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RESUMEN

La presente investigacion se llevo a cabo en la Clinica Imagen Dental SRL, de la regién
Lambayeque, y en donde la situacién probleméatica estd centrada en el bajo
posicionamiento de la marca, ademas, a pesar de la publicidad que se estd haciendo, no
tiene un departamento de marketing; entonces, el problema es ¢ Cuales de las estrategias de
marketing lograra el posicionamiento de la marca Clinica Imagen Dental?, la justificacion
esta basada en mostrar una imagen positiva al cliente, lo que generard un significado para
las personas, siendo esto de ayuda para mejorar la rentabilidad y estabilidad econémica de

la organizacion.

El objetivo esta definido como el disefio de un plan de marketing que posibilite posicionar
la marca Clinica Imagen Dental SRL a nivel Nacional.

La investigacion es de tipo propositivo con enfoque cuantitativo porque serd sometida a un
andlisis en el que se medird y evaluara cudles son los hechos reales y los factores que
inciden en el posicionamiento de la marca Clinica Imagen Dental; se considerdé una
poblacién de 384 personas, con la aplicacion de la técnica de la entrevista y encuesta, para
el proceso de analisis de datos se usé métodos de marco logico, inductivo, deductivo,
descriptivo y analitico, determinandose que la empresa necesita de un plan de marketing, y
Ilegando a la principal conclusion, que, el bajo posicionamiento de marca es causado por la
poca publicidad desarrollada por la empresa, recomendandose la realizacién de campafias

publicitarias y estudio anual de mercadotecnia.

Palabras Clave: Plan de marketing, posicionamiento, marca.
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ABSTRAC

The research study was carried out at Dental Image Clinic, in the Lambayeque region,
where the situation of the problem is focused on the low positioning of the brand, in
addition, despite the publicity that is being done, there is not a department of marketing,
the problem is: Which of the marketing strategies will achieve the positioning of the brand
Dental Image Clinic ?, the justification is based on transmitting a positive image to the
client which generates a meaning for people, helping to improve profitability and stability

economic of the organization.

The objective is defined in designing a marketing plan that allows the positioning of the
brand Dental Image Clinic at a national level.

The research is of a propositive type with a quantitative approach because it will undergo
an analysis in which the phenomena of the factors and real events that affect the
positioning of the brand Dental Image Clinic will be measured and evaluated, a population
of 384 people was considered, applying the technique of interview and survey, for the
process of data analysis, we used methods of logical, inductive, deductive, descriptive and
analytical framework, arriving to determine that the company requires a marketing plan,
obtaining as main conclusion, that The low brand positioning is caused by the scarce
advertising developed by the company, recommending the execution of advertising

campaigns and annual market research.

Keywords: Marketing plan, positioning, brand.
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I.  INTRODUCCION

En el presente trabajo de investigacion tiene como finalidad el disefio de un plan de

marketing para el posicionamiento de la marca de la clinica Imagen Dental.

En el acépite I, se puede observar la realidad problemética de la empresa dental, en
los trabajos previos, fue una ayuda para poder formular los objetivos de la presente
investigacion y las teorias relacionadas a la investigacion, que me ayudo en la
formulacién del problema, justificacién e importancia del estudio, hipétesis y
planteamiento de los objetivos de la tesis.

La metodologia de la investigacion se puede apreciar el tipo y disefio del estudio, la
poblacion y muestra a través de la formula estadistica que se muestra en los parrafos
siguientes, variables y su operacionalizacion, técnicas e instrumentos de recoleccion
de datos, validez y confiabilidad, procedimientos de analisis de datos, aspectos éticos

y criterios de rigor cientifico los mismos que se pueden apreciar en el punto I1.
En la parte Ill, estdn los hallazgos de la investigacion en el punto resultados y
discusion; ademas del plan de marketing para el posicionamiento de la marca de la

Clinica Imagen Dental.

Ademaés de las conclusiones y recomendaciones finales los cuales dan énfasis a los

objetivos de la investigacion, referencias y anexos
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1.1. Realidad Problematica.

A nivel internacional

Desde Ecuador, Lopez (2017) sefiala en su investigacion que la unica
manera de incremento de pacientes es la confeccion de plan de marketing como
guia en el proceso de busqueda de nuevos usuarios y retencion de usuarios actuales.
Por qué el mercado internacional de este servicio ha ido crecimiento de forma
exponencial, ademéas de mas universidades publicas y privadas que ofrecen esta
carrera a la poblacion, por ende, la existencia de mas profesionales que optan para
la formalizacion de clinicas dentales, es por eso que en varios paises estan
investigando sobre la naturaleza de esta tesis.

Desde Chile, Wall (2016) realiza un plan de negocio de una clinica
odontol6gica, para lo cual me pareci6 muy adecuado las partes de plan de
marketing dentro de su plan de negocios lo cual me ayudo a la formulacion de la
investigacion ademés realza el crecimiento de las clinicas odontoldgicas en

Santiago.

En Argentina, Amedeo (2017) realizo una investigacion para la confeccién de un
plan de marketing estratégico para una botica ubicada en la ciudad de
Cordova en el pais de Argentina el cual plasmo un exhaustivo evaluacion
externa e interna para poder detectar los periodos donde la demanda es baja,
proponiendo para ello objetivos, estrategias y acciones exclusiva para este
tipo de negocio. Similar situacion al presente estudio en el tema de la caida
de ingresos

A nivel nacional
En cualquier lugar del Pert, ha habido un crecimiento exponencial de
creacion de centros odontol6gicos y dentales, uno de los motivos es la no existencia
de barreras de entradas para el establecimiento de este tipo de negocios, ademas del
incremento de egresados de esta profesion en las regiones del Peru y simplificacién
de tramites en los procedimiento y mecanismos para la formalizacion y constitucion
de clinicas dentales, todo ello ha llevado a varias clinicas dentales a replantearse

muchos procesos establecidos en los servicios de estos;
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El motivo de la investigacion para Giglio (2017) fue encontrar la manera de
incremento de usuarios de la clinica dental DentalDesign y la oferta de una ventaja
competitiva valorada por la persona para la eleccion de la clinica, problematica que
la empresa en investigacion esta planteado ese objetivo.

Es asi que Clinica Imagen Dental SRL, ubicada en la ciudad de Chiclayo de
la region Lambayeque, empresa peruana, que brinda servicios odontologicos y
busca satisfacer la atencion dental de las familias lambayecanas empleando
tecnologia que contribuya a lograr el bienestar con altos indices de satisfaccion.
Imagen Dental se constituye con el objetivo de brindar atencion personalizada en
Odontopediatria, Ortodoncia, Cosmética Dental, Periodoncia, Implantes Dentales,
Cirugia, Endodoncia y Rehabilitacion Oral, es asi que el gerente general ha tratado
de muchas maneras de posicionar la clinica en este dificil y complejo sector, que
conlleve al cumplimiento de su mision: “ser una empresa de servicios
odontolégicos que busca satisfacer la atencion dental de las familias y de grandes
grupos poblacionales, a través de la aplicacion de sistemas innovadores”.

Yarma (2018) en su tesis trato de encontrar la relacion del marketing con el
posicionamiento de la clinica a través de la comprobacion de la hipotesis donde
existe significacion y grado de correlacion de nivel moderada.

Egusquiza, Huerta y Molina (2018) los trabajos de investigacion de estos
autores lograron encontrar e identificar los atributos que mas valoran los usuarios y
poder determinar los objetivos, estrategias y acciones que requiere la clinica, gran
ayuda para la investigacion.

A nivel local

En Chiclayo, Fernandez y Villalobos (2018) en su investigacion buscaron
identificas las estrategias de servicio que requiera un centro dental para que la
percepcion de los usuarios puede reformular su toma de decision y opten para la
clinica en mencién. Para Clinica Imagen Dental, no se encuentra posicionando por
diversas causas, una de las cuales, son que los clientes no acuden a sus citas por
diversas razones, los usuarios nuevos desconocen los servicios de la clinica, la
clinica en su actualidad no ha definido una estructura de costos, desconoce aun
cuales son las necesidades y/o problemas del cliente, esto ha llevado a originar:

tiempos muertos del personal, baja productividad, falta de fidelizacion del cliente;
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Tabla 1

generando asi pérdidas econdmicas.

En Chiclayo, Cordova y Guerreros (2018) realizaron una investigacion para
saber sobre la satisfaccion del paciente en determinados servicios odontoldgicos en
un centro dental de Chiclayo. En concordancia, Flores y Nufiez (2018) en su
investigacion hallaron la relacion del grado de satisfaccion con pacientes
rehabilitados lo que se forja es la fidelizacion y retencion del paciente actual.

El reporte de ingresos y gastos de los Gltimos cinco afios se muestra a continuacién

en la tabla y figura respectivamente:

Ventas y gastos

Afios Ventas Gastos Utilidad Ganancia
2016 1,101,624.60 764,894.93 336,729.67 47.43 %
2017 1,086,920.70 837,600.00 249,320.70 35.12 %
2018 964,354.98 930,086.60 34,268.38 4.83 %
2019 628,292.90 538,663.35 89,629.55 12.62 %
Totales 3,781,193.18 3,071,244.88 709,948.30 100.00 %
Fuente: elaboracion propia

Rico, Chavesta, Veliz y Merino (2017) afirman que es importante el
replantamiento de los objetivos de investigacion sugeridos en la investigacion y
plasmarlos en un plan de marketing, previo a encontrar el posicionamiento de la
empresa, lo que aprecia que la clinica ha tenido muchos inconvenientes en la
captaciéon de nuevos pacientes y retencion y fidelizacién de pacientes actuales
debido a mdaltiples causas, uno de ellas es el bajo nivel de posicionamiento que
esta tiene en la mente y en el corazon de los pacientes potenciales y actuales, ya
que estos no perciben que la Clinica Imagen Dental SRL cumple con sus
expectativas de servicio que ofrece, que llevado a la gerencia general plantear

estrategias y campafias publicitarias insuficientes que no tenido exitos y muchos
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menos en las captacion de nuevos pacientes odontoldgicos, por lo que se percibe
que la clinica no se encuentra posicionada en la mente de la colectividad
lambayecana; por lo que el investigador le ha propuesto a la gerencia general el
disefio de un plan de marketing real para el posicionamiento de la marca de la
clinica, donde se pueda expresar lo que verdaderamente necesita para efectivizar

el posicionamiento adecuado para poder conseguir los resultados esperados.

1.2. Trabajos previos.

A nivel internacional.

Para Amedeo (2017) realizo una investigacion para la confeccion de un
plan de marketing estratégico para una botica ubicada en la ciudad de Cordova en el
pais de Argentina el cual plasmo un exhaustivo evaluacién externa e interna para
poder detectar los periodos donde la demanda es baja, proponiendo para ello
objetivos, estrategias y acciones exclusiva para este tipo de negocio. Similar
situacion al presente estudio en el tema de la caida de ingresos. En similar situacion
se encontraba la siguiente investigacion Garber (2017) para el incremento de
paciente de un centro médico a través de un nuevo servicio sobre el estudio de
suefio (polisonmnografia) trato de hacer un analisis exhaustivo del macro ambiente
externo e interno y diagnostico situacional para la fijacion de objetivos, estrategias
y acciones generales y especificas para el incremento de su mercado de pacientes
de este tipo de enfermedades.

Betancourt, Pabon, Carolina y Marulanda (2017) en su investigacion
encontraron que la clinica dental no contaba con una identidad corporativa,
desconocida en el sector lo cual estuvo relacionada con un nivel bajo de
posicionamiento y recordacion dentro del publico objetivo, por lo que fue
importante la realizacion de actividad mercadologicas para poder generar una
percepcion positiva en los clientes actuales y potenciales.

En Bogota, Moreno (2018 observo el desconocimiento del
profesional de las estrategias y acciones de marketing que no le permitia el
crecimiento de sus pacientes en el consultorio, por lo que se demostrd que
debia de proponer un disefio de plan de marketing orientado a las redes

sociales con la finalidad del posicionamiento de su marca personal del
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dentista colombiano.

A nivel nacional.

En la busca de antecedentes para la realizacion de esta investigacion se pudo
observar multiples tesis sobre disefios de planes de marketing bajo varios
modelos validados:

Una de ellas Avalos (2016) investigo para saber la influencia de las actividades
de un plan de marketing de centro odontoldgico en el incremento de las ventas de
todos los servicios dentales, los cudles son utilizados por comerciantes y
estudiantes que estdn siempre en la blasqueda de descuentos especiales de las
tarifas y el uso de equipo moderno de Gltima tecnologia para que se haga efectivo
el aumento de las ventas de esta.

En San Juan de Luringancho, Yarma (2018) realizo una investigacion para el
optimizar el posicionamiento que tenia la Clinica Dental Sonrisas en busca de la
relacién entre el posicionamiento actual y la determinacion de las acciones de
maketing, para lo cual fue comprobada dichas variables de investigacion.

