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Resumen

Para este trabajo titulado Plan de marketing para el reposicionamiento de la Clinica
Dento maxilofacial en la ciudad de Manta para el periodo 2023-2024. La clinica trabaja con
profesionales especializados brindando una atencién de calidad. Para definir la situacién de
la clinica se realizé en analisis del entorno interno y externo y obtener la matriz de
estrategias cruzadas DAFO, se identificaron las cinco Fuerzas de Porter para determinar los
factores que afectan a la Clinica maxilofacial. Al momento y a pesar de contar con personal
calificado, tecnologia y una infraestructura que ofrece servicios de calidad, la clinica no se
encuentra entre las primeras opciones para servicios dento maxilofaciales en la ciudad de
Manta, una de las razones es que no cuentan con un plan de marketing que les permita
darse a conocer, tampoco se hace un seguimiento a los clientes para percatarse sobre
niveles de satisfaccion y su experiencia con el fin de obtener de estos los referidos
necesarios y oportunos para incrementar la cartera de clientes. Con este antecedente, se
propuso la implementacién de un plan de marketing cuyo objetivo es posicionar a la Clinica
Dento maxilofacial como una de las mejores clinicas de especialidades dentales y
quirdrgicas faciales de la ciudad de Manta, para lo que se proponen estrategias que deberéan
seguirse y evaluarse para tomar las decisiones correctas. El plan cuenta con estrategias y
actividades a seguir durante el afio 2023 pero con mas énfasis para el 202, para lograr

resultados a corto plazo que beneficien a la Clinica Dento maxilofacial en la ciudad de



Manta. Una vez realizada la investigacion y concretado el Estado de Pérdida y Ganancia en
base al historial de sus ingresos se presentd los resultados en los tres escenarios,
concluyendo que el proyecto es totalmente rentable de acuerdo con los analisis de
sensibilidad que comprueban la rentabilidad del proyecto. Los resultados obtenidos en el

escenario normal determinaron un VAN positivo de $646.839,70 con una TIR de 62.33%

superior a la T(MAR) de 10,27%

Palabras clave. Manta, cuidado dento maxilofacial, marketing mix

Abstract

For this work entitled Marketing plan for the repositioning of the Maxillofacial Dento
Clinic in the city of Manta for the period 2023-2024. The clinic works with specialized
professionals providing quality care. To define the situation of the clinic, an analysis of the
internal and external environment was carried out and to obtain the SWOT cross-strategy
matrix, the five Porter Forces were identified to determine the factors that affect the
Maxillofacial Clinic. At the moment and despite having qualified personnel, technology and
an infrastructure that offers quality services, the clinic is not among the first options for
maxillofacial dental services in the city of Manta, one of the reasons is that they do not have
a plan of marketing that allows them to make themselves known, neither is there a follow-up
on clients to find out about levels of satisfaction and their experience in order to obtain from
them the necessary and timely referrals to increase the client portfolio. With this background,
the implementation of a marketing plan was proposed whose objective is to position the
Maxillofacial Dento Clinic as one of the best dental and facial surgical specialties clinics in
the city of Manta, for which strategies are proposed that must be followed and Evaluate
yourself to make the right decisions. The plan has strategies and activities to follow during
the year 2023 but with more emphasis for 202, to achieve short-term results that benefit the
Maxillofacial Dento Clinic in the city of Manta. Once the investigation was carried out and the

Profit and Loss Statement was completed based on the history of its income, the results



were presented in the three scenarios, concluding that the project is totally profitable
according to the sensitivity analyzes that verify the profitability of the project. The results
obtained in the normal scenario determined a positive NPV of $827,663.13 with an IRR of
86.7% higher than the T(MAR) of 10.27%

Keywords. Manta, dental maxillofacial care, marketing mix
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Capitulo |
1. Introduccion

En el primer capitulo se presenta un diagnéstico de la situacién actual de la clinica
de servicios médicos y odontoldgicos de la Clinica Dento maxilofacial, ubicada en el
puerto de la ciudad de Manta, Manabi, Ecuador, para ello se emplearan tres herramientas
estratégicas de mercadotecnia: DAFO, Modelo de las fuerzas competitivas de Porter, y el
andlisis externo PEST, sus resultados permitiran conocer las causas y los efectos mismos
que se exhiben bajo la metodologia de Ishikawa, ademas el disefio de los objetivos,
alcance del plan de marketing, asi como su propésito e impacto esperado.

La informacién del capitulo permitird entender no solo la problematica del trabajo
de investigacion realizado sino la relevancia de implementar un plan de marketing por
parte de la Clinica Dento maxilofacial, competitivo e innovador en la industria de los
servicios medicos de esta area.

1.01 Antecedentes del Problema

La Clinica Dento maxilofacial es una empresa de servicios médicos y
odontolégicos dedicada a brindar diagnéstico y tratamientos de enfermedades del macizo
facial, es decir todo lo que esté relacionado a cara y cuello, ademas de cirugias estéticas
faciales, y de reconstruccién, desde el afio 2018 en la ciudad de Manta.

Debido a algunos factores la Clinica Dento maxilofacial ha experimentado un
estancamiento en su crecimiento y rentabilidad debido a la competencia en el mercado de
servicios de salud maxilofacial y odontoldgico de la ciudad de manta. Ademas, su
posicionamiento y visibilidad en el mercado son limitados, por lo que se hace necesario

implementar un plan de marketing que permita mejorar su situacion actual.



1.02 Enunciado del Problema
1.02.1 Diagnostico y situacion del problema

Los resultados actuales de la clinica se ven reflejados en su falta de efectividad
para atraer pacientes en un mercado saturado y altamente competitivo, lo que ha llevado
al estancamiento en su crecimiento y rentabilidad, siendo la ausencia de un plan de
marketing integral limita su visibilidad y posicionamiento en el mercado local.

Para ello se hace imperativo conocer las causas internas y aprovechar las
oportunidades externas, para cumplir ese efecto se ha de desarrollar los siguientes pasos
y aplicacion de herramientas para tener una linea diagnéstica efectiva:

e Conocer las oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas (FODA)
e Para conocer el entorno competitivo (Modelo de analisis 5 fuerzas de Porter)
e Conocer los factores del entorno (Analisis PEST)

En general una vez aplicada las herramientas de mercadotecnia se puede declarar

las causas y los efectos del principal problema de Clinica Dento maxilofacial, para su

efecto a continuacion se presenta a través del diagrama de Ishikawa:



Figura l

Diagrama de Ishikawa
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Es importante destacar que el diagrama muestra que el problema central es la
falta de visibilidad y posicionamiento, y que el mismo es influenciado por diversas causas,
a partir del andlisis y la identificacion de sus efectos en la clinica, se puede disefar las
estrategias e incluirlas en el plan de marketing, de tal forma que se aborde de forma
efectiva todas la variables del problema central.

1.03 Formulacién del problema

¢, Como se puede disefiar e implementar un plan de Marketing efectivo que permita
a la Clinica Dento maxilofacial a incrementar su posicionamiento en el mercado de
servicios Maxilofacial y odontolégicos en la ciudad de Manta y aumentar su rentabilidad a

corto plazo?



1.04 Sistematizacion del problema
La formulacion del problema se resuelve a través del disefio e implementacion de
un plan de marketing integral que se enfoque en aumentar la visibilidad, fortalecer a
relacion con los pacientes, expandir su oferta de servicios y mejorar su rentabilidad.
Alcance
El Plan de marketing se enfocara en la Clinica Dento maxilofacial y su oferta de
servicios maxilofacial y odontolégicos en la ciudad de Manta.
Propésito del Estudio
1.04.1 Objetivo General
e Posicionar a la Clinica Dento maxilofacial como una de las mejores clinicas
de especialidades dentales y quirdrgicas faciales de la ciudad de Manta.
1.04.2 Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual de la Clinica Dento maxilofacial
e Realizar una investigacion de mercado para conocer las preferencias de los
pacientes de Manta al momento de elegir un servicio odontolégico y/o de
especialidad quirtrgica que incluya el diagnéstico, cirugia y tratamientos
relacionados con enfermedades, heridas y aspectos estéticos de la boca,
dientes, cara, cabezay cuello.
e Elaborar un plan de marketing para incrementar la visibilidad de la Clinica
Dento maxilofacial incrementando su rentabilidad y posicionamiento en el
mercado local.
1.05 Significancia del Estudio
El presente trabajo de investigacién se elaboré apegado a la realidad del mercado
de la ciudad de Manta con el fin de brindar un servicio de calidad obteniendo altos
margenes de ganancia en la empresa en donde se realiza el estudio a través de las

herramientas del marketing.



1.05.1 Impacto Social

El plan de marketing permitir4 a la clinica Dento maxilofacial contribuir al desarrollo
social y econdémico de la ciudad de Manta mediante la creacion de ingresos, asi como
también garantizar una atencién de calidad para sus pacientes.
1.05.2 Impacto Metodoldgico

El disefio y la implementacién de una estrategia adecuada de marketing, se basa
en un analisis profundo del mercado local, su competencia, o que permitird mejorar su
posicionamiento en el mercado.
1.05.3 Implicacién Practica

La implicacion practica del plan de marketing permitira a la Clinica Dento
maxilofacial atraer y retener a pacientes, aumentar su rentabilidad a largo plazo, mejorar
su oferta de servicios, lo que tendra un impacto directo en su situacion actual y futura en
el mercado de servicios maxilofaciales y odontolégicos en la ciudad de Manta.
1.05.4 Limitaciones

Actualmente no se cuenta con un area o departamento de marketing en la Clinica
Dento maxilofacial, lo que dificultad momentaneamente el levantamiento de informacién y
elaboracion del plan de marketing.
1.05.5 Delimitaciones

El proyecto tendra una delimitacion espacial a ser disefiado y aplicado en el afio
2023, en la ciudad de Manta y el Plan de Marketing se disefiara basado en el diagnostico
obtenido mediante las herramientas de mercadotecnia a la empresa de razén social:
Clinica Dento maxilofacial
1.06 Resumen

El primer capitulo contiene el diagnéstico de la situacion actual de la clinica de
servicios médicos y odontolégicos de la clinica Dento maxilofacial , ubicada en el puerto

de la ciudad de Manta, para ello se emplea tres herramientas estratégicas de



mercadotecnia: DAFO, Modelo de las fuerzas competitivas de Porter, y el analisis externo
Pest, sus resultados permitira conocer las causas y los efectos mismos que se exhiben
bajo la metodologia de Ishikawa, ademas el planteamiento del objetivo general y los
objetivos especificos, alcance del plan de marketing, asi como su propdésito e impacto

social y econémico.



2.

2.01

Capitulo 1l
Marco Conceptual
Mercadotechia

Para poder construir el plan de marketing es necesario entender y puntualizar

ciertos conceptos basicos que lograran definir con mayor precision el camino de la

investigacion y puntualizaran de mejor manera en el desarrollo de esta.

Por eso se partira de la definicion de marketing o mercadotecnia que se acuerdo a

Marketing de PYMES (2022) es una disciplina que se utiliza para entender la mente de los

consumidores y su comportamiento subsecuente, identificar los mercados en los que

operan y con ello el desarrollo de la gestion que las empresas deben hacer para atraerlos.

