CJIUTEG

REPUBLICA DEL ECUADOR

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESTUDIO A DISTANCIA 'Y POSTGRADO

TESIS PARA OPTAR AL GRADO DE MAGISTER EN MARKETING Y DIRECCION
COMERCIAL

TEMA:
PROPUESTA ESTRATEGICA PARA PREVENIR LOS PROBLEMAS
ODONTOLOGICOS EN CENTROS EDUCATIVOS PRIVADOS
DEL CANTON SAMBORONDON

AUTOR:
Lcda. Marés Cabrera Jaramillo
Ing. José Vite Garcia

DIRECTOR DE TESIS:
MSc. Margarita Ayala

GUAYAQUIL - ECUADOR

Agosto 2013






DECLARACION EXPRESA

La responsabilidad del contenido de esta Tesis de Graduacion nos corresponde

exclusivamente; y el patrimonio intelectual del mismo a la “UNIVERSIDAD

TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL”.

(Reglamento de Graduacién de la UTEG)

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo

Ing. José Vite Garcia



CJIUTEG

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESTUDIO A DISTANCIA'Y POSTGRADO

EL JURADO EXAMINADOR OTORGA A LA PRESENTE TESIS:

CALIFICACION:

EQUIVALENCIA:

MIEMBROS DEL TRIBUNAL

PRESIDENTE:

PRIMER VOCAL.:

SEGUNDO VOCAL:




DEDICATORIA

En especial a mi madre por haberme dado la vida, y
como una muestra del amor que le tengo por su
apoyo, comprension, afecto, y ha hecho posible

alcanzar esta, unas de mis metas.

Marés Cabrera

Dedico esta tesis a mis padres por ser los
conductores de mi vida. A mi esposa, e hijos por su

incondicional apoyo.

José Vite



AGRADECIMIENTO

A Dios, por darme la oportunidad de vivir, permitirme
llegar al lugar que estoy, por bendecirme con salud,
inteligencia, guiarme, protegerme, permitirme culminar
esta tesis y porque en mi Dios todo lo puedo y todos
mis logros son gracias a El.

A mi madre en especial, quien con su paciencia y
comprension ayudo a abrirme paso en este camino que
me queda por recorrer y por haber hecho suyo este y
muchos momentos trascendentales de mi existencia.

A mis primos Jenny, Rafico, Rafa y Andrea por su
ayuda, tiempo y apoyo para llegar a mis metas.

A la distinguida educadora MSc. Margarita Ayala, por
Su tiempo y su guia para culminar con éxito esta tesis.

A mis profesores por su formacién académica y su
tenacidad para la lucha y consecucion de un objetivo.

A todas aquellas personas que me han ayudado en mi
formacion académica.
Marés Cabrera

Agradezco a Dios por dotarme de sabiduria.
A mis padres por sus sacrificios y consejos.

A mi esposa, e hijos por su verdadero apoyo en los
momentos cruciales.

A mis maestros por compartir sus sabias ensefianzas.

José Vite

Vi



INDICE DE CONTENIDO

P OR T AD A et e et e e ettt e et et e e e et e e e e e e e e e ra s i
PAGINA DE RESPETO ...ttt i
DECLARACION EXPRESA.......ooiitiieeee ettt ettt ste e ete e eeane e ii
CERTIFICACION DE DEFENSA......cooeiteiiecte et et ete ettt ste e ereaneas v
DEDIC AT ORI A et v
AGRADECIMIENTO ...ttt e e e e e e e e e nn e e eennans Vi
INDICE DE CONTENIDO ......cuoiiieieieeeeeeee ettt ettt eaeeaesaeeaenaeeaeaens Vil
INDICE DE TABLAS ...ttt ettt et et e e ete et e e naeeee e Xii
INDICE DE FIGURAS ...ttt ettt e et e et sae e e eaenae e Xiv
RESUMEN ..o e et e e e e e e e r e e e e nnans XV
INTRODUGCCION ...ttt ettt e s 1
CAPITULO | 1ottt 3
DISENO DE LA INVESTIGACION. .....ooviiiiiiiieeeeeeeeeee et 3
1.1 Antecedentes de 1a INVESIGACION.........ccoeiii i 3
1.2 Problema de INVESHIQACION. .......c.uuuiiiiiiiie e 4
1.2.1 Planteamiento del problema. ... 4
1.2.2 Formulacion del problema de investigacion. ..o 5
1.2.3 Sistematizacion del problema de investigacion. ..........cccccccceeeeiieeeiieeeiiiinnnn. 6