En cambio, Alfaro, Cotrina y Ricaldi (2018) indican en su tesis el desarrollo de
un plan de marketing para una empresa de conveniencia para los niveles socio
econdmico C de la capital del Pert para el mejoramiento de su propuesta de valor
a sus clientes a través de estrategias de mercadeo y acciones tacticas para el
incremento de sus ventas en ese segmento, investigacion similar con los objetivos
de la investigacion realizada.

En cambio, la siguiente investigacion nacional realizada por Chavez, Cruzalegui
y Reyes (2016) un plan de marketing para el crecimiento y comercializacion de
un producto de salud con fines nutritivos para deportistas ubicados en segmentos
altos: A y B generaron evaluacion de las condiciones externas del entorno del
sector investigado y del publico objetivo estableciendo analisis y diagnostico
situacional, objetivos, estrategias y acciones para llegar a estos. Tiene mucha

concordancia con la investigacion realizada por el suscrito.

A nivel local.
Un articulo cientifico sobre plan de marketing donde Rico, Chavesta, Veliz y
Merino (2017) afirman
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... realizar el disefio de un plan de marketing para posicionar la marca de
King Kong Lambayeque, hara posible transmitir una imagen al consumidor,
generando significado para las personas, lo que hara posible en el futuro la
fidelizacion del cliente, el cual vera a King Kong Lambayeque como su
primera opcion de compra, ... permitird que la situacion econémica de la
empresa mejore, brindandoseles asi, la oportunidad de poder invertir en

desarrollar del producto y ampliar a nivel nacional el negocio. (p.1)

Ferndndez y Villalobos (2018) disefiaron estrategias comerciales para la
ampliacion de su cartera de pacientes y la mejora de la solicitud de servicios
dentales del centro dental a través del analisis de los procesos administrativos de

Dentalart y la propuesta de estrategias comerciales y de servicio.

Rubio (2019) en su investigacién denominada ‘“Factores que condicionan la
desercidn de los pacientes en la clinica estomatoldgica de la Universidad Sefior
de Sipén en el afio 2017” trato de estipular elementos para el estudio y anélisis de
desercion de pacientes dentales, los cuales fueron identificados como: la tarifa
alta, el periodo de espera, la atencion y servicio, elementos motivadores que

condicionan al abandono del centro dental.

Cubas y Quispe (2018), sefialan las autoras la importancia de la planificacion
para poder direccionar los recursos Y los talentos dentro de la clinica odontolégica a

través de un plan director que ocasiones resultados a mediano y largo plazo.

1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Marketing
1.3.1.1. Definicion
En marketing, se le llama posicionamiento a la imagen que
ocupa
la empresa, marca, servicio o producto, en la mente del consumidor.
Se construye tomando como base la percepcién inicial que tiene el consumidor de la

marca, en forma individual y con respecto a la competencia.
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1.3.1.2. Importancia
Se seflalan  tres grandes éareas: en la economia, en el

mejoramiento de la calidad de vida y en la creacion de empresas mas competitivas.

1.3.1.3. Tipos de planes de marketing
Usualmente, los planes de marketing se clasifican en diferentes
categorias de acuerdo con los objetivos que persigan. Los dos principales son: el plan
para un nuevo producto y el plan de marketing anual.

1.3.1.4. Estructura de plan de marketing
Segln Diaz D. (2007) se define en: a) Resumen ejecutivo, b)
indice, ¢) Introduccion y d) Analisis del Entorno.

1.3.1.5. Etapas de plan de marketing
Las mas importantes son: andlisis de la situacion, objetivos,

estrategias, acciones, presupuesto y control.

1.3.2. Estrategia de marketing
Una estrategia es un plan de accién por medio del cual una empresa
pretende lograr sus propositos u objetivos. En el marketing, se puede ejemplificar la
relacién entre objetivos y estrategias de la siguiente manera: a) Realizar un analisis
de la situacion, b) Trazar los objetivos del marketing, c¢) Determinar el
posicionamiento y la ventaja diferencial, d) Seleccionar los mercados meta y medir la
demanda del mercado y e) Disefiar una mezcla de marketing estratégico.
Estos pasos sefialan la manera en que se debe realizar la planeacion del disefio de las
diferentes estrategias de marketing.
1.3.3. Mercadotecnia
Para Gomez (2006), es una herramienta estratégica influyente en los
consumidores al momento de tomar una decision
Para, Morera (2004), la mercadotecnia estratégica estd orientada de
manera explicita a la ventaja frente a la competencia, y a los que consumen los
productos a lo largo del tiempo.
En la presente investigacion, la relacion establecida con la

Mercadotecnia es la orientacion hacia el plan de marketing, buscando estrategias que
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logre una marca aceptada, con clientes fidelizados y nuevos siendo captados.

1.3.4. Marca
La marca es la presencia en la mente del consumidor, basada en la
opinidn y la percepcion que tiene de la empresa, en el caso de Clinica Imagen Dental
el sentido de marca sera de un valor bajo debido a que es una empresa nueva que

esta intentando conseguir la fidelizacién y preferencia del consumidor.

1.3.5. Segmentacion de mercado

Para Kotler (2006), es un proceso consistente en fraccionar el mercado
total de un bien o servicio en varios subgrupos mas pequefios e internamente
homogeéneos. Lo principal en la segmentacion es conocer verdaderamente a los
consumidores. Un elemento decisivo en el éxito de las empresas es su capacidad

para segmentar de manera adecuada su mercado.

Una segmentacion correcta tiene como resultado segmentos de mercado
con las siguientes caracteristicas: a) Ser intrinsecamente homogéneos b)
Heterogéneos entre si: los consumidores de varios segmentos deben ser o mas
distintos posible respecto a su respuesta probable ante las variables de la mezcla
de marketing.

La segmentacion de mercado puede ser geografica, demogréfica,

psicogréfica o, por comportamiento,

1.3.6. Posicionamiento
Todo negocio debe estar fijado en la mente del consumidor, eso es clave

para poder tener éxito en el mercado.

1.3.6.1. Indicadores para determinar el posicionamiento de marca
Para poder analizar la variable posicionamiento se toma en
cuenta lo manifestado por Vallsmadella (2007), quien sefiala cinco dimensiones
fundamentales como son a) el perfil sociodemogréafico; b) notoriedad de la marca;
c) purchase funnel; d) frecuencia de consumo y; e) la valoracion de los atributos y

matriz de atributos.
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1.3.6.2. Estrategias de posicionamiento de marca

Las estrategias para el posicionamiento de la marca son las que
se muestran a continuacion:

Atributo. Basada en centrarse en un atributo, como puede ser
la antigliedad de la marca o el tamafio.

Beneficio. El posicionamiento se da teniendo como base al
beneficio que proporciona el producto.

Calidad o precio. Consiste en ofrecer mas beneficios a un
precio asequible.

Competidor. Consiste en afirmar que se es mejor que la
competencia

Uso o aplicacion. El posicionamiento esta basado en ser el
mejor para determinado uso.

Categoria de producto. Basada en la posicién como lider en

alguna categoria de productos.

1.4, Formulacién del Problema.
El problema principal de la tesis es: ¢Cual es el disefio de un plan de marketing

que lograra posicionar la marca de la Clinica Imagen Dental — Chiclayo — 2019?

1.5. Justificacién e importancia del estudio.
La razdn para desarrollar esta investigacion es el disefio de un plan de marketing
para posicionar la marca Imagen Dental, porque le hara posible, dar a conocer
una imagen al cliente sobre la mencionada empresa, lo que generara significado

para el publico sobre de la calidad de la empresa.

Justificacion Tecnologica.

En la Clinica Imagen Dental no se esta llevando de manera adecuada la estrategia de
marketing, siendo este elemento muy valioso para poder obtener méas pacientes y
sobre todo fidelizarlos

Se considera necesario incorporar el marketing en esta clinica debido a los buenos

resultados obtenidos en otras instituciones.

22



Justificacion Social.

No existen estudios locales sobre el nivel de satisfaccion de los pacientes atendidos
en la clinica odontoldgica, lo cual serd de gran utilidad metodoldgica para que mas
adelante se pueda realizar nuevas investigaciones y estas sean comparadas y

analizadas con estudios hechos a nivel local, nacional e internacional.

1.6. Hipotesis.
El presente trabajo es una investigacion de tipo descriptiva pura por ende no

tiene

hipotesis para su comprobacion.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivos General
Disefar un plan de marketing que permita posicionar la marca Clinica

Imagen Dental Chiclayo — 2019.

1.7.2. Objetivos Especificos

Los objetivos especificos son los siguientes:

Analizar la situacion del posicionamiento actual de la marca Clinica
Imagen
Dental SRL.

Identificar los atributos del posicionamiento de la marca Clinica Imagen

Dental.
Conocer las decisiones estratégicas de la marca Clinica Imagen Dental.

Determinar el marketing mix adecuado para el posicionamiento de la marca

Clinica Imagen Dental.
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II. MATERIAL Y METODOS
2.1. Tipo y Disefio de Investigacion.

El estudio de investigacion es de tipo descriptivo con enfoque cuantitativo el
cual
tendra la funcionalidad de describir y disefiar un plan de marketing que logre el

posicionamiento de la marca Clinica Imagen Dental.

El disefio de investigacion es no experimental, porque se analiza la realidad y se
observa la situacién, trabajara una propuesta, que no serd implementada, por los plazos en
los que se trabaja esta investigacion, de igual forma es transversal porgue la exposicion y el
efecto son obtenidos al mismo tiempo, descriptivo porque ofrece una vision de la empresa
en lo referente al posicionamiento de marca. Finalmente, descriptiva porque expone un
disefio de un Plan de Marketing cuyo propdsito es lograr el posicionamiento de marca de la

Clinica Imagen Dental a nivel regional y nacional.

2.2. Poblacion y muestra.

La investigacion estuvo basada en una poblacién especifica y un determinado
sector dentro de la poblacion en la region Lambayeque, cuyo sector es el nivel
socioeconémico medio “C” (clase media) de las personas en el &mbito urbano.

Se optd por este sector porque es el sector que apunta la empresa clinica
Imagen

Dental S.R.L. Seguln la Asociacidén Peruana de Empresas de Investigacion de Mercados
(APEIM 2019), dentro de su investigacion considera que para la Region Lambayeque en el
nivel “C”, le corresponde un 25.8 % de la poblacion, eso quiere decir que el 29% de la

poblacién total Urbana en Lambayeque es de clase media.

Poblacion: La poblacion calculada es de 290,643.00 habitantes

_ N.Z%.p.q
(N—-1e?+Z%.p.q

n
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Donde:

N: 290,643

p: 0,50

g: 0,50

Z: 95% - Valor K 1,96

e: 0,05

Reemplazando los valores:

~ 290,643.00 * 1.962 * 0.5 x 0.5
"= 290,643.00 — 1) * 0.05% + 1.96% * 0.50 * 0.50

n = 383.65 = 384 casos

2.3. Variables y Operacionalizacion.

2.3.1. Variable Dependiente: Posicionamiento de marca
La variable dependiente de la presente investigacion es el posicionamiento,
estrategia de marketing que busca conseguir que un producto ocupe una posicion

distintiva, en relacion a la competencia, en la mente del consumidor.
2.3.2. Variable Independiente: Plan de marketing
El disefio de plan de marketing es la variable independiente la que lograra

que el posicionamiento se inserte en la mente de los pacientes de la clinica dental.

2.4. Operacionalizacion
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Tabla 2

Operacionalizacion de la variable dependiente

VARIABLE TECNICAS E
DIMENSIONES INDICADORES ITEM
DEPENDIENTE INTRUMENTOS
Sexo
Perfil Sociodemografico de »
) Edad Introduccion — P1 Encuesta
los clientes
Niveles socioecondémicos
Nivel de conocimiento
Posicionamiento Notoriedad de la marca Nivel de Atraccion 2-3-4-5-6 Encuesta
Frecuencia de uso
Valoracion de atributos Beneficios y atributos 7-8-9-10-11-12 Encuesta
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Tabla 3

Operacionalizacion de la variable independiente

VARIABLE TECNICASE
DIMENSIONES INDICADORES ITEM
INDEPENDIENTE INTRUMENTOS
Anélisis de la Situacién Interna Condiciones internas 18-19 Encuesta
Analisis de la Situacién Externa Condiciones externas 20 -21 Encuesta
Vision - misién
Decisiones estratégicas Objetivos 18 -22 Encuesta
Estr i
Plan de marketing strategias
Perfil del cliente
Segmentacién y Posicionamiento 2-3-4-5-6 -7-8-9 Encuesta
Diferenciacion
Producto y/o servicio
o Precio 13-14-15-16 -
Marketing mix Encuesta
Distribucion 17
Promocién
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2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad.