Por ende, se puede entender que el marketing es una herramienta clave para

poder comprender y mejorar las relaciones comerciales y asi lograr atraer a los clientes

para que adquieran los productos o servicios de las compafias.

2.02

Objetivos del marketing

El Marketing como herramienta de ventas y apoyo presenta los siguientes
objetivos:

Identificar las necesidades y deseos de las personas para poder ofrecer productos
y servicios adecuados a sus demandas.

Crear estos productos con base en las mejores condiciones para su venta y asi
poder satisfacer las expectativas de los clientes.

Gestionar las interacciones de los clientes con la empresa para que sean
experiencias positivas y aseguren su fidelizacion.

Lograr un intercambio de valor entre los involucrados durante el proceso de
comercializacion.

Medir el logro de los objetivos de marketing y su incidencia sobre los resultados

planteados en la planificacion



« Dar a conocer la oferta de productos y servicios de manera atractiva para los
posibles usuarios o clientes.
» Gestionar de forma adecuada la informacién obtenida para lograr anticiparse a los
cambios de entrono que podrian presentarse.
2.03 Orientacién del marketing en la empresa

La importancia del marketing en la empresa se da porque permite que la misma se
adapte rapidamente a los cambios en las condiciones del mercado y con ello se mantenga
en constante evolucién. Por eso se puede definir la orientacién del marketing en cuatro
enfoques dentro de la compafiia:

2.03.1 Orientacién ala produccion

Los clientes se sienten atraidos a aquellos productos o servicios que sean de facil
acceso Yy bajo precio, partiendo de esta premisa Henry Ford produjo su modelo T con el
slogan: “Usted puede comprar cualquier coche siempre que sea negro”.

2.03.2 Orientacion al producto

El cliente prioriza a los productos que brinden mejor calidad y mejores resultados,
por esto no se debe dejar de preguntarle qué es lo que quiere y asi anticipar los cambios
de los mercados.

2.03.3 Orientacion alaventa.

Cuando los consumidores no perciben que la empresa esta sugestionando o
sugiriendo los productos de la empresa no los compraran. Por ello el marketing es muy
necesario y permite persuadir a los usuarios para que sean consumidores de los
negocios.

2.03.4 Orientacion al marketing

Con esta premisa se busca que los objetivos empresariales, también identifiquen

las necesidades y deseos de las personas, logrando asi que sus productos o servicios

sean mas efectivos en brindarles soluciones que los de la competencia.



2.04 Estrategias de Marketing

Segun Pursell (2023) las estrategias de marketing son muy importantes para la
empresa, independientemente del tipo de productos o servicios que son ofertados, estas
no son desarrolladas por todos los negocios de la misma manera y hay millones de
estrategias que las empresas utilizan a diario alrededor del mundo. Por esto es necesario
que la empresa escoja la que mejor resultados pueda ofrecer y la que mejor se adapta a
su tipo de producto o servicio, a su publico objetivo y a su mercado.

2.05 Mix de marketing

El mix de marketing es un conjunto de herramientas que logran que las empresas
alcancen sus objetivos y facilitan la toma de decisiones sobre su mercado. Con el uso de
sus variables se busca que los clientes y consumidores sean motivados para elegir o
comprar un determinado producto o servicio. (Londofio, 2023)

El mix de marketing es muy importante para la empresa poque permite que la
marca se posicione e incrementa la fidelizacién de los clientes, ya que permite interpretar
de mejor manera sus deseos y necesidades y volverlos productos o servicios a buenos
precios, bien informados y disponibles para ellos.

Este mix permite el desarrollo de control y estrategias y estd compuesto por cuatro
variables que son controlables y muy relevantes para las empresas, y estas son:

2.06 Producto

Es imposible que existan estrategias de marketing sin un producto o servicio para
vender, esto se debe a que el esfuerzo de comunicacion se basa en una necesidad
comercial. Esta necesidad da paso a la creacion de estos productos que se convierten en
una solucion para los clientes. Para poder disefiar de forma adecuada un producto es
necesario que la empresa se plantee estas preguntas:

* ¢ Qué problemas soluciona mi oferta?

» ¢ Quiénes son los beneficiarios?
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» ¢ Hay opciones similares en el mercado?
» ¢ Cudl es el diferencial?
2.07 Precio
Una vez que se haya definido la diferencia competitiva de la empresa, es momento
de despertar el interés del publico objetivo y que se incline por comprar el producto, es
agui donde el precio se vuelve un determinante. Para que el precio sea efectivo, se debe
encontrar un equilibrio entre los costos de produccion y las ganancias o rentabilidad
esperada.
Se debe buscar un equilibrio entre el ganar y ganar para que la empresa no pierda
al colocar precios bajos y los clientes no se sientan perjudicados al sentir que el precio es
injusto. Para determinar precios adecuados, la empresa podria plantearse las siguientes
preguntas:
+ ¢ Cuéanto me cuesta producir?
» ¢ Cual es el perfil econémico de los consumidores?
» ¢ Cudles son los precios de la competencia?

2.08 Plaza

Esta es una variable muy importante pues permite saber la manera en la que el
producto o servicio llegara a los consumidores, esto significa que la empresa no solo
debera conocer como vendera su producto o servicio, sino que deberan contestar si daran
servicio a domicilio, servicio globalizado o si solo seran experiencias locales. Para disefiar
bien la plaza las preguntas planteadas podrian ser:

+ ¢Cual es la forma de consumo de mi pablico?
+ ¢ Dobnde esta mi cliente ideal?

» ¢ Se puede vender por medios digitales?
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2.09 Promocion

Por ultimo, es necesario que se defina la manera en la que la empresa conectara
con los clientes para dar a conocer el producto o servicio ofertado. Se debe considerar la
imagen de marca, la reaccion esperada y la manera en la que la compafiia va a
alcanzarlos. Todo depende de la manera en la que se quiere promocionar la marca,
conectar con los consumidores y persuadirlos para comprar. Las preguntas a contestar
son:

» ¢ Qué cosas son de gusto de los consumidores?

» ¢ Como promociona sus productos la competencia?

+ ¢ De qué canales se dispone para la promocion?

+ ¢Cual es laimagen de la compafiia en el mercado?
2.10 Definicion de plan de marketing

Es necesario que las empresas, sean grandes o pequefas, desarrollen y cuenten
con una adecuada planificacion de marketing para lograr tener éxito, con este plan el
camino se vuelve claro, se evitan pasos sin rumbo y se logran establecer objetivos claros.

Un plan de marketing es un formato que recoge los estudios realizados, las
investigaciones de mercado, los objetivos de la empresa con respecto al marketing y las
estrategias que se podrian realizar para poder cumplir con la planificacién elaborada.

El plan de marketing es una guia que orienta a la marca o negocio para poder
seguir los pasos determinados en todo momento con base en las investigaciones
realizadas, las estimaciones financieras, las metas a corto y largo plazo y la ejecucién de
las acciones a realizar.

Con la elaboracién de un plan de marketing las empresas podrén identificar su
entorno y asi seran capaces de lograr anticiparse a los riesgos que podria suceder y
definir o medir el impacto que estos tendrian con los objetivos establecidos. (Mifarro,

2022)
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2.11 Investigacién de mercados

La investigacion de mercados es una técnica que permite la recopilacion de datos
sobre cualquier tema que quiera ser conocido y que luego se deseen interpretar para ser
usados de una manera precisa en la toma de decisiones sobre el marketing.

Con este método las empresas buscan recolectar informacién o datos de manera
sistémica para potenciar la toma de decisiones y asi también lograr un mayor y mejor
conocimiento sobre el consumidor.

2.11.1 Objetivos de lainvestigacion de mercado

La investigacion de mercados tiene tres objetivos principales:
2.11.2 Administrativos

Potenciar el desarrollo empresarial por una correcta planificacion, organizacion,
direccién y control de los recursos que parten de las necesidades especificas de un
mercado y en un tiempo determinado.

2.11.3 Sociales

Lograr satisfacer las necesidades y deseos de los clientes con un producto o
servicio bien disefiado y requerido, para que cumpla con el requerimiento y satisfaga las
necesidades de los clientes.

2.11.4 Econdmicos

Calcular el nivel econdémico de éxito o fracaso que el negocio puede alcanzar en el
mercado o introducir nuevos productos o servicios al mismo.
2.11.5 Pasos para hacer unainvestigacion de mercados

Definir el problema

Lograr determinar de manera adecuada el problema de investigacion facilitara la
formulacion de las preguntas, no se debe olvidar de hacer preguntas que permitan

solucionar el problema detectado y adaptadas por completo al proyecto a ejecutar. Se
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debe asegurar que las preguntas son redactadas de manera precisa y clara para que los
encuestados o entrevistados la puedan entender.

Definir la muestra

Es muy importante determinar una muestra representativa para poder contar con
respuestas de las personas correctas y poder validar de mejor manera la investigacion.

Realizar la recoleccion de los datos.

Se necesita que de antemano se elabore un instrumento de recoleccion de datos
para que los participantes puedan contestar las preguntas de forma adecuada y que no se
den errores por una mala recoleccién de informacion.

2.12 Analizar los resultados

Los puntos de una investigacion de mercado estan ligados unos con otros, si el
primer punto se lo realiza de manera correcta, entonces los demas permitiran llegar a un
analisis de resultados ideal, para asi poder tomar de manera precisa las decisiones que
mas le sirvan al proyecto.

2.13 Realizar el reporte de resultados

Los reportes de la investigacion de mercado deben dar solucion al problema y
facilitar el acceso a la informacién o los resultados para que pueda ser comprensible y
entendible para quienes estan interesados en el proyecto.

2.13.1 Métodos de investigacién de mercados

Los métodos de investigacion de mercado permiten identificar de manera detallada
las necesidades y deseos de los clientes para el disefio de estrategias de marketing
efectivas, con estas técnicas se logra determinar la viabilidad de los disefios que los
consumidores reciben de las marcas. A continuacién, se mencionan los métodos mas

usados en la investigacion de mercado:
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2.14 Encuestas

Es la principal herramienta utilizada, tiene la gran ventaja de poder levantar una
gran cantidad de informacioén de los individuos que componen la muestra. La encuesta es
versatil porque puede ser aplicada en diferentes contextos, aunque su desventaja es que
requiere de encuestadores entrenados y bien capacitados para ser llevada a cabo.
2.15 Entrevista

La entrevista es otro de los métodos mas comunes y usados, si se toma la
decision de hacerla se debera poner atencién a las preguntas que seran realizadas. Se
debe tomar en cuenta que para realizar la entrevista se requieren de mas recursos para
ejecutarla.
2.16 Observacion

Este método brinda informacion sobre el comportamiento real del pablico, es
considerado el método tradicional mas exacto y econémico para el levantamiento de
informacion y estudio de las conductas de los consumidores. La observacion puede ser
directa y bien disefiada, es decir que se coloca a la muestra en situaciones idéneas para
descubrir sus respuestas e informacion de manera natural en sus comportamientos.

Es recomendable que esta sea combinada con otras técnicas de investigacion
como la encuesta o la misma entrevista.
2.17 Plan de marketing
2.17.1 Seleccion de estrategias

Las estrategias se transforman en los caminos que la empresa dispone para poder
alcanzar los objetivos planteados; cuando se disefia un plan de marketing las estrategias
deberan ser bien definidas para lograr posicionarse en el mercado y mejor que la
competencia, debe considerarse que cada estrategia sera disefiada con los puntos fuertes
y débiles, las oportunidades y amenazas que existan en el mercado al que pertenece la

empresa.
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2.17.2 Segmentacién de mercado

La segmentacién de mercados consiste en seccionar al mercado en grupos de
menor tamafio que poseen caracteristicas similares, estos segmentos seran utilizados en
la optimizacion de productos, campafias de marketing, herramientas publicitarias y
propuestas de ventas.

La segmentacion permite que las empresas disefien estrategias para diferentes
tipos de clientes, guardando relacion con la manera en la que se percibe el valor global de
ciertos productos o servicios, de esta manera se puede dar un mensaje mas claro y
especializado con la certeza de que seré recibido de forma exitosa.

2.18 Etapas del plan de marketing
2.18.1 Atraccion

La Economia de la atencion busca siempre ir mas alla de la publicidad tradicional
hacia un nuevo estilo de Marketing que intenta cautivar y persuadir a los consumidores. El
Marketing que permite la atraccion de clientes o Inbound Marketing es empleado para
llamar la atencién de los clientes a través del Marketing de contenidos, Marketing en
Redes Sociales, Posicionamiento SEO y con ello la atraccion de la Marca.

2.18.2 Interaccion

Lograr llamar la atencién y atraer a clientes potenciales no debe ser suficiente, se
vuelve necesario establecer una comunicacion fluida con los miembros de la comunidad y
lograr crear relaciones de confianza. En el Marketing de Interaccidon hay ciertas técnicas
de comunicacion con los posibles clientes, entre ellas estan los Micrositios, el uso de SEM
(Seach Engine Marketing), la Gamificacién y también las Campafias de afiliacion.

2.18.3 Accion

Suelen existir gran cantidad de acciones de Marketing que pueden ser puestas en

marcha aprovechando la caracteristica multicanal del Marketing. Hay un par de aspectos

importantes en el éxito de cualquier accion: Primero es el segmentar de forma eficiente
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para llegar a niveles maximos de personalizacion y desarrollar un trabajo preciso en la
geolocalizacion.
2.18.4 Fidelizacion

No sirve de nada invertir grandes sumas en publicidad y obsesionarse con los
costos de adquisicion de clientes para después no sacarle jugo a ellos impulsando
campafas de fidelizacion. Ante ello las principales herramientas de fidelizacién de clientes
que suelen ser muy efectivas son: cupones y Newsletter, SMM (Social Media Marketing) y

Social CRM. (Matinez Bartolome, s.f.)
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Capitulo Il

3. Anélisis e investigacién de mercado

Dentro de este capitulo esta direccionado a realizar el andlisis del mercado a
través de la aplicacion de herramientas administrativas y a su vez determinar el tipo de
método investigativo que se ha empleado, con el objetivo de realizar la respectiva
tabulacién de la muestra de datos y el analisis previo de los resultados de investigacion de
mercado realizada a la clinica de servicios médicos Dento — Maxilofacial, la cual esta
ubicada en el puerto de la ciudad de Manta, Manabi, Ecuador.
3.01 Anadlisis del macroentorno — PESTEC

Para determinar aquellos agentes influyentes en el desarrollo de una empresa se
aplica la herramienta de mercadotecnia PESTEC, la cual se a considerado plasmarla para
el andlisis del contexto externo que no se puede controlar
3.01.1 Factor politico

La situacion politica del pais no presenta un panorama positivo. Un gobierno
desacreditado no ha permitido el desarrollo normal y progresivo en las medianas vy
pequefias empresas de cualquier sector.

Riesgos pais

El sector de salud ha sido afectado por los diferentes acontecimientos pospandemia,
los dos movimientos sociales de 2019 y 2022 afectaron a la economia del pais por el manejo
de una politica endeble. Esto se pudo reflejar en el indice del riesgo pais que es un
determinante para los inversionistas. Para julio de 2021 Ecuador presenté 789 puntos y
para agosto de 2023 se ubica en 2035, el segundo mas alto de la region (Primicias, 2023)

Politica fiscal

La politica fiscal puede tener un impacto significativo en las empresas de salud en

Ecuador, al igual que en otros sectores econémicos como por ejemplo:
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Permisos. - Permisos sanitarios que afecten la operatividad de las empresas de
productos y servicios de salud.

Impuestos sobre la Renta: Las empresas de salud estan sujetas al Impuesto a la
Renta. Cambios en las tasas impositivas o en las deducciones fiscales disponibles
pueden afectar la carga fiscal de estas empresas y, por lo tanto, su rentabilidad.
Impuesto al Valor Agregado (IVA): Los servicios de salud estdn exentos o
gravados con tasas reducidas de IVA en funcién de la legislacion fiscal. Esto es
favorable para todo servicio de salud incluyendo el cuidado dento maxilofacial.
Deducciones Fiscales y Beneficios: Algunos gastos relacionados con la inversion
en equipos médicos, investigaciéon y desarrollo, o formacién del personal pueden ser
elegibles para deducciones fiscales. Cambios en las politicas de deducciones
fiscales pueden influir en las decisiones de inversion de las empresas de salud.
Incentivos para la Atencion de la Salud: El gobierno puede ofrecer incentivos
fiscales a las empresas de salud que ofrezcan servicios en areas con necesidades
médicas insatisfechas. Estos incentivos pueden incluir exenciones fiscales o
reducciones de tasas.

Impuesto a los Activos: Ecuador tenia un impuesto a los activos que gravaba el
patrimonio de las empresas. Cambios en las tasas o reglas de este impuesto pueden
afectar la situacion financiera de las empresas de salud.

Financiacién de la Salud: Los programas gubernamentales de financiacion de la
salud, como el Seguro Social y el Sistema de Salud Publica, pueden depender de
los ingresos fiscales. Cambios en la recaudacién de impuestos pueden afectar la
disponibilidad de fondos para estos programas.

Regulacion y Conformidad Fiscal: Las empresas de salud deben cumplir con las
regulaciones fiscales y contables. Cambios en las leyes fiscales y regulaciones

pueden requerir ajustes en la gestion financiera y fiscal de estas empresas.
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3.01.2 Factor econémico

Producto Interno Bruto

El PIB es una métrica importante para evaluar la salud econémica de un pais y su
capacidad para generar rigueza y bienestar. También se utiliza para comparar el tamafio
de las economias entre paises y analizar tendencias econémicas a lo largo del tiempo.

Desde el 2022 Ecuador presenta incrementos bajos del PIB hasta demostrar un
decrecimiento de 3,4% durante el primer trimestre de 2023 en comparacién con el 2022
(Banco Central del Ecuador, 2023)

Ingreso per capita

Los andlisis de la macro economia del pais contemplan un estancamiento en los
ultimos afos, sin embargo para el proyecto no afecta de manera considerable ya que no
implica reduccién de los ingresos, por lo tanto el publico objetivo que desee los servicios
ofrecidos puede acceder.

Inflacion

Los ratios de la inflacién es positiva al ser la mas baja de América Inflacion y
aumentos de costos que podrian disminuir la rentabilidad del negocio y beneficiosos para
la operatividad la clinica y para adquirir insumos de primera mano. A julio de 2023 la

inflacién se ubica en 0,49.

Tasa activa

La tasa activa se mantiene estable pero elevada, esta es de 8,53%, esta es un
determinante del riesgo pais y las dificultades que tiene el solicitante del crédito.

En el sector de la salud, este rubro es perjudicial ya que no se puede acceder a un
crédito en el caso que se presenten inconvenientes o para adquirir equipos nuevos y

tecnoldgicos.



20

Tasa de desempleo

La tasa de desempleo a nivel nacional es de 69,8% en la poblacion rural y a nivel

nacional es del 30,4%, reduciendo la posibilidad de incurrir en gastos para mejorar la

apariencia fisica, solo en el caso de ser una necesidad, la poblacion recurre a un tratamiento

dento maxilofacial.

3.01.3 Factor social

Los factores sociales pueden desempeiiar un papel significativo en el

funcionamiento y el éxito de una Clinica Dento maxilofacial en Ecuador.

1.

Demanda de Servicios de Salud Bucodental: La demanda de servicios de salud
bucodental en Ecuador puede estar influenciada por factores socioecondémicos. Es
importante tener en cuenta la disposicion de la poblacion a buscar atencion dental
y su percepcion de la importancia de la salud bucal.

Educacion y Conciencia Dental: El nivel de educacién y conciencia sobre la salud
dental en la poblacion ecuatoriana puede variar. La promocion de la educaciéon
dental y la conciencia sobre la prevencion y el tratamiento de problemas
bucodentales puede ser importante para el éxito de la clinica.

Cultura de Cuidado Dental: Las actitudes culturales hacia el cuidado dental
pueden influir en la disposicién de las personas a buscar tratamiento. Por ejemplo,
en algunas ciudades pueden enfocarse mas en la estética dental, mientras que otras
pueden dar prioridad a la salud funcional.

Acceso a la Atencién Médica: La ubicacion de la Clinica Dento maxilofacial y su
accesibilidad pueden ser factores criticos. Es importante considerar la proximidad a
areas residenciales y la disponibilidad de transporte publico.

Seguro de Salud: La cobertura de seguro de salud y los sistemas de pago pueden
afectar la decision de las personas de buscar atencion dental. Las clinicas deben

considerar cdmo se maneja la facturacion y los reembolsos de seguros.
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3.01.4 Factor tecnolégico
Los factores tecnoldgicos desempefian un papel crucial en el funcionamiento y la
competitividad de una Clinica Dento maxilofacial en Manta.

1. Equipamiento y Tecnologia Médica: Mantenerse al dia con los avances
tecnolégicos en equipos médicos y odontologicos es esencial. Invertir en equipos
modernos y tecnolégicamente avanzados puede mejorar la precision de los
diagnosticos y los tratamientos, asi como la eficiencia en la atencion al paciente.

2. Telemedicinay Consultas en Linea: La telemedicina puede ser una herramienta
valiosa para consultas previas, seguimiento de pacientes y servicios de emergencia
dental. Esto puede ser especialmente Util en situaciones de pandemia o para
pacientes que viven en areas remotas.

3. Historias Clinicas Electrénicas: La implementacién de sistemas de historias
clinicas electrénicas puede mejorar la gestién de registros médicos, la eficiencia en
la atencion al paciente y la coordinacién de la atencién médica.

4. Radiografia Digital: El uso de radiografia digital en lugar de peliculas tradicionales
reduce la exposicion a la radiacion y permite un diagnéstico mas rapido y preciso.

5. Sistemas de Citas en Linea: Ofrecer a los pacientes la opcion de programar citas
en linea puede mejorar la comodidad y la accesibilidad de sus servicios.

6. Seguridad de Datos: La proteccion de la informacion de los pacientes es
fundamental. Implementar medidas de seguridad de datos robustas para proteger
la informacién médica confidencial es esencial.

7. Educacion Continua: La formacion continua para el personal en el uso de
tecnologias emergentes y mejores practicas es esencial para mantener altos

estandares de atencion.
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Comunicacion con los Pacientes: Herramientas como mensajes de texto y correo
electronico pueden utilizarse para recordatorios de citas, seguimiento posoperatorio
y educacion del paciente.

Tecnologia de Imagenes 3D: La capacidad de realizar imagenes 3D puede ser
valiosa en procedimientos de cirugia maxilofacial y ortodoncia.

Factor ecolégico

Se anota lo siguiente:

Gestion de Residuos: La clinica debe implementar practicas adecuadas de
gestion de residuos médicos y peligrosos. Esto incluye la correcta disposicion de
materiales contaminados, como guantes, agujas y productos quimicos, para
minimizar el impacto ambiental y cumplir con las regulaciones locales de manejo
de residuos.

Conservacion de Energia: La implementacion de medidas de eficiencia
energética puede reducir el consumo de electricidad y, por lo tanto, la huella de
carbono de la clinica. Esto puede incluir el uso de iluminacién LED, equipos de alta
eficiencia energética y la gestion de sistemas de calefaccion y refrigeracion.

Uso Responsable del Agua: El uso responsable del agua es importante en una
region como Manta, donde el acceso al agua puede ser limitado en ciertas
temporadas. La clinica puede implementar practicas para reducir el consumo de
agua, como el uso de dispositivos de bajo flujo en los lavabos y la reutilizacién del
agua cuando sea posible.

Materiales Sostenibles: La eleccion de materiales de construccion y suministros
médicos sostenibles siempre que sea posible puede reducir la huella ecoldgica de

la clinica.
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5. Educacion y Concienciacion: La clinica puede desempefiar un papel educativo
al concienciar a los pacientes y al personal sobre practicas ecoldgicas, como la
conservacion del agua y la separacién adecuada de residuos.

6. Cumplimiento de Normativas Ambientales: Asegurarse de cumplir con todas las
regulaciones ambientales locales y nacionales relacionadas con la atencién
médica y la gestion de residuos es fundamental.

Aungue los factores ecoldgicos pueden no ser el enfoque principal de una Clinica
Dento maxilofacial, la adopcion de practicas y politicas ecol6gicas puede beneficiar tanto
al medio ambiente como a la imagen publica de la clinica. También puede ayudar a
cumplir con las regulaciones ambientales locales y fomentar una cultura de
responsabilidad ambiental en el sector de la salud.
3.01.6 Factor cultural

1. Costumbres y Tradiciones: Es importante estar consciente de las costumbres y
tradiciones locales que puedan influir en la atencibn médica. Por ejemplo, algunos
pacientes pueden tener practicas culturales relacionadas con la salud bucodental
que deben ser consideradas en el plan de tratamiento.

2. Percepciéon de la Salud y la Odontologia: La percepcién de la salud y la atencion
odontolégica puede variar segun la cultura. Algunos pacientes pueden valorar la
estética dental, mientras que otros pueden centrarse en la salud funcional.
Comprender estas diferencias es esencial para satisfacer las necesidades de los
pacientes.

3. Confianza y Relaciones Personales: En muchas culturas, la confianza y las
relaciones personales son fundamentales en la atencion médica. La construccion
de relaciones sélidas con los pacientes puede ser esencial para su comodidad y

satisfaccion.
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4. Acceso a la Atencion Médica: La cultura también puede influir en el acceso a la
atencion médica. Algunos pacientes pueden enfrentar barreras culturales o
econdémicas para buscar atencibn médica, lo que debe ser considerado en la
planificacion de servicios.
5. Alimentaciéon y Habitos de Vida: Las preferencias dietéticas y los habitos de vida
pueden estar arraigados en la cultura local. Estos factores pueden influir en la salud
bucodental de los pacientes y deben ser discutidos en el contexto de la atencion
preventiva.
3.02 Andélisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

Aplicando esta herramienta administrativa se determinara un andlisis del
microentorno identificando las fortalezas de la entidad y a su vez aquellos factores que se
pueden controlar mediante acciones correctivas. Dicho andlisis esta determinado de la
siguiente manera:
3.02.1 Poder de Negociacién de los Proveedores

Si los costos de insumos y equipamientos médicos aumentan podrian afectar ain
mas la rentabilidad de clinica. Existe una amplia diversidad de distribuidores de productos
y materiales, lo cual abre la posibilidad de crear lazos de fidelidad con varios proveedores
3.02.2 Poder de Negociacion de Consumidores

La capacidad de negociacion con los clientes es alta. Ante la competencia
significativa dentro del mercado el usuarios e vuelve sensible al precio. El cliente no tiene
ninguna barrera de salida y solo continuara su tratamiento si percibe ventajas
diferenciadoras.
3.02.3 Amenaza de Nuevos Competidores

La competencia en el mercado local es alta equivalente a los servicios que ofrece
la clinica dento maxilofacial. Ademas se ha podido identificar estrategias de costos lo que

le permite ganar cuota.
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3.02.4 Amenaza productos sustitutos

Como producto sustituto se pueden considerar los servicios publicos como el
servicio médico dental del IESS para controlar la estética bucal, sin embargo, aquel, no
brindara todos los servicios que se ofertan dentro de la clinica, ni la misma calidad de
infraestructura y recursos de tratamiento dental
3.02.5 Rivalidad entre Competidores Existentes

La clinica dento maxilofacial enfrentaria una alta competencia en el mercado entre
entidades que ofrecen el mismo servicio, compitiendo ademas con la cartera de
profesionales en el mercado, generando una rivalidad no solo en precios si no también en
las herramientas de mercadeo promocional.
3.03 Diagnéstico de la situacion
3.03.1 Analisis DAFO

Una vez que se ha realiza el andlisis de las herramientas administrativas
anteriores se procede a implementar el analisis DAFO, mediante el cual se identificaron
aguellos factores positivos de los cuales puede hacer uso la entidad y aquellos factores
negativos de los cuales se deben tomar acciones correctivas o evitar atraerlos. El andlisis

DAFO queda de la siguiente manera:



Figura 2

Andlisis FODA

FORTALEZAS

Infraestructura en optimas condiciones.
Equipamiento adecuado para la
atencion maxilofacial

Excelente atencién al cliente.

Personal altamente capacitado para
gjercer sus funciones.

Compromisoy responsabilidad con el
cuidado integral del cliente.

Baja promocién de los servicios ofertados.
Falta de presencia en internet.
Insuficiencia de espaciosen el

estacionamiento de clientes.
Marca débil
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OPORTUNIDADES

Mayor demanda de servicios
maxilofacialesy odontologicos
Aumento de la concienciacion de la
salud bucal

Expansion en la oferta de servicios para
cubrir necesidades especificas.

Auge de las redes sociales con el fin de
promocionarlos servicios de la clinica

AMENAZAS

Alta competenciaen el mercado local de
servicio de salud maxilofacial y
odontologico

Aumentos de costos de suministrosy
equipamiento médico



Tabla 1

Matriz DAFO cruzada /estratégico
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MATRIZ FODA CRUZADO

Oportunidades

O1. Mayor demanda de servicios
maxilofaciales y odontoldgicos.

0O2. Aumento de la concienciacién de la

salud bucal.
03. Expansion en la oferta de servicios
para cubrir necesidades especificas.

Amenazas

Al. Alta competencia en el mercado
local de servicio de salud maxilofacial
y odontolégico

A2. Aumentos de costos de
suministros y equipamiento médico

04. Auge de las redes sociales con el fin de

promocionar los servicios de la clinica.

F1. Infraestructura en Optimas
condiciones.

F2. Equipamiento adecuado para la
atencion maxilofacial.

F5-O1 Brindar un servicio 6ptimo y de
calidad.

F3-O4 Dar a conocer mediante un plan de

F1-F4-Al Generar valor a nuestro
cliente.
F2-A2 Lograr captar proveedores de

Fortalezas F3. Excelente atencion al cliente. marketing digital los servicios que ofrece la insumos médicos con precios
clinica. adecuados y de calidad.
F4. Personal altamente capacitado
para ejercer sus funciones.
F5. Compromiso y responsabilidad
con el cuidado integral del cliente.
Debilidade D1. Baja promocion de los servicios D2-04 onft‘?”'dad de establgcer D1-D2-Al Lograr posicionarse de
presencia digital en redes sociales para dar . .
S ofertados. manera digital en redes sociales y

a conocer los servicios de la clinica.
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D1-O1 Oportunidad de establecer metabuscadores para captar un mayor
D2. Falta de presencia en internet.  promociones y precios innovadores en los humero de clientes.
servicios odontolégicos y maxilofaciales.
D3. Insuficiencia de espacios en el
estacionamiento de clientes.
D4. Marca débil
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3.04 Método a Aplicar

La presente investigacion por tratarse de un proceso aplicado en el andlisis de
mercado. en la cual, se requiere de informacién que debe ser recabada
metodolégicamente, se utilizaran diferentes técnicas de investigacion como: deduccion
cualitativa para resolver la problematica planteada “Plan de marketing para la Clinica
Dento maxilofacial, en la ciudad de Manta afio 2023” para el efecto se empleb como
instrumento de evaluacién una encuesta semiestructurada que permitioé recaudar
informacién especifica de cada uno de los clientes frecuentes.
3.05 Proceso deinvestigacion de mercados
3.05.1 Establecer las necesidades de informacion

Uno de los factores determinantes para esta investigacion es la falta de un plan
de marketing que fortalezca los servicios de la Clinica Dento maxilofacial en la ciudad
de Manta, lo que dificulta su posicionamiento y la percepcion del usuario como una
clinica de excelencia.

Para conocer este nivel de conocimiento, aceptaciéon y preferencias se realiz
una encuesta para definir estos factores.
3.05.2 Especificar los objetivos de la investigacion y la necesidad de
informacion

e Comprobar el nivel de conocimiento de los servicios de la Clinica Dento

maxilofacial.
e |dentificar el segmento de mercado éptimo para estos servicios.
e Identificar la estrategia de marketing para mejorar el posicionamiento de la
clinica.

3.05.3 Determinar el disefio de la investigacion

Proceso de segmentacion

Los servicios de la Clinica Dento maxilofacial estan enfocados para hombres y
mujeres desde 12 afios hasta los 60 que viven en la ciudad de Manta

Segmentacién demogréfica
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Género: Hombres y mujeres= 197.827

Ecuador, Provincia de Manabi, ciudad de Manta
3.06 Determinacion de la muestra

Con una poblacion finita correspondiente a la poblacion de Manta, el plan de
marketing se direccionara a los estratos A, By C (+).
Tabla 2

Estratificacion de la muestra

Estrato Social % Poblacion
A 1,90% 3.759
B 11,20% 22.157
C 22,8% 45.105
Total 71.021

Tamafo de la muestra

N=71.021 personas

n= 96 encuestas

Para verificar la muestra se logr6 obtener un total de 96 encuestas, las cuales
contienen preguntas objetivas, en cuanto al modelo del negocio y viabilidad de éste
con la finalidad de obtener informacion adecuada y precisa, para su respectivo
analisis, es asi como estas encuestas fueron desarrolladas de manera aleatoria con la
poblacion de la ciudad de Manta en general, ademas logrando llegar a cada una de las
personas que desarroll6 la encuesta en una plataforma digital de Google.
3.07 Recolecciéon de datos

Para la recoleccion de datos se aplico un muestreo no probabilistico
considerando que es rapido y mas econdémico ya que se pudo enviar por la plataforma

de Google a grupos y contactos propios de la Clinica Dento maxilofacial.
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3.07.1 Investigacion y aplicacién del instrumento de medicion

Con el apoyo del instrumento de medicioén y exploracion que consté de 15
preguntas fue aplicada de manera representativa a la poblacion fija y flotante de la
ciudad de Manta donde se pudo recolectar variada informacion que sirvio para la
planificacion, desarrollo y planeacion de marketing del modelo de negocio establecido
por Clinica Dento Maxilar, es por esto por lo que a continuacion se realizard un analisis
exhaustivo y determinante de cada una de las preguntas establecidas en la presente
encuesta.

Pregunta 1: Distribucién de la muestra segin género
Figura 3

Pregunta 1

B Masculino ® Femenino Otra orientacion de género

Dentro de la muestra seleccionada se obtuvo que un total de 56 encuestados
pertenecen al género femenino que equivale a un 59% de la muestra total, mientras
gue un 38% pertenecen al género masculino lo que equivale a un total de 36
encuestas, finalmente 3 encuestados pertenecen a otra orientacion de género

equivalente a un 3%.
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Pregunta 2: Distribucion de la muestra segun el rango de edad
Figura 4

Pregunta 2

Hm18a30afios Mm31lad0afios m41ab54afos 66 a 75 afio

Al analizar la distribuciéon del rango etario se obtuvo que del total de la muestra
seleccionada un 42% representa a personas con un rango de edad entre 18 a 30
afos, lo cual equivale a 40 encuestas, seguidamente un 31% representa a personas
de entre 31 a 40 afios, asi mismo un 21% que equivale a 20 encuestas representa a
personas en un rango de edad de entre 41 a 65 afos y finalmente tan solo un 6% de la
muestra es representada por personas de un rango de edad entre 66 a 75 afios.

Pregunta 3: ¢ Con qué frecuencia acude al odont6logo para un control

bucal personal o de su familia?
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Figura5

Pregunta 3

B Muy poco B Poco B Regularmente
B Frecunetemente Muy frecuentemente
La pregunta en desarrollo estuvo dirigida en conocer la frecuencia en que los
encuestados acuden al odontdlogo para un control bucal, ya sea personal o familiar.
Se obtuvo asi que, un total de 39 encuestados, es decir el 41% de la muestra acude al
odontélogo regularmente, un 25% equivalente a 24 encuestas acude frecuentemente,
por otro lado, un 15 personas manifiesta que asisten poco al odontélogo, es decir el
16% de la muestra y un total de 11 personas respondieron que asisten muy poco al
odontoélogo, finalmente tan solo 7 personas respondieron que asisten frecuentemente
al odontologo, es decir un 7% de la muestra.
En sintesis, se puede analizar que existe una asistencia regular por parte de
los encuestados a realizarse controles dentales, lo que se traduce en una oportunidad
para realizar campafas de Marketing para concientizar a las personas de la

importancia de la visita al médico para una correcta salud bucal.
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Pregunta 4: ¢Conoce los servicios que ofrece una Clinica Dento
maxilofacial?
Figura 6

Pregunta 4

Hsi Eno

Dentro de esta pregunta, el objetivo fue identificar la cantidad de personas que
conocen o no los servicios que una Clinica Dento maxilofacial ofrece.

Se obtuvo que un 68% del total de la muestra conoce los servicios que una
clinica de esta tipologia ofrece, lo que se traduce a un total de 65 encuestas, mientras
que un 32% no conoce que servicios ofrece, es decir 31 encuestas.

Pregunta 5: ¢Qué tipo de servicio es de su preferencia al momento de
acudir a un chequeo odontoldgico?

Figura 7

Pregunta 5

Hsi Eno



28

En esta seccion la finalidad fue conocer la preferencia del tipo de servicio que
los encuestados optan por escoger. Se obtuvo entonces, que 67 encuestados optan
por acudir a un servicio privado es decir una representacion del 70% de la muestra 'y
de manera consiguiente un 30% opta por el servicio publico es decir un total de 29
encuestados.

Se puede notar una tendencia alta en la preferencia de la poblacion en elegir
servicios médicos privados, esto a causa del surgimiento de la pandemia del covid 19
a fines de salvaguardar la higiene, asepsia bucal e instrumentos odontolégicos, ya que
las personas opinan que lo servicio publicos pueden carecer de las caracteristicas
antes mencionadas. Lo manifestado representa una oportunidad en maximizar los
esfuerzos de publicidad para dar a conocer los servicios de la clinica.

Pregunta 6: ¢Ha escuchado hablar sobre los servicios que oferta la
Clinica Dento maxilofacial?

Figura 8

Pregunta 6

Dentro de esta pregunta los esfuerzos estuvieron dirigidos en conocer entre los
encuestados si han escuchado de la participacion de la clinica en los servicios

odontoldgicos.
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Se puede apreciar en las gréficas que un 57% de la muestra equivalente a 55
encuestados no conocen de la Clinica Dento maxilofacial y un 43%, es decir 41
encuestados saben de la existencia de la clinica.

A pesar del numero de personas que saben de la existencia de la clinica no es
tan alto, el 57% de quienes no conocen la clinica representa una muestra significativa
lo cual representa para la clinica un desafio importante en expandir sus horizontes
para llegar a la mente de mas clientes futuros.

Pregunta 7: ¢ A qué clase de servicio recurre frecuentemente al momento
de visitar al odontologo?

Figura 9

Pregunta 7

H Control y correcciones dentales B Endodoncia
H Ortodoncia H Implantologia dental
1 Cirugia Maxilofacial Otras

En esta secciodn la pregunta se centra en conocer los servicios a los que mas
recurren los encuestados a la hora de una visita al médico odontélogo. Se obtuvo asi
que el servicio de “Control y correcciones dentales” representa una tendencia alta en
la mente de los clientes y se convierte en un servicio del cual se pueden centrar
esfuerzos para ser acompafiado de ofertas o promociones, asi mismo los servicios de
“Ortodoncia” e “Implantologia dental” y “Endodoncia” representan otros de los servicios

mas frecuentes.
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Pregunta 8: Que grado de aceptabilidad ofrece la clinica en los servicios
relacionados a aspectos estéticos como: boca, dientes, cara, cabezay cuello,
comparados con los odontolégicos Siendo 5 el mas alto y 1 el minimo.

Figura 10

Pregunta 8

Nl m2 W3 m4 05

La Clinica Dento maxilofacial ademés de ofrecer servicios médicos dentales,
también opta por el mercado de aspectos estéticos en otras areas del rostro. En esta
seccidn se consulté a los encuestados el grado de aceptabilidad que segun su
percepcion califican a este servicio. Los encuestados en un 60% consideran un grado
de aceptabilidad en nivel 5; el 12% consideran un grado de aceptabilidad en nivel 4; el
15% posicionan la aceptabilidad en grado 3; el 2% su opinidn posiciona a la

aceptabilidad en nivel 2; y solo el 1% consideran la aceptabilidad en grado 1.
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Pregunta 9: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por los servicios de una
Clinica Dento maxilofacial?
Figura 11

Pregunta 9

®H No mas de $50 ® Desde $50 en adelante = Desde $70 en adelante

Dentro de esta seccion se puede apreciar que la pregunta estuvo centrada en
conocer por parte de los encuestados cuanto estarian dispuestos a pagar por los
servicios que ofrece la clinica, teniendo como resultado que 47 encuestados
equivalente a un 49% de la muestra no pagaria mas de $50 y de manera consiguiente
un 40% de la muestra estaria dispuesto a pagar desde 50% en adelante.

Se puede apreciar que existen clientes que estarian dispuestos a pagar mas de

estos servicios.
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Pregunta 10: ¢Le gustaria que la clinica brinde a sus clientes frecuentes
un plan premium que incluya ofertas y descuentos?
Figura 12

Pregunta 12

Hsi Eno

La pregunta en desarrollo plante6 la posibilidad de ofrecer a los clientes ofertas
y promociones a los clientes frecuentes, para lo cual esta estrategia tuvo un grado de
aceptabilidad del 100%, aquello puede traducirse como un criterio a considerar al
establecer el plan de marketing para la clinica.

Pregunta 11: ;/Qué red social es de su uso frecuente?
Figura 13

Pregunta 11

M Facebook M Instagram m Twitter Snapchat
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La pregunta 11 estuvo centrada en conocer la preferencia de redes sociales
por parte de los encuestados, donde se obtuvo como resultado que Facebook e
Instagram son las redes de mayor preferencia para mantener una presencia digital de
la clinica.

Pregunta 12: ¢Le gustaria que la clinica brinde a la poblacidén un sitio Web
donde se brinde un agendamiento de citas online?
Figura 14

Pregunta 12

Hsi Wno

En esta Ultima pregunta se consult6 a los encuestado que les pareceria que la
clinica brinde un sitio web disefiado para agendar citas online, esta pregunta se disefié
para consultar la viabilidad y fortalecer la presencia digital de la clinica, esto con la
finalidad de considerar el disefio de una pagina Web dentro del plan de Marketing.

Dicha estrategia tuvo una aceptabilidad alta.
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Pregunta 13: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por los servicios de una
Clinica Dento maxilofacial?
Figura 15

Pregunta 13

M Entre $50-70 m$70-100 ® Mas de $100

Los encuestados opinan en un 47% que estarian dispuestos a pagar entre $50
a $70; el 38% pagaria entre $70 a $100 y el 11% esta dispuesto a pagar mas del
$100.

Pregunta 14: Normalmente a qué lugar asiste usted?
Figura 16

Pregunta 14

W Odontocenter M Vega Beltran

H Clinica DentoMaxilofacial = Consultorio Dental
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Los encuestad asisten en un 37% a consultorios dentales; el 21% prefieren
asistir a Odontocenter, 26% a la Clinica Dento maxilofacial; y el 16% van a Vega
Beltran. El porcentaje que se hace entender en la Clinica Dento maxilofacial se ubica
en la segunda preferencia.

Pregunta 15: ¢ Por qué le gusta la clinica que eligid en el punto anterior?
Figura 17

Pregunta 15

M Precio M Servicio M Calidad Promocion

Los pacientes escogen la clinica de su preferencia en un 42% por el servicio; el
26% por el precio; el 31% por la calidad y el 1% por las promociones. Se relaciona que
la Clinica Dento maxilofacial es preferida por el pubico mantense por los servicios
recibidos.
3.08 Resumen

Una vez definido el método para la investigacién de mercado, la muestra y las
fuentes de datos, se realiz6 la recoleccion de la informacion necesaria que conllevan a
una determinad evaluacion. La informacién obtenida del trabajo de campo fue
procesada Y los resultados nos permiten tener una imagen mas real del
posicionamiento de la marca Clinica Dento maxilofacial, en la ciudad de Manta. Est4

informacion es el inicio para la elaboracion del plan de marketing.
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Capitulo IV
4. Plan de Marketing

El presente capitulo aborda uno de los pilares fundamentales para el éxito y la
supervivencia de cualquier empresa: el marketing. En un entorno empresarial cada vez
mas competitivo y dindmico, el marketing se ha convertido en una disciplina
indispensable para alcanzar los objetivos organizacionales y satisfacer las
necesidades cambiantes de los consumidores.

Dentro de esta seccion se desarrollaran los puntos esenciales para la
constitucion de un plan de marketing para la Clinica Dento maxilofacial, se utilizaran
los datos obtenidos a lo largo de la construccion de este proyecto planteados en
distintas herramientas investigativas y empresariales como el analisis FODA, PESTEL,
Fuerzas de Porter, encuesta aplicada a la muestra seleccionada, la cual esta
fundamentada a raiz de la investigacion del mercado.

4.01 Segmentacion del mercado en base a la investigacion de mercado

La Clinica Dento maxilofacial segmenta su mercado mediante los aspectos
Demograficos, Geograficos, Psicograficos y Conductual
4.02 Variable geogréfica

El segmento de esta clinica se ubica en la ciudad de Manta.
4.03 Variable demografica

El segmento se direcciona a todas las personas con problemas dento
maxilofaciales, desde los 12 afios hasta los 60 afos
4.04 Variable psicogréficos

El segmento para esta clinica se enfoca en personas que buscan una sonrisa
saludable y una apariencia facial armoniosa son fundamentales para sentirse seguro y
positivo en la vida cotidiana. El grupo entrevistado respondié en un 42% su preferencia
por asistir a la clinica para corregir problemas dentales que afecten su fisico

reflejdndose sobre todo en la sonrisa
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4.05 Variable conductual

El aspecto conductual en este segmento se direcciona al grupo de pacientes
gque gustan de estar satisfechos con su apariencia fisica, la sonrisa es la maxima
expresion y parte fundamental de su presentacion fisica, asi respondio el 41% que
acude regularmente al control dental.
Tabla 3

Segmentacion del mercado

SEGMENTO VARIABLE

DEMOGRAFICO PORCENTAJE POBLACION PREFERENCIAS

INGRESOS 35,9% 71.020 Cuidansu Estratificacion
apariencia fisica

GENERO 41% 29.118 Una linda sonrisa Conductual

EDAD 42%% 29.828 Estratificacion Psicografico

De acuerdo con esta segmentacién, el publico objetivo para la Clinica Dento
maxilofacial es de 29.828 individuos hombres y mujeres, entre 12 a 60 afios que viven
en la ciudad de Manta, con ingresos superiores a los $2.000, hombres y mujeres que

gustarian de tener una apariencia fisica atractiva y un alinda sonrisa.
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4.06 Buyer persona
Figura 18

Buyer persona

BUYER
Antecedentes PERSONA Ocupacion

Maria le gusta su sonrisa'y mantener su Médico traumatélogo con 8
fisicoimpecable. Lorena Aguilar afios de vida profesional.

Demografico )
Objetivos comunes

Vive en laciudad de Manta,
provincia de Manabi
Mujer de 35 afios

Cuidar su aspecto personal

Obijetivos Gustos y preferencias

Estudiar, trabajar, compartir

Ser una persona atractivay siempre T N D P con su grupo social

mantener sus facciones faciales bien

definidas Gusta de salir hacer

caminatasy visitas a zonas
ecoldgicas y cuidar de su
persona

4.07 Marcaen el mercado

La Clinica Dento maxilofacial tiene establecida una marca dentro del mercado,
la cual ha venido trabajando desde el 2018 en la ciudad de Manta con una gran
acogida sobre todo para el segmento entre 21 y 45 afios, de todas maneras la marca
Clinica Dento maxilofacila es muy reconocida en la ciudad.
4.08 Mensaje de marca

La Clinica Dento maxilofacial es una clinica altamente especializada en el
tratamiento de problemas dentales y maxilofaciales. El mensaje destaca el enfoque en
el equilibrio entre la salud oral y la estética, con un equipo de profesionales altamente
capacitados y tecnologia de vanguardia para ofrecer soluciones integrales a los

pacientes.
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4.09 Valores de marca

Los valores de la Clinica Dento maxilofacial se centran en la excelencia
médica, la atencion personalizada, la ética profesional y el compromiso con la salud y
bienestar de los pacientes. Se enfatiza en la importancia de proporcionar tratamientos
efectivos y soluciones personalizadas para cada paciente.
Figura 19

Marca de la Clinica Dento maxilofacial

CLINICA DENTO

MAXILOFACIAL

4.10 Estrategias de posicionamiento de marca

Posicionar una marca de manera efectiva requiere de estrategias sélidas que
resalten los &mbitos esenciales que posee la organizacion, empresa o negocio. La
Clinica Dento maxilofacial enfocada en la especializacion, experiencia y calidad de
servicio que ofrece planteara las siguientes estrategias de posicionamiento.

Presencial en medios digitales

La construccion de un sitio web permitird condensar en una sola direccion de
internet la informacion esencial de los servicios que oferta la clinica, utiliza redes
sociales para compartir contenido relevante y educativo, y utiliza el marketing por

correo electronico para mantener una comunicacion constante con los pacientes.
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Comunicacion de casos de éxito

Compartir a través de los medios digitales historias reales de pacientes que
han experimentado la calidad del servicio de la clinica y su estado posterior al uso de
los servicios.

Precios accesibles

A raiz de la investigacién del mercado disefiar estrategias de precios que
permitan ser visualizados por la poblacibn como accesibles y que a su vez estén
complementados con la calidad que caracteriza a la clinica.

Implementacion de un plan premium

El uso frecuente por parte de un cliente a los servicios de la clinica genera una
fidelizacion, la creacion de un plan premium o socio dental, le permitir4 gozar al cliente
de beneficios como descuentos u ofertas.

Atencién personalizada

Enfatiza la importancia de brindar una atencion personalizada y cercana a cada
paciente, destacando siempre la preocupacion por conocer las necesidades
individuales de cada persona.

Participacion en la comunidad

Participa en actividades de responsabilidad social y eventos comunitarios para
mostrar el compromiso de la clinica con la salud y el bienestar de la comunidad local.

Ademas de las estrategias mencionadas anteriormente, se ha considerado un
punto fundamental la implementacién del BRANDING que permitira generar un
recordatorio de marca, para posicionarse en el top of mind de los usuarios y generar
comunicaciéon del boca a boca, asi mismo ser utilizado como distintivo dentro de las
instalaciones de la clinica al ser implementado en articulos cono se muestra en los

ejemplos.
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Figura 20

Articulos promocionales

MAXIL Z)FACIAQ

4.11 Estrategias del Marketing Mix

Las estrategias del marketing mix, también conocidas como las "4P del
marketing", son fundamentales para el éxito de una Clinica Dento maxilofacial. Estas
estrategias se enfocan en diferentes aspectos del negocio para ofrecer un servicio
efectivo y de esta manera atraer a los pacientes adecuados.
4.11.1 Producto

Implementar estrategias adecuadas dentro de este enfoque del marketing mix
permitira crear un valor diferenciador de los servicios con la finalidad de satisfacer las

necesidades de los pacientes de manera efectiva. Cabe recalcar que las propuestas
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estan disefiadas en base a los resultados obtenidos en la aplicacién de la encuesta
con el complemento clave de las ideas de los autores.

Especializacion en tratamientos especificos

De acuerdo con la investigacion de mercado la clinica optara por resaltar en
sus redes sociales los servicios que fueron frecuentados en seleccién por los
encuestados: control y correcciones dentales, implantologia dental, ortodoncia y
endodoncia, sin dejar de lado los servicios maxilofaciales, todo aquello apegandose a
una estrategia efectiva de costos.

Calidad y seguridad

Contar con una certificacién de clinicas dentales como AENOR, esto permitira
gue los clientes sean conocedores que dentro de los predios se ofrece un servicio
seguro y de calidad, desde la implementacion de los recursos quirtrgicos hasta el
desarrollo de las habilidades de los profesionales de la clinica

Evaluar los procesos internos que detecten problemas

Se aplicara auditorias de gestiéon de manera trimestral durante los tres primeros
afos. Esto ayudara a detectar falencias y erradicar errores que estén afectando la

relacion interna de los colaboradores.



Figura 21

Estrategia de producto
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Agendamiento de citas online

Se desarrollara la creacion de un sitio Web que contaréd con un apartado par
agendamiento de citas online, donde el paciente podra consultar disponibilidad de
fechas y horarios para su primera o proxima cita con el especialista.

Educacioén y divulgacion

Entregar a los pacientes material educativo o recursos online sera una
estrategia que permitira que en los pacientes crezca un empoderamiento y se

interesen en su salud bucal y estética facial.
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Al implementar estas estrategias y mantener una actitud abierta hacia la
retroalimentacion y la innovacion, la Clinica Dento maxilofacial ofrecera servicios de
alta calidad y destacar en el mercado.

4.11.2 Precio

Las estrategias de precio deben ser cuidadosamente planificadas para
asegurar la rentabilidad y al mismo tiempo, atraer a los pacientes adecuados. Las
estrategias disefiadas en este enfoque del marketing mix son:

Precios de introduccion

El bienestar financiero de los clientes es lo primordial. Aplicando la estrategia
denominada "precios de introduccién" lograremos crear costos para incentivar a los
pacientes a probar nuestros servicios, adaptando los rangos de precios que optan por
elegir los encuestados de acuerdo con la herramienta de investigacion aplicada.

Paquete de servicios

Disefar un paquete de servicios sera una estrategia clave aplicada en la
clinica, combinando tratamientos o procedimientos ontolégicos y maxilofaciales se
lograra crear un valor agregado y alentar a los pacientes a realizar multiples
tratamientos.

Credit cards y planes acumulativos

La Clinica Dento maxilofacial con la finalidad de promover facilidad de pago,
otorgara a su clientela la posibilidad de ser acreedor a una tarjeta de crédito otorgando
flexibilidad de pago, la misma que sera descontada mensualmente o en su defecto
poder acceder a un plan acumulativo para que al cabo de un tiempo el servicio o
tratamiento deseado este cubierto en su totalidad financiera y finalmente el cliente
pueda acceder al tratamiento deseado.

Plan premium

Al momento de que algun cliente opte por manejar una credit card de la clinica,
automaticamente pasaré a ser parte del plan premium, cliente con beneficios

exclusivos como ofertas y descuentos.
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Es importante equilibrar los precios para garantizar que la clinica sea rentable
y, al mismo tiempo, competitiva en el mercado. Manteniendo un seguimiento constante
de las estrategias de precios segln sea necesario para responder a las demandas del
mercado y las necesidades de los pacientes. Asi mismo sera esencial comunicar
claramente los precios y cualquier promocién a través de tu sitio web, redes sociales, y
en la clinica misma.
4.11.3 Plaza

Las estrategias de plaza, también conocidas como distribucién, se centran en
asegurar que los servicios estén disponibles y accesibles para los pacientes de
manera eficiente.

Telemedicina

Implementar un servicio de telemedicina para pacientes que no puedan
desplazarse fisicamente a la clinica, aquello permitira ampliar el alcance a pacientes
gue se encuentran legos o tienen dificultades de movilidad.

Alianzas empresariales estratégicas

Establecer alianzas con empresas como beneficio complementario de sus
colaboradores ayudara a expandir el posicionamiento de la marca y la posibilidad de
que la clinica aumente su visibilidad en el mercado.

Alianza con la empresa privada para dar servicio a sus empleados y familiares:
Supermaxi, Mi Comisariato, Coca Cola, etc.

Estacionamientos seguros

Acondicionar espacios de estacionamiento seguros y suficientes provocara
satisfaccion y creard una imagen coordinada y ordenada de la clinica.

Analizar constantemente la efectividad las estrategias de plaza aplicadas y
realizar ajustes segun las necesidades y preferencias de los pacientes y el mercado
serd la clave de éxito en el desarrollo de este enfoque del marketing mix. Una

combinacién adecuada de ubicacion, disponibilidad de servicios y canales de
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comunicacion marcard la diferencia en el crecimiento y éxito de la Clinica Dento
maxilofacial.
4.11.4 Promocién y Publicidad

Las estrategias de promocién y publicidad son fundamentales, con una
excelente aplicacion de estas podemos atraer nuevos pacientes y fortalecer la
presencia en el mercado. En el enfoque de Promocion y Publicidad del marketing mix
se consideraron establecer las siguientes estrategias:

Disefio de un sitio web profesional

La estrategia clave en este punto sera disefiar un sitio web compatible tanto
para PC como para dispositivos maviles que contengan la informaciéon condensada de
cada aspecto que posee la clinica, precios, servicios, instalaciones, promociones,
formas de pago, casos de éxito etc.

Plan marketing de contenidos

Implementar la creacion y difusién de contenido valioso y educativo relacionado
con la salud bucal y maxilofacial principalmente dirigido en las redes sociales y
consecuentemente en el sitio web, esto permitira establecerse como una autoridad en

el campo y atraer futuros pacientes.



Figura 22

Estrategia de promocién
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Email marketing

Esta estrategia de marketing sera aplicada con la finalidad de mantener una
comunicacion constante con los pacientes actuales y potenciales, enviando boletines
informativos, actualizaciones de servicios y ofertas especiales.

La clave para una estrategia de promocion y publicidad exitosa es mantenerse
consistente, monitorear resultados y ajustar las tacticas segun sea necesario. Se
asegurara siempre de cumplir con las regulaciones y estandares éticos relacionados
con la publicidad de servicios de salud. Con el tiempo y la implementacion adecuada
de estas estrategias, la visibilidad de la Clinica Dento maxilofacial aumentara y atraera
a nuevos pacientes interesados en los servicios ofertados.

4.11.5 Posventa

Las estrategias posventa son esenciales para mantener una relacion a largo
plazo con los pacientes, fomentar la fidelidad y generar una experiencia positiva que
promueva el boca a boca y referencias.

Programa de seguimiento y cuidado post - tratamiento

Desarrollar un programa de tratamiento y cuidado después de los tratamientos
a través de llamadas o correo electronico ayudara a crear una relacion a largo plazo
con los clientes, demostrando interés en su bienestar continuo y proporcionando
instrucciones detalladas para una recuperacion éptima.

Programa de referidos

La implementacion de un programa "referidos" dara la posibilidad de que los
pacientes actuales puedan recibir incentivo o descuentos por referir nuevos pacientes
a la clinica.

Plan empatia y simpatia

El plan esta disefiado en formar a més de una relacion clinica - paciente,
establecer un lazo de afecto mostrando aprecio y recordando a los clientes lo
importantes que son para la organizacion, a través de felicitaciones en cumpleafios o

fechas especiales.
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Figura 23

Estrategia de posventa
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Encuestas de satisfaccion

La clinica disefiard una encuesta con la finalidad de obtener una
retroalimentacién sobre la perspectiva de la experiencia vivida al momento de adquirir
los servicios de la clinica, a raiz de ello se podra identificar areas de mejora y
fortalezas en los servicios.

Al implementar estas estrategias posventa, se obtendra un fortalecimiento en la
relacion con los pacientes, generando confianza y fidelidad, y establecer una
reputacién positiva para la Clinica Dento maxilofacial. La satisfaccion de los pacientes

es clave para el crecimiento y éxito continuo del negocio.
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Finalmente, al implementar estas estrategias del marketing mix de manera
coordinada y coherente, la Clinica Dento maxilofacial podra aumentar su visibilidad,
atraer a los pacientes adecuados y generar una reputacion positiva en el mercado.
Ademas, es importante monitorear el rendimiento de las estrategias y adaptarlas
seguln sea necesario para alcanzar los objetivos comerciales.

Figura 24

Estrategia de satisfaccion
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Tabla 4

Plan de maketing

PLAN DE MARKETING

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO
Implementar actividades para el
reconocimiento de la Clinica Dento
maxilofacial como una clinica
odontolégica que brinda servicios
profesionales de calidad

OBJETIVO

Ubicar los servicios de la Clinica Dento
maxilofacial en los primeros centros de
salud dental para el publico de Manta

RESULTADO )
ACTIVIDADES ESPERADO PORCENTAJE INDICADORES RESPONSABLE COMIENZO DURACION

Crecimiento de

: : . Permanencia de 0 Ventas y A
Presencia en medios digitales clientes nuevos 20% cartera de marketing sep-23 1 a5 afios
clientes
Permanencia de Crecimiento de Ventas y
L - 0 ) ~
Comunicacién de casos de éxito clientes Nuevos 20% cartera de marketing sep-23 1 a5 afios

clientes
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PLAN DE MARKETING

Precios accesibles

Implementacion de un plan premium

Atencién personalizada

Participacion con la comunidad

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

15%

15%

15%

15%

Crecimiento de
cartera de
clientes

Crecimiento de
cartera de
clientes

Crecimiento de
cartera de
clientes

Crecimiento de
cartera de
clientes

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

sep-23

sep-23

sep-23

sep-23

1 a 5 afios

1 a 5 afios

1 a 5 afios

1 a 5 afios




Tabla 5

Estrategias para el plan del marketing mix
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ESTRATEGIA DEL MARKETING MIX

Implementar actividades para desatacar el
producto, precio, plaza, promocién y posventas
de la Clinica Dento maxilofacial

OBJETIVO

Incrementar los ingresos de la Clinica Dento
maxilofacial

Producto

Especializacion en tratamientos especificos

Calidad y seguridad

Evaluar los procesos internos que detecten los
problemas internos.

Agendamiento de citas online

Educacion y divulgaciéon
Precio

Precios de introduccion
Paquete de servicios

Credit-cards y planes acumulativos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

15%

15%

15%

15%

20%

10%

10%

10%

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

sep-23
sep-23
sep-23
sep-23

sep-23

sep-23
sep-23

sep-23

lab
anos
lab
afnos
lab
afnos
lab
anos
lab
anos

lab
anos
lab
anos
lab
anos
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ESTRATEGIA DEL MARKETING MIX

Plan premium
Plaza

Telemedicina
Alianzas empresariales estratégicas

Estacionamientos seguros
Promocion y publicidad

Disefio de un sitio web profesional

Plan de marketing de contenidos

Email marketing

Posventa

Programa de seguimiento y cuidado post
tratamiento

Programa de referidos
Plan empatia y simpatia

Encuestas de satisfaccion

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

Permanencia de
clientes nuevos

10%

20%

20%

20%

20%

20%

20%

15%

15%

15%

15%

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Crecimiento de
cartera de clientes

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

Ventas y
marketing

sep-23

sep-23
sep-23

sep-23

sep-23

sep-23

sep-23

sep-23
sep-23
sep-23

sep-23

lab
afnos

lab
afos
lab
afos
lab
anos

lab
afnos
lab
anos

lab
anos

lab
anos
lab
anos
lab
anos
lab
anos
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Gastos de publicidad
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GASTOS DE

PUBLICIDAD 2023
2fzzntac'°” dela  pevistas médicas 1 $1.000,00 $1.000,00
Revistas médicas digitales 1 $1.000,00 $1.000,00
g;zzi?;ﬁgon a medicos 3 $500 $1.500,00
Facebook Anuncio de Pagina 12 mensual $300  $3.600,00
Instagram Anuncio de Pagina 12 30 dias $150 $1.800,00
Pagina web Creacion 1 $800 $ 800,00
Mantenimiento 12 mensual $300 $3.600,00

Publicidad ATL Roll Up 10 $15 $150

Camisetas 200 $5 $1.000

Esferos 300 $0,50 $150
Jarros 100 $1,50 $150 $1.450
Creacién Logo 1 $300 $ 300,00
Flyers Creacion Arte 1 $200 $ 200,00
2500 $0,25 $ 625,00
SUBTOTAL ¢ 15.875
12% IVA $1.905
TOTAL  $17.780,00
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4.12 Prototipo del producto

Un prototipo de un producto es una representacion limitada del disefio de un
producto que permite a las partes responsables de su creacion experimentar, probarlo
en situaciones reales y explorar su uso (Baumann, 2022).

En la busqueda constante por mejorar la calidad de un producto o servicio, la
innovacion y el disefio de nuevas tendencias de servicio juega un papel fundamental
en el rendimiento de un negocio. En este contexto, la Clinica Dento maxilofacial se
caracteriza por ser un establecimiento donde las actividades principales se basan en la
modalidad y calidad de servicio que ofrecen a sus clientes, por ello es importante crear
un agente innovador cada cierto tiempo para atender a las necesidades cambiantes de
la sociedad, fidelizar con clientes recurrentes y atraer la atencion de futuros pacientes.

En este mis hilo de ideas y con la finalidad de otorgar un plus a la hora del
desarrollo de las actividades de la clinica, se ha considerado prototipar un producto
gue sirva de complemento para el desarrollo de las estrategias del marketing mix
antes expuestas, de la misma forma y en la linea de servicio, se desarrollara una
propuesta de un nuevo servicio para la clinica, presentando para cada uno de los
prototipos su respectiva descripcion detallada, funcionalidad y caracteristicas
distintivas que lo convierten en una propuesta Gnica en su género.

La metodologia empleada para el desarrollo de esta seccidn se bas6 en un
enfoque multidisciplinario, integrando conocimientos técnicos respecto a innovaciéon en
el marketing, aspectos médicos odontoldgicos, en base a la investigacion de mercado

y siguiendo la linea de las propuestas estratégicas del marketing mix.
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4.12.1 Detalles del prototipo del producto

Nombre: OdontoMaxiCare — Soluciones Dento maxilofaciales Integradas

Tipo: Producto - "Plataforma integral

Descripcion:

DentoMaxiCare funciona como una plataforma integral que ofrece una solucién
completa para la gestién de pacientes y la optimizacién de los procesos clinicos.
Esta disefiada para mejorar la eficiencia, la precision y la satisfaccion del paciente,

permitiendo a los profesionales centrarse en brindar un cuidado excepcional.

CARACTERISTICAS

DETALLES

Gestidn de pacientes

Contara con un sistema de registro y seguimiento
de pacientes intuitivo y seguro que permite
acceder a informacion relevante de manera
rapida y sencilla. Incluye historiales médicos,
radiografias, fotografias, tratamientos previos y
datos demogréficos.

Planificacion de tratamientos

Equipada con herramientas avanzadas de
diagnostico y planificacion que facilitan la
creacion de planes de tratamiento
personalizados. Se pueden realizar analisis
cefalométricos, mediciones de tejido blando y
simetria facial para obtener una visién completa

del paciente.

Biblioteca de casos clinicos

Asi mismo, poseera una biblioteca de casos
clinicos con imagenes y datos de pacientes
reales para ayudar a los profesionales a tomar

decisiones informadas y mejorar sus habilidades.

Comunicacion con el paciente

Este detalle se ha pensado con la finalidad de
crear una linea directa a través de mensajeria
segura que permite a los pacientes interactuar
con el equipo médico para resolver dudas,

programar citas y recibir recordatorios.

Agenda inteligente

Un sistema de programacion automatizado que
optimiza la agenda del dentista y minimiza los

tiempos de espera.
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La plataforma contard con una opcién para

o realizar consultas y seguimientos virtuales, lo que
Telemedicina N » _
facilita la atencion a pacientes que no pueden

acudir fisicamente a la clinica.

Este enfoque esta disefiado para lograr un

y sistema de facturacion integrado que agiliza el
Facturacion y pagos o
proceso de pago y asegura un seguimiento

eficiente de los pagos pendientes.

Por si fuera poco, DentoMaxiCare cumple con las
_ o regulaciones de privacidad y seguridad de datos

Seguridad y privacidad _ y _ ,
para proteger la informacion confidencial del

paciente.

Beneficios futuros para la clinica:

° Mayor eficiencia en la gestion de pacientes y el flujo de trabajo clinico.
° Mejora de la precision diagndstica y la planificacion del tratamiento.
° Mayor satisfaccion del paciente debido a la atencién personalizada y una

experiencia mas comoda.

. Reduccion de los tiempos de espera y aumento del nUmero de pacientes
atendidos.
o Mayor fidelizacién de pacientes y aumento de la reputacion de la marca

clinica en el mercado.
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Detalles del prototipo del servicio

Nombre: Smile Makeover — Sonrisas deslumbrantes

Tipo: Servicio — disefio personalizado dental

Descripcion:

"Smile Makeover" es un servicio de disefio de sonrisa personalizado ofrecido por

nuestra Clinica Dento maxilofacial. Nuestro equipo altamente calificado de dentistas

y especialistas en estética dental trabajara en estrecha colaboracion con cada

paciente para crear sonrisas unicas y hermosas que realcen la apariencia y

confianza de cada cliente.

CARACTERISTICAS

DETALLES

Evaluacion inicial

El proceso comienza con una evaluacion
exhaustiva de la salud oral y facial del paciente.
Nuestro equipo recopilara informacién sobre la
estructura dental, encias, mandibula y el

equilibrio facial general.

Consulta de disefio de sonrisas

El especialista se reunira con el paciente para
discutir sus objetivos estéticos y expectativas. Se
realizara un andlisis facial y dental para
determinar el mejor enfoque para lograr una

sonrisa natural y armoniosa.

Imagenes y modelos digitales

Se empleara tecnologia de vanguardia, como
escaneres intraorales y radiografias digitales,
para obtener imagenes y modelos precisos de la

boca y la estructura facial del paciente.

Disefio personalizado

Nuestro equipo utilizara software de disefio
dental avanzado para crear una representacion
digital detallada de la sonrisa del paciente. Se
realizaran ajustes virtuales para lograr la forma,

tamafio y posicion 6ptima de los dientes.

Presentacion del disefio

Mostraremos al paciente el disefio de sonrisa
propuesto, lo que le permitira visualizar cbmo se
vera su nueva sonrisa. También se discutiran las

opciones de tratamiento disponibles.
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Planificacion del tratamiento

Una vez que el paciente apruebe el disefio,
nuestro equipo creara un plan de tratamiento
detallado que incluira los procedimientos
necesarios para lograr la sonrisa deseada. Esto
puede incluir ortodoncia, carillas dentales,

implantes, blanqueamiento, entre otros.

Tratamientos

Nuestro especialista llevara a cabo los
procedimientos necesarios para transformar la
sonrisa del paciente. Se prestara especial
atencion a la precision y calidad en cada paso
del proceso.

Cuidado Postratamiento

Después de completar el tratamiento, se
programardn citas de seguimiento para
asegurarnos de que la sonrisa del paciente esté
evolucionando de acuerdo con el disefio
previsto. También se proporcionara
recomendaciones para el cuidado y

mantenimiento a largo plazo de la sonrisa.

Beneficios futuros para la clinica:

¢ Una sonrisa mas hermosa y atractiva que se adapta perfectamente a las

caracteristicas faciales del paciente.

e Aumento de la confianza y autoestima debido a una mejora significativa en la

apariencia estética del cliente

e Atencion personalizada y enfoque centrado en el paciente para garantizar

resultados satisfactorios.

¢ Uso de tecnologia de vanguardia para garantizar precision y eficacia en el

disefio y tratamiento.




Capitulo V

5. Proyeccion de ventas

Basandose en el historial de los ingresos por los servicios prestados en la

Clinica Maxilofacial, se pueden apreciar altos y bajos sobre todo en el afio 2020 por

efectos de la pandemia, 0 por motivos de situaciones politico y sociales del pais.

Tabla 7

Proyeccion ventas
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Ingresos

Afio 1

Afio 2

Afio 3

Ao 4

Afio 5

Ventas netas

$30.00000 $30.60000 $31.21200 $3183624 3247296 $3312242 $3378487 $3446057 $35.14978 $35852,78 $36.569,83 $37.301,23 § 402.362,69

$37.69320 $38447,06 $39.21601 $40.00033 $40.80033 $4161634 $§4244867 $4329764 $44.16359 $4504686 $45.947,80 $46.866,76 $ 505.544,58

$4284420 $4327264 $4370537 $44.14242 §$4458385 $4502968 $4547998 $4593478 $46.39413 $4685807 $47.32665 $47.79992 $ 54337170

$43212,64 $4370537 $4414242 $4458385 $4502968 $4547998 $45.93478 $46.394,13 $46.858,07 $47.32665 $47.79992 $48.27792 $ 548.805,41

$4557846 $46.03424 $4649458 $46.95953 $47.42912 $4790341 $48.38245 $48.86627 $49.35494 $4984849 $50.346,97 $5085044 $ 578.048,90

Tabla 8

Estado de Pérdida y Gancia

2023 2024 2025 2026 2027

Conceptos:

Ingreso por Ventas $ 402.362,69 $ 505.544,58 $543.371,70  $548.805,41 $578.048,90
<Costo de produccién> $178.432,20 $182.875,16 $187.428,75  $192.095,73 $196.878,91
Utilidad Bruta en Ventas $223.930,49 $ 322.669,42 $355.942,94  $356.709,68 $381.169,99
<Gastos Ventas> $30.212,40 $ 44.300,89 $ 45.403,98 $46.534,54 $ 47.693,25
Utilidad Neta en Ventas $193.718,09 $278.368,53 $310.538,96  $310.175,14 $ 333.476,73
<Gastos Administracién> $9.545,70 $9.757,80 $9.975,17 $10.077,96 $ 10.306,30
Utilidad Operacional $184.172,39 $ 268.610,73 $300.563,78  $300.097,18 $323.170,43
<Gastos Financieros> $9.454,65 $10.786,35 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
?::;)'S:gtc';“/gfs de $174.717,74 $ 257.824,39 $300.563,78  $300.097,18 $323.170,43
15% Trab. $ 26.207,66 $38.673,66 $ 45.084,57 $45.014,58 $ 48.475,57
Utilidad Antes de impuesto  $148.510,08 $ 219.150,73 $255.479,22  $255.082,60 $ 274.694,87
25% IR $37.127,52 $54.787,68 $63.869,80  $63.770,65 $68.673,72
Utilidad o Pérdida $111.382,56 $ 164.363,05 $191.609,41  $191.311,95 $206.021,15
10% RESERVAS $11.138,26 $ 16.436,30 $19.160,94 $19.131,20 $20.602,12
UTILIDAD DE DIVIDENDOS  $100.244,30 $ 147.926,74 $172.448,47  $172.180,76 $185.419,04




29

Tabla 9

Ventas por escenarios

Ventas netas por escenario

2023 2024 2025 202
Escenario normal $ 402.362,69 $ 505.544,58 $ 543.371,70 $
Escenario 6ptimo $ 482.835,23 $ 606.653,50 $ 652.046,03 $
Escenario pesimista $ 362.126,42 $ 454.990,12 $ 489.034,53 $

Tabla 10

Escenario normal

Escenario normal

T(MAR) 10,27%
VAN $ 403.089,40
TIR 22,5%

R B/C 1,37

El escenario normal demuestra el valor actual neto (VAN) positivo de
$403.089,40, y una tasa interna de retorno (TIR) de 22,5% superior a la tasa de
descuento por lo que el proyecto es rentable en su totalidad.

En un escenario normal es decir sin la implementacion del plan de marketing y
los ingresos para el afio 2023 seran de $402.362,69
Tabla 11

Escenario 6ptimo

Escenario 6ptimo

T(MAR) 10,27%
VAN $646.839,70
TIR 62,33%

R B/C 2,80
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En escenario 6ptimo se aplica un incremento del 20% aplicando el plan de

marketing propuesto. Con este plan el VAN es positivo de $646.839,70 y una TIR de

62,33%. Partiendo de ingresos para el 2023 $482.835,23.

Tabla 12

Escenario pesimista

Escenario pesimista

T(MAR) 10,27%
VAN $281.214,25
TIR 13,0%

R B/C 0,65

El caso del escenario pesimista se calculé un decrecimiento del 10% por
imprevistos propios del pais, como movimientos sociales, cambio de politicas del Esta,
econdmicas y regulaciones. Con este escenario y aplicando el plan se puede esperar

un VAN de $281.214,25y una TIR de 13.0%, partiendo de ventas de $362.126,42.



31

Conclusiones y Recomendaciones
6. Conclusiones y Recomendaciones
6.01 Conclusiones

Una vez concluido la investigaciéon para el proyecto titulado Plan de Marketing
para la Clinica Dento maxilofacial, en la ciudad de Manta en el periodo 2023-2024, se
llega a las siguientes conclusiones:

El mercado objetivo al que esta direccionado este proyecto es a todas las
personas hombres, mujeres y nifios que buscan que su apariencia fisica y un cuidado
dental impecable, el segmento se ubican en un estrato social medio a medio alto,
cuyas aspiraciones son obtener una atencién con excelentes profesionales
garantizando su salud dental.

El servicio que ofrece la clinica es de calidad total, por el tipo de facultativos
experimentados, con valores y ética profesional. Esto es fundamental para alcanzar la
satisfaccion de las clientes que asistiran a esta clinica.

La clinica tiene una buena aceptacién al ser una clinica con precios medios a
pesar de brindar un servicio de calidad. Estos valores alcanzan para cubrir todos los
gastos de inicio y presenta al final de cada afio durante los cinco primeros afios
ganancias.

Al momento la clinica no cuenta con un plan de marketing para mejorar sus
ingresos llegando a un mercado mas amplio, dandose a conocer en la ciudad de
Manta.

Realizando los andlisis de sensibilidad que comprueban la rentabilidad del
proyecto se obtuvo en el escenario normal ventas igual a $402.362,69; un VAN

$646.839,70 y una TIR de 62.33% . En los otros escenarios los resultados son

positivos.
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6.02 Recomendaciones

Con los datos presentados, se recomienda la implementacion del plan de
marketing trabajado.

Un factor transcendental es realizar las estrategias de seguimiento del cliente
para mantener su fidelizacion.

Es importante ademas que el plan de marketing llegue a todos los segmentos
propuestos a través de todos los medios de comunicacién y electrénicos.

El seguimiento con los indicadores y evaluaciones para comprobar los avances

debe realizarse de manera periédica.
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