

1.El nivel de conocimiento de los beneficiarios de los convenios entre una clinica
oftalmoldgica y las empresas de Truijillo se ubica en un nivel medio, los resultados
demuestran que estos beneficiarios conocen aspectos como algunos requisitos
para acceder al convenio; sin embargo, desconocen quiénes pueden hacer uso
del convenio y con cuanta frecuencia pueden acceder a dicho convenio.

2.El nivel de conocimiento de los beneficiarios de los convenios entre una clinica
oftalmoldgica y las empresas de Trujillo en relacién a las fuentes de informacion
estan en un nivel medio lo que indica que los beneficiarios reciben por parte de
las empresas informacion incoherente e incompleta.

3.El nivel de conocimiento de los canales de comunicacion utilizados en los convenios de
atencion oftalmoldgica firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta ciudad
muestran que la mayoria de los beneficiarios ignoran los canales para generar
conocimiento sobre el convenio con la clinica oftalmologica sigue siendo

resaltante el nivel medio con tendencia a bajo.

RECOMENDACIONES

1. Al jefe de administracion de la clinica oftalmologica, dado que es el
responsable de las actividades de marketing y comunicacion, debe aplicar
estrategias de comunicacion que permitan que la informacion fluya de
manera precisa y coherente a sus beneficiarios y que se logre una buena
recepcion en los beneficiarios sobre los convenios. Asi mismo realizar o
planificar campafias estratégicas de comunicacion a través de activaciones,
charlas en las empresas explicando a los beneficios de los convenios para
que de esta manera se logre una real y correcta informacion hacia el
beneficiario y pueda hacer uso de su convenio sin ningun tipo de
inconveniente o duda.

2. El asistente de administracion debera tener mayor seguimiento, a los canales
de emision o recepcidn. De esta manera, se podra ver la falla y el porqué es
medio el nivel de conocimiento que tienen los beneficiarios sobre los
convenios, ya que los canales que son transmitidos dicha informacién son
piezas claves para la efectividad del convenio.

3. Al asistente administrativo, coordinar con los gerentes o encargados del
46



manejo de los convenios proponerles utilizar canales digitales como: el
Whatsapp para enviar informacién especifica concreta, en que se les explique
el uso, requisitos y cOmo pueden acceder a su convenio con la clinica

oftalmolégica de Trujillo.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento para la recoleccion de datos

i Facultad de Ciencias de la Comunicacion
é, UPAO Escuela Profesional de Ciencias de la Comunicacion
- Programa de Apoyo al Desarrollo de la Tesis

de Ciencias de la Comunicacion (PADT)

INSTRUMENTO DE RECOJO DE DATOS

ENCUESTA SOBRE NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIARIOS DE LOS

CONVENIOS DE ATENCION OFTALMOLOGICA ENTRE UNA CLINICA DE TRUJILLO Y

LAS EMPRESAS, 2023.
Somos dos bachilleres de la Universidad Privada Antenor Orrego de la ciudad de Trujillo
y con motivo de realizar la investigacibn sobre Nivel de conocimiento de los
beneficiarios de los convenios de atencion oftalmoldégica entre una clinica de
Trujillo y las empresas, 2023. Se le solicita y agradece su colaboracion y nos permitimos
mencionarles que la encuesta es confidencial. Es fundamental que sus respuestas sean

con total honestidad. Gracias.

Sexo: E (1M Edad: ......

TD | ED [ NA/ND | DA | TA
G @@ & | @D

INFORMACION DE CONVENIOS

1 | Sonclarosy entendibles los requisitos
solicitados en los convenios firmados
entre su empresa Yy la clinica

oftalmoldgica.

2 | Recibe informacion recordatoria con
frecuencia por parte de las empresas
con sus beneficiarios respecto al

convenio

3 | Elconvenio firmado entre la empresa
y la clinica oftalmolégica cubre:

descuentos, promociones, consultas,

campafias y vales de atencion.
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FUENTES DE INFORMACION

D
(5)

ED
(4)

NA/ND
(3)

DA
()

TA
(1)

El convenio firmado entre la empresa
y la clinica oftalmolégica le otorga
beneficios a usted y su nucleo

familiar.