En la investigacion fueron utilizados los siguientes métodos:
Método Descriptivo, para sefialar cada caracteristica de la realidad.

Método Analitico, para el andlisis y sistematizacion de los datos de la
realidad.

Método del marco lbégico; permitira la definicion de la situacion

problematica.

Método Inductivo - Deductivo, para el analisis de la informacion y obtener

las conclusiones que requiere la investigacion
Las técnicas a utilizar en el presente trabajo de investigacion fueron:

Entrevista Personal. comunicacion interpersonal, dada entre el investigador
y el representante de la empresa Clinica Imagen Dental SRL, con la finalidad de
conseguir respuestas de manera verbal a cada interrogante planteada sobre el tema

propuesto.

Técnica de la encuesta: Es una técnica de estudio por medio de la cual el
investigador consigue los datos realizando un conjunto de preguntas hechas a las
personas que visitan la region Lambayeque, con la finalidad de conocer opiniones,

caracteristicas o hechos especificos.

Anadlisis documental: Es el estudio de un documento con el fin de poder

recuperarlo en el momento en que se le necesite.
El instrumento utilizado fue:

Cuestionario: Segun Hurtado (2000), es un instrumento que redne una
serie de preguntas relacionadas a un tema particular o situacién, sobre la cual, la

persona investigadora necesita informacion”.

2.6. Procedimientos de analisis de datos.
Se realizard de acuerdo al cumplimiento de objetivos, los datos se

codificaran y transferirdn a una matriz, luego se guardaran en un archivo el que sera
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abierto en el IBM SPSS Statitics 21, donde se elaboraran los gréficos y cuadros, lo
que es necesario para la descripcion y explicacion de los resultados.

De igual forma, se realizara el anélisis de las entrevistas para precisar los

aportes para la elaboracion del Plan de Marketing.

2.7. Aspectos éticos

El beneficio futuro que se puede obtener por medio de esta investigacion
debera estar en concordancia con el cddigo ético de la profesion, siendo de suma
importancia el reconocer la ventajas y desventaja que se puede originar y cual es la

contribucion a la sociedad.

2.8. Criterios de rigor cientifico.

La presente investigacion esta supeditada a repeticion, si se toma en cuenta
el objetivo general. El disefio del proyecto en estudio es sometido a factores
tecnoldgicos que contribuiradn con los resultados a obtener. Si se cuenta con la
informacion precisa recolectada en campo.

Generalidades. Aplicando la entrevista se conseguiran respuestas que
responden al formato de evaluacién, lo que hara posible dar validez externa
después de la correlacion con demas fuentes teoricas.

Fiabilidad. Los estudios a realizar, son confiables en la medida que la
poblacién es real, se use un formato detallado y preciso para poder recolectar los

datos lo que posibilita el estar seguros con la veracidad de los resultados.
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I11. RESULTADOS

3.1. Resultados

La encuesta se realizo en la Clinica Imagen Dental SRL, ubicada en Av.

Balta 225, a 384 pobladores de la region para conocer el posicionamiento de la

Marca Clinica Imagen Dental SRL.

Tabla 4
Edades
SEXO
Edad: Masculino Femenino Total
Recuento % 5 4l 46
Menor de 10 afios
del total 1.30% 10.68% 11.98%
Recuento % 16 a1 107
10 a 15 afios
del total 4.17% 23.70% 27.86%
Recuento % 34 105 139
15 a 20 afios
del total 8.85% 27.34% 36.20%
Recuento % 13 59 72
20 a 25 afios
del total 3.39% 15.36% 18.75%
) Recuento % 6 14 20
25 a mas afios
del total 1.56% 3.65% 5.21%
Total % del total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracién propia
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Figura 1. La figura muestra las edades de todos los encuestados. EI nimero de pacientes cuyas
edades oscilan entre 15 a 20 afios son las que tienen méas asistencia a una clinica odontoldgica
siendo el que tiene mayor porcentaje de incidencia con 36.20% entre publico masculino y

femenino, el que tiene menor asistencia a una clinica odontol6gica son el publico de 25 a mas
afios con un porcentaje de 5.21% entre publico masculino y femenino.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 5
Lugar de procedencia

Lugar de procedencia

Procedencia

Masculino Femenino Total
y Recuento % 70 284 354
Regién Lambayeque
del total 18.23% 73.96% 92.19%
) Recuento % 3 15 18
Otras Regiones
del total 0.78% 3.91% 4.69%
. Recuento % 1 11 12
Extranjero
del total 0.26% 2.86% 3.13%
Total % del total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: Elaboracion propia.
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LUGAR DE PROCEDENCIA

Extranjero

Figura 2. La figura muestra los pacientes que mas recurren a una clinica dental son
las personas que habitan en nuestra Region Lambayeque con un 92.19% entre

Tabla 6

Ingreso Familiar Mensual

Ingreso Familiar

Ingreso Familiar Masculino

Femenino Total
Recuento % del 35 65 100
De S/.0.00 - S/1,115
total 9.11% 16.93% 26.04%
Recuento % del 13 98 111
De S/.1,116 - S/2,155
total 3.39% 25.52% 28.91%
Recuento % del 5 107 112
De S/.2,156 - S/3,362
total 1.30% 27.86% 29.17%
Recuento % del 21 40 61
De S/. 3,363 - S/. 6,374
total 5.47% 10.42% 15.89%
Total % del total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracidn propia.
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Figura 3. De acuerdo a la encuesta realizada el ingreso familiar mensual de las personas
encuestadas el que tiene mayor porcentaje es el de S/.2,156 — S/.3,362 con un 29.17%. Y el que
tiene menor porcentaje segln las personas encuestadas es el de S/. 3,363 — S/. 6,374 con un
porcentaje de 15.89%.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 7
Frecuencia a una clinica dental

Frecuencia a una clinica dental
Frecuencia a una clinica

dental Masculino Femenino Total
L. Recuento % del 0 0 0

Diario

total 0.00% 0.00% 0.00%

Recuento % del 5 12 17
semanal

total 1.30% 3.13% 4.43%

Recuento % del 46 187 233
mensual

total 11.98% 48.70% 60.68%

Recuento % del 6 83 89
semestral

total 1.56% 21.61% 23.18%

Recuento % del 17 28 45
Anual

total 4.43% 7.29% 11.72%
Total % del total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 4. De acuerdo a la encuesta realizada las personas acuden con méas frecuencia a una

clinica dental mensualmente con un porcentaje de 60.68%, segun la muestra encuestada no se
acude diariamente a una clinica.

Fuente: elaboracion propia
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Figura 5. De acuerdo a la encuesta realizada, el conocimiento de clinicas odontologicas segin

los encuestados es de Otros con un 51.56%, seguido de la Clinica Imagen Dental con un
30.21%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 8

Conocimiento de clinicas odontol6gicas

Conocimiento de clinicas

odontoldgicas

Conocimiento de clinicas

) . ) Total
odontoldgicas Masculino Femenino
Recuento 21 95 116
Clinica Imagen Dental % del
total 5.47% 24.74%  30.21%
Recuento 17 31 48
Clinica Cubana % del
total 4.43% 8.07% 12.50%
Recuento 12 3 15

Clinica Odontoldgica Sonriden % del
total 3.13% 0.78% 3.91%

Recuento 5 2 7

Clinica Dental Sonrisa Bonita % del

total 1.30% 0.52% 1.82%
Recuento 19 179 198
Otros % del
total 4.95% 46.61%  51.56%
% del
Total total 19.27% 80.73%  100.00%

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 9

Clinica que frecuenta

¢A qué Clinica Frecuenta?

¢A qué Clinica Frecuenta? Masculino Femenino

Total
21 95 116
Clinica Imagen Dental
5.47% 24.74% 30.21%
17 31 48
Clinica Cubana
4.43% 8.07% 12.50%
12 3 15
Clinica Odontol6gica Sonriden
3.13% 0.78% 3.91%
5 2 7
Clinica Dental Sonrisa Bonita
1.30% 0.52% 1.82%
19 179 198
Otros
4.95% 46.61% 51.56%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 6. De acuerdo a la encuesta realizada, segin los encuestados frecuentan a otras clinicas
con un 51.56%, seguido de la Clinica Imagen Dental con un 30.21%

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 10

Frecuencia a Imagen Dental

Frecuencia a clinica imagen dental

Frecuencia ) )
Masculino Femenino Total
53 215 268
nunca
13.80% 55.99% 69.79%
0 12 12
semanal
0.00% 3.13% 3.13%
14 45 59
mensual
3.65% 11.72% 15.36%
3 35 38
semestral
0.78% 9.11% 9.90%
4 3 7
anual
1.04% 0.78% 1.82%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Fuente: elaboracion propia

Figura 7. De acuerdo a la encuesta realizada, el 69.79% de personas no acuden a la clinica

imagen Dental, acuden a otras clinicas odontoldgicas. Las personas que acuden a Imagen Dental
acuden con mayor incidencia mensualmente con un 15.36%.
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Tabla 11

Que llama mas la atencién en una clinica

Masculino Femenino Total
. 21 72 93
El precio
5.33% 18.27% 23.60%
La buena Atencién 34 137 17l
8.63% 34.77% 43.40%
La calidad 17 85 102
4.31% 21.57% 25.89%
El local . 16 17
0.25% 4.06% 4.31%
. ., 1 10 11
La implementacion
0.25% 2.54% 2.79%
0 0 0
Los servicios
0.00% 0.00% 0.00%
Total 18.78% 81.22% 100.00%

Fuente: elaboracién propia
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Figura 8. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas encuestadas les llama la atencion la

buena atencion con un 43.40%, seguido de la calidad con un 25.89%, asi también el precio con
un 23.60%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 12

Que le gusta més de la clinica Imagen Dental

Masculino Femenino Total
12 24 36
El precio
3.13% 6.25% 9.38%
9 39 48
La buena Atencion
2.34% 10.16% 12.50%
0 31 31
La calidad
0.00% 8.07% 8.07%
0 1 1
El local
0.00% 0.26% 0.26%
0 0 0
La Implementacion
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Los servicios
0.00% 0.00% 0.00%
53 215 268
Otros (No conoce)
13.80% 55.99% 69.79%
% del total 19.27% 80.73% 100 %

Fuente: elaboracion propia
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QUE LE GUSTA MAS DE LA CLINICA IMAGEN
DENTAL
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Figura 9. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas no conocen la clinica Imagen Dental

con un 69.79%, de las personas que si conocen la clinica el 12.50% prefieren la buena atencion
que brinda la clinica.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 13

Que beneficios espera recibir de una clinica Dental

Masculino Femenino Total
Buen trato en general 21 53 4
5.47% 13.80% 19.27%
Servicio de calidad y 26 112 138
oportuno 6.77% 29.17% 35.94%
Garantia del servicio 12 127 139
3.13% 33.07% 36.20%
El local 5 10 15
1.30% 2.60% 3.91%
Tiempo de espera agradable 10 6 16
2.60% 1.56% 4.17%
Otros 0 2 2
0.00% 0.52% 0.52%
Total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracién propia
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Figura 10. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas prefieren una garantia en el
servicio con un 36.20%, seguido de Servicio de calidad y oportuno con un 35.94%. En tercer
lugar, esta el Buen trato en general con 19.27%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 14

Que beneficios recibe de la clinica Imagen Dental

Masculino Femenino Total
Buen trato en general 15 53 68
3.91% 13.80% 17.71%
.. . 6 28 34
Servicio de calidad y oportuno
viel dad y oportu 1.56% 7.29% 8.85%
. .. 0 6 6
Garantia del servicio
! viel 0.00% 1.56% 1.56%
0 8 8
El local
0.00% 2.08% 2.08%
. 0 0 0
Tiempo de espera agradable
P peraag 0.00% 0.00% 0.00%
53 215 268
Ot N
ros (No conoce) 13.80% 55.99% 69.79%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 11. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas no conocen los beneficios de la
clinica Imagen Dental con un 69.79%, de las personas que si reciben beneficios el que mas
resalta es el buen trato en general con un 17.71%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 15

Servicios espera recibir de una clinica dental

Masculino Femenino Total
Atencion rapida y oportuna 24 135 159
pidayop 6.25% 35.16% 41.41%
12 50 62
Atencion personalizada
P 3.13% 13.02% 16.15%
., L. I 35 113 148
Atencion segun disponibilidad
del cliente
9.11% 29.43% 38.54%
0 3 3
Ambiente Agradable
g 0.00% 0.78% 0.78%
3 9 12
Otros
0.78% 2.34% 3.13%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 12. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas quieren una atencién rapida y

oportuna con un 41.41%, seguido de una atencién segin disponibilidad del cliente con un

