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INFORMACION GENERAL

Contextualizacion del tema

El programa de Mercadotecnia es una gran herramienta que ayuda a que las empresas sean mas
competitivas, a que tengan un diagndstico sobre ellas, a que puedan tomar las decisiones mads asertivas
con el desarrollo de sus productos, a que su entrega en los servicios sea mas efectiva y a que la fijacidn
de precios y estrategias de comunicacion sean las mds adecuadas, dando asi a empresas que cumplen

con sus metas y que son estables en el mercado.

Segun (Best, 2019, pag. 13). “'Es por ello que, al momento de ejecutarse la identidad de una marca,
es fundamental fijar la ubicacién en el mercado que sé que desea para la organizacion y la proposicion
para un sector requerido; lo cual es preciso no tener dudas de estas peticiones para que la organizacién
no se enfoque solamente en el articulo, sino que también se centre en realidad de los beneficios que
necesita el cliente”’. Es decir, que al momento de crear un plan de marketing se debe de crear una
buena marca, que no solo sea lo mas visible, sino que también sea reconocida por su efectividad y por

el cumplimiento de los estandares de sus clientes.

Ahora se puede decir que se han realizado grandes publicidades virales, que gracias a la tecnologia
gue ha estado al alcance de nuestras manos en estos duros momentos que vivimos como sociedad, ya
gue la tecnologia ha ayudado de la mejor manera a adoptar estrategias que permitan que el paciente,
se sienta en confianza y mds adentrados en el tema de la salud bucal, pues por medio de las redes
sociales, el Doctor explica a través de videos virales los beneficios que se tiene al llevar un cuidado con

la salud bucal.

Por lo que al adaptar los distintos instrumentos de mercadotecnia en los establecimientos
odontoldgicos admitira entrar en la consciencia de los consumidores, ya que por medio de un grupo de
procesos psiquicos que se combina con algunas peculiaridades que el sujeto requiere, se generara el
proceso de decision de compra, asi como la publicidad de boca en boca, logrando para la empresa una

buena rentabilidad, nuevos consumidores y sobre todo la fidelizacién con la clientela frecuente.

El grupo odontoldgico se ha transformado en un mercado de aumento rivalidad, el cual los
competidores brindan una buena calidad en el servicio y a la vez amplian su ofrecimiento de bienes y
servicios, es por ello que se deben ejecutar planificaciones progresistas que accedan a tener una
localizacién, con una estabilidad en el mercado ** Es primordial desarrollar las estrategias de marketing
en el ambito de servicios odontoldgicos, ya que trata de poseer una mayor visibilidad para obtener
nuevos pacientes y fidelizar a aquellos pacientes satisfechos para que se conviertan en promotores del

servicio” (Guzman y Pais, 2018, pag. 1).



El cuidado bucal, debe de ser uno de los aspectos importantes en nuestra salud, es por ello, " que el
mercado de los laboratorios y clinicas odontoldgicos han ido en crecimiento, en cuanto al aumento de
la competencia, en donde las variaciones han aparecido gracias a la época, en tema de técnicas
aplicadas y prestaciones odontatrias que en efecto a causado a que los clientes sean mas rigurosos, lo
que ha desarrollado que las empresas estudien comportamientos de estos y de su entorno”

(Hernandez, 2019, pag. 20).

La mercadotecnia focalizada para el sector mencionado, abarca hechos y planificaciones detalladas
en el grupo dental, conducidas fundamentalmente a perfeccionar la correlacién con la clientela
actuales y condicionales, con el fin de aumentar las ventas y tener una diferenciacidon en su marca ante
las demas, por lo que es primordial entender las técnicas de marketing que restablezcan su simbolo,

causen un posicionamiento en el mercado y logren una ventaja competitiva.

Cada dia son mas los dentistas que emplean “el marketing como un medio vdlido de captar nuevos
clientes, proponiendo a través del correo electronico o por medio de folleteria informativa, que
presentan nuevos servicios y programas dentales que favorecen a mds personas, con el objetivo de

resaltar los alcances de dichos programas ““(Buendia, 2018, p. 33).

Es asi que muchas de las personas que no tenian acceso a los costosos tratamientos que ofrecian las
clinicas dentales, hoy en dia tienen mas acceso a estos tratamientos, con precios mas accesibles,
mediante la aparicién de laboratorios, consultorios y seguros odontolégicos, que hacen que la gente

obtén mds por estos espacios odontolégicos.

“La captacién, motivo, aprendizaje y retentiva son 4 de las sucesiones psicoldgicas que intervienen
de manera primordial en la decisién de compra de cliente”. (Kotler. keller, 2018, p. 17). El cual se puede
decir que los incentivos de la mercadotecnia y del entorno entran ante la percepcion del consumidor,
donde un grupo de procesos psicoldgicos se mezclan con ciertas particularidades del individuo para

causar procesos de eleccion de compra.

Asi mismo tenemos que al momento de procrear un plan de mercadotecnia, el color juega un papel
prioritario, ya que es esencial para delinear planificaciones de marketing por lo que su representacion
se transmite a las cosas o entes indefinidos. A la vez el color puede causar al consumidor las siguientes

emociones: provee la atencién, facilita la identificacion y levanta las cualidades de la produccion



El mercadeo es sin duda una parte esencial de cualquier empresa, ya que es la conformacién de
como la produccién y servicios de las diferentes organizaciones finalmente terminan en las manos del
consumidor, esto basado en planificaciones anticipadamente decretadas y un estudio anterior tanto de

la organizacién, como su dmbito y las formas de cdmo se distingue en el mercado.

Hay un eventual mercado que determina que el comercio de las instituciones de este caracter en el
medio en el que se maneja el ambito dental en el Ecuador, en donde se debe instaurar pautas

requeridas como econdmicas, licitas y politicas para la propuesta de productividad en la institucion.

Es indiscutible decir que la tecnologia ha revolucionado el mundo, siendo el internet el que
proporcione el alcance y el sentirse cerca de los productos o empresas que antes era muy complicado,
hoy en dia la situacion cambia y se vuelve mucho mas facil, el estar mas conectados con lo que se

quiere, a tan solo de un clicy el producto llega a su destino en menos de lo que imaginamos.

Y finalmente las guias de las recientes referencias de la mercadotecnia digital menciona a una
interrelacién con el condicional cliente por medio de elementos cooperativos, emails, web logs, redes
sociales, debates, sociedades y optimizacién en motores de busqueda y muchas mads que hacen que las

organizaciones tengan mayor rentabilidad y sobre todo llegue a mas personas de diferentes paises.



Problema de investigacion
La atencién en el ambito dental muchas veces es privada y por ende viene a ser costoso, por lo cual
la gente evita ir al odontdlogo por el tema del costo, sin imaginar que el no ir a tiempo puede luego

costar mas de lo previsto y sobre todo afectar a nuestra salud.

De acuerdo con la OMS (Organizacion Mundial de la Salud) ha instaurado que se necesita de un
odontdlogo por cada 200 habitantes, sin embargo, en el Ecuador existe un odontélogo por cada 100
habitantes, lo cual indica que la oferta de profesionales preparados en esta drea es pequefia en el pais,

en correlacién con la demanda de servicios en la salud bucal que se solicita.

A la vez otro indice importante que cabe mencionar es que muchas personas no asisten a una
atencién odontoldgica porque verdaderamente desconocen la importancia de tener una buena salud
bucal, creando una mala rutina en su cepillado de la cavidad bucal y el olvido de acudir a un dentista.
Segun ENSANUT (Freire & Larrea, 2018, p. 5). “En la poblacién ecuatoriana el 53,1% de nifios de 5a 17
afios han asistido al dentista en los ultimos 12 meses previos a la encuesta’, estimacidon que se aleja
dela sugerencia Internacional de que todo nifio pueda poseer una visita anual al dentista y asi crear un

habito desde la etapa de la nifiez en el ser humano.

El Laboratorio Dental "Romero”’, esta situado en la Parroquia de Pomasqui en la ciudad de Quito,
qgue se dedica a la distribuciéon, manufactura e instalacion de productos odontolégicos desde el afio
2005, la cual viene trabajando en conjunto con otras clinicas dentales, brindado una buena atencién y
servicios a los pacientes. Pero al tener un escaso conocimiento sobre el marketing imposibilita que se
forme como un Laboratorio Dental competitivo, teniendo leves conocimientos acerca de cédmo
gestionar un plan de marketing que les proporcione saber sobre su competencia, a establecer a la
clientela condicionales y a conseguir el conocimiento en el comercio. Por lo cual es importante delifiar
planeamientos de marketing que le faculte reforzar y aumentar sus pacientes, aumentar su rentabilidad
de manera mas positiva y a ser mds competitivo, por medio del empleo de medios habituales yvirtuales,
como el de las redes sociales. Entendiendo asi las preferencias y gustos de los pacientes, en el cual se
pueda brindar una calidad y calidez en el servicio y por ende tener una colocacién caracteristica en él

sector.