Usted conoce las obligaciones que
tiene la clinica oftalmoldgica con los

beneficiarios de las empresas

Las condiciones del convenio firmado
entre la clinica oftalmoldgica

y las empresas han sido claramente
establecidas e informadas a sus

beneficiarios.

CANALES DE COMUNICACION

TD
()

ED
(4)

NA/ND
3)

DA
(2)

TA
(1)

Las redes sociales de la clinica
oftalmoldgica han sido un medio para
informarse de los pormenores del

convenio firmado con su empresa.

Ha recibido informacién del convenio
mediante medios tradicionales como
material impreso (tripticos, folletos),

campafas informativas, entre otros.

La informacién recibida de los
convenios a través de los canales de
comunicacion de la clinica ha sido

oportuna y entendible.
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FRECUENCIA

D
()

ED
(4)

NA/ND
@)

DA
()

TA
)

Facilidad de uso del convenio para el
nacleo familiar del beneficiario en la

clinica oftalmolégica

Accedo con frecuencia y sin dificultad
a mi convenio con la clinica

oftalmolégica

Usa regularmente (1 vez al mes) del
convenio en la clinica oftalmolégica
para el beneficiario y su nucleo

familiar

ATENCION

D
(5)

ED
(4)

NA/ND
(3)

DA
)

TA
1)

Comparto con otros beneficiarios la
experiencia y/o atencion en la clinica

oftalmoldgica

Usted estd satisfecho con Ila
informacién recibida en la clinica

oftalmolégica

La informacién que brinda la clinica
oftalmolégica a los beneficiarios al
momento de ser atendidos es de

calidad.

iGRACIAS POR SU PARTICIPACION!
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Anexo B. Evidencias de la propuesta (disefio de sesiones, fotos, etc,)
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Anexo C. R.D. que aprueba el proyecto de investigacion

UPAO  Biiohinicacion

Trujillo, octubre 26 de 2023
RESOLUCION DE FACULTAD N? 0294-2023-FAC. CC. de la C-UPAO

VISTO: ¢ informe del jurado evaluador del Proyecto de Tesis, asi como el expediente organizado por las
bachilleres: GERALDINE NAOMI Y DANIELA YSABEL LABRIN MEDINA, para obtener el Titulo Profesional de
Licenciada ¢n Gencias de la Comunicacion, y;

CONSIDERANDO:

Que, [as bachilleres: GERALDINE NAOMI Y DANIELA YSABEL LABRIN MEDINA presentaron el proyecto de tesis
titulado: “NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIARIOS DE LOS CONVENIOS DE ATENCION OFTALMOLOGICA
ENTRE UNA CLINICA DE TRUSILLO Y LAS EMPRESAS, 2023", soliatando su inscripcién,

Que, el refendo Proyecto ha sido objeto de evaluacon, la misma que forma parte del expediente.

Que, de 3 evaluacion efectuada se desprende que ¢l referido proyecto redne las condiciones y caracteristicas
académicas de un proyecto de tesis de la especialidad.

Que, en concordancia con el Articulo 128" del Estatuto institucional, adecuado a la Nueva Ley Universitaria 30220
¥, habiendo cumplido con los procedimientos académicos y administrativos correspondientes, las autoras deben
ser declaradas expeditas para 13 elaboracion de |3 Tesis, de acuerdo con ef Proyecto que amerita su inscripdén,

Por las consideraciones expuestas y en uso de las atribuciones concedidas a este Decanato, con cargo a dar
cuenta al Consejo de Facultad;

SE RESUELVE:

Primero’ DECLARAR expeditas a las bachilleres: GERALDINE NAONI Y DANIELA YSABEL LABRIN MEDINA,
para of desarrollo de |3 tesis titulada: “NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIARIOS DE
LOS CONVENIOS DE ATENCION OFTALMOLOGICA ENTRE UNA CLINICA DE TRUNLLO Y LAS
EMPRESAS, 2023*,

Segundo: AUTORIZAR |2 inscripcién del Proyecto en mencion, en el Registro de Proyectos de Tesis de la
Facultad con el N* 025-2023, quedando establecido que para su desarrollo disponen de un (01)
aflo, siendo |a fecha de vencimiento el 26 de octubre de 2024,

Tercero: El Decanato de la Facultad de Clencias de la Comunicacién cudard que el desarrolio del
Proyecto de Tesis se realice de acuerdo con lo estipulado en el Reglamento de Grados y Titulos
de nuestra Universidad.