1.3 Objetivos de la INVESTIQACION. ...........covuuiiiiiee e 6
1.3.1 ODJEtiVO gENEIAL ....uue e 6
1.3.2 ODbjetivOS €SPECITICOS. ..uuuuiiii i e 6

1.4 Justificacion de la iNVeStigacion. ............cccooeeeeiiiiiiiiiie e 7
1.5 Marco de referencia de [a investigacion. ... 7
1.5.1 MAICO TEOKICO. ..ccoiiiiiiieeiee e e ettt e et e e e e e s e e e e e e e e 7
RS2 Y/ - foTo I oo o= o (1 - | 43

vii



1.6 Formulacion de la hipotesis y variables. ... 48

1.6.1 HIPOLESIS GENETA .......eeiiiiiiiiiee ettt e e 48
1.6.2  HipOtesSiS PArtiCUIAIES. .....ccooiiiiiiiiiiiiie e 49
1.6.3 Variables (Independiente y Dependiente)............cceevvevvviiiieeeeeeeeeninnnnnnn. 50

1.7 Aspectos metodologicos de la iNnvestigacion .............ccceevviiiiiiiieeiieeeee e 50
R A I T o o 0 [ =S (T [ TSR 50
1.7.2 Método de INVESHIGACION. ......ccoeviiiiiiii e 51
1.7.3 Fuentes y técnicas para la recoleccion de informacion................ccccuvvvenn. 51
1.7.4 Tratamiento de la informacion. ...........ccccceeiiiiiiiii e 52

1.8 Resultados € impactos €SPEerados. ........cvveeeeerieieiiiiiiiie e 53
CAPTTULO 1 oottt 54
ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO. ......cceveveneenn 54
2.1 Analisis de la Situacion actual. ..............eeeviiiiiiiiiiiiiiieee e 54

P2 I Y = Tox o 1T | (] [0 TSP PPP PP 55
N V[ ol {oT=T o1 (o] 1 o B PP PPPPPPPPPP 72

2.2 Analisis comparativo, evolucion, tendencias y perspectivas. ........cccccccoeeuvneee. 73
2.2.1 ANAIISIS COMPATALIVO. .. ..eveiiiiiiieeeeiiiieieee e e e e e e e e e e e enas 73
2.2.2 EVOIUCION. oot 74
2.2.3 Tendencias Y PEISPECLIVAS. ......ciiiiiriiieieiiiie e e e e e e e e e e e e eaaans 76

2.3 Presentacion de resultados y diagnOstiCoS ...........ceeeviieiiiiiiiiiiiiiee e, 77
2.4 Verificacion de HIPOtESIS. ........cooiiiiiiiiiie e 91
CAPTTULO T 1ottt 93
PROPUESTA ESTRATEGICA ......ooieeteeeeeee ettt ave e ste e saeanens 93
X (1 7o To [F o ox o] o FON PP EPPT PP 93

I J0t 0 A o (0 o 10 [T = LU SUPTPTRR 93



B L2 MISION. e e e 94

K G I Y1 (o ] o PP TP PROTTP 94
3.1.4 ValOreS COMPOIALIVOS .......uuuuuuuurruenniineriieeneieiieeeaeeeeeereeeeeeeeeebaeeneeeeeenaeneenaenee 94
3. L5 LA EMPIESA ...coveviiiiii e 95
31,6 SEIVICIOS ...ttt 95
3.2 Objetivos de [a PropUESTA ........ccovviiiiiiiie e 95
I @ o] 1= 11V o I e =T g 1= - | 95
3.2.2 Objetivos ESPECITICOS. ......cccuviiiii i 96
3.3 ANAlISiS de 18 INAUSIIA .......eveiiiiiiiiiiiie e 96
B4 ANALISIS PEST ...ttt ettt e e sae e saeeae e 97
3.4.1 FACLOreS POIItICOS ....coeeiiiiiiiiiiie ettt 97
3.4.2 FACLOreS ECONOIMICOS .......uuueiiiiiiieeeaeeaiiiti et e e e e e e e e e e as 98
3.4.3 FACIOrES SOCIAIES .....euviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie bbb 98
3.4.4 FaCtores TECNOIOGICOS .......uuuuiiiiiiieeee ettt e et e e e e e e e e 99
B D O D A L et e e eaaans 100
3.6 MATRIZ DAFO ...ttt e et e e e et e e e e eenans 101
3.7 Las estrategias genéricas de Michael Porter .........cccccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee, 102
A% N = I =l o (o o [ U RN 102
3.8 Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter..........ccccccvvvviiiiiiiiinnnnnn. 103
3.8.1 Amenaza de 10S NUeVOS COMPELIAOIES .......ccvvvviiieeiiiiie e 103
3.8.2 Rivalidad entre los competidores exiStentes..........cccoevveveevviieeeeiiiineeeeennnn, 104
3.8.3 Amenaza de productOS SUSHITULOS .........cuuuiieiiiiiiieeeiiieeeee e 107
3.8.4 Poder de negociacion de 10S Clientes........ccovveeeiiiiiiiiiiiiiice e 108
3.8.5 Poder de negociacion de 10S proveedores............couvveeeieeeeeeeeeeiiiiee e 109
3.9 Desarrollo de las estrategias del Marketing mMiX............ooovvviviiiniinniiiiiiiiinnnnnn. 109
3.9.1 Estrategias de politica de producto...........cccoeeeeiiiieiiiiiiiiiie e 109
3.9.2 Estrategias de politica de PreCio...........uuuiiiiiceiiieeecee e 113



3.9.3 Estrategias de politica de promocCion ............ccooviiiiiiiiiiiiiee e 114

3.9.4 Estrategias de politica de plaza.........cccuueeiiiiiiiiiiii 120
3.9.5 Estrategias de politica de personal............ccccceeeiiiiiiiiiiiiiieeeeieeeeeae 121
3.9.6 Estrategias de politica de elementos fisicos (Physical Evidence)............ 132
3.9.7 Estrategias de politicas de ProCEeSO0S ...........uuuurrururirmmrieiiiirrinerineennnnnnnnnans 134
3.10 EStados FINANCIEIOS........uuiiiiiiiiiiiiiiiieiee et e e 138
3.10.1.  Total iNVersion iNICIAL ...........ccouiiiiiiiiiiiie e 138
3.10.2.  InversiOn en activos fiJOS ......cccoiiiiiiiiiiiii e 139
3.10.3. Inversion en capital de trabajo............ccoooeeeiiiiiiiiii 140
3.10.4. Financiamiento de 1a INVErSION .............cceeiiiiiiiiiiiieeee e 141
3.10.5.  AMOITIZACION....cciiiiiiiiiee et 142
3.10.6. Presupuesto de Gastos de personal ...........ccccceeiiiieeeeeveiiiiien e, 145
3.10.7.  Gastos de Servicios DASICOS ........cuuueiiiiiieieiie e 146
3.10.8.  Presupuesto de gastos publicitarios..........cccccevvveiiiiieiiieieiiiiiie e, 147
3.10.9. Presupuesto de gastOS VArIOS ...........uuuuuuurrmmmmmmnniiiiiiiiiiiniiineennnnnnnnnnes 148
3.10.10. ProyeCCiOn 0@ COSLOS ......cuiiiieiiiiiiiiiiiiiee e e et e e ee e 149
3.10.11. Proyeccion de unidades vendidas del afio 1 ...........c.ccccvvvvvvvennnnnnnnnnns 150
3.10.12. Estacionalidad €N VENTAS............uuueuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieeiiieieieeeneeaees 150
3.10.13. Presupuestode ventasenel afio L.........cccccvveviiiiiiiieceeeceiiiine e, 151
3.10.14. Unidades proyectadas a VeNder...........cccuevieiiiiiiiieeiiiiieee e, 152
3.10.15. ProyeccCiOn d€ PreCIOS ......uiiieeeeiiieeieiiie e et 153
3.10.16. Ventas proyectadas €nN5 afi0S.......ccccoeevveviiiiiiiiiiiiiecceen e 154
3.10.17. Calculo del precio de Venta ..............uceeiiieeiiiiiiiicie e 155
3.10.18. CAlculo del TIR Y VAN ... .uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiiieneaeeaneeeeeseeeeneeseeanennnees 156
3.10.19.  PAYDACK. ... 157
3.10.20. Balance GENEraAl.........c.uuviiiiiiiiiiiiiiee et 158
3.10.21. Estado de reSUltado ...........cccouiiiiiiiiiiiiieeeeeeie e 159



3.10.22. FlujO d€ EFECHIVO .....uviiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 160

3.10.23. INdIicAdOres fINANCIEIOS. ...cu.ee e 161
3.10.24. Otros indicadores fiNANCIEIOS .....cueie e 162
3.11 Punto de EQUIlIDIIO .......coooiiiiii 163
4. CONCLUSIONES. . ... e 164
. RECOMENDACIONES ... e, 165
B. BIBLIOGRAFIA ..o e ettt e et e e et e e e 166
. AN X O S .o, 170

Xi



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 VariabIes ... 50
BIE= 1o = A | T PSRRI 57
Tabla 3 Exportaciones de Ecuador hacia el mundo ...........coooevviiiiiiiiiiiiciiiiicie e, 58
Tabla 4 Importaciones por Ecuador desde el mundo .............cevveeiiiiiieeieeeiicie e, 58
Tabla 5 Importancia de la salud oral .............ccoovviiiiiii e 78
Tabla 6 Prioridad €N SEQUIOS ..........cooiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee et 79
Tabla 7 Frecuencia de visitas 0doNtOIOQICAS.........covviuuviiiiiiiie i 80
Tabla 8 Frecuencia con que lleva a sus hijos al 0odont6logo .............ccccevvvvvviieneeennn. 81
Tabla 9 Principal motivo de acudir al 0dontOlogo ............cccovvviiiiiiiiiie e, 82

Tabla 10 Conocimiento acerca de las nuevas tecnologias que se usan en atencion

(oTo o] a1 (0] (oo [ ox- 1= 83
Tabla 11 Posee seguro 0doNtOIOQICO ........ivieeeiiiiieeiicie e e 84
Tabla 12 Seguro que posee cuenta con uso de nuevas tecnologias ........................ 85
Tabla 13 Impedimento para adquirir seguro 0dontoldgiCo ..........cceevvvveveeieieeeeeeeennnnne. 86
Tabla 14 Seguro odontolégico con el uso de nuevas tecnologias..........cccccvvvveeeee... 87
Tabla 15 Planes de preferencCia..............oeiiiei i 88
Tabla 16 Adquisicion del seguro 0dontolOgiCO ..........ccevieiiiiiiiiiiiiiie e, 89
Tabla 17 Medio publicitario de preferencia..........cccccccoviiiiiiiiiiieeeeeee 90
Tabla 18 MatriZ FODA ...t e e e e e e e e e e e e arannn e e eeeees 100
Tabla 19 Matriz DAFO ......coooiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 101
Tabla 20 Cobertura seguro 0dontoldgiCoO ............cuvviiiiiieiiiiece e 110
1K= o] F= U2 R o 0] 4T ][ o 119
Tabla 22 OrganigraMal ........oooiiiiiiiiiiieeeee e 123
Tabla 23 Total INVErsioN iNICIAL ............uueiiiie e e 138
Tabla 24 Inversion en activos flJOS .......uuiiiiiii i 139
Tabla 25 Inversion en capital de trabajo.............oouvviiiiiiiiiiiii e 140
Tabla 26 Financiamiento de