38.54%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 16

Lo que busca le brinda Clinica Imagen Dental

. . Total
Masculino Femenino
Atencio6n rapida y oportuna 21 05 86
5.47% 16.93% 22.40%
Atencion personalizada 0 21 21
0.00% 5.47% 5.47%
. L - 0 9 9
Atencion segun disponibilidad
del cliente
0.00% 2.34% 2.34%
Ambiente Agradable 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
Otros (No conoce) 53 215 268
13.80% 55.99% 69.79%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 13. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas que se atienden en imagen dental

esperan una atencion rapida y oportuna con un 22.40%. y otros con 69.79%
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 17

Que le brinda la clinica a la que méas acude

Masculino Femenino Total
L 24 135 159
Atencion rapida y oportuna
6.25% 35.16% 41.41%
_ _ 12 50 62
Atencidn personalizada
3.13% 13.02% 16.15%
Atencion segun disponibilidad 35 113 148
del cliente 9.11% 29.43% 38.54%
] 0 3 3
Ambiente Agradable
0.00% 0.78% 0.78%
3 9 12
Otros
0.78% 2.34% 3.13%
Total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 14. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas reciben de la clinica que més
acuden una atencion rapida y oportuna con un 41.41%, seguido de una atencién segln
disponibilidad del cliente con un 38.54%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 18

Que se hace bien en Clinica Imagen Dental

. . Total
Masculino Femenino

Ambientes visibles 0 82 32
0.00% 8.33% 8.33%

2 2

Personal Joven 0

0.00% 0.52% 0.52%

- 21 51 72

Respetar la susceptibilidad del
cliente

5.47% 13.28% 18.75%

Ambientes agradables 0 10 10
0.00% 2.60% 2.60%

21 2

Otros (No conoce) 53 > 68
13.80% 55.99% 69.79%
Total 19.27% 80.73% 100.00%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 15. De acuerdo a la encuesta realizada, de las personas que acuden a la Clinica Imagen

Dental creen que se hace bien al respetar la susceptibilidad del cliente con un 18.75% el 69.79%
no conoce lo que hace la clinica Imagen Dental.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 19

Que se hace bien en la clinica que méas acude

Masculino Femenino Total
24 53 77
Ambientes visibles
6.25% 13.80% 20.05%
3 12 15
Personal Joven
0.78% 3.13% 3.91%
35 181 216
Respetar la susceptibilidad del cliente
9.11% 47.14% 56.25%
) 1 15 16
Ambientes agradables
0.26% 3.91% 4.17%
11 49 60
Otros
2.86% 12.76% 15.63%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 16. De acuerdo a la encuesta realizada, las personas encuestadas afirman que la clinica

gue acuden respeta la susceptibilidad del cliente con un 56.25%, le sigue Ambientes visibles

con un 20.05%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 20

Relacion de calidad al precio

% Calidad - Precio

Masculino Femenino Total
0 0 0
0,
10.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
0,
20.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
30.00%
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
0,
40.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
0,
50.00% 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
0,
60.00% 0.00% 0.00% 0.00%
15 45 60
0,
70.00% 3.91% 11.72% 15.63%
21 76 97
0,
80.00% 5.47% 19.79% 25.26%
22 81 103
0,
90.00% 5.73% 21.09% 26.82%
16 108 124
0,
|100.00% 4.17% 28.13% 32.29%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 17. Segin la encuesta realizada el 32.29% de personas encuestadas prefieren la calidad
al 100%, seguido de 26.82% al 90%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 21

Relacion precio a la calidad

CALIDAD - PRECIO

PRECIO
Masculino  Femenino Total
10.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
20.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
30.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
40.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
50.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
60.00% 0 0 0
0.00% 0.00% 0.00%
0.00% 16 41 57
4.17% 1068%  14.84%
£0.00% 26 7 97
6.77% 18.49%  25.26%
50.00% 21 83 104
5.47% 2161%  27.08%
100.00% 11 115 126
2.86% 2095%  32.81%
Total  19.27%  80.73%  100.00%

Fuente: Elaboracion propia
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al 100%, seguido de 27.08% al 90%.

Fuente: elaboracion propia

Figura 18. Segln la encuesta realizada el 32.81% de personas encuestadas prefieren el precio
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Tabla 22

Calidad y Precio de Clinica Imagen Dental

Masculino Femenino Total
7 53 60
Muy de acuerdo
6.03% 45.69% 51.72%
9 27 36
De acuerdo
7.76% 23.28% 31.03%
- 5 15 20
Equilibrado
4.31% 12.93% 17.24%
0 0 0
En desacuerdo
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Muy en desacuerdo
0.00% 0.00% 0.00%
Total 18.10% 81.90% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 19. Segln la encuesta las personas se consideran muy de acuerdo con los precios y calidad en

un 51.82%. Solo se consideraron las personas que son clientes de imagen dental y acuden a sus citas.
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 23

Precio - calidad en otras clinicas

Precio y calidad en otras Precio y calidad en otras clinicas

clinicas
Masculino Femenino Total
21 132 153
M
Uy de acuerdo 5.47% 34.38% 39.84%
De acuerdo 30 14l 17l
7.81% 36.72% 44.53%
23 37 60
Equilibrado
5.99% 9.64% 15.63%
0 0 0
E
n desacuierdo 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Muy en d d
Uy en desacuerdo 0.00% 0.00% 0.00%
Total 19.27% 80.73%  100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 20. Segun la encuesta las personas se consideran de acuerdo con los precios y calidad
en un 39.84%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 24

Intereses en eleccion de una clinica dental

Masculino Femenino Total
24 135 159
Ubicacién estratégica
6.25% 35.16% 41.41%
Precios adecuados a mis 41 181 192
INgresos 10.68% 39.32% 50.00%
9 24 33
Mejor imagen personal
2.34% 6.25% 8.59%
0 0 0
Conservar la salud personal
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Otros
0.00% 0.00% 0.00%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: Elaboracion propia
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Figura 21. Segun la encuesta realizada el 50% de los encuestados dice que los precios

adecuados a los ingresos son los que influyen en el momento de elegir una clinica dental, le
sigue la ubicacion estratégica con un 41.41%.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 25

Actitudes que influyen para elegir una clinica dental

Masculino Femenino Total
0 0 0
Estrés laboral o personal
0.00% 0.00% 0.00%
Incompatibilidad de horarios y 0 0 0
tiempo limitado 0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Susceptibilidad al dolor
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Tiempo de espera prolongado
0.00% 0.00% 0.00%
74 310 384
Otros
19.27% 80.73% 100.00%
Total 19.27% 80.73% 100.00%
Fuente: elaboracion propia
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Figura 22. Segln la encuesta realizada el 100% de los encuestados asegura que son otras las
actitudes para elegir una clinica dental.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 26

Intereses o actitudes en Clinica Imagen Dental

Masculino Femenino Total
7 35 42
Ubicacién estratégica
6.03% 30.17% 36.21%
9 43 52
Precios adecuados a mis ingresos
7.76% 37.07% 44.83%
3 9 12
Mejor imagen Personal
2.59% 7.76% 10.34%
0 0 0
Conservar la salud personal
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Estrés Laboral o personal
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Incompatibilidad de horarios y tiempo limitado
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Susceptibilidad al dolor
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Tiempo de espera prolongado
0.00% 0.00% 0.00%
2 8 10
Otros
1.72% 6.90% 8.62%
Total 18.10% 81.90% 100.00%

Fuente: elaboracion propia
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INTERESES O ACTITUDES EN CLINICA IMAGEN
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Figura 23. Tomando Unicamente los encuestados que acuden a clinica Imagen Dental se tiene

que el interés o actitud elegidos por los encuestados son los precios adecuados a mis ingresos

con un 44.83%.

Fuente: elaboracion propia

55




Tabla 27

Intereses o actitudes en otras clinicas

Masculino Femenino Total
21 76 97
Ubicacion estratégica
5.47% 19.79% 25.26%
26 185 211
Precios adecuados a mis ingresos
6.77% 48.18% 54.95%
13 34 47
Mejor imagen Personal
3.39% 8.85% 12.24%
0 0 0
Conservar la salud personal
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Estrés Laboral o personal
0.00% 0.00% 0.00%
Incompatibilidad de horarios y 0 0 0
0 0 0
Susceptibilidad al dolor
0.00% 0.00% 0.00%
0 0 0
Tiempo de espera prolongado
0.00% 0.00% 0.00%
14 15 29
Otros
3.65% 3.91% 7.55%

Fuente: elaboracion propia
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INTERESES O ACTITUDES EN OTRAS CLINICAS
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Figura 24. Los intereses o actitudes que mas fue elegido fue el de precios adecuados a mis ingresos
con un 54.95%. y ubicacion estratégica con un 25.26%
Fuente: elaboracion propia
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3.2. Discusion de resultados

Después de haberse aplicado el instrumento para recolectar datos y de analizar
los resultados conseguidos de la muestra, ya sea de clientes como de no clientes

de la Clinica Imagen Dental, se establece los siguientes resultados:

Segln el objetivo principal, disefiar un plan de marketing que permita
posicionar la marca Clinica Imagen Dental SRL, se puede argumentar basandose en
los datos obtenidos los que sefialan que, la recordacion de la marca Clinica Imagen
Dental tiene un 30.21% a primera instancia entre los pacientes, mientras que el
51.56% de recordacion lo tiene otras clinicas dentales.

Respecto al primer objetivo especifico, analizar la situacién del
posicionamiento actual de la marca Clinica Imagen Dental SRL, se determina que
Otras clinicas estdn en el pensamiento del cliente a primera instancia con un
51.26%, seguido de Clinica Imagen Dental con un 30.21%, en tercera ubicacion

esta la clinica cubana con 12.50%.

Con respecto al segundo objetivo especifico, el cual es identificar los
puntos criticos que impiden el posicionamiento de marca en la clinica Imagen
Dental, se tiene que el 36.21% de las personas encuestadas estan interesados en la
ubicacién de las clinicas dentales a las que acuden debido a que es mas accesibles
para ellas, con 44.83% siendo el interés principal para las personas que los precios
estén adecuados a sus ingresos. La clinica podria posicionarse si los precios se
ajustan en base a lo estimado en el ingreso familiar mensual de los encuestados
teniendo como mayor porcentaje el de 29.17% con unos ingresos familiares de
S/.2,156 - S/3,362.

Para el tercer objetivo, identificar las debilidades, oportunidades, amenazas
y fortalezas en cada estrategia diferente estrategia promocional, utilizada por marca
Clinica Imagen Dental, la principal debilidad de la marca Clinica Imagen Dental es
que no es a primera instancia la primera marca que el cliente tenga en mente, y la
mayor fortaleza que tiene la marca es que tanto su precio y calidad son reconocidos

por las personas que acuden a la clinica.
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Finalmente, el ultimo objetivo especifico, consiste en desarrollar la
propuesta de plan de marketing, lo que depende los objetivos anteriormente

mencionados.

3.3. Aporte cientifico
Disefio de un plan de marketing para el posicionamiento de la marca

Clinica Imagen Dental

En el presente acapite se realizé el disefio de un plan de marketing para la empresa,
para lo cual se utilizara la informacion obtenida previamente en la investigacion de
campo. Para ello, se propondra una estrategia integral de mercadeo, asi como las

tacticas de cada una de ellas.

3.3.1. Andlisis de la situacion
El Analisis Externo del sector de la clinica dental es:

3.3.1.1. Fuerza politicas

En el Peru, existencia de inestabilidad politica entre el gobierno y

el congreso de la republica.
Presencia de una politica fiscal continuo y permanente.
Coexistencia de partidos politico en el poder

Regulaciones gubernamentales en materia laboral, tributaria,

arancelaria y medioambiental.
Inseguridad juridica

3.3.1.2. Fuerzas ecoldgicas y ambientales
Presencia de legislacion de proteccion al medio ambiente.
Salida de regulaciones de octdgonos.
Promocién de la cultura del reciclaje y manejo de residuos y
desechos.
Deterioro de la capa de ozono y contaminacion de agua, aires y

tierras.
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3.3.1.3. Fuerzas sociales y demograficas
Incremento geométrico de inmigracion de venezolanos al Perd.
Aumento de la tasa poblacional en las regiones del pais.
Incremento del nivel promedio de la poblacion en cada region.
3.3.1.4. Fuerzas tecnoldgicas y cientificas
Crecimiento geométrico de los equipos tecnoldgicos, en especial
de los equipos, maquinas y herramientas para el uso en los centros
odontoldgicos.
Utilizacion de nuevas tecnologias de informacién en clinicas
dentales.
Crecimiento continuo de los avances de la ciencia en los

medicamentos e insumos utilizados por los odontélogos.

3.3.1.5. Fuerzas econdmicas y financieras

Crecimiento exponencial del poder adquisitivo de los pacientes a
clinicas dentales.

