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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar la influencia de la gestion de
procesos de ventas en el posicionamiento de marca del Centro Médico Healthy, Salud,
Belleza y Bienestar EIRL Trujillo 2019. El disefio de la investigacion es de tipo aplicado y
de disefio pre-experimental, la poblacion y muestra estuvo conformada por 88 pacientes, de
entre 20 a 65 afios. Los instrumentos utilizados fueron la guia de entrevista, el cuestionario
y la ficha de recoleccion de datos. Los resultados encontrados, detectd inicialmente que el
posicionamiento es relativamente bajo, ya que solo un 11% mencionaron, estar de totalmente
de acuerdo con que si recomendarian los servicios. En cuanto a los resultados de las variables
a través de la t de Student, el indicador satisfaccion del cliente tiene un p=0.00, para el
indicador desarrollo promocional p=0.00, para el indicador herramientas necesarias para el
area de venta un p=0.13, y para el indicador objetivos comerciales p=0.38, entonces, las
medianas antes y después tuvieron diferencias significativas, dado que es diferente de 0;
ademas, de que todos los indicadores son <0.05 rechazando asi la hipotesis nula. Finalmente

se obtuvo un VAN de S/. 15,236.58, un TIR del 50.39%, y un B/C 1.26.

Palabras claves: Posicionamiento, Procesos de ventas, Venta consultiva.
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