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RESUMEN 

En la presente investigación se diseñaron estrategias de marketing para el 

Consultorio Dental Sonrisas con el fin de contribuir a mejorar su posicionamiento en la 

ciudad de Piura. La población está conformada por los residentes de las urbanizaciones: 

Santa Isabel, Angamos, Vicús, San Felipe, Ignacio Merino, Santa María del Pinar, Los 

Cocos del Chipe y La Laguna del Chipe, del distrito de Piura, el año 2014, que suman un 

total de 22 858 personas; siendo la muestra de 384 personas. La técnica e instrumento 

empleados fueron la encuesta y el cuestionario respectivamente; la validez y confiabilidad 

de dicho instrumento fue debidamente demostrado y los datos fueron procesados con el 

programa informático “Excel”. Para el producto, se propone una estrategia basada en los 

beneficios diferenciales del atributo (implementación de infraestructura moderna y 

contratación de odontólogos con especialidades). Con respecto al precio, mantener el de 

una extracción, incrementar hasta en veinte puntos el de una curación, incrementar hasta 

en cincuenta puntos el de una endodoncia e incrementar hasta en veinte puntos el de una 

limpieza dental. En la distribución, se propone mantener la distribución directa (atención 

en el consultorio dental); e implementar la distribución indirecta, (propuesta a seguros 

Pacifico, Mapfre y Rímac). Por último, en la promoción se propone: crear una página de 

Facebook con información del Consultorio y que el servicio sea de total calidad y que esto 

se convierta en una buena referencia para familiares y amigos  

Palabras clave: plan de marketing, posicionamiento, marketing mix, producto, 

precio, plaza, promoción. 
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ABSTRACT 

In the present study marketing strategies for Smiles Dental Clinic in order to help 

improve its position in the city of Piura were designed. The population consists of residents 

of the suburbs: Santa Isabel, Angamos, Vicus, San Felipe, Ignacio Merino, Santa Maria 

del Pinar, Los Cocos Warbler and La Laguna Warbler, district of Piura, 2014, totaling A 

total of 22 858 persons; being the sample of 384 people. The techniques and instruments 

used were the survey and questionnaire respectively; the validity and reliability of the 

instrument was duly demonstrated and the data were processed with the software "Excel". 

For product, a strategy based on the differential benefits of the attribute (implementation of 

modern infrastructure and recruitment of dentists with specialties) is proposed. With 

respect to price, keep an extraction, increased by up to twenty points on a healing 

increased by up to fifty points on a root canal and increase by up to twenty points on a 

dental cleaning. In distribution, it is proposed that the direct distribution (care in the dental 

office); and implement the indirect distribution (insurance proposal Pacific, Mapfre and 

Rimac). Finally, the promotion is proposed: create a Facebook page with information about 

the Office and the service is total quality and this will become a good reference for friends 

and family 

Key words: marketing plan, positioning, marketing mix, product, price, place, 

promotion. 

 