Aumento de la demanda de pacientes dentales en todas las

ciudades del pais.
Crecimiento gradual del PBI nacional y el PBI per cépita.

Facilidad de personas naturales y juridicas a préstamos del sistema
bancario y otros.

3.3.1.6. Fuerzas competitivas

Incremento exponencial de clinicas, centros y consultorio dentales
en la region.

Existencia de competitividad y guerra de precios, para el ingreso a
participar en este sector por nuevos ingresantes.

El uso de productos de dptima calidad por algunos centros dentales
le fortalece, frente a la competencia.

Ubicacion estratégica.

Calidad del personal de atencion y dentistas.

Espacio del consultorio.
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Equipamiento, maquinas y herramientas de Ultima tecnologia.
Eficacia de las comunicaciones e imagen de cada centro

odontoldgicos.

El anélisis situacional interno de la clinica dental se explica a continuacion:

3.3.1.7. Evaluacion de la gerencia de la clinica.

Los directivos de la clinica dental han ido aprendiendo en el
transcurso de la creacion de la empresa, mediante ensayo — error.

Inefectividad de toma de decisiones para el incremento de
pacientes.

Falta de control gerencial de todos los procesos implementados y
funciones de la clinica.

Inexactitud en la gestion de red de contacto.

Poca comunicacion de la imagen y prestigio del centro dental.

3.3.1.8. Evaluacion de las actividades de marketing y ventas

Inadecuada aplicacion sobre evaluacion de la calidad del servicio
del paciente y/o cliente.

No existe un sistema de avisos a pacientes que han concertado una
cita con la clinica.

Personal de plataforma de atencion al paciente le falta capacitacion
sobre técnicas de atencion al cliente y captacién de pacientes nuevos.

Ineficacia de la estrategia comercial.

Insuficiente las campafias publicitarias para el posicionamiento de
la marca Clinica Imagen Dental.

Bajo nivel de posicionamiento de la marca Clinica Imagen Dental.

Falta de un programa de fidelizacion y retencion de pacientes de la
marca Clinica Imagen Dental.

Caida de los servicios dentales de la Clinica Imagen Dental desde

el afio 2016 a la fecha, como se muestra en la tabla 29 y la figura 25.
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Tabla 28

Ventas y gastos de la clinica imagen dental 2016 - 2019

ANOS VENTAS GASTOS UTILIDAD GANANCIA
2016 1,101,624.60 764,894.93 336,729.67 47.43 %
2017 1,086,920.70 837,600.00 249,320.70 35.12 %
2018 964,354.98 930,086.60 34,268.38 4.83 %
2019 628,292.90 538,663.35 89,629.55 12.62 %
TOTALES 3,781,193.18 3,071,244.88 709,948.30 100.00 %

Fuente: elaboracidn propia

1,200,000.00
1,000,000.00
800,000.00
B VENTAS
600,000.00
B GASTOS
= UTILIDAD

400,000.00

200,000.00

0.00

2016 2017 2018 2019

Figura 25. Se observa que el afio pasado las ventas han aumentado y los gastos de igual modo,
generando un margen de utilidad muy bajo. De acuerdo a lo apreciado se pretende responder cémo
Clinica imagen Dental SRL., aln no estd bien posicionada en el mercado, ocasionando asi que la
marca no sea recordada por los clientes, ocasionando que la marca Imagen Dental no logre
posicionarse en la mente de los clientes y como consecuencia no sea la primera opcion de elegir

Fuente: elaboracién propia
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3.3.1.9. Operaciones, logistica e infraestructura.

En la figura 25 y en la tabla 29 se observa que los costos y gastos
de la Clinica Imagen Dental ha tenido una disminucién gradual pero

igual los gastos son muy altos comparados con los ingresos.

Capacidad de produccién de los servicios dentales ocio.

3.3.1.10. Finanzas y contabilidad
En la figura 25 y en la tabla 29 se observa que los costos y gastos
de la clinica se encuentran altos en comparacion con los ingresos.
Efectividad de los sistemas contables.
Incremento de la cartera de deudores.
La situacion patrimonial se encuentra en peligro por la captacion

de pacientes nuevos.

3.3.1.11. Talento humano
Calidad y disponibilidad de cirujanos dentistas y otros para la
atencion en la clinica.
Altos costos laborales en relacion al sector y competidores.
Alto nivel de remuneracién de los odontdélogos por paciente
atendido.
Alto nivel de rotacion y ausentismo de odontdlogos en el sector.

3.3.2. Diagndstico de la situacion
Al realizar el analisis situacional de la clinica se pudo observar el

diagnostico situcional a través de la metodologia FODA:
Fortalezas

Buena ubicacion del local

Brindar un servicio integral a los pacientes

Compromiso de los odont6logos con su servicio.

Continua capacitacion personal de cada trabajador mediante

jornadas y seminarios.
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Instalaciones confortables con un entorno agradable.

Inversidn constante en tecnologia de punta para mantener la calidad
del servicio.

En general, la presentacion de la clinica es considerada correcta y
en algunos casos atractiva.

Pégina web propia.

Inversion en publicidad austera.

Oportunidades

Lista de convenios con empresas prestadoras de servicios privados
y publicos.

Crecimiento en los ingresos de la poblacion de clase media y alta.

Consumidor exigente.

Uso de redes sociales en todas las edades de poblacion.

Clientes potenciales esperando llamada de clinicas.

Pablico objetivo en la region norte

Debilidades

Poca informacion sobre competidores.

Falta de experiencia administrativa y de control de gestion.
Bajo posicionamiento de marca.

Desconocimiento de los servicios de la clinica.

Deficiente manejo de la estructura de costos.

Clientes no acuden por diversas razones.

Desconocimiento de las necesidades y/o problemas del cliente.
Falta de fidelizacion del cliente.

Amenazas

Competidores fuertes que brindan el mismo servicio a un precio

adecuado.
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Dentro del universo de cada empresa, existen también potenciales
clientes con recursos més bajos de lo que apuntamos.
Falta de cultura en salud odontoldgica.

Los jovenes todavia son reacios a utilizar el servicio dental.

3.3.3. Objetivos

Los objetivos de la Clinica Imagen Dental de acuerdo a la

evaluacion y diagnostico son los que se muestra a continuacion:

Incremento del 20% de los servicios dentales a través de la

captacion de nuevos y actuales pacientes en relacion al afio anterior.

Establecer el concepto de posicionamiento de la Clinica Imagen

Dental para el ingreso en la mente de los pacientes actuales y potenciales.

Replantear la estrategia publicitaria de acuerdo a los parametros del

nuevo plan de marketing y al posicionamiento conseguido.
Minimizar los costos y gastos en un 20% en relacion al afio pasado.

Tabla 29

Metas e indicadores de incremento de servicios dentales

Incremento del 20% de los servicios dentales a través de la captacion de nuevos

pacientes en relacion al afio anterior.

Metas Indicadores
32 pacientes nuevos diarios # de pacientes nuevos atendidos
04 pacientes actuales diarios # de pacientes actuales atendidos

80 Ilamadas diarias de blsqueda de pacientes | # de pacientes nuevos que aceptan y

NUevos. usan el servicio dental.

20 llamadas diarias a pacientes actuales para | # de pacientes actuales que aceptan y
ofrecerle el servicio. usan el servicio dental.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 30

Metas e indicadores de incremento de servicios dentales

Establecer el concepto de posicionamiento de la Clinica Imagen Dental para el

ingreso en la mente de los pacientes actuales y potenciales.

Replantear la estrategia publicitaria de acuerdo a los pardmetros del nuevo plan de

marketing y al posicionamiento conseguido.

Metas

Indicadores

01 concepto de posicionamiento

# de concepto de posicionamiento

01 concepto de comunicacion: slogan

# slogan para cada afio

08 spots radiales diarios en emisoras locales

# spots radiales diarios en emisoras

locales del servicio dental.

04 banner diarios publicitarios en las redes
sociales: Facebook — WhatsApp — pagina

web

# de pacientes actuales que aceptan y
usan el servicio dental.

01 aviso dominical en diarios de la region

Lambayeque.

# de avisos dominicales en diarios.

1000 volantes diarios en calles principales de
Chiclayo, JLO y La Victoria.

Entrega de los 1000 volantes diarios

entregados en las calles principales.

04 firma de convenios interinstitucionales

# ndmero de convenios

interinstitucionales.

Revitalizar pagina web cada semana

# de insertos a pagina web

Fuente: elaboracion propia
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3.3.4. Estrategias a utilizar

La Clinica Imagen Dental ha tomado la decision de implementar

estrategias adecuadas a la situacion actual de la empresa:

Liderazgo en
costos

Figura 26. Estrategias elegidas para plan de marketing

Estrategia de Liderazgo en Costos, en la busqueda de ofrecer un
servicio adecuado de atenciones odontoldgicas se ha previsto minimizar

los costos y gastos de la clinica para poder mejorar los ingresos de estos.

Estrategia de Penetracion de Mercado: para que la Clinica
Imagen Dental pueda incrementar el nimero de pacientes nuevos y
actuales se tiene que establecer un precio competitivo en el sector y asi

captar a un segmento que perciba la variable precio en primer lugar.
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Estrategia de Posicionamiento

Concepto de Posicionamiento: de la clinica es el siguiente: “
Imagen Dental tiene como finalidad la de brindar atencion personalizada
en los servicios de Odontopediatria, Ortodoncia, Cosmética Dental,
Periodoncia, Implantes Dentales, Cirugia, Endodoncia y Rehabilitacion
Oral, en la busqueda de “ser una empresa de servicios odontologicos que
busca satisfacer la atencion dental de las familias y de grandes grupos

poblacionales, a través de la aplicacion de sistemas innovadores”.

Concepto de comunicacion

Slogan: el mejor trato, la mejor sonrisa

Figura 27. Slogan de la clinica

Figura 28. Fachada de la clinica
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3.3.5. Marketing Mix
La Clinica Imagen Dental propondrd la reconversion y

transformacion de las “P” del marketing mix para adaptarse a las
tendencias del entorno externo, competencia y analisis interno y asi el

logro de sus objetivos propuestos.

Producto
Sobre el producto se ha redefinidos varios procesos, herramientas y

acciones para adaptarse al sector que se vuelto mas competitivo.

Marca

Imagen Dental

Figura 29. Marca y logotipo de la clinica

Servicios odontolégicos
Se muestran en la tabla siguiente los servicios dentales que

ofrece la Clinica Imagen Dental:
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Tabla 31

Servicios odontoldgicos

Nro Servicios
1 Radiografia periapical
2 Obturacion con resina de una superficie simple
3 Restauracion con resina dos superficies compuesta
4 Restauracion con resina tres superficies (compleja)
5 Restauracion con ionomero de vidrio
6 Exodoncia simple
7 Exodoncia simple con sutura
8 Exodoncia compleja
9 Sellantes de fosas y fisura
10 | Profilaxis para nifios
11 | Destartraje y profilaxis
12 | Endondoncia anterior
13 | Endodoncia posterior
14 | Perno mufidn
15 | Corona metal porcelana
16 | Protesis parcial de acrilico
17 | Prétesis parcial con base metalica
18 | Protesis total s/ (por arcada)
19 | Blanqueamiento dental
20 | Carillas de resina
21 | Carillas de porcelana
22 | Incrustacion de cerémero
23 | Incrustacion de porcelana
24 | Ortodoncia inicial
25 | Controles mensuales
26 | Retenedores parte de la ortodoncia
Precio

El centro dental ha establecido la estrategia de penetracion de
mercado por lo que se sometera al establecimiento de precio a través del
estudio de la competencia para la fijacion de un precio adecuado para el
paciente actual y potencial y que no perjudique las utilidades de la

empresa.
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Tabla 32

Tarifa de los servicios odontologicos

Nro Servicios Tarifa
1 Radiografia periapical 20.00
2 Obturacion con resina de una superficie simple 40.00
3 Restauracion con resina dos superficies compuesta 60.00
4 Restauracion con resina tres superficies (compleja) 80.00
5 Restauracion con ionomero de vidrio 50.00
6 Exodoncia simple 40.00
7 Exodoncia simple con sutura 90.00
8 Exodoncia compleja 250.00
9 Sellantes de fosas y fisura 30.00
10 | Profilaxis para nifios 50.00
11 | Destartraje y profilaxis 100.00
12 | Endondoncia anterior 300.00
13 | Endodoncia posterior 400.00
14 | Perno mufion 150.00
15 | Corona metal porcelana 400.00
16 | Protesis parcial de acrilico 350.00
17 | Prétesis parcial con base metalica 850.00
18 | Protesis total s/ (por arcada) 500.00
19 | Blanqueamiento dental 350.00
20 | Carillas de resina 150.00
21 | Carillas de porcelana 800.00
22 | Incrustacion de cerémero 250.00
23 | Incrustacion de porcelana 800.00
24 | Ortodoncia inicial 750.00
25 | Controles mensuales 130.00
26 | Retenedores parte de la ortodoncia 400.00
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Distribucion

El centro odontoldgico se encuentra ubicada en la Av. Balta N°

225 — Chiclayo (altura de Av. Bolognesi) y cuenta con el cual cuenta con

ocho (8) consultorios como se muestra en las siguientes imagenes:

Figura 30. Sala de recepcion y espera de los pacientes
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Figura 31. Consultorios dentales

Figura 32. Consultorios dentales equipados con tecnologia
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Figura 33. Equipos tecnol6gicos en consultorios

Promocion

La campafia publicitaria de la clinica Imagen Dental sera el que se

muestre a continuacion:

Spots radiales
diario

Banner diarios
publicitarios en

redes
Posicionamiento
e incremento de
pacientes
Convenios
interinstitucionales
Entrega de

volantes diarios

Figura 34. Campafa publicitaria 2019 -2021

Revitalizar pagina
web

Aviso semanal
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Revitalizacion pagina web: http://www.imagendental.com.pe

Se insertara cada semana informacion publicitaria de las

actividades de la clinica a cargo de la plataforma de recepcion y espera.