En referencia a lo determinado, se enuncia la subsiguiente cuestién: éQué planes de marketing
requiere la organizacién Laboratorio Dental “"Romero’” para poder incrementar su intervencién en el

mercado?



Objetivo general
Disefar un plan estratégico en marketing que aporte con el posicionamiento y el reconocimiento

del Laboratorio Dental “Romero’’ en la ciudad de Quito.

Objetivos especificos

@ Situar las bases tedricas de como establecer un plan de mercadotecnia en donde se
pueda brindar todos los beneficios que buscan los pacientes.

@ Diagnosticar la situacién actual del mercado mediante la aplicacién de
técnicas investigativas.

@ Desarrollar estrategias de crecimiento en el mercado y conocimiento sobre su distribucién,
manufactura e instalacién de productos odontolégicos.

@ Evaluar mediante criterios de expertos el plan de marketing planteado para el
Laboratorio Dental Romero.

Vinculacidon con la sociedad y beneficiarios directos

El actual informe de graduacién requiere determinar métodos para el Laboratorio Dental “"Romero””
por medio de un plan de mercadotecnia, que le admita tener un mejor posicionamiento en el mercado,
qgue le haga diferenciarse de sus adversarios y que al final logre un buen reconocimiento dentro del

mercado del sector odontolégico.

Sin embargo, las contribuciones realizadas a esta investigacidon lograr asistir a las micro y pequeifias
organizaciones que ejercen en el dmbito odontolégico, a través de nuevos ideales que pueden ser

admiradas y tener como un ejemplo a seguir, para poder poner en practica en sus empresas.

Es asi que los beneficios directos de esta realizacion de plan de mercadotecnia, son los propietarios
y empleados del Laboratorio Dental “"Romero’” ya que podran llevar a cabo nuevas estrategias con la
finalidad de mejorar su posicionamiento en el mercado, el brindar una atencién de calidad para el
beneficio de los pacientes y sobre todo el satisfacer las necesidades que requieran, por medio de la
adaptacion de actuales procedimientos de mercadotecnia que se desarrollardn para tener un

Laboratorio Dental exitoso.



CAPIiTULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Contextualizacidn general del estado del arte

Introduccion

Para el avance de la presente investigacién, se reconsidera las contribuciones que distintos
examinadores han efectuado con relacién al desarrollo de propdsitos de mercadotecnia en el sector
odontoldgico, los componentes que los constituyen y los métodos empleados. Lo cual ayudaran a
determinar estrategias que les faculten aumentar sus ofertas, su posicionamiento en el mercado y su

productividad en el “"Laboratorio Dental Romero™.

Investigaciones consultadas

En la investigacion de Taco (2014) titulada “Plan de mercadotecnia para la Clinica Dental Herrera en
en el Cantén Quito” para obtener el titulo de Ingeniera Comercial en la Uisrael, se instauré como
propdsito del andlisis el formular un proyecto de mercado para la Clinica Dental Herrera en el Cantén
Quito, mediante el uso de instrumentos que proporciona la mercadotecnia, que fidelizan a la clientela
actual, atraen a los clientes préximos y ejecutan la valoracién de fortalezas y oportunidades de la clinica,
para presentar planificaciones en apoyo al estudio de las necesidades, gustos, preferencias y deseos de

los consumidores, para tener una ventaja competitiva antes sus competidores.

La metodologia del proyecto fue de tipo exploratoria y descriptiva, el cual se realizd6 para la
obtencidn de los aspectos que presenta la clinica a través de una entrevista al personal administrativo,
los médicos y los 10 clientes actuales, con una familiarizacién sobre el objeto que les era desconocido,
yla realizaciéon de recopilacion de datos por medio del uso de una encuesta a los pacientes de la
clinica,la cual no se pudo ejecutar por la resistencia a responder las preguntas realizadas, no asi ante la

entrevista que si mostraron una mejor predisposicion y apertura.

La investigacion concluye planteando planificaciones conducidas, primordialmente al aumento de
los pacientes contemplados y a la ubicacion de la clinica como un centro que brinda excelente calidad
de expertos, técnicas y costos competitivos, el cual esto dara un soporte de ayuda al actual andlisis para

abordar estrategias de mercadotecnia que beneficien a la empresa.

En el trabajo de Guashca (2022) titulado “"Planeamientos de mercadotecnia digital para la acogida
de pacientes en la Clinica Odontoldgica Dental Pallo”’, para alcanzar el denominacién de Licenciada en
Mercadotecnia, de la Universidad Técnica de Ambato, el cual se establecié como objetivo Examinar los
planeamientos de mercadotecnia digital y su repercusién en la acogida de pacientes de la Clinica

Odontoldgica “Dental Pallo” que le posibilite a la clinica acoplarse al universo digital, y a las

6



circunstancias que enfrenta el pais, con la ayuda de la posibilidad que ofrece, en este tiempo actual, los

medios digitales para acrecentar el rendimiento de una clinica dental.

El analisis efectuado por parte de la autora es de modelo exploratoria y descriptiva, el cual se
examing las particularidades del mercado, por medio de observacion, y mediante del uso de encuestas
y entrevista, en donde se implanto el entorno actual de la clinica dental con su administracion
comercial, la poblacion de estudio fue la primera encuesta de 384 pacientes fijos de entre 18 a 65 anos
y la segunda entrevista al Gerente de la Clinica Odontolégica, y se eligié el modelo asignando un

muestreo de aleatorio simple para las localidades limitadas.

Como fin del proyecto de informacién, la autora determiné valiosos puntos para el dictamen del
sector Dental, es asi que instaurd distintos procedimientos de marketing digital para su realizacidn,
donde su medio mas efectivo fue la ejecucidn de estrategias de marketing que se sustenta sobre bases
estables y necesarias, teniendo como finalidad la comercializacién de productos y servicios a través de
medios digitales que llega a todo el mundo, la ejecucion de los distintos campos que lograron un

posicionamiento en el mercado y una rentabilidad en el negocio.

En la investigacidn de Avilés (2014) titulada * Plan spot para la clinica dental del Dr. Paul Gallegos en
la lacalidad de Cuenca “’, para alcanzar el diploma de Ingenieria en Administracién de Empresas de la
Uisraeal, se planteé como finalidad de su trabajo el Delinear un Programa de Publicidad para la Clinica
Dental del Dr. Paul Gallegos de la localidad Cuenca para el afio 2014, a través de una pauta publicitaria
como lo es el Plan de Publicitario que gracias a este plan se puede llegar al segmento especifico que se

desee.

La investigacidn se basd en implementar la metodologia de la investigacién inductiva, mediante el
disefo de la investigacidn exploratoria, el cual fue por medio de encuestas ejecutadas a los pacientes
existentes y condicionales, y se aplicé la demostracidn aplicando un muestro para localidades limitadas,

el cual se encuestd a 187 pacientes.

A ello también se debe de agregar que la investigacion documental también estuvo presente en esta
investigacion, la cual se empled a través de ficheros y registros que la clinica presenta y datos

estadisticos originarios de fuentes extrinsicas.

Como conclusion importante de la autora, se puede destacar la importancia del plan de publicidad
en las empresas, el cual deben de ser realizadas correctamente y lineadas a lo que se requiere, dando
como resultados una ayuda al presente trabajo a tener conocimiento sobre los canales y medios
apropiados para propagar el anuncio publicitario adecuado a la recepcién que se quiere alcanzar, sin

despreciar recursos en medios incorrectos, captando asi nuevos pacientes.



En el estudio de Robles & Rojas (2018) planteada’” Proyecto de mercadotecnia para la Clinica
Odontolégica Arias Dental Group **, para conseguir el designacién de Ingeniera en Administracion de
Empresas de la Universidad del Valle, el cual se instauro como finalidad del andlisis el Formar un plan

de mercadotecnia para la clinica odontatria Arias Dental Group del Municipio de Tulud en el aino 2019.

El andlisis efectuado por parte de las autoras es de modelo exploratoria, el cual se indago
caracteristicas del mercado, por medio de observacidn, y mediante del uso de encuestas, en donde se
implanto el conocimiento de sus productos y servicios de la clinica dental en la actualidad, la poblacién
de estudio fue la primera encuesta de 200 pacientes fijos y la segunda indagacién sobre el empleo de
servicios dentiatrias en la ciudad de Tulud, la poblaciéon de estudio fue la segunda encuesta de 200
pacientes y se eligio el modelo aplicando un muestreo de aleatorio simple para las poblaciones

limitadas.

El creador finalizo que el propdsito estratégico de mercadotecnia que se desarrollé fue,
planeamientos de mercadotecnia mix, aumento y de ubicacién, que cooperaron a la perfeccidn de las
4ps, estas planificaciones finalmente seran de utilidad para la realizacién del actual trabajo de andlisis

generando ideales que puedan ser duplicadas.

