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RESUMEN 

Esta tesis tiene como finalidad orientar, a los interesados, sobre la medición del impacto 

en la percepción del cliente de la Clínica Belén tras su cambio de propietario.  

Uno de los efectos negativos que podrían surgir sería la pérdida de clientes, o incluso el 

cierre del negocio. No obstante, también podría generarse una oportunidad de expansión  

que beneficiaría tanto al comprador como al usuario del servicio  que ofrece  la  Clínica. 

El objetivo de esta tesis es determinar el impacto en la percepción del cliente, sobre la 

realidad planteada, percepción que es vital   la empresa tome en cuenta, porque es el punto 

original de donde nace el proceso de toma de decisión del cliente. 

Después de la aplicación del instrumento seleccionado y una serie de análisis  y procesos 

se llegó a la conclusión de que la venta de la Clínica  no generará efecto negativo. 

Por lo cual recomendamos hacer conocer los aspectos que generan preocupación en los 

clientes,  de tal manera se espere sean considerados dentro de la implementación del plan 

de marketing, logrando aumentar positivamente la percepción de los clientes ante el nuevo 

manejo de la Clínica. 
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ABSTRACT 

This thesis pretend to be  guide, for interested people, on measuring the impact 

on customer perception of Bethlehem Clinic after change of ownership. 

A negative effect would bring  the loss of customers and even  the business 

closure or it could also generate an expansion opportunity that would benefit both the 

buyer and the user of the service offered by the clinic. 

The objective of this thesis is to determine the impact on customer perception 

on the  reality raised,  the perception is important for the company, because it is the 

original place where the decision making process of the customer, born. 

After application of the selected instrument and a series of analyzes and 

processes. We came to the conclusion that the sale of Clinical will not generate any 

negative effect. 

Therefore, we suggest  to make  know, all the aspect that cause concern to the 

clients, expecting to be considered in the implementation of the new marketing plan, 

managing to increase the customers perception in a positive way about the new 

management of the Clinic 

 

 

 

 

 

 