REGISTRESE, COMUNIQUESE ¥ ARCHIVESE.

Jawe

Lo Dwectin del (vograma de Estudo, Codrdnacdin PAOT CCOM, iesor, Wieresadsd o chve

M Reniedca Se T135 - 1 Norwarrsod - Ty
Telefora: {+51) (044] SOG4 - anese PXE
fac_comun cackBupse dipe

Trgta - e



Anexo D. Constancia de la institucion u organizaciéon donde se ha

desarrollado la propuesta de investigacion

MLENICA

@ fu&y.‘vida SOLICITO: PERMISO PARA REALIZAR
TRABAJO DE INVESTIGACION

Srta. Rocio Vifias Oshiyama

Cargo: Administradora

Empresa: Clinica Luz y Vida

Por medio de la presente, nos dirigimos a usted Labrin Medina, Daniela Ysabel,
identificada con el DNI N° 47736611, domiciliada en Urb. Monserrate Edificio L2-2
Dpto. 304 — Trujillo y Curay Sandoval Geraldine Naomi identificada con el DNI
71773751, domiciliada en Jr. Ancash 117 — Barrio El Milagro —Tumbes. Con el
debido respeto exponemos lo siguiente:

Que habiendo culminado nuestros estudios de pregrado en la Universidad Privada
Antenor Orrego de Trujillo, solicitamos a Ud. Permiso para realizar el trabajo de
investigacion sobre “NIVEL DE CONOCIMIENTO DE LOS BENEFICIARIOS DE
LOS CONVENIOS DE ATENCION OFTALMOLOGICA ENTRE UNA CLINICA DE
TRUJILLO Y LAS EMPRESAS"; para optar el titulo profesional de Licenciadas en
Ciencias de la Comunicacion.

POR LO EXPUESTO:

Rogamos a usted acceder a nuestra solicitud, brindandome todo el apoyo e
informacién necesaria para el desarrolio de la misma.

Trujillo, 26 de septiembre de 2023

Alentamente

l : S~

’

INVESTIGADORA
LABRIN MEDINA DANIELA YSABEL

Fa>

INVESTIGADORA
CURAY SANDOVAL, GERALDINE NAOMI

ADMINISTRADORA
VINAS OSHIYAMA, ROCIO
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ANEXO F - OVA EXTENDIDO

Variable Definicién Conceptual Definicion Dimensiones Indicadores Items
Operacional
_ Conjunto de o o o
Nivel de _ » .| El conocimiento se|e Fuentes de Beneficios del |- El convenio firmado
o informacion, experienci u _ _ B _
conocimiento medira mediante un informacion convenio entre la empresa y la

as adquiridas por una
persona o entidad para
comprender nuestro
entorno que nos sirven
al tomar decisiones
informadas y resolver

problemas

(Nonaka, 1994)

cuestionario de escala

ordinal para calcular

dimensiones como:

fuentes de informacion,

informacion, canales,
frecuencia de
adquisicion y

experiencia adquirida.

Obligaciones

de la clinica.

clinica oftalmolégica le
va a otorgar beneficios
a usted y a su nucleo.
Se tiene claro las
obligaciones que tiene
la clinica oftalmoldgica
con los beneficiarios
de las empresas
Queda

condiciones

claro las

establecidas en el

convenio entre las
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Informacion

Requisitos

solicitados

Términos y
condiciones de

los convenios.

empresas y la clinica
oftalmologica con sus
beneficiarios sobre los

convenios

Queda claro las
condiciones
establecidas en el
convenio entre las
empresas y la clinica
oftalmologica con sus
beneficiarios sobre los
convenios.

Se brinda en el
convenio firmado
entre la empresa y la
clinica oftalmoldgica lo
siguiente: descuento,
promociones,
consultas, campafas

y vales.
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Medios

tradicionales

Se retroalimenta la
informacion con
frecuencia por parte
de las empresas con
sus beneficiarios

sobre los convenios.

Informacion recibida
respecto al convenio
mediante redes
sociales es entendible.
Informaciéon recibida
respecto al convenio
mediante medios
tradicionales  como:
folletos, = campanfas,
activaciones, vales y/o
volantes es

entendible.
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Canales

Medios

Digitales

Comprensiéon de la
informacién  recibida
de los convenios a
través de los canales
de comunicacion de
parte de la empresa a

la que pertenezco.

Accedo con frecuencia
y sin dificultad a mi
convenio con la clinica
oftalmoldgica.
Facilidad de uso del
convenio para el
nacleo familiar del
beneficiario en la
clinica oftalmoldégica.
Uso regular (1 vez al
mes) del convenio en

la clinica oftalmoldgica
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Frecuencia

Duracion

convenio

Término

convenio

del

del

para el beneficiario y

su nucleo familiar.

Comparto con otros
beneficiarios la
experiencia y/o
atencion en la clinica
oftalmoldgica.

Calidad de
informacion que
brinda la  clinica
oftalmolégica a los
beneficiarios al
momento de  ser
atendidos.
Satisfaccién recibida
en la clinica

oftalmologica
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Atencidn

Trato recibido

Claridad

mensaje

del
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Anexo G - FICHA DE JUICIO DE EXPERTO N° 1
Master EImo Bazan Rodriguez

INSTRUCCIONES PARA LA VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

TITULO DEL | Nivel de conocimiento de los beneficiarios de los
PROYECTO convenios de atencion oftalmolégica entre una clinica
de Trujillo y las empresas, 2023
AUTORAS DEL | Curay Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina,

PROYECTO Daniela Ysabel

OBJETIVO -ldentificar el nivel de informacibn que poseen los

GENERAL beneficiarios de los convenios de atencion oftalmoldgica
firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta
ciudad.

OBJETIVOS -ldentificar el nivel de conocimiento de las fuentes de

ESPECIFICOS informacion de los convenios de atencion oftalmologica
firmados entre una clinica de Truijillo y las empresas de esta
ciudad.
-Establecer el nivel de valoracion de la atencién brindada
en el marco de los convenios de atencion oftalmologica
firmados entre una clinica de Truijillo y las empresas de esta
ciudad.

Instruccion: Estimado experto, para calificar el cuestionario, usted podra tener

en cuenta los siguientes aspectos:

a. Se evaluara la coherencia, la claridad y la relevancia de cada item.

b. Las escalas de valoracion seran del 1 al 4.

CATEGORIA CALIFICA INDICADOR
CION
COHERENCIA: L El item no tiene relacion con la dimension que
El item tiene esta midiendo.
relacion con la 2 El item tiene poca relacién con la dimensién que
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dimension que

esta midiendo.

esta midiendo.

El item tiene una relacibn moderada con la

dimensién que esta midiendo.

ElI item se encuentra completamente

relacionado con la dimension que esta midiendo.

El item no es claro.

CLARIDAD: El item requiere bastantes modificaciones para
El item se llegar a comprenderse.
comprende El item requiere una modificacion especifica
facilmente. para llegar a comprenderse.

El item es claro.
RELEVANCIA: El item puede ser eliminado sin afectar al

El item es esencial
para la
investigacion y
debe mantenerse

en el instrumento.

instrumento.

El item tiene alguna relevancia, pero puede ser

sustituido por otro.

El item es relativamente importante

El item es muy relevante y debe ser incluido

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:
Coloque en cada casilla la calificacién correspondiente al aspecto cualitativo
gue le parece que cumple cada item, considerando en los criterios de

evaluacion la escala del 1 al 4.

ITEM CO | CL | RE OBSERVACIONES
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HE- | ARI | LE-
RE | DA | VA
NCI | D | NCI
A A
DIMENSION 1: FUENTE

El convenio firmado entre la

empresa y la clinica

oftalmoldgica le otorga | 4 4 4

beneficios a usted y su ndcleo

familiar.

Conozco las obligaciones que

tiene la clinica oftalmoldgica

con los beneficiarios de las 4 4 ‘

empresas de los convenios.

Las condiciones del convenio

firmado entre la clinica

oftalmoldgica

y las empresas han sido| 4 4 4

claramente establecidas e

informadas a sus

beneficiarios.

iTEM CcO RE
HE- ct LE-
ARI
RE VA OBSERVACIONES
NCI DE;A NCI
A A
DIMENSION 2: INFORMACION

Son claros y entendibles los

requisitos solicitados en los

convenios firmados entre su| 4 4 4

empresa Yy la  clinica

oftalmolégica.

El convenio firmado entre la| 4 4 4
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empresa y la clinica
oftalmolégica cubre:
descuentos, promociones,
consultas, campafas y vales

de atencion.

Recibe informacion

recordatoria con frecuencia

6 | por parte de las empresascon | 4 4 4
sus beneficiarios respecto al
convenio.
TOTAL 12 12 12
ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 3: CANALES
Las redes sociales de la
clinica oftalmoldgica han sido
7 | un medio para informarse de | 4 4 4
los pormenores del convenio
firmado con su empresa.
Ha recibido informacion del
convenio mediante medios
tradicionales como material
8 | o 4 4 4
impreso (tripticos, folletos),
campafas informativas, entre
otros.
La informacién recibida de los
9 | convenios a través de los| 4 4 4

canales de comunicacion de
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la clinica ha sido oportuna y

entendible.
TOTAL 12 12 12
ITEM CO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 4: FRECUENCIA
L Accedo con frecuencia y sin
0 dificultad a mi convenioconla | 4 4 4
clinica oftalmoldgica
Facilidad de uso del convenio
1 | para el nucleo familiar del
o . 4 4 4
1 | beneficiario en la clinica
oftalmologica
Uso regular (1 vez al mes) del
1 convenio en la clinica
5 oftalmologica para el| 4 4 4
beneficiario y su ndcleo
familiar
TOTAL 12 12 12
ITEM CO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 5: ATENCION
Comparto con otros
beneficiarios la experiencia | 4 4 4

y/o atencion en la clinica
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oftalmolégica
La informacién que brinda la
clinica oftalmologica a los
4 | beneficiarios al momento de ‘ ‘ ‘
ser atendidos es de calidad.
Estoy satisfecho con la
informacion recibida en la| 4 4 4
> clinica oftalmologica
TOTAL 12 12 12

Evaluado por:

Nombre de juez | EImo Valery Bazan Rodriguez

experto:
Profesion Docente universitario
Grado académico Master en Marketing y Comunicacion Digital

Institucion donde | UPAO
labora

Cargo Docente

Fecha de validacion | 07/11/2023

69




INFORME DE LA VALIDACION A JUICIO DE EXPERTO

Yo Elmo Valery Bazan Rodriguez, identificado con DNI 18162485, de profesion
Comunicador Social, declaro haber revisado, en condicion de experto, el
instrumento cuestionario correspondiente a la investigacion titulada: Nivel de
conocimiento de los beneficiarios de los convenios de atencion
oftalmolégica entre una clinica de Trujillo y las empresas, 2023, cuyas
autoras son: Curay Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina, Daniela

Ysabel. Luego de revisar exhaustivamente el documento manifiesto que:

Valoracion
Criterios Excele | Buena | Regular | Deficien
nte te
Los items son coherentes con la
dimension que esta midiendo. X
Los items se han redactado con claridad
y se comprenden facilmente. X
Los items son relevantes para la
investigacion y deben mantenerse en el X

instrumento.

Por tanto, la valoracion global del instrumento es (Marque con una X):

Deficiente Regular Bueno | Muy bueno | Excelente

X
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Anexo G- FICHA DE JUICIO DE EXPERTO N° 2

Lic. Luis Pastor Macedo

INSTRUCCIONES PARA LA VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

TITULO DEL
PROYECTO

Nivel de conocimiento de los beneficiarios de los
convenios de atencion oftalmolégica entre una clinica

de Trujillo y las empresas, 2023

AUTORAS DEL

Curay Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina,

PROYECTO Daniela Ysabel

OBJETIVO -ldentificar el nivel de informacibn que poseen los

GENERAL beneficiarios de los convenios de atencion oftalmolégica
firmados entre una clinica de Truijillo y las empresas de esta
ciudad.

OBJETIVOS -Identificar el nivel de conocimiento de las fuentes de

ESPECIFICOS informacion de los convenios de atencién oftalmoldgica

firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta
ciudad.

-Establecer el nivel de valoracion de la atencion brindada
en el marco de los convenios de atencion oftalmolégica
firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de esta

ciudad.

Instruccion: Estimado experto, para calificar el cuestionario, usted podra tener

en cuenta los siguientes aspectos:

a. Se evaluara la coherencia, la claridad y la relevancia de cada item.

b. Las escalas de valoracion seran del 1 al 4.

CATEGORIA CALIFICA INDICADOR
CION
COHERENCIA: El item no tiene relacion con la dimension que
El item tiene ! esta midiendo.
relacion con la ) El item tiene poca relacién con la dimensién que

dimension que

esta midiendo.
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esta midiendo.

El item tiene una relacibn moderada con la

dimension que esta midiendo.

ElI item se encuentra completamente

relacionado con la dimension que esta midiendo.

El item no es claro.

CLARIDAD: El item requiere bastantes modificaciones para
El item se llegar a comprenderse.
comprende El item requiere una modificacion especifica
facilmente. para llegar a comprenderse.

El item es claro.
RELEVANCIA: El item puede ser eliminado sin afectar al

El item es esencial

instrumento.

para la
investigacion y

El item tiene alguna relevancia, pero puede ser

sustituido por otro.

debe mantenerse

El item es relativamente importante

en el instrumento.

El item es muy relevante y debe ser incluido

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la calificacion correspondiente al aspecto cualitativo

gue le parece que cumple cada item, considerando en los criterios de

evaluacion la escala del 1 al 4.

ITEM

CO | CL | RE
HE- | ARl | LE-
RE | DA | VA
NCI D | NCI

OBSERVACIONES
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oftalmoldgica cubre:

descuentos, promociones,

A A
DIMENSION 1: FUENTE

El convenio firmado entre la

empresa Yy la clinica

oftalmologica le otorga | 4 4 4

beneficios a usted y su nucleo

familiar.

Conozco las obligaciones que

tiene la clinica oftalmoldgica

con los beneficiarios de las 4 ‘ 4

empresas de los convenios.

Las condiciones del convenio

firmado entre la clinica

oftalmologica

y las empresas han sido| 4 4 4

claramente establecidas e

informadas a sus

beneficiarios.

ITEM CO RE
HE- ct LE-
RE ARI VA OBSERVACIONES
NCI A NCI
A P A
DIMENSION 2: INFORMACION

Son claros y entendibles los

requisitos solicitados en los

convenios firmados entre su| 4 4 4

empresa y la clinica

oftalmoldgica.

El convenio firmado entre la

empresa y la clinica 4 4 4
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consultas, campafas y vales

de atencion.

Recibe informacion

recordatoria con frecuencia

6 | por parte de las empresascon | 4 4 4
sus beneficiarios respecto al
convenio.
TOTAL 12 12 12
ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 3: CANALES
Las redes sociales de la
clinica oftalmolégica han sido
7 | un medio para informarse de | 4 4 4
los pormenores del convenio
firmado con su empresa.
Ha recibido informacion del
convenio mediante medios
tradicionales como material
8 | o 4 | 4 | 4
impreso (tripticos, folletos),
campafas informativas, entre
otros.
La informacién recibida de los
convenios a traves de los
9 | canales de comunicacion de | 4 4 4
la clinica ha sido oportuna y
entendible.
TOTAL 12 12 12
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ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 4: FRECUENCIA
Accedo con frecuencia y sin
0 dificultad a mi convenioconla | 4 4 4
clinica oftalmologica
Facilidad de uso del convenio
1 | para el ndcleo familiar del
- . . . 4 4 4
1 | beneficiario en la clinica
oftalmolégica
Uso regular (1 vez al mes) del
1 convenio en la clinica
5 oftalmolégica para el| 4 4 4
beneficiario y su ndcleo
familiar
TOTAL 12 12 12
ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 5: ATENCION
Comparto con otros
beneficiarios la experiencia
. . 4 4 4
3 | y/o atenciébn en la clinica
oftalmologica
La informacién que brinda la
4 4 4

4 | clinica oftalmologica a los
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beneficiarios al momento de

ser atendidos es de calidad.