&

C @ Noesseguro | imagendental.com.pe/inicio a *

LeEmpresa v Especialidades v Odontopediatria v Salud Bucal Seguridad v @

Figura 35. Pagina web de la empresa

Banners publicitarios, son avisos especiales para poder insertarlos

en la pagina Web, la red social Facebook, y WhatsApp cada semana, para

lo cual se encargara a una empresa especializada para la gestion de los

contenidos virtuales publicitarios de la clinica.

DISENANDO
=SONRISAS ="

Figura 36. Banner publicitarios en pagina web y redes sociales
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http://www.imagendental.com.pe/

Insercion en medios de comunicacion radiales. confeccion spots

radiales. La clinica dental estara insertando ocho (08) avisos radiales de 30

segundos en las principales emisoras locales segun el pablico objetivo a

que se dirige la empresa. El cual contendréa los siguientes motivos:

Tabla 33

Motivos de los avisos radiales y graficas publicitarias

Meses Motivo
1 Afio nuevo — verano
2 Amistad y amor
3 Inicios del colegio
4 Inicios del colegio
5 Dia de la madre
6 Dia del padre
7 Fiestas patrias
8 Fiestas patrias
9 Dia de la primavera
10 Otofio - invierno
11 Preparate para el verano
12 Fiestas navidefias

Insercion en medio de comunicacion impresos

La clinica dental estara insertando un (01) aviso dominical de

tamafio en los principales diarios y periddicos con la mayor acogida de

acuerdo al publico objetivo a que se dirige la empresa. El cual contendra

los motivos expuesto en la tabla 33, y se tendréd en cuenta los estudios de

lectoria y sintonia para la insercion de dichas graficas publicitarias de

preferencia de tamafio tabloides (280 mm x 430 mm)
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Sistema de volanteo

El personal de recepcion de la clinica dental estard entregando e

informando sobre los servicios odontoldgicos de los clientes que se

acerquen a la empresa con 1000 volantes en formato flyer A6 de 10 cm

por 14 cm, entregados de lunes a domingo, en la tercera semana de cada

mes.

Convenios interinstitucionales

El personal de recepcion de la clinica dental estara cargo de las

visitas y concrecion de 04 convenios interinstitucionales para el uso de los

servicios de ambos.

3.3.6. Presupuesto

La informacion economica y financiera para la realizacion de las

actividades y el cumplimiento de los objetivos del plan de marketing se

demuestran a continuacion:

Tabla 34

Decisiones gerenciales

Decisién Cédigo Acciones Responsable  Plazo
Acelerar el desarrollo de
liderazgo en los profesionales Nov-19
contratados en la clinica

Talento human L Gerencia .

alento humano Fomentar su motivacion Dic-19

MEJOF_a!' los procesos de Ene-2020
seleccion de personal.
Mej_orar la experiencia del Feb-2020
paciente en la clinica
Mejorar los tiempos de espera

Atenci6n al paciente de los pacientes Gerencia Mar-2020
Reajustar precios segun la
necesidad y disponibilidad del Abr-2020
paciente

. Emplear Métodos como el .
Gerencia Coaching Gerencia May-20
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Tabla 35

Presupuesto de Marketing

items  Decision Acciones Costo
Aplicar una estrategia de precios
diferenciados, incentivando una
1 politica de precios para cada tipo Modificar tarifa de precios S$/.12,000.00
de producto y segmento al que se
dirige
Recolectar informacion de
Determinar la politica de descuento y plazo de pago que
2 descuento y plazo de pago, para  ofrece la competencia, fijar una S/. 12,000.00
clientes reconocidos. nueva tarifa de descuento y plazo de
entrega
Analizar la situacion financiera de la
empresa. Realizar un estudio de las
necesidades de las personas en 5/
3 Realizar campafas publicitarias  cuanto a salud bucal. Analizar la '
] o ] 120,000.00
competencia. Definir el medio
publicitario tanto impreso como
electronico.
o Designar un responsable que
Utilizar internet como ) . By
4 ] actualice la informacion de las redes S/. 24,000.00
herramienta de apoyo. .
sociales de la empresa.
S/.
TOTAL
168,000.00

3.3.7. Evaluacion y retroalimentacion

La clinica Imagen Dental encargard una empresa de consultoria para que

en conjunto con los socios de la empresa verifiquen la efectividad del plan

de marketing.

78



V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. CONCLUSIONES

Al finalizar la presente investigacion, la cual tuvo como objetivo general disefiar
un plan de marketing que permita posicionar la marca Clinica Imagen Dental a
nivel nacional, se obtuvieron conclusiones relevantes, las que se muestran a

continuacion:

Sobre el primer objetivo, el andlisis de la situacidn del posicionamiento de
la marca Clinica Imagen Dental, en relacion a su posicionamiento de mercado, se
pudo identificar que la marca no es muy recordada a primera vista por los clientes,
esto debido a que no realiza actividades publicitarias que promocionen la marca o
el servicio, no existe una programacion de ventas por lo que no se genera la
efectividad necesaria en la fuerza de ventas; debido a ellos y para poder saber su
posicionamiento en el mercado, se llevaron a cabo estudios de mercado en
referencia a la preferencia del servicio en clinicas dentales, se tiene que saber

cémo actuar frente a la competencia que dia a dia crece.

Respecto al segundo objetivo se establecid los puntos criticos que impide
el posicionamiento de marca, se encontrd que el punto critico que tiene la empresa

es que no cuenta con la publicidad necesaria para ser posicionada.

En el tercer objetivo se definio la estrategia que permite posicionar la
marca, se determind que la empresa no emplea estrategias de marketing,
haciéndolo de manera informal, por dicho motivo, se disefiaron estrategias de
cartera de segmentacion, posicionamiento y de marketing mix, las que seran

factores claves para su éxito.

En el ultimo objetivo, se determino disefiar estrategias de marketing
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4.2. RECOMENDACIONES

La empresa debera realizar, de manera anual, estudios de mercado con la
finalidad de conocer cual es su actual situacion de posicionamiento frente a la
competencia y en base a eso, desarrollar e implementar nuevas estrategias de

marketing.

La creacién de un departamento de marketing y la contratacion de personal
especializado que pueda aplicar el plan de marketing elaborado en el presente
trabajo de investigacion, ayudando de esa manera en el mejoramiento de la

imagen de la marca y su posicionamiento.
La contratacion, de forma inmediata, de una agencia de marketing integral

que trabaje impulsando el disefio, publicidad e imagen de la marca, vy, a la vez,

tener participacion, de forma masiva, en medios audiovisuales.
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ANEXOS
Anexo 1:
ENCUESTA SOBRE POSICIONAMIENTO DE UNA CLINICA DENTAL EN
CHICLAYO

Presentacion: El presente instrumento es para una investigacion de la Universidad Sefior
de Sipan, en la carrera profesional de Administracién, para lo cual se solicita su
colaboracion, con la seguridad que los datos obtenidos seran de absoluta reserva y seran

utilizados con fines estrictamente académicos.

Instrucciones: Lea detenidamente cada pregunta y encierre con circulo la o las

alternativas adecuada segun su criterio.
Edad
Sexo: a) Femenino b) Masculino

Lugar de procedencia

1. ¢Cual es su ingreso familiar mensual?
a. E-deS/. 0 - S/.11115

b. D-de 1,116 - 2,155
c. C-de 2156 - 3,362
d. AB-de 3,363 - 6,374
2. ¢Con que frecuencia acude a una clinica dental?
a. diario _ d.semestral
b. semanal e. anual
c. mensual

3. ¢Con respecto a las clinicas Odontoldgicas, cual es la clinica que mas conoce?
a. Clinica Imagen Dental d. Clinica Dental Sonrisa Bonita
b. Clinica Cubana e. Otros
c. Clinica Odontoldgica SONRIDEN

4. ;A qué clinica dental frecuenta Usted?

a. Clinica Imagen Dental d. Clinica Dental Sonrisa Bonita
b. Clinica Cubana e. Otros
c. Clinica Odontoldgica SONRIDEN

5. ¢Con que frecuencia acude a la clinica Imagen Dental?
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6. Cuando acude a una clinica dental ¢Qué es lo que mas Ilama su atencion?

7.

10.

11.

12.

13.

a. diario d. semestral
b. semanal e. anual

C. mensual

a. El precio e. La implementacion
b. La buena atencion f. Los servicios

C. La calidad g. Otros

d. El local

¢Qué es lo que le gusta mas de la Clinica Imagen dental?

a. El precio e. La implementacion
b. La buena atencion f. Los servicios

c. Lacalidad g. Otros

d. Ellocal

¢Qué beneficios espera recibir en una clinica dental?

a. Buen trato en general d. Tiempo de espera agradable
b. Servicio de calidad y oportuno e. Otros

C. Garantia del servicio

d. El local

¢Qué beneficios recibe de la clinica Imagen Dental?

a. Buen trato en general d. Tiempo de espera agradable
b. Servicio de calidad y oportuno e. Otros
C. Garantia del servicio

¢ Qué beneficios recibe de la clinica a la que mas acude?

a. Buen trato en general d. Tiempo de espera agradable
b. Servicio de calidad y oportuno e. Otros
C. Garantia del servicio

¢ Qué servicios espera recibir de una clinica dental?
a. Atencion rapiday oportuna d. Ambiente agradable

b. Atencion personalizada e. Otros

c. ..Atencidn segun disponibilidad del cliente
¢Qué de lo que busca le brinda Clinica Imagen Dental?
a. Atencidn rapida y oportuna d. Ambiente agradable

b. Atencidn personalizada e. Otros

c. ..Disponibilidad del cliente

¢Qué le brinda la clinica a la que mas acude?
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

a. Atencidn rapiday oportuna d. Ambiente agradable
b. Atencion personalizada e. Otros

c. ..Disponibilidad del cliente
¢Cual de los siguientes, cree que lo hacemos bien en Imagen Dental?
a. Ambientes visibles e. Disponibilidad de servicios auxiliares

b. Personal joven f. Otros

c. Respetar la susceptibilidad del cliente

d. Detalle de la atencidn al cliente

¢ Cudl de los siguientes, cree que lo hacen bien en la clinica a la que més acude?
a. Ambientes visibles e. Disponibilidad de servicios auxiliares

b. Personal joven f. Otros

c. Respetar la susceptibilidad del cliente
d. Detalle de la atencién al cliente
Teniendo en cuenta que los clientes buscan buena calidad a precio accesible, en la
siguientes alternativas de 10 a 100% ¢Cual de los dos priorizaria Ud. en esta relacion,
CALIDAD - PRECIO marcando para cada uno el porcentaje que considere adecuado?
a) CALIDAD

10%, 20%, 30%, 40%, 50%, 60%,70%, 80%, 90, 100%

b) PRECIO
10%, 20%, 30%, 40%, 50%, 60%,70%, 80%, 90, 100%
¢De lo anterior, cree Ud. que los precios y calidad de Clinica Imagen Dental se adecua a

su prioridad?

a. Muy de acuerdo d. En desacuerdo

b. De acuerdo e. Muy en desacuerdo

c. Equilibrado

¢Cree Ud. que los precios y calidad de la clinica a la que mas acude se adecua a su
prioridad?

a. Muy de acuerdo d. En desacuerdo

b. De acuerdo e. Muy en desacuerdo

c. Equilibrado

¢Qué intereses tiene, que influyen para elegir una clinica dental?
a. Ubicacion estratégica

b. Precios adecuados a mis ingresos

c. Mejor imagen personal

d. Conservar la salud personal.
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e.

Otros

20. ¢Queé actitudes tiene, que influyen para elegir una clinica dental?

21.

22.

a.
b.
C.
d.

e.

Estrés laboral o personal

Incompatibilidad de horarios y tiempo limitado
Susceptibilidad al dolor

Tiempo de espera prolongado

Otros

Cuales de estos intereses o actitudes son satisfechos por la clinica Imagen Dental?

o

o o

> Q@ — o

Ubicacion estratégica

Precios adecuados a mis ingresos

Mejor imagen personal

Conservar la salud personal.

Estrés laboral o personal

Incompatibilidad de horarios y tiempo limitado
Susceptibilidad al dolor

Tiempo de espera prolongado

Otros

¢Cuéles de estos intereses o actitudes son satisfechos por la clinica a la que mas acude?

a.

e o o

> Q -~ o

Ubicacidn estratégica

Precios adecuados a mis ingresos

Mejor imagen personal

Conservar la salud personal.

Estrés laboral o personal

Incompatibilidad de horarios y tiempo limitado
Susceptibilidad al dolor

Tiempo de espera prolongado

Otros

88



Anexo 2.

Matriz de Consistencia

PROBLEMA OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS TIPO DE VARIABLES
GENERAL INVESTIGACION
¢Cuél es el disefio Disefiar un plan de marketing que permita posicionar
de un plan de la marca Clinica Imagen Dental Chiclayo — 2019.
;narkeﬁinlg que VARIABLES
ograra e
pogsicionamiento OBJETIVOS ESPECIFICOS No fi DEPENDIENTE
o tiene
((j:?irr?iigcﬁn(wjaeg?n hipotesis Posicionamiento de
Dental — Chiclayo 1. Analizar la situacion del posicionamiento actual porque el Investigacion Descriptiva marca
50197 de la marca Clinica Imagen trabajo es de /Il Investigacién
' Dental SRL. tipo. Cuantitativa
descriptivo

2. ldentificar los atributos del posicionamiento de la puro

marca Clinica Imagen Dental.

3.Conocer las decisiones estratégicas de la marca VARIABLES

Clinica Imagen Dental

4. Determinar el marketing mix adecuado para el
posicionamiento de la marca Clinica Imagen Dental.

INDEPENDIENTE

Plan de marketing
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Anexo 3.

Acta de originalidad

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA TESIS

Yo, José Arturo Rodriguez Kong, Coordinador de Investigacion de la EAP
Administracion y revisor de la investigacion aprobada mediante Resolucion N°
1162-FACEM-USS-2019, del (los) egresado (s) Flores Diaz Jose Henrry,
autor de la investigacion titulada: DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA
EL POSICIONAMIENTO DE MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL -
CHICLAYO - 2019, puedo constar que la misma tiene un indice de similitud de
14%o verificable en el reporte final del andlisis de originalidad mediante el software
de similitud TURNITIN.

Por lo que concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la Directiva de Similitud aprobada mediante
Resoluciéon de Directorio N° 221-2019/PD-USS, de la Universidad Sefior de
Sipan.

Pimentel, 22 de enero del 2020

W

Mg. José Artl.iro\ odriguez Kong
DNI N° 46413560
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Anexo 4.

Resultados turnitin

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DE MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL -

CHICLAYO - 2019

INFORME DE ORIGINALIDAD

1 4 % 9 % O %

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES
INTERNET

FUENTES PRIMARIAS

Submitted to Universidad Cesar Vallejo

repositorio.uss.edu.pe

1]

www.imagendental.com.pe

L]

bibliovirtualujap.files.wordpress.com

repositorio.ucv.edu.pe

2 8 8

es.scribd.com

L

repositorio.udl.edu.pe

114

TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

S
2
1%
14
19
10
<1

<1 %
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Anexo 5.

Carta de aceptacion por parte de la empresa para realizar la investigacion

—7
Imagen Dental

£] mejor trato » La mejor sonrisa

CARTA DE AUTORIZACION

Chiclayo, 30 de setiembre del 2019

Por la presente, nosotros la empresa CLINICA IMAGEN DENTAL
S.R.L, hacemos constar que el alumno José Henrry Flores Diaz con
codigo 2121812898, ha venido trabajando en nuestra institucion el
Trabajo de Investigacion Final — Tesis dénominado:

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DE MARCA CLINICA IMAGN DENTAL -
CHICLAYO-2019,

Para lo cual nos comprometimos a brindar las facilidades necesarias

relacionadas con el tema desarrollado por el estudiante.

Atentamente,

"l DENTA |

VS IAL SR,
80419066

# Shocamajo
DORA
P

Chiclayo Principal Av. Balta N° 225
Telf. (074) 233522 | Cel. 979589342 | informes@imagendental.com.pe | www.imagendental.com.pe

RO —— — : :
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Anexo 6

T1

[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 18 de Octubre del 2019

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacién
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

El suscrito: JOSE HENRRY FLORES DIAZ Con DNI 27748564

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacion titulada: DISENO DE UN PLAN MARKETING
PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL CHICLAYO 2019

presentado y aprobado en el 30 de setiembre del afio 2019 como requisito para optar el titulo de
LICENCIADO EN ADMINISTRACION, de la Facultad de CIENCIAS EMPRESARIALES, Programa
Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado
de investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia de uso
total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la
Universidad representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente
manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacion del pais y del exterior.

¢ Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipdn estd en la obligacién de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE - FIRMA
DOCUMENTO.DE

IDENTIDAD

FLORES DIAZ JOSE HENRRY 27748564
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Anexo 7.

Declaracion jurada

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

DECLARACION JURADA

DATOS DEL AUTOR: Autor Autores l—:‘

| FLORES DIAZ JOSE HENRRY |

Apellidos y nombres

| 2r7asse4 | [ 2121812808 | PEAD - EDUCACION A DISTANCIA |
DNIN°® Caodigo N° Modalidad de estudio

Administracion l

Escuela académico profesional

Ciencias Empresariales l

Ciclo X

Tesis

Facultad de la Universidad Sefior de Sipan

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

)

Soy autor o autores del proyecto y/o informe de investigacion titulado

Disefio de Un Plan de Marketing para el Posicionamiento de Marca Clinica Imagen Dental-
Chiclayo 2019

La misma que presento para optar el grado de:

Que el proyecto y/o informe de investigacion citado, ha cumplido con la rigurosidad cientifica que
la universidad exige y que por lo tanto no atentan contra derechos de autor normados por Ley.

Que no he cometido plagio, total o parcial, tampoco otras formas de fraude, pirateria o
falsificacion en la elaboracion del proyecto y/o informe de tesis.

Que el titulo de la investigacién y los datos presentados en los resultados son auténticos y
originales, no han sido publicados ni presentados anteriormente para optar algun grado
académico previo al titulo profesional.

Me someto a la aplicacion de normatividad y procedimientos vigentes por parte de la
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se determinara la comision de algin
delito en contra de los derechos del autor.

JOSE HENRRY FLORES DIAZ

NOMBRES Y APELLIDOS COMPLETOS

DNI N°27748564
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Anexo 8.

Validacion de expertos

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL - CHICLAYO - 2019

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES

FLORES DIAZ, JOSE HERRY

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION
INSTRUMENTO | Encuesta .

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA

INVESTIGACION | DISENAR UN PLAN DE MARKETING PARA EL

POSICIONAR LA MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL
CHICLAYO - 2019

ESPECIFICOS

Analizar la situacion del posicionamiento actual de la marca Clinica

Imagen Dental a través de la notoriedad de esta.

Identificar los atributos del posicionamiento de la marca Clinica

Imagen Dental.

Conocer las decisiones estratégicas de la marca Clinica Imagen
Dental.

Determinar el marketing mix adecuado para el posicionamiento de

la marca Clinica Imagen Dental.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 22 reactivos y ha sido
DEL INSTRUMENTO - construido, teniendo en cuenta la revision de la

literatura, luego del juicio de expertos que

determinara la validez de contenido sera

NOMBRE DEL JUEZ = :
%VW,P M)Zr 1460 /?YWT
ESPECIALIDAD T/e o7 9 Opee. 57704
EXPERIENCIA TR 7
PROFESIONAL( EN ANOS) 77 Ao
CARGO VI s e AT =)
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sometido a prueba de piloto para el calculo de
la confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion.

DIMENSION Perfil sociodemografico de los clientes
INDICADOR Sexo — Edad. NSE
Sexo TA) (. )
SUGERENCIAS:
Edad TA( l)/ ™( )
SUGERENCIAS:
(Cuél es su ingreso familiar ) TA(M TD( )
mensual?
SUGERENCIAS:
DIMENSION Notoriedad de la marca
INDICADOR Nivel de conocimiento — de atraccién y frecuencia de
uso '
(Con que frecuencia acude a una TA) TR )
clinica dental? :
SUGERENCIAS:
/
(Con respecto a las clinicas TAV) D( )
Odontoldgicas, cual es la clinica que
SUGERENCIAS:
mas conoce?
(A qué clinica dental frecuenta TANM ™( )
Usted?
SUGERENCIAS:
(Con que frecuencia acude a la TALY TD( )
clinica Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
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Cuando acude a una clinica dental

(Qué es lo que mas llama su

o/
TA(Y ™( )

SUGERENCIAS:
atencion?
DIMENSION Valoracion de atributos
INDICADOR Benefi€ios y atributos
{Qué es lo que le gusta mas de la TAY) T™( )
Clinica Imagen dental?

SUGERENCIAS:

(Qué beneficios espera recibir en una

/
_ TA((/ TD( )

o 9
clinica dental? SUGERENCIAS:
A
/

(Qué beneficios recibe de la clinica TAY) TD( )
Imagen Dental?

SUGERENCIAS:

7 :

{Qué beneficios recibe de la clinicaa | TALA D)
la que mas acude?

SUGERENCIAS:

7

(Qué servicios espera recibir de una

clinica dental?

TA() ™( )

SUGERENCIAS:

7

¢{Qué de lo que busca le brinda TA(/) T™( )
Clinica Imagen Dental?

SUGERENCIAS:
DIMENSION Analisis de la situacion interna
INDICADOR Condiciones internas
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7

(Cree Ud. que los precios y calidad de
la clinica a la que mas acude se adecua

a su prioridad?

TA(() ™( )

SUGERENCIAS:

(Qué intereses tiene, que influyen

para elegir una clinica dental?

TA( y{/ ()

SUGERENCIAS:

DIMENSION Anglisis de la situacion externa
INDICADOR Cond?ones externas

(Qué actitudes tiene, que influyen | TA(/) ( )-

para elegir una clinica dental? S e

(Cuales de estos intereses o actitudes

son satisfechos por la clinica Imagen

7
TA( A ™( )

SUGERENCIAS:
Dental? -
DIMENSION Decisiones estratégicas
INDICADOR Misidn > vision — objetivos y estrategias
(Cuales de estos intereses o actitudes | TA( /f TD( )
son satisfechos por la clinica a la que

SUGERENCIAS:
mas acude?
(Cree Ud. que los precios y calidad de TAL/) D)
la clinica a la que mas acude se adecua

SUGERENCIAS:

a su prioridad?

DIMENSION Segmentacién y posicionamiento
INDICADOR Perfil del cliente y diferenciacion
(Con que frecuencia acude a una TA(/) TD( )

clinica dental? e e
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74
TA(S TD( )

(Con respecto a las clinicas
Odontolégicas, cual es la clinica que
SUGERENCIAS:
mas conoce?
/ .
(A qué clinica dental frecuenta TA( /f ™ )
Usted?
SUGERENCIAS:
7L
¢Con que frecuencia acude a la TA(/Y T™( )
clinica Imagen Dental?
Cda SUGERENCIAS:
Cuando acude a una clinica dental TA/ ) ™( )
(Qué es lo que mas llama su .
SUGERENCIAS:

atencion?

(Qué es lo que le gusta mas de la
Clinica Imagen dental?

A
TAV) T( )

SUGERENCIAS:

¢Qué beneficios espera recibir en una
clinica dental?

el
TA(/) TD( )

SUGERENCIAS:

(Qué beneficios recibe de la clinica
Imagen Dental?

//
TA/ ) T™( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION

Marketing mix

INDICADOR

Produ;o —precio — distribucién y promocién

¢Qué le brinda la clinica a la que mas

acude?

TA(A ™( )

SUGERENCIAS:

¢Cudl de los siguientes, cree que lo

hacemos bien en Imagen Dental?

VA
TAV) ™( )

SUGERENCIAS:

£

¢Cudl de los siguientes, cree que lo
hacen bien en la clinica a la que mas

acude?

TA(/{ ™( )

SUGERENCIAS:
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Teniendo en cuenta que los clientes
buscan buena calidad a precio
accesible, en la siguientes alternativas
de 10 a 100% ;Cual de los dos
priorizaria Ud. en esta relacion,
CALIDAD - PRECIO marcando para
cada uno el porcentaje que considere

adecuado?

TA() ™( )

SUGERENCIAS:

¢De lo anterior, cree Ud. que los
precios y calidad de Clinica Imagen

Dental se adecua a su prioridad?

.TA}/) ™( ) :

SUGERENCIAS:

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA N°TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

D\

FIRMA D PE ALISTA
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NOMBRE DEL JUEZ
Mo M ] Broref Borauese, boed
PROFESION Wy AN e
ESPECIALIDAD T P
EXPERIENCIA :
PROFESIONAL(EN ANOS) | /4
CARGO Docerre UViRTJIAL~ ADMM 42’

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL - CHICLAYO - 2019

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES

FLORES DIAZ, JOSE HERRY

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION
INSTRUMENTO | Encuesta 3

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA

INVESTIGACION | DISENAR UN PLAN DE MARKETING PARA EL

POSICIONAR LA MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL
CHICLAYO - 2019

ESPECIFICOS

Analizar la situacion del posicionamiento actual de la marca Clinica

Imagen Dental a través de la notoriedad de esta.

Identificar los atributos del posicionamiento de la marca Clinica

Imagen Dental.

Conocer las decisiones estratégicas de la marca Clinica Imagen

Dental.

Determinar el marketing mix adecuado para el posicionamiento de

la marca Clinica Imagen Dental.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, Si ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 22 reactivos y ha sido

DEL INSTRUMENTO

construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que

{ ~

determinara la validez de contenido sera
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sometido a prueba de piloto para el célculo de
la confiabilidad con el coeficiente de alfa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion.

DIMENSION Perfil sociodemografico de los clientes
INDICADOR Sexg — Edad. NSE
Sexo TA( 1B )
SUGERENCIAS:
Edad TA(Y ™( )
SUGERENCIAS:
(Cuél es su ingreso familiar TAY) TD( *)
mensual?
SUGERENCIAS:
DIMENSION Notoriedad de la marca
INDICADOR Nivel de conocimiento — de atraccion y frecuencia de
uso / '
(Con que frecuencia acude a una TA(V) ( )
clinica dental?
SUGERENCIAS:
(Con respecto a las clinicas TA(/) ™( )
Odontologicas, cual es la clinica que
SUGERENCIAS:
mas conoce?
(A queé clinica dental frecuenta TA(\/§ TD( )
Usted?
SUGERENCIAS:
(Con que frecuencia acude a la TA(V) ( )
clinica Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
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Cuando acude a una clinica dental

;Qué es lo que més llama su

TAQ/; ™( )

SUGERENCIAS:
atencion?
DIMENSION Valoracién de atributos
INDICADOR Beneficios y atributos
(Qué es lo que le gusta mas de la ALY TD( )
Clinica Imagen dental?
SUGERENCIAS:
'
¢ Qué beneficios espera recibir en una TA(/) TD( )
Pl = !
i deattl SUGERENCIAS:
/
(Qué beneficios recibe de la clinica TA((/j TD( )
Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
/ e
(Qué beneficios recibe de la clinica a TA(M TR )
la que mas acude?
SUGERENCIAS:
. Qué servicios espera recibir deuna | TA(U) TD( )
clinica dental?
SUGERENCIAS:
(Qué de lo que busca le brinda TA(Y) ™( )
Clinica Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
DIMENSION Anélisis de la situacion interna
INDICADOR Condiciones internas
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(Cree Ud. que los precios y calidad de
la clinica a la que mas acude se adecua

a su prioridad?

TA( Y ™( )

SUGERENCIAS:

(Qué intereses tiene, que influyen

para elegir una clinica dental?

TA(\/I) TD( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION

Andlisis de |a situacion externa

INDICADOR

| (Qué actitudes tiene, que influyen

para elegir una clinica dental?

Conyciones externas
)

TA(/ TO( )

SUGERENCIAS:

(Cuéles de estos intereses o actitudes
son satisfechos por la clinica Imagen
Dental?

/
TA() T™( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION

Decisiones estratégicas

INDICADOR

Mision'— vision — objetivos y estrategias

(Cudles de estos intereses o actitudes
son satisfechos por la clinica a la que

mas acude?

TA(Y) ™( )

SUGERENCIAS:

¢Cree Ud. que los precios y calidad de
la clinica a la que més acude se adecua

a su prioridad?

i
TA(/) T0( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION Segmentacion y posicionamiento
INDICADOR Perfil }:lel cliente y diferenciacion
(Con que frecuencia acude a una TA( TD( )

HRE et SUGERENCIAS:
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(Con respecto a las clinicas

Odontolégicas, cual es la clinica que

TA((/ ™( )

SUGERENCIAS:
mas conoce?
(A qué clinica dental frecuenta TA( u TO( )
Usted?
SUGERENCIAS:
7
(Con que frecuencia acude a la TA() TD( )
clinica Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
/
Cuando acude a una clinica dental TAQ/) T( )
;Qué es lo que mas llama su =
A onibiou SUGERENCIAS:
atencion?
/
(Qué es lo que le gusta mas de la TA(V) ™( )
Clinica Imagen dental?
SUGERENCIAS:
¢Qué beneficios espera recibir en una TA(\/S TR
; by :
clinica dental? SUGERENCIAS:
(Qué beneficios recibe de la clinica TA(\) TD( )
Imagen Dental?
SUGERENCIAS:

DIMENSION Marketing mix
INDICADOR Produ;:to — precio — distribucion y promocién
¢Qué le brinda la clinica a la que mas | TA(LY ™( )
acude?

SUGERENCIAS:

/

¢Cudl de los siguientes, cree que lo TA( ™( )
hacemos bien en Imagen Dental?

SUGERENCIAS:
¢Cudl de los siguientes, cree que lo | TA(/) ™( )
hacen bien en la clinica a la que mas

SUGERENCIAS:

acude?
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Teniendo en cuenta que los clientes
buscan buena calidad a precio
accesible, en la siguientes alternativas
de 10 a 100% ¢Cuédl de los dos
priorizaria Ud. en esta relacion,
CALIDAD - PRECIO marcando para
cada uno el porcentaje que considere

adecuado?

TA( vjf ™( )

SUGERENCIAS:

(De lo anterior, cree Ud. que los
precios y calidad de Clinica Imagen

Dental se adecua a su prioridad?

/ :
TAN ™( )

SUGERENCIAS:

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA Q2 nm —

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

RMA DE ESPECIALISTA
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ : o
MIQKG Meas Se) Nkme L
PROFESION _\_\Q S0 APIHIN STBAC N/
ESPECIALIDAD Bt OISTRACA «
EXPERIENCIA ,
PROFESIONAL(EN ANOS) | —=CO
CARGO ST,

DISENO DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL — CHICLAYO - 2019

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES FLORES DIAZ, JOSE HERRY

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Encuesta
EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL
DE LA

INVESTIGACION | DISENAR UN PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAR LA MARCA CLINICA IMAGEN DENTAL
CHICLAYO - 2019

ESPECIFICOS

Analizar la situacion del posicionamiento actual de la marca Clinica

Imagen Dental a través de la notoriedad de esta.

Identificar los atributos del posicionamiento de la marca Clinica

Imagen Dental.

Conocer las decisiones estratégicas de la marca Clinica Imagen

Dental.

Determinar el marketing mix adecuado para el posicionamiento de

la marca Clinica Imagen Dental.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA” S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 22 reactivos y ha sido
DEL INSTRUMENTO construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que
determinara la validez de contenido sera
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sometido a prueba de piloto para el calculo de
la confiabilidad con el coeficiente de aifa de
Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacion.

_DIMENSION Perfil sociodemdgrafico de los clientes
INDICADOR Sexg/~ Edad. NSE
Sexo TA( ™( )

SUGERENCIAS:
Edad TA(A ™( )

SUGERENCIAS:
¢Cual es su ingreso familiar TA( y ™ )
mensual?

SUGERENCIAS:
DIMENSION Notoriedad de la marca
INDICADOR Nivel de conocimiento — de atraccion y frecuencia de

uso
¢Con que frecuencia acude a una TA(/) T™( )
clinica dental?

SUGERENCIAS:
¢Con respecto a las clinicas TA()Y ™( )
Odontologicas, cual es la clinica que

SUGERENCIAS:
mas conoce?

i

A qué clinica dental frecuenta TA( V TD( )
Usted?

SUGERENCIAS:

(Con que frecuencia acude a la

clinica Imagen Dental?

TA(O/I ™( )

SUGERENCIAS:
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Cuando acude a una clinica dental

+Qué es lo que mas llama su

7
TA(U T( )

SUGERENCIAS:
atencion?
| DIMENSION Valoracién de atributos
INDICADOR | Beneffcios y atributos
(Qué es lo que le gusta mas de la TA() T( )
Clinica Imagen dental?
SUGERENCIAS:

¢Qué beneficios espera recibir en una,_

TAGS ()

o 4
FUa Ceun SUGERENCIAS:
¢Qué beneficios recibe de la clinica | TA((/) T( )
Imagen Dental?

SUGERENCIAS:
/ v
(Qué beneficios recibe de la clinicaa | TA(/f ™( )
la que mas acude?
SUGERENCIAS:

| {Qué servicios espera recibir de una TA(Vf ™( )

clinica dental?
SUGERENCIAS:
i
¢Qué de lo que busca le brinda TA(Vf ™( )
Clinica Imagen Dental?
SUGERENCIAS:

DIMENSION

Andlisis de la situacion interna

INDICADOR

Condiciones internas
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(Cree Ud. que los precios y calidad de

la clinica a la que mas acude se adecua

i
TA( T™( )

SUGERENCIAS:
a su prioridad?
- / I
(Qué intereses tiene, que influyen TA(l/) TD( )
para elegir una clinica dental?
SUGERENCIAS:

DIMENSION

Analisis de la situacion externa

INDICADOR

Condi7iones externas

;Qué actitudes tiene, que influyen

para elegir una clinica dental?

TA(U ( )

SUGERENCIAS:

/

(Cudles de estos intereses o actitudes
son satisfechos por la clinica Imagen

Dental?

TAG/ ( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION

Decisiones estratégicas

INDICADOR

Misién — vision — objetivos y estrategias

(Cuales de estos intereses o actitudes
son satisfechos por la clinica a la que

mas acude?

/4
TAW) TD( )

SUGERENCIAS:

(Cree Ud. que los precios y calidad de
la clinica a la que mas acude se adecua

a su prioridad?

TAW ™( )

SUGERENCIAS:

DIMENSION Segmentacion y posicionamiento
INDICADOR Perfil del cliente y diferenciacion
(Con que frecuencia acude a una TA( Vf/ ( )

St oy SUGERENCIAS:
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(Con respecto a las clinicas

Odontolégicas, cual es la clinica que

) ™ )

acude?

SUGERENCIAS:
mas conoce? .
$A qué clinica dental frecuenta TA(\{ ~TD( ) ' 2
Usted? ‘
SUGERENCIAS:
(Con que frecuencia acude a la TA(\/i ( )
clinica Tmagen Dental?
SUGERENCIAS:
L
Cuando acude a una clinica dental TAl) ( )
(Qué es lo que mas llama su é
«Q a SUGERENCIAS:
atencion?
| (Qué es 1o que le gusta més de la TAW) ™( )
Clinica Imagen dental?
o SUGERENCIAS:
[;Quc' beneficios espera recibir en una ’l'A(I/S ™( )
b o :
Chnlca dental. SUGERENCIAS:
(Qué beneficios recibe de la clinica TAM TD( )
Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
DIMENSION Marketing mix
INDICADOR Producto — precio — distribucion y promocion
£
¢ Qué le brinda la clinica a la que mas | TA(V? T™D( )
acude?
SUGERENCIAS:
i
(Cual de los siguientes, cree que lo TAM TD( )
hacemos bien en Imagen Dental?
SUGERENCIAS:
;Cuél de los siguientes, cree que lo | TAY/) ™( )
hacen bien en la clinica a la que mas
SUGERENCIAS:
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Teniendo en cuenta que los clientes
buscan buena calidad a precio

- accesible, en la siguientes alternativas

| de 10 a 100% (Cual de los dos

priorizaria Ud. en esta relacion,
CALIDAD - PRECIO marcando para
cada uno el porcentaje que considere

adecuado?

TA((/YI ™( )

SUGERENCIAS:

/i

(De lo anterior, cree Ud. que los
precios y calidad de Clinica Imagen

Dental se adecua a su prioridad?

TAG A ™( )

SUGERENCIAS:

1. PROMEDIO OBTENIDO:

3. OBSERVACIONES

FIRMA DE ESPECIéLlSTA
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Anexo 9.

Fotos que evidencien la realizacion de la investigacion
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