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Señores miembros del Jurado:  

 

Presento ante ustedes la tesis titulada: “Estrategias del Merchandising para 

orientar el Posicionamiento de la Clínica Champagnat Centro Médico de 

Especialidades. Sullana 2015”. La misma que consta de los siguientes capítulos: 

Cap. I, referente a la introducción detalló la descripción de la problemática, 

acoplado a aquello la formulación del problema y objetivos entre otros, es el 

capítulo base de la investigación. Respecto al Cap. 2, consistió en la metodología 

de la investigación, donde se incluyó necesariamente métodos, técnicas y 

procedimientos empleados en el estudio. Respecto al Cap. 3, consistió en el 

análisis e interpretación de resultados, donde se detallan los resultados obtenidos 

en la encuesta aplicada y otros instrumentos planteados de acuerdo a los 

objetivos de la investigación. Respecto al Cap. 4, consistió en la discusión de los 

resultados, referente a la contrastación, argumentación y comparación de los 

resultados con teorías utilizadas durante la investigación. Respecto al Cap. 5, 

consistió en propuesta, en este capítulo expresa la aplicación de la tesis, 

detallándose en actividades a realizar para contrarrestar la problemática de la 

investigación. Cap. 6, detalló las conclusiones, siendo estas contundentes, 

directas y puntuales. Respecto al Cap. 7, presentó las recomendaciones, siendo 

estas relacionadas directamente a las conclusiones de la investigación.  
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RESUMEN 

  

 

La investigación tuvo como objetivo diseñar estrategias de 

merchandising que orienten el posicionamiento en la Clínica Champagnat 

Centro Médico de Especialidades. Basándose en las teorías del 

merchandising, conjunto de estudios y técnicas coordenadas entre 

fabricante y distribuidor , aplicadas en el punto de venta para motivar el 

acto de compra satisfaciendo las necesidades del consumidor del autor 

Palomares Borja Ricardo y en la teoría del posicionamiento a la referencia 

del ¨lugar¨ que en la percepción mental de un cliente o consumidor tiene 

una marca lo que constituye la principal diferencia que existe entre una y 

su competencia, teoría del Manual Verticis. La investigación fue no 

experimental, porque no se realizará su incidencia y descriptiva ya que se 

refiera a la descripción sobre las características. La demanda fue  

analizada, a través de encuesta a pacientes y entrevista al gerente general 

de la clínica, la población es de 10814 pacientes y la muestra es de 371 de 

ellos. Así pudiendo resolver y organizar los elementos con el objetivo de 

transmitir lo que es y lo que vende una determinada empresa y el punto 

más alto que tiene se encuentra en médico reconocidos he ahí donde se 

tiene que partir y aprovechar en el desarrollo de las estrategias que el 

merchandising para poder influir en la satisfacción de las expectativas de 

los consumidores, construyéndole una personalidad que le dará un lugar 

distinto en el mercado y en la mente de los consumidores.  

Palabras clave: Merchandising, Posicionamiento, Orientación,  

Presentación y Publicidad. 
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ABSTRACT 

 

 

The research aimed to design the merchandizing strategy of the medical 

specialties center of Champagnat Clinic, in forward to guide its positioning. The 

research was based on merchandizing theories, set of studies and manufacturer-

distributor coordinated techniques, applied on the sale point to motivate a buying 

action, satisfying customer´s needs explained by the autor Ricardo Borja 

Palomares and the positioning theory referencing to the “place” in which the 

mental perception a client or customer build of a Brand constitutes the main 

difference between one and another´s of the competitors, by Manual Verticis 

theory.  It was a non-experimental research because niether its incidence or 

correlation would be done. The demand features were reserched to be further 

analized through patient polls, an interview with the clinic`s CEO. The population 

was formed by 10814 patients and the sampling by 371 of those patients. Thereby 

being able to solve and organize the elements  to put across what a particular 

company is and sale. In this case, the most important features remain in the 

recognized doctors, therefore the merchandizing strategies should  take 

advantage in order to influence the customer´s choice and satisfynig the 

expectations, by building its personality and taking a place in the customer´s top of 

mind. 

 

Key words: Merchandizing , positioning, orientation, presentation and advertising. 

 

 

 