Estoy satisfecho con la

. informacién recibida en la 4 4 4
clinica oftalmol6gica
TOTAL 12 12 12

Evaluado por:

Nombre de juez Luis Pastor Macedo

experto:

Profesion

Lic. En Comunicaciones

Grado académico

Licenciado

Institucion  donde | Grupo Mundo Mejor

labora

Cargo

Gerente de Marketing

Fecha de validacion | 07/11/2023

Firma e
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INFORME DE LA VALIDACION A JUICIO DE EXPERTO

Yo Luis Pastor Macedo, identificado con DNI 72787738, de profesion licenciado
en Ciencias de la Comunicacion, declaro haber revisado, en condicion de
experto, el instrumento cuestionario correspondiente a la investigacion titulada:
Nivel de conocimiento de los beneficiarios de los convenios de atencion
oftalmolégica entre una clinica de Trujillo y las empresas, 2023, cuyas
autoras son: Curay Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina, Daniela

Ysabel. Luego de revisar exhaustivamente el documento manifiesto que:

Valoracion
Criterios Excele | Buena | Regular | Deficien
nte te
Los items son coherentes con la
dimensién que esta midiendo. X
Los items se han redactado con claridad
y se comprenden facilmente. X
Los items son relevantes para la
investigacion y deben mantenerse en el X

instrumento.

Por tanto, la valoracion global del instrumento es (Marque con una X):

Deficiente Regular Bueno | Muy bueno Excelente

X

e




Anexo | - FICHA DE JUICIO DE EXPERTO N° 3

Ms. Patricia Llatas Chaupe

INSTRUCCIONES PARA LA VALIDACION DE LOS

INSTRUMENTOS

TITULO DEL
PROYECTO

Nivel de conocimiento de los beneficiarios de los
convenios de atencién oftalmoldgica entre una clinica
de Trujillo y las empresas,

2023

AUTORAS DEL

Curay Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina,

PROYECTO Daniela Ysabel
OBJETIVO -Identificar el nivel de informacion que poseen los
GENERAL beneficiarios de los convenios de atencion oftalmoldgica
firmados entre una clinica de
Trujillo y las empresas de esta ciudad.
OBJETIVOS -Identificar el nivel de conocimiento de las fuentes de
ESPECIFICOS informacion de los convenios de atencion oftalmoldgica

firmados entre una clinica de Trujillo y las empresas de
esta ciudad.

-Establecer el nivel de valoracion de la atencion brindada
en el marco de los convenios de atencion oftalmolégica
firmados entre una clinica

de Trujillo y las empresas de esta ciudad.

Instruccion: Estimado experto, para calificar el cuestionario, usted podra

tener en cuenta los siguientes aspectos:

a. Se evaluara la coherencia, la claridad y la relevancia de cada item.

b. Las escalas de valoracion seran del 1 al 4.

CATEGO

RIA

CALIFICACI INDICA

ON

DOR
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COHERENCIA

El item tiene
relacion con la
dimensién que

esta midiendo.

El item no tiene relacién con la dimension que
esta

midiendo.

El item tiene poca relacion con la dimensién
gue esta

midiendo.

El item tiene una relacion moderada con la
dimensién que

esta midiendo.

El item se encuentra completamente
relacionado con la

dimensién que esta midiendo.

El item no es claro.

El item requiere bastantes modificaciones para

CLARIDAD:
El item se llegar a
comprenderse.
comprende
facilmente. El item requiere una modificacion especifica
para llegar a
comprenderse.
El item es claro.
RELEVANCIA: El item puede ser eliminado sin afectar al

El item es
esencial para
la
investigacion y
debe
mantenerse
en el

instrumento.

instrumento.

El item tiene alguna relevancia, pero puede
ser sustituido

por otro.

El item es relativamente importante

El item es muy relevante y debe ser incluido
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FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla la calificacion correspondiente al aspecto cualitativo que le
parece que cumple cada item, considerando en los criterios de evaluacién la escala
del 1 al 4.

ITEM CO RE
CL

HE- LE-
ARI

RE DA VA OBSERVACIONES

NCI NCI
D

A A

DIMENSION 1: FUENTE

El convenio firmado entre la
empresa Yy la clinica
1 | oftalmolégica le otorga | 4 4 4
beneficios a usted y su nucleo

familiar.

Conozco las obligaciones que
tiene la clinica oftalmoldgica
con los beneficiarios de las

empresas de los convenios.

Las condiciones del convenio
firmado entre la clinica
oftalmologica

3|y las empresas han sido| 4 4 4
claramente establecidas e
informadas a sus

beneficiarios.

ITEM CO | CL | RE
HE- | ARI | LE- OBSERVACIONES
RE | DA | VA
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NCI | D | NCI
A A
DIMENSION 2: INFORMACION
Son claros y entendibles los
requisitos solicitados en los
4 | convenios firmados entre su| 4 4 4
empresa y la clinica
oftalmoldgica.
El convenio firmado entre la
empresa y la clinica
. oftalmoldgica cubre: 4 4 4
descuentos, promociones,
consultas, campafas y vales
de atencion.
Recibe informacion
recordatoria con frecuencia
6 | por parte de las empresascon | 4 4 4
sus beneficiarios respecto al
convenio.
TOTAL 12 12 12
ITEM CcO RE
HE- ct LE-
ARI
RE VA OBSERVACIONES
NCI PA NCI
D
A A
DIMENSION 3: CANALES
Las redes sociales de la
clinica oftalmolégica han sido
7 | un medio para informarse de | 4 4 4

los pormenores del convenio

firmado con su empresa.
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Ha recibido informacion del
convenio mediante medios

tradicionales como material

8| o 4 | 4 | 4
impreso (tripticos, folletos),
campafas informativas, entre
otros.
La informacioén recibida de los
convenios a través de los
9 | canales de comunicacion de | 4 4 4
la clinica ha sido oportuna y
entendible.
TOTAL 12 12 12
ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 4: FRECUENCIA
Accedo con frecuencia y sin
N _ _ la pregunta 10y 12 son
dificultad a mi convenioconla | 4 2 4 N
o] . repetitivas
clinica oftalmologica
Facilidad de uso del convenio
1 | para el ndcleo familiar del
- - - - 4 4 4
1 | beneficiario en la clinica
oftalmologica
Uso regular (1 vez al mes) del
L convenio en la clinica
5 oftalmolégica para el| 4 2 4
beneficiario y su ndcleo
familiar
TOTAL
12 8 12
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ITEM CcO RE
CL
HE- LE-
ARI
RE DA VA OBSERVACIONES
NCI NCI
D
A A
DIMENSION 5: ATENCION
Comparto con otros
beneficiarios la experiencia
e V) 4 4 4
3 | y/lo atencion en la clinica
oftalmologica
La informacién que brinda la
clinica oftalmolégica a los
o 4 4 4
4 | beneficiarios al momento de
ser atendidos es de calidad.
Estoy satisfecho con la Todas las preguntas se
. informacion recibida en la| 4 4 4 utilizan en tu y la dltima en
clinica oftalmoldgica usted
TOTAL 12 12 12

Evaluado por:

Nombre de juez

experto:

Patricia Yudhit Llatas Chaupe

Profesion

Comunicadora Social

Grado académico

Ms. en Ciencias de la Comunicacion

Institucion donde

Universidad Privada Antenor Orrego

labora

Cargo Docente
Fecha de 22.11.23
validacion

Firma
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INFORME DE LA VALIDACION A JUICIO DE EXPERTO

Yo Patricia Yudhit Llatas Chaupe_, identificado con DNI 45426146, de profesion
Comunicadora Social_; declaro haber revisado, en condicion de experto, el

instrumento cuestionario correspondiente a la investigacion titulada: Nivel de

conocimiento de los beneficiarios de los convenios de atencion oftalmolégica

entre una clinica de Trujillo y las empresas, 2023, cuyas autoras son: Curay

Sandoval, Geraldine Naomi y Labrin Medina, Daniela Ysabel.. Luego de revisar

exhaustivamente el documento manifiesto que:

Crite Valora
rios Sl
Excel Buen Regul | Deficie
ente a ar nte
Los items son coherentes con la X
dimensién que
esta midiendo.
Los items se han redactado con X
claridad y se
comprenden facilmente.
Los items son relevantes para la X
investigacion y
deben mantenerse en el instrumento.
Por tanto, la valoracion global del instrumento es (Marque con una X):
Deficient Regula Buen Muy Excelent
e r 0 bueno e
X
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el

Ms. Patricia Yudhit Llatas Chaupe
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