De la inspeccidon de los proyectos antes citados, se puede inferir en el valor del boceto de un plan de
marketing, y los apoyos contemplativos que se deben de tener presentes para la ejecucidon del mismo,
mediante de la indagacién de los puntos intrinseco y extrinseco del negocio, para la resolucién de
distintas planificaciones y empleo de recientes técnicas, como la publicidad en redes sociales, en la que

se comprometen en proporcionar un espacio productivo y de beneficio para las organizaciones.



1.2. Proceso investigativo metodoldgico

Enfoque de la investigacion

Se tiene como “enfoque cuantitativo al que emplea a través de la recoleccidon de antecedentes para
perfeccionar las inquietudes de anadlisis o develar recientes incdgnitas en la marca de deducir”
(Hernandez, 2018, p. 7) . En el actual andlisis se empleara este prototipo de perspectiva, debido a que
analiza una realidad objetiva, a partir de mediciones numéricas y andlisis estadisticos, el cual recaba
indagacién de una cifra considerable de integrantes, en donde contribuira a la determinacién de

resoluciones para el mejoramiento de la empresa, por lo cual se aplicara una encuesta.

Se tiene ademas que, “la investigacion aplicada es entendida como el uso de conocimientos en la
practica, para poder aplicarlos en provecho de los grupos que participan en esos procesos y en la
sociedad en general, ademas de una maleta llena de conocimientos que engrandecen a lo que se estd
requiriendo”” (Cano, 2019, p. 159). Por lo tanto se ejecutara este tipo de investigacidn, ya que tiene un
sin numero de conocimientos validados, para la solucion de problemas practicos y el control de
situaciones que pueda presentarse en el diario vivir del Laboratorio. En este caso se pretende aplicar un

plan de marketing con el propdsito de aumentar las ventas y posicionar la empresa.

El “"andlisis descriptivo es el procedimiento empleado en ciencia para describir las caracteristicas del
fendmeno, sujeto o poblacidon a estudiar, sin tratar de dar una explicacion del por qué ocurre.”.
(Martinez, 2020, pag. 1). Es por ello que este tipo de anadlisis se empleara en esta investigacion, ya que

se focaliza en indagar las estrategias de mercadeo aplicadas en el el ambito dental.

“Asi también la investigacion de campo se refiere a la recoleccidon de datos en base a un registro
sistematico, valido y seguro de comportamientos y situaciones que pueden ser discernibles” (Sampieri,
2020, pag. 3). A lo que se refiere que los datos que se necesiten sean reales, a través del uso de
entrevistas y encuestas, en donde en este proyecto se obtendrdn datos precisos a través del

instrumento para obtener la informacién sobre los aspectos importantes del Laboratorio Dental.

El modelo de andlisis a emplearse es aplicada, descriptiva, de campo, y con punto de vista
cuantitativo, ya que se quiere solucionar una inquietud especifica a partir de un entendimiento
anticipado, detallando la posicién alrededor del cual se enfoca este estudio y de igual manera
reuniendo la inquisicién de los puntos intrinsecos y extrinsecos de la organizacién, para formar un
método de mercadotecnia que la admita al Laboratorio Dental “Romero’”’ ser mas competitivo en el

mercado del sector odontolégico en la Parroquia de Pomasqui.



Poblacion y Muestra

Poblacion

Asi mismo se determina que la poblacidn es el compuesto de sujetos o elementos que se caracteriza
por algunas caracteristicas detectables en un lugar y momento determinado, de los que quiere saber

algo de dentro de un andlisis.

Por lo cual para el trabajo de este andlisis la localidad de estudio esta conformada por los pacientes

media periddicos del Laboratorio Dental “"Romero’’, en el afio 2022 como se denota en la tabla 1:

Tabla 1 Numero de Pacientes en el ano 2022

Aho 2022

MES NUMERO DE PACIENTES
*1 80
*2 70
*3 110
x4 120
*5 125
*6 132
*7 140
*8 160
g 150
*10 165
*11 175
*12 180

PROMEDIO DE PACIENTES 134

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
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Muestra

La muestra es un subgrupo o parte modelo de los habitantes por lo cual se considera llevar a cabo el
analisis, a fin de la eleccién del modelo se adjuntd un muestro estocastico aleatorio simple, y para la
interpretaciéon de la dimensién del muestrario se adjunté la subsiguiente prescripcién:

2 B 1,962(0,70)(0,30)134 _ 5
, + 2 134(0,10)2 + 1,962(0,70)(0,30)
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Donde:

n = muestra.
Z=1,96.
p=0,70.
q=0,30.
N =134,
E=0,10.

Técnicas e instrumento de recoleccidn de datos Encuesta
El procedimiento para la recopilacién de datos es la encuesta, la cual es usada para 50 pacientes del
Laboratorio Dental “"Romero’, con la finalidad de detectar posiciéon existente del Laboratorio para

fomentar programas de mercadotecnia.

Cuestionario

Se empled como herramienta un cuestionario que comprende 8 interrogaciones politédmicas,
donde se quiere conseguir referencia sumamente imprescindible para comprender puntos de vista
sobre: género, rango de edad, incidencia de registros al Laboratorio, tratamiento mas empleado,
particularidad y promocién, de los pacientes que visitan el Laboratorio. Las derivaciones conseguidas de
la indagacién realizada estaran evaluados de forma estadisticos, tabulados e interpretados de forma

grafica.
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1.3. Andlisis de resultados:
Tabulacidn y resultados de la encuesta
Se muestra a continuacidn las contestaciones entregadas por los pacientes del Laboratorio, y se

efectud una exhibicién de boceto que posibilite la percepcién y diseccién de resultados, los datos

conseguidos de las indagaciones son los subsiguientes:

Interrogante 1: Género

Tabla 2

Género
Valor Porcentaje Cantidad
Masculino 46% 23
Femenino 54% 27
Numero de respuestas 100 % 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figural

Género

Masculino: 46.0 %

Femenino: 54.0% —

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

Luego de la pregunta filtro se destaca el género que posee el mismo, en el cual se detalla que el
54.0% de los interrogados son del grupo femenino y el 46.0% del grupo Masculino, es decir que las
mujeres con una diferencia minima, tratan de asistir mas al centro odontolégico ya sea por la salud
bucal o por estética. Pero cabe recalcar que los hombres también buscan atencidn odontoldgica que

requieren.
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Interrogante 2: Rango de Edad

Tabla3

*Rango de Edad
Valor Porcentaje Cantidad
Desde 14 a 30 afios 12% 6
Desde 31 a 40 afios 54% 27
Desde 41 a 50 afios 18% 9
Desde 51 a 60 afios 10% 5
Desde 61 en adelante 6% 3
Numero de respuesta 100% 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figura 2
Rango de edad

De 61 en adelante: 6.0 % -
De 14 a 30 afios: 12.0 %

De 51 a 60 afios: 10.0 %

De 41 a 50 afios: 18.0%

De 31 a 40 afios: 54.0 %

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
Interpretacion:

La edad identificada del grupo con mayor porcentaje es de los de 31 a 41 afios con el 54%, seguido
de los de 41 a 50 afios con el 18%, posteriormente de los de 14 a 30 aios con el 12%, continuo en de
los de 51 a 60 aios con el 10% y mientras que los de 61 afios en adelante representan el 6%. Se debe

acotar que la economia de cada persona infiere mucho en la priorizacidn de la salud bucal.
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Interrogante 3: ¢ Por qué eligio al Laboratorio Dental "Romero”’?

Tabla 4

Medio de Eleccion

Publicidad 2% 1
Recomendacién 82% 41
Ubicacion 16% 8
Numero de respuesta 100 % 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
Figura3

Eleccion del Laboratorio

¢ Por qué eligi¢ al Laboratorio Dental Romero?

Publicidad: 2.0 %

Ubicacién: 16.0 %

Recomendacion: 82.0 %

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

De los 134 consultados el paciente elige el laboratorio por recomendaciéon con un 86,5%, sin
embargo, esta seguido por la ubicacidn con un 10,8%, sucesivo por la publicidad con 2,7%, es decir los
pacientes van al mismo por recomendacidn de otras personas. Lo cual es necesario tomar en cuenta

para mejorar los otros aspectos que se menciona y asi obtener posicionamiento y mas rentabilidad
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Interrogante 4: ¢ Con qué frecuencia usted visita el Laboratorio Dental "Romero”’?

Tabla 5

Frecuencia visita Laboratorio

Valor Porcentaje Cantidad
Semanal 16% 8
Mensual 18% 9
Semestral 62% 31
Anual 4% 2
Numero de respuesta 100% 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figura 4

Frecuencia de visista al Laboratorio

¢Con qué frecuencia usted visita el Laboratorio Dental “"Romero”"?

Anual: 4.0 %
Semanal: 16.0 %

Mensual: 18.0 %

Semestral: 62.0 %

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacién:

La frecuencia normalmente referida en esta encuesta en cuestidon de la visita de los pacientes al
Laboratorio Dental "Romero”’, es semestral con un 62%, por lo tanto, es trascendental que se valore
las demds frecuencias tanto mensualmente que esta con un 18%, semanalmente con un 16% y
anualmente con un 4%, segun los datos logrados. Y tener con estrategias digitales de ayuda el mayor

numero de pacientes en el dia.
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Interrogante 5: ¢ Cual es la razdn de su visita al Laboratorio Dental "Romero”’?

Tabla6

Razon de la visita al Laboratorio

Valor Porcentaje Cantidad
Por urgencia odontoldgica 88% a4
Por prevencion 10% 5
Por belleza estética 2% 1
Numero de respuesta 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figura 5

Razon de la visita al Laboratorio

¢ Cual es la razon de su visita al Laboratorio Dental “"Romero™ ?

Por belleza estética: 2.0 %

Por prevencién: 10.0%

Por urgencia odontolégica: 88.0 %

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

La importancia de esta interrogante consiste en saber el por qué acuden al centro odontolégico, y
como resultado se obtuvo que los pacientes acuden al Laboratorio Dental “"Romero” por urgencia
odontoldgica con un 88%, por prevencion con un 10% y por belleza estética con un 2%, es decir que se
debe dar mas informacién para que acudan no solo por alguna urgencia, sino también por prevencion

en la salud bucal.
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Interrogante 6: ¢ COmo calificaria usted la calidad de los tratamientos odontolégicos?

Tabla?7

Excelencia de los tratamientos

Valor Porcentaje Cantidad
Pesimo 0% 0
Malo 0% 0
Regular 0% 0
Bueno 4% 2
Excelente 96% 48
Numero de respuesta 100% 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figura 6

Excelencia en los tratamientos

. ¢, Como calificaria usted la calidad de los tratamientos odontolégicos?

Bueno: 4.0 %

Excelente: 96.0%

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

Los pacientes respondieron, que son excelentes los tratamientos que se ofrecen en el Laboratorio
Dental “"Romero”” con un 96% excelente y el otro 4% respondid que es bueno, es decir que se
encuentran satisfechos por la calidad de los tratamientos y sobre todo la atencidn al paciente, lo cual

no presentan disgustos ni quejas que puedan afectar la estabilidad en el mercado.
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Interrogante 7: ¢ Cudl es el canal de comunicacidn de su preferencia?

Tabla 8

Canal de comunicacion

Valor Porcentaje Cantidad
Teléfono 4% 2
Facebook 50% 25
Redes Sociales 10% 5
Correo electrénico 30% 15
De forma presencial 6% 3
Numero de respuesta 100% 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Figura?7

Canal de comunicacion

¢ Cual es el canal de comunicacién de su preferencia?

De forma presencial: 6.0 % Teléfono: 4.0%

Correo electrénico: 30.0 %

" Facebook: 50.0 %

Instagram: 10.0 %

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

En los resultados de esta inquietud, se determina como respuesta a la preferencia de Facebook con
un 50%, como canal de comunicacidén que desean los pacientes para la informacién, el Correo
Electrénico con un 30%, Instagram - Redes Sociales con un 10%, de forma Presencial con un 6% vy
finalmente el Teléfono con un 4%, en donde estas respuestas darian soporte para la elaboracién de

canales de comunicacién en beneficio del Laboratorio Dental “"Romero”.
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Interrogante 8: ¢Le gustaria que el publicidad, informacién y promociones del Laboratorio Dental

“Romero” lleguen a su correo electrénico, redes sociales o medios digitales?*

Tabla9

Spot mediante de fuentes de informacion

Valor Porcentaje Cantidad
Si 100% 50
No 0% 0
Numero de respuestas 100% 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullass

Figura 8

Promocion mediante de medios de informacion

¢Le gustaria que la publicidad, informacion y promociones del Laboratorio Dental
“"Romero” lleguen a su correo electronico, redes sociales o medios digitales?

Si: 100.0%

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Interpretacion:

En esta ultima interrogante, con un Si 100% de su totalidad y de forma positiva y con un No el 0%,
da como resultado que a los pacientes si les gustaria adquirir la publicidad, informacion y promociones
del Laboratorio Dental “"Romero’” por medio de correos electrdnicos, redes sociales o medios digitales,
lo cual seria soporte para la realizacion de programas de mercadotecnia, que ayude a la difusién de

mas publico y por ende la empresa sea mds sostenible.
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Interpretacidn relevante

En cada una de las preguntas que se ha realizado se ha obtenido informacién relevante con
respecto a lo que piensa el paciente del Laboratorio Dental “Romero’ con preguntas como sobre,
los precios, la atencién, la calidad de los productos y por cual canal de comunicacién quisieran
que se les otorgue la informacion, en donde como resultado general se dio, que a pesar de que la
empresa estd en una buena posicion en el mercado, se necesita de mas estrategias de marketing
para atraer clientes nuevos de los ya existentes, y asi generar un mejor posicionamiento y por

ende una competitividad.
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CAPITULO II: PROPUESTA
2.1. Fundamentos tedricos aplicados

Mencionar el progreso que presente las teorias realizadas en el estudio, donde ademas se

especifique los ideales primordiales junto con las apreciaciones.
Marketing

“Es una funcién organizacional y una serie de procesos para comunicar, crear y entregar
valor a cada cliente, también para administrar relaciones con los mismos de manera que
beneficie a la organizacion y a quienes estan interesados en la misma’’ (Charles, Lamb, 2019, p.

6).

“Una agrupacién de sucesiones y recursos por medio de las cuales, se reconoce el menestar
o anhelo de los clientes o consumidores, para posterior a eso el poder satisfacerles en lo mas
factible el procurar la conmutacién de produccidon o prestaciones, por una productividad o

provecho para la institucion” (Thompson, 2019, parr. 8).
Marketing odontolégico

“Es el proceso de organizar y efectuar la concepcién del servicio odontoldgico, la insercién y
el empleo de los horarios del personal, asi también como la comunicacidon que se da en el
centro dental y la reparticién del servicio, esto con el fin de crear transformaciones de
intercambio que satisfagan las necesidades, perspectivas e ideales de los pacientes”” (Morales,

2018, pag. 282- 292).
Plan de marketing

Segun (Sanz de la Tajada, 2019, parr.1). “Es un documento escrito en el que, de una forma
sistematizada, organizada y previos a los respectivos analisis y estudios, se determinan los
objetivos a conseguir en un periodo de tiempo definido, asi como el desarrollo de los
esquemas y los medios de accién que son necesarios para conseguir las metas en el tiempo

previsto.

Para (Salgado, 2019, parr.4). considera que dentro del programa de mercadotecnia se
requiere que indudablemente citar al estudio de la condicidn existente de la empresa o
persona, en donde el estudio del mercado determina en que area se despliega y que factores
intrinsecos y extrinsecos existen, donde en ellos repercuten sin rodeos en como se planifica el

proveedor de la produccién o servicio.
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Analisis de la situacion

Indaga en establecer donde se encuentra, asi como la zona donde se efectla y se encuadra
la produccién, para lo que se considera los rasgos intrinsecos como recursos humanos,
técnicos, y demas; y los rasgos exteriores como contienda, mercado, clientela y otros
submultiplo estadistico, econdmicos, técnicos, socioculturales, politicos, etc..), que sera de

utilidad para consolidar la organizacién y aplicar las ocasiones que se presentan.
Analisis FODA

Uno de los elementos principales para realizar esta investigacion, segun(Ponce, 2019, parr.
3).Radica en ejecutar una investigacion y valoracion de los componentes sélidos y fragiles, en
donde por una parte se dictamina la condicién intima de una constitucién o empresa, asi
también como la respectiva valoracién extrinseca que abarca el estudio de las ocasiones y
intimidacion lo cual este instrumento permite conseguir una dptica general de la condicién

estratégica.
Metas y Objetivos de marketing

Las finalidades son explicaciones abundantes y elementales de lo que se conseguira
mediante de la planificacion de mercadotecnia’ (Ferrell, 2018, p.44) . En donde estas deben
guiar hacia los propositos y finalidades, de proveer un informe para la retribucién de métodos

y medios.

Las finalidades de mercadotecnia son mas caracteristicos y sustancial para el planteamiento
y deben manifestarte en términos cuantitativos para facultar una mediacién comprensible y

necesaria (Ferrell, 2018, p.44).
Estrategias de marketing

Finalmente es sumamente considerable de igual manera tener en consideracion el termino
de planteamientos de marketing para (Tomas, 2020, pag. 10) . las planificaciones son el
sendero de cédmo obtener las finalidades y metas de la organizacién, dejando dirigir todos los
puntos de vista que estan vinculados en una compafiia, a la vez que busca que la empresa o
persona se dirija a focalizar los medios disponibles, construyendo un uso positivo para

incrementar las ventas y lograr excelencias en relacion a la contienda.
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Implementacion de marketing

El accionamiento detalla cdmo se realizara el plan de mercadotecnia y se radica en fijar las
actuaciones determinadas por medio de la composicién de las 9 variantes del *marketing - mix
que Segun (Kotler,2020, pag.4) . es el compuesto de componentes para crear una oferta de
marketing eficiente conducida al mercado objetivo y llegar alcanzar las estrategias y objetivos
deseados. Asimismo, de ser la herramienta mds empleada por los mercaddélogos, en donde
esta distinguida o nombrada como las 9p’s: *Producto, *plaza, *promocién, *precio,

*personas, *proceso, *prueba fisica, *participacién y prediccion*.

Evaluacién y control

Se basa en instaurar medidas necesarias para ejecutar el monitoreo de los hechos
puntualizados en el programa, para lo cual se establecera sefializador de ganancias, que seran
comprobados con los resultados palpables conseguidos para llevar a cabo una verificacidon

subsiguiente y de ser la ocasién, comenzar con actuaciones correctivas.

Lo cual se pondrd el plan de marketing a disposicién para el “Laboratorio Dental Romero”’
ya que no cuenta con uno, en donde se podra influir en su imagen y en el crecimiento positivo

y mejoramiento de nivel en el mercado odontolégico.

2.2. Descripcion de la propuesta

Basdndose a lo previamente expuesto, se realiza la proposicién de un programa de
mercadotecnia para el “Laboratorio Dental Romero” para resolver la dificultad de esta
empresa, por lo tanto se quiere restablecer su ubicacién en el mercadillo y originar una
intervencién eficaz en *redes sociales, medios conservadores y digitales, que posibiliten a

ampliar las demandas y a captar recientes pacientes.

a. Estructura general
Figura 9

Distribucion del Plan de Marketing
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*Revision y
analisis de la
situacion actual

*Resumen
ejecutivo

*Introduccion

*Analisis FODA

*Evaluacion y
Control

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

b. Explicacion del aporte
Introduccién

El Laboratorio Dental “Romero” es una empresa familiar ubicada en Quito, Parroquia
Pomasqui, Barrio — Pusuqui, Conjunto Equinoccial, la cual se dedica desde el afio 2006, a la
distribucidon, manufactura e instalacién de productos odontoldgicos, en donde se trabaja con la
tecnologia de punta de CAD/CAM, ademas de ello ofrece la elaboracion de odontologia
general y especializada, restauraciones, calzas, extracciones, cirugia de terceros molares,
endodoncia, ortodoncia, profilaxis, blanqueamiento, carillas, prétesis dentales, flex, zirconio,
coronas de porcelana e implantes, Finalmente proporciona servicio a domicilio con la
elaboracidn, reparacion y ajustes. Los cuales se caracterizan por la buena atencién y

productos de calidad, que satisfacen a la demanda del mercado.
Mision

Otorgar atencién odontoldgica de calidad, con base a la altura de productos rentables y
servicios innovadores, satisfaciendo las necesidades y expectativas de nuestros pacientes

locales y extranjeros, con un ambiente amigable, personalizado, tranquilo y profesional.
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Vision

Ser reconocida en los proximos cinco afios como uno de los excelentes Laboratorios

Dentales en la Parroquia Pomasqui con una dptimo prestacién y produccion de calidad.
* Logotipo
Figura 10
*Logotipo

'\535 que en&r})o
-

L onsultorio DK

(Aomero

Laboratorio Dental

Fuente: Laboratorio Dental “Romero”
Resumen Ejecutivo

Por medio del estudio de la escenario reciente del Laboratorio Dental “Romero” se
determina la principal fortaleza que es: El Talento humano, calificado, capacitado y
comprometido, asi también como su principal debilidad que es: La falta de un plan de
Mercadotecnia, a la vez que sus estrategias que son: La Implementacion de los componentes
del Marketing mix, por el cual su presupuesto total asciende a $2,705 con la elaboracién de

este plan de accién de Mercadotecnia.

Es asi que el propdsito que se busca con la implementacién del plan de Marketing, es que
Laboratorio Dental “Romero” genere mayor rentabilidad con los clientes y por ende sea mas
competitiva, esto se dara con la recoleccién de informacion y el esfuerzo de cada uno de lo

gue conforman la empresa.
Anadlisis de la situacién actual

Analisis Interno

IH

Laboratorio Dental “Romero’ es una empresa familiar, dedicado a la atencion odontolégica,
localizada en un ambiente tranquilo, que cuenta con 13 trabajadores, quienes se ocupan del
acondicionamiento de tratamientos odontoldgicos y la consiederacion al paciente, la manera

con la que ha venido trabajando es la deferencia en el lugar de la empresa y asistencia a
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domicilio, brinda manufactura de calidad y con una notable atencidn, la cual es
considerablemente considerada por sus pacientes, a costos asequibles estando las prétesis

dentales y calzas lo mds solicitado por los pacientes.
Las ventas desde el momento de inicio de su actividad econdmica son las subsiguientes:
Tabla 10

*Ventas

Aiio 2020 3.946
Afio 2021 5.600
Afio 2022 9.800
Ario 2023 2.300

Fuente: Laboratorio Dental “Romero”

En la actualidad no tiene *redes sociales como (Facebook e Instagram), solamente tiene un
numero de *WhatsApp y Correo Electrénico propio para la toma de demandas a *domicilio, el
cual si se lleva un registro de sus pacientes. Asimismo, si brinda promociones y entrega de
publicidad impresa, pero aun asi las limitaciones de las redes sociales mencionadas estan
limitando la entrada de cémo se quisiera en el mercado, por lo que al final no se ha conseguido
producir los ingresos anhelados ya que no se ha logrado extender su grado de recepcién a

nuevos pacientes.
Analisis externo

En relacién al factor demografico, se puede mencionar que la ciudad de Quito capital del
Ecuador, estd en constante crecimiento respecto a su poblacién, donde el nicho de mercado
estd ampliamente extendido, el cual subsiste bastante competencia, pero asimismo una gran

poblacidn para satisfacer y complacer con los servicios odontolégicos.

Se puede detallar de la igual manera que la situacion econdmica del Pais esta y se
encuentra golpeada, por lo que se pasd hace poco, respecto al COVID-19, provocando asi
riesgos de contagios-aforos, la disminucion del poder adquisitivo que afecta

considerablemente al momento de tener que adquirir estos servicios para la salud bucal.
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FODA

Se ha visto que la empresa Laboratorio Dental “Romero’”’ no presenta plantilla FODA para la
investigacion lo cual es muy necesario que se efectué un andlisis de con los elementos y
motivos que originan las falencias y asi mismo las excelencias conseguidas, buscando asi
conveniencias en el mercado odontoldgico que proporcioné una solidez a la organizacidn y asi
lograr un futuro deseado. A lo que se debe también de cumplir con todos los objetivos
planteados, al igual que poner punto de atencidn en las amenazas y solventarlas para el

crecimiento y desarrollo de la misma.

Andlisis FODA

Tabla 11
FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Talento humano calificado, capacitado y 1. Carencia de un plan de

comprometido. mercadotecnia.

2. Contar con capital propio. 2. No presenta un proyecto comercial

3. Diversidad de productos. 3. Carencia de imagen corporativa

4. Ubicacion predilecta del Laboratorio. 4. Poca capacidad de infraestructura

5. Precios asequibles. 5. Ausente modelo de gestion

6. Presenta servicio a domicilio.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

1. Convenios de practicas con unidades educativas. 1. Incremento de competidores.

2. Aumento de la demanda en el sector 2. Aumento de precios de las materias
odontologico. primas.

3. Incremento de visitas al Monumento de la Mitad 3. Decrecimiento del poder
del Mundo. adquisitivo de los pacientes.

4. Auge de *medios sociales, *medios informdticos 4. Entorpecimiento  para  recibir
e *internet de las empresas dedicadas al dispendio de fuentes de financiamiento.

tratamientos odontologicos.

5. Crecimiento del sector odontologico.

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
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Metas y objetivos del Marketing

v Intensificar la cifra de pacientes en un 50% para el afio 2024.

v Amplificar las demandas en uno 50% para el afio 2024.

IH

v Situar el distintivo del Laboratorio Dental “Romero” en redes sociales y medios

digitalizados para el afio 2023.
Estrategias del marketing

Las distintas planificaciones de mercadotecnia seran delineadas especificamente a la
atencién de los componentes del marketing mix, los cuales son el *producto, *precio, *plaza,
*promocidn, *personas, *procesos, *prueba fisica, *participacion y *prediccién. Con el

proposito de realizar las metas decretadas.
Producto

El producto brindado por el Laboratorio Dental “Romero” se radica en productos y
tratamientos odontoldgicos, con una excelente calidad y atenciéon. No obstante, se debe de
incrementar la diversidad de productos ofertados para asi traer a mas pacientes. En la

actualidad ofrece los subsiguientes productos.
Productos y Tratamientos

Figura 11

Las diferentes estrategias en relacion a los productos son los siguientes:

= Diferenciar los productos y tratamientos ofrecidos, tomando en cuenta otros
productos requeridos por los pacientes.

= Brindar y disponer de revistas, televisor y video sobre las medidas preventivas acerca
del cuidado odontoldgico.
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Precio

Los precios de los productos y tratamientos odontolégicos del Laboratorio Dental
“Romero” son alcanzables para los pacientes, y ademds estan situados por debajo de la

contienda, como se detalla a continuidad.
Tabla 12

Precios de tratamientos odontoldgico

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
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Las distintas estrategias en cuanto a los precios son los siguientes:

#* Perseverar los costos hasta el segundo semestre del afio 2023.

#* Llevar a cabo descuentos con respecto a precios no solo en fecha festivas, sino
también a inicios de mes.

#* Dar cupones de descuentos a los pacientes.

+* Conjuntar productos y tratamientos de alto y bajo requerimiento en publicidad.

Plaza

Laboratorio Dental “Romero’’ se localiza en un sitio estratégico de facil acceso en Pusuqui —
en el Conjunto equinoccial al frente de la Policia Nacional, via Mitad del Mundo, por lo que
existe proporcionada influencia de personas del pais y de otros paises, que desean visitar este
sitio odontolégico. Hoy por hoy su atencidn es en situ y a domicilio. En donde su accidn es por
medio de con un canal de reparto que recepta pedidos por medio de un *numero de
telefdnico, por lo cual se establecera un perfil de la organizaciéon en la adaptacion llamada
*WhatsApp Business, la cual proporcionara el contacto inmediata con los pacientes, gracias a
la creacién de un catdlogo electréonico en donde se designara los productos, y los pacientes
obtendran respuestas rdpidas. A la vez se llevara un inventario de las referencias de los

pacientes que se contactaron a través del correo electrénico.

El canal de distribucidén actual del Laboratorio Dental “Romero” es directo, lo que quiere
decir que se comercializa directamente sus productos y tratamientos a sus pacientes,
mediante los consultorios fisicos, en el cual ayuda a que el tratamiento se realice, dando una
interaccion cercana con el paciente. Todo esto se logrard por medio de las estrategias trazadas
para esta investigacion, la cual se quiere emplear otros canales de raparto como son: los
flayers, spot impresos, simultaneamente con procedimientos publicitarios del lugar como en
*chats a través de *WhatsApp Business, *Facebook, *Instagram y *Correo Electrdnico y asi

atraer mas pacientes, progresando asi en las ventas y en la estabilidad en el mercado.
Las estrategias en proporcion a la plaza son las subsiguientes:

¢ Realizar nueva decoracién tanto interna como externa. Con disefios agradables para

quienes circulen se sientan cautivados del lugar.
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¢ Asignar adecuadamente el Laboratorio, con espacios comodos que satisfagan al

paciente.

IH

¢ Formalizar el perfil de empresa del Laboratorio Dental “Romero’ en la aplicacion

WhatsApp Business.
4 Disefiar un correo automatico que direccione de la mejor manera al paciente.

Promocidn y publicidad

Ill

Actualmente el Laboratorio Dental “Romero” no presenta ningun tipo de spot impresa ni
digital, asimismo no cuenta con perfiles de *redes sociales, *ni pagina web, lo que esto esta

delimitando su extension.

De acuerdo con lo mencionado se detalla las siguientes estrategias:

@ Establecer perfiles de Facebook e Instagram, en los cuales se anuncie y se difunda
asunto progresista y novedoso que llame el interés de los pacientes vigentes vy

eventuales.

@ Proyectar tarjetas y flayers publicitarios impresos para otorgarlos en la Parroquia de
Pomasqui y centros turisticos de las parroquias aledanas.

@ Instaurar la pagina web del Laboratorio Dental “Romero” en el cual se detalle con
creatividad los distintos productos y tratamientos, el cual estara conectado

directamente con el WhatsApp de la empresa.

@ Trazar promociones para fechas especiales, fin de semanas y fin de mes. Que motive a
la ciudadania a adquirir el servicio odontolégico.

Personas

Ill

El personal del Laboratorio Dental “Romero’ en la mayoria de los trabajadores se cuenta

con el conocimiento, pero las personas recientemente ingresadas no, por lo cual determina

estrategias tanto para el personal existente como para el nuevo personal.

@ Preparar al personal en tratamientos de nuevos procedimientos odontoldgicos.

@ Facultar la preparacién de buena atencién al paciente.
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Proceso

El Laboratorio Dental “Romero’” no contiene estructuracién bien diseifiada con los distintos
procesos de preparacion en los tratamientos nuevos, con lo cual se proyecta como programas

las subsiguientes.

% Delinear el flujo de proceso para los nuevos tratamientos odontoldgicos.

% Mejorar el antiguo flujo de proceso de los tratamientos anteriores.

Prueba Fisica

Es imprescindible la instalacién de planificaciones vinculadas a la representacién de la marca

del Laboratorio Dental “Romero” que reafirmen al paciente la calidad de los productos y

tratamientos.

Es por ello que se definen las subsiguientes estrategias:
— Suministrar al paciente un entorno cémodo y limpio.
— Preguntar al paciente sobre la cualidad de la produccién y prestaciones.

— Realizar filmes explicativos en donde se muestre la elaboracion de los tratamientos

odontoldgicos, demostrando asi la calidad de los mismos.
Participacion

La participacién y opiniéon de los consumidores del servicio, debe de ser valorada vy
considerada, ya que esto beneficia a la empresa, en mejorar y cumplir con las expectativas de

los pacientes.

Para ello se implementa la siguiente estrategia:

% Efectuar encuestas de satisfaccion que los consumidores proveen su sentir en relacién

a la manufactura y servicios.
Prediccion
A continuacidén, se menciona las distintas estrategias:

> Portar una lista particularizado de los tratamientos mas realizados y requeridos por los

pacientes.
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Examinar los datos reales de los pacientes en lo que se refiere a los estandares de

interés.

Recomendar productos y tratamientos odontoldgicos existentes y nuevos a los

pacientes.
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Implementacidn de las estrategias

Tabla13

Plan de accion

*Intensificar la cifra
de pacientes en un 50%

para el afio 2024.

Diferenciar los productos y tratamientos
ofrecidos, tomando en cuenta otros

productos requeridos por los pacientes.

Brindar y disponer de revistas, televisor y
video sobre las medidas preventivas acerca

del cuidado odontologico.

Realizar nueva decoracion tanto interna

como externa. Con disefios agradables
para quienes circulen se sientan cautivados

del lugar.

Duefio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio
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Primero

Primero

Primero

Humanos Econdmicos

Humanos Econdmicos

Humanos Econdmicos

$200

$50

$900




Asignar adecuadamente el Laboratorio,

con espacios comodos que satisfagan al

paciente.

Proyectar tarjetas y flayers publicitarios
impresos para otorgarlos en la Parroquia

de Pomasqui y centros turisticos de las

parroquias aledafias.

Trazar  promociones  para  fechas
especiales, fin de semanas y fin de mes.

Que motive a la ciudadania a adquirir el

servicio odontologico.

Dar cupones de descuentos a los pacientes.

Suministrar al paciente un entorno cémodo
y limpio.

Preguntar al paciente sobre la cualidad de
la produccién y servicios.

Realizar filmes explicativos en donde se
muestre la elaboracion de los tratamientos

Dueiio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio

Dueiio del Laboratorio

Dueiio del Laboratorio

Dueiio del Laboratorio

Dueiio del Laboratorio
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Primero

Primero

Primero

Primero

Primero

Primero

Primero

Humanos Econémicos

Humanos Econdmicos

Humanos Econémicos

Humanos Econémicos

Humanos Econémicos

Humanos Econémicos

Humanos Econémicos

$700

$70

$0

$40

$200

$0

$0




odontologicos, demostrando asi la calidad

de los mismos.

Efectuar encuestas de satisfaccion que los

consumidores proveen su sentir en

relacion a la produccion y servicios.

Llevar una lista particularizado de los

tratamientos mas realizados y requeridos

por los pacientes.

Examinar los datos reales de los pacientes

en lo que se refiere a los estandares de

interés.

Recomendar productos y tratamientos

odontologicos existentes y nuevos a los

pacientes.

Perseverar los costos hasta el segundo
semestre del afio 2023.

Duefio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio

Duefio del Laboratorio

Doctor Odontologico

Duefio del Laboratorio
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Segundo

Segundo

Segundo

Primero

Primero
Segundo

Humanos

Humanos

Humanos

Humanos

Economicos

$30

$0

$35

$0

$0




Llevar a cabo descuentos con respecto a Dueitio del Laboratorio Primero Econdémicos $0
. . . Segundo
precios no solo en fecha festivas, sino
también a inicios de mes.
Conjuntar productos y tratamientos de alto Duefio del Laboratorio Primero Economicos $65
. .. .. Segundo
y bajo requerimiento en publicidad.
Delinear el flujo de proceso para los Dueiio del Laboratorio Primero Humanos Tecnolégicos $25
. , Segundo
nuevos tratamientos odontologicos.
Mejorar el antiguo flujo de proceso de los Duefio del Laboratorio Primero Humanos Tecnologicos $25
. . Segundo
tratamientos anteriores.
Preparar al personal en tratamientos de Duetio del Laboratorio Primero Humanos Econémicos $185
.. L Segundo
nuevos procedimientos odontolégicos.
Facultar la preparacion de buena atencién Dueitio del Laboratorio < Pn(rlnero Humanos Econémicos $100
egundo

al paciente.
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= Formalizar el perfil de empresa del Dueiio del Laboratorio Primero y Humanos Tecnolégicos $15
. Segundo
Laboratorio Dental “’Romero’” en la
aplicacion WhatsApp Business.
" Disefiar un comeo automdtico que Duefio del Laboratorio Primero vy H@apos Econ6micos $15
. . . . Segundo Tecnologicos
direccione de la mejor manera al paciente.
* Establecer perfiles de Facebook e Duefio del Laboratorio Primero vy H@apos Econ6micos $25
Segundo Tecnologicos

Instagram, en los cuales se anuncie y se
difunde contenido innovador y novedoso
que llame el interés a los pacientes

vigentes y potenciales.
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Duetfio del Laboratorio Primero y Humanos Econémicos $25

= Instaurar la pagina web del Laboratorio L.
Segundo Tecnoldgicos

Dental “’Romero’’ en el cual se detalle con
creatividad los distintos productos y
tratamientos, el cual estara conectado
directamente con el WhatsApp de Ia

empresa.

$2,705

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
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Evaluacion y control

A fin de ejecutar una valoraciéon y monitoreo de la ejecucién de los propositos de Mercadotecnia

|H

detallados en el Laboratorio Dental “Romero’ se fija los subsiguientes sefializadores de ejecucion.

@ Objetivo: Intensificar la cifra de pacientes en un 50% para el afio 2024.
Indicador 1:

a fi 2024— U i 2023
X

a i 2023 100

@ Objetivo = Amplificar las demandas en uno 50% para el afio 2024.

Indicador 2:

2024 — 2023
= X
2023 100

@ Objetivo = Situar la marca del Laboratorio Dental “Romero” en medios sociales y recursos
informaticos en el curso del medio ano del 2024.

Indicador 3:
Facebook = Cifra de seguidores en Facebook
Instagram = Cifra de seguidores en Instagram
WhatsApp Business = Cifra de citas creadas en WhatsApp Business
Correo Electrénico = Cifra de e-mails remitidos con publicidad
c. Estrategias y/o técnicas

Se examiné la condicion reciente del negocio, y de la contienda, de igual manera para la
elaboracion del proyecto de mercadotecnia se analizd las doctrinas planteadas por otros laboratorios
dentales que les facultaron perfeccionar su marca, asi como aumentar las demandas. Del mismo
modo, se efectué una encuesta para establecer las inclinaciones y gustos de los pacientes y plantear
planificaciones de mercadotecnia conservadora y digital que cooperen a la consolidacién de la
organizacién, ajustando su simbolo y expandiendo su nicho de mercado. En ese marco, se ha
ejecutado una proposicion por medio de los ejes elaborados previamente para inquerir a la resolucién
de la dificultad que tiene la organizacién. En relacién con la meta de incrementar las demandas con

un 50% para el afio 2024, se considera que, una vez llevado a cabo el programa de mercadotecnia
41



planteado, las demandas necesitarian contener la subsiguiente pauta para ejecutarse con el fin

expuesto:

Tabla 14

Alcance de ventas

Crecimiento
aprox.

25 =$14,700 50

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas
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2.3 Validacidn de la propuesta

Para la eleccién de especialistas se ha considerado un perfil acorde a los siguientes
criterios: formacidon académica relacionada con el tema investigativo, experiencia académica
y/o laboral orientada a la gestién administrativa y motivacidn para participar. La siguiente tabla

presenta informacién detallada de los actores seleccionados para la validacidon del modelo.

Tabla 15

Descripcion de perfil de validadores

Nombres y Apellidos Afios de Titulacién Académica

experie

ncia

Andrei Iza Romero 4 afios Economista Presidente del Gobierno Parroquial

Maestrante en La Merced

Economia
Deysi Fernanda 8 afios Ingeniera en Finanzas . .. )

Area Administrativa -

Rodriguez .

Maestrante en Finanzas Laboratorio Dental “’Romero”’
Pasquel
Yesenia Micaela 7 afios Ingeniera en Administracion Coordinadora y Supervisora

Publica de Produccién - Mobiliario
Vergara Cansino o ) Decorclass

Maestrante en Administracion

Publica

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Los objetivos perseguidos mediante la validacion son los siguientes:

€ Validar la metodologia de trabajo aplicada en el desarrollo de la investigacién.

€ Aprobar los resultados, conclusiones y recomendaciones obtenidas.

@ Redefinir (si es necesario) el enfoque de los elementos desarrollados en la propuesta,
considerando la experiencia de los especialistas.

€ Constatar las posibilidades potenciales de aplicacion del modelo de gestidn de proyectos

propuesto.
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Tabla 16

Resultados de la Validacion

Criterio Experto 1 Experto 2 Experto 3 Total Porcentaje
Impacto 5 4 5 14 93%
Aplicabilidad 5 4 4 13 87%
Conceptualizacion 5 5 4 14 93%
Actualidad 5 4 5 14 93%
Calidad Técnica 5 4 5 14 93%
Factibilidad 5 4 4 13 87%
Pertinencia 5 4 5 14 93%
Total 35 29 32 96 91%

Fuente: Elaborado por Dayanna Pullas

Se han establecido los niveles de importancia y representatividad de acuerdo a una escala
de Likert en la cual el valor maximo es de 5 puntos (Totalmente de acuerdo) que sera
otorgado segun el desempefo adecuado del criterio; y un valor minimo de un 1 punto

(Totalmente en desacuerdo) en el caso de observarse un cumplimiento insuficiente.

44



2.4. Matriz de articulacidn de la propuesta

Posteriormente, en la presente matriz se comprende la articulacion del producto efectuado con los sustentos tedricos, metodoldgicos, estratégicos-técnicos

y tecnoldgicos empleados.

Tabla 17.

Matriz de articulacion
EJES O PARTES
PRINCIPALES

Capitulo I:
Presentacion del

Proyecto.

SOPORTE TEORICO

*Concepto de Plan
de Mercadotecnia.
*Programas de
Mercadotecnia, en
Laboratorios
Dentales, con sus
componentes que
lo constituyen vy las
planificaciones

empleadas.

SUSTENTO METODOLOGICO

*Tipo de Andlisis aplicada,
descriptiva, y de campo.

*Enfoque cuantitativo.

ESTRATEGIAS / TECNICAS

*Verificacion y Estudios de
fuentes alternas.

*Encuesta.

45

DESCRIPCION DE RESULTADOS

*Contextualizacion de las
concepciones y componentes de la
mercadotecnia.

*Diagndsticos de apreciaciones

logradas en el sondeo.

INSTRUMENTOS
APLICADOS
*Cuestionario
efectuado a 134
pacientes del
Laboratorio Dental

“Romero”.



Capitulo Il:
Propuesta del Plan
de Marketing de la
empresa
Laboratorio Dental

“Romero”

Componentes del
Programa de
Mercadotecnia

acorde a Ferell.

Estudio circunstancial tanto

interna como externa del

Laboratorio Denta

Ill

Romero”.

Analisis FODA.
Analisis del Marketing Mix

46

Construccion de un plan de
marketing para perfeccionar la
ubicacidn en el mercado y originar
una cooperacion eficaz en medios
sociales, medios convencionales y
informaticos que le faciliten al
Laboratorio incrementar las
demandas y atraer nuevos

pacientes.

Encuesta ejecutada
a expertos para la
validacién de la

propuesta.



CONCLUSIONES

Se llevo a cabo un andlisis bibliografico de investigaciones preliminares para establecer las bases
tedricas, asi como los componentes indispensables para la creacidn y progreso de un programa de

mercadotecnia, el cual permitid establecer métodos novedosos y progresistas, esto se dio
basicamente aprovechando y empleando las recientes tendencias digitales, para asi ascender y

prosperar con el concepto y apreciaciéon del Laboratorio.

De acuerdo con la valoracién interna y externa del escenario existente del Laboratorio, se entendio la
realidad de los pacientes actuales, del mercado y de la competencia, lo que faculté tener una dptica

clara del negocio, en donde se impulsé sus fortalezas y se empled sus oportunidades, con el motivo

de cautivar y captar a nuevos pacientes.

Se trazaron distintas estrategias de marketing digital y tradicional mediante el empleo de publicidad
impresa, promociones, descuentos, utilizacion de WhatsApp Business, instauracion de perfiles en
redes sociales y e-mail, que logre situar al distintivo de la organizacién y ademds ser oponente en el
mercado del sector de prestaciones odontolégicos en el Gad Parroquial de Pomasqui y sus

alrededores.

Finalmente se presentd una planteamiento de plan de mercadotecnia para el Laboratorio Dental
“Romero” con el propdsito de progresar su ubicacién en el mercado y originar una intervencién eficaz
en *medios sociales, *medios informaticos, y *tradicionales, que le posibiliten incrementar las

demandas y captar actuales pacientes, el cual arroja un presupuesto total de $2,705.
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RECOMENDACIONES

Es imprescindible que el Laboratorio se encuentre continuamente modernizando en los nuevos
avances tecnoldgicos y nuevas tendencias de mercadotecnia, que toman, las organizaciones aplicadas

a la misma ocupacion monetaria y al final no quedarse por debajo de la competencia.

Con respecto a los resultados obtenidos y a su analisis detallado, se deben de tomar en cuenta, ya que
proporciona las prioridades de los consumidores, que ayuda a que se tome de mejor manera las

decisiones y a la vez ofertar productos que obtengan mayor adhesién, asi como establecer
planificaciones para impulsar a los que no cuenten con un espacio de nicho de mercado, pero eso si

constantemente manteniendo la calidad que distingue a la organizacion.

Se aconseja que la informacidn propagada por medio de las redes sociales, medios digitales y
tradicionales sea pionera e ingeniosa, el cual atraiga la mayor cantidad de pacientes, en donde se

debe llevar a la practica una inspeccion fija de este informe y del efecto que estd causando.

Y se recomienda poner en marcha en el Laboratorio Dental “Romero” el programa de marketing
planteado, con el designio de restablecer la etapa actual del negocio, y de llevar a cabo con los

objetivos y metas proyectadas.
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ANEXOS

ANEXO A

FORMATO DE ENCUESTA

1. GENERO

® Masculino

® Femenino

2. RANGO DE EDAD

® Desde 14 a 30 aiios

® Desde 31 a 40 afios

® Desde 41 a 50 afios

® Desde 51 a 60 afios

® Desde 61 en adelante

3. éPor qué eligid al laboratorio dental “Romero’’?

® Publicidad

® Recomendacion

® Ubicacion

4. ¢{Con qué frecuencia usted visita el Laboratorio Dental "Romero”’?

® Semanal

® Mensual

® Semestral

® Anual
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5. éCuadl es la razon de su visita al Laboratorio Dental “"Romero”"?

® Por urgencia odontolégica

® Por prevencion

® Por belleza estética

6. ¢Como calificaria usted la calidad de los tratamientos odontolégicos?

® Pesimo
® Malo

® Regular
® Bueno

® Excelente

7. :Cual es el canal de comunicacion de su preferencia?

® Teléfono

® Facebook

® RedesSociales

® Correo Electrénico

® De forma presencial

8. éLe gustaria que la publicidad, informaciéon y promociones del Laboratorio Dental “"Romero”

lleguen a su correo electrénico, redes sociales o medios digitales?

® S
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ANEXO B

VALIDACION DE LA PROPUESTA

W Universidad
puierisl  ESPOG

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA VALIDACI ON DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

5e solicita su valiosa cooperacion para evaluar |3 siguients propussta del proyecto de
titulacian: Flan de Marketing para el Laboratorio Dental “'Romerg”. Sus criterios son de suma
importancia para la realizacion de este trabajo, por o gue 3= le pide brinde su cooperacion

contestando las preguntas que se realizan a continuacion,

Datos informativos

vahdado por: Andrel 1za Fomero
Titulo obtenido: Economista
Maestranteen Economia
C.1L 172691047
E-mail: Andrei_iza@hotmail.com
Institucion de Trabajo: Gobierno Parroguial La Merced
'{:arg:u:P R

"Afios de experiencia en &l area: 4 afios
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Lad
e

st Universidad
o Israel ESPOG | i

Instructivo:

* Responda cada criterio con la maxima sinceridad del cazo;

* FRevisar, observary analizar 3 propuesta del proyecto de titulacion; vy,

s Cologue una X en cada indicador, tomando en cuenta que Muy adecuado equivale 3 5,
Bastante Adecuado eguivale 3 4, Adecuado eguivale 3 3, Pooo Adecuado eguivale 3 2 &
Imadecuado eguivale 3 1.

Tema; “MODELD DE IMPORTACIOMES PARA IMSTITUCIOMES DE EDUCACION SUPERIOR:

CASO PRACTICO UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL”

Indicadiores Muy Bastante Bde cuado Poco Inadecuada

adecuado | Adecuado adecuado
Impacto K
Sepli cabili dad X
Conce prualiracidn ¥
Actualidad X
Calidad Técnica b
Factibilidad X
Pertinencia o
TOTAL 35
Observaciones:

R DT Tl BT D BB e ceeee e cemeemeec e emeemeeceemeem et eemesmassam smems et mtem 4ttt baetemsan st et en Attt et etrmsa srmas .

Quito, & de marzo 2023,

Firma del especizlista
Econ. Andrei |za Romero
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Universidad
Israel ES P O G :f]g';??ﬂ::

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INETRUMENTO PARA VALIDACION DE LA PROPUESTA

Estimado colega:

se solicita su valiosa cooperacion para evaluar la siguiente propuesta del proyecto de titulaci on:
Flan de marksting para e Laboratoric Dental “Romero’. Sus coriterios son de suma
importancia para la realizacion de este trabajo, por o gue s= ke pide brinde su cooperacion

contestando las preguntas gue s= realizan a continuacion.

Datos informativos

validado por: Daysi Fernanda Rodriguer Pasquel

Titulo obtenido: Ingeniera en Finanzas
Maestrante en Finanzas

e e et e

Institucion de Trabajo: Consultorio y Laboratorio Dental Romero

- cargo: Area administrativa

Anos de experiencia en el area: § afios

]
w
[T}
]
m
[
0
1
]
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ff:f;: Universidad

3 Israel

ESPOG | kvt

3

=Y

Instructive:

# FResponda cada criterio con la maxima sinceridad dal caso;

#» Fuvizar, obsarvar v analizer 1a propuoasta dal provacto ds titelacion; ¥,

» Cologue una X en cads indicador, tomande en cusnts gue Muy adacpado eguivals a 5,
Baztante Adacuvado aguivale a 4, Adscusde aguivals 3 3, Pooo Adscuado aguoivala a2 2
Inadacuado squivale a 1.

Tema: “MODELO DE IMPORTACTIONES PARA INSTITUCIONES DE EDUCACION

SUPERIOR: CASO PRACTICO UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL”

Tndicadores Koy Bastante | Adecuado Poco Tnadecuado
adecusdo | Adecundo ndecundo

Impacto I
Aplicabilided x
Conceptualizacon I

Actunlidad I
Calidsd Tecnica I
Factbilidad I
Pertinencia 4
TOTAL 5 ¥

Recomendaciones: Aprovachar al macimo 1a era digital que astsmos viviendo, com la creacion
da contenide publicitaric an las redaz socisles de mayor demanda, con menzajes sntratanddos,
diractos ¥ rapidos, con agendamisnte da citas con tan seloum click que los llave directamenta al
meni de servicios.

Lugar, fecha de validacion : Quite, 08 da marso dal 2023,

1. { Lff g

Firma del especialista
Fernanda Rodrigner P,
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Universidad Escuelad
Israel ES PO G P:::?fadn:'

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL

ESCUELA DE POSGRADOS “ESPOG"

MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INSTRUMENTO PARA VALIDACI ON DE LA PROPUESTA

Estimado oolega:

5e solicita su valiosa cooperacion para evaluar 2 siguiente propuesta del proyecto de tituladi on:
Flan de Marksting para el Laboratorio Dental “Romero®™. Sus criterios zon de suma
importancia para i3 realizacién de este trabajo, por ko gue == ke pide brinde su cooperacion

contestando las preguntas gue se realizan a continuacion.

Datos informativos

validado por: Yessnia Micaels Vergara Cansing
“Thulo obtenido: PRy e e
‘Maestrants &n Administracion Plblica
Cala 17EDAREEED
E-mail: VErgarayesenia2711@gmail.com
© Imstitucion de Trabajo: MOEILARIO DECORCLASS
Ccargo: Coordinadora ¥ Supervisora de Produccion
- Anos de experienciz en el area Fanos
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Imstruct vo:

Universidad
Israel

s Responda cada criterio con la maxima sinceridad del caso;

ESPOG

® Revizar, observary analizar la propuesta del proyecto de titulacion; vy,

Escuela de
Posgrados

» Cologue una X en cada indicador, tomando en cuenta gue Muy adecuzdo eguivale a 5,

Bastante adecuado eguivale 3 4, Adscuado eguivale 3 3, Pooo Adecuado eguivale 3 2 &

Inadecuado equivale 3 1.

Tema: “MODELD DE IMPORTACIOMES PARA IMSTITUCIOMES DE EDUCACION SUPERIOR:

CASD PRACTICO UNMNERSIDAD TECNOLOGICA 15RAEL”

Indicadores

Mlury Bastants Adecuado
adecuado Sadecuadio

adecuado

Inade cuado

K

20 12

Observationes:

Recomend aCione s:

Lugar, fecha de validacion:

Quito DM, OE de Marzo del 2023,

sl

‘fesenia Micaela vergara Canzing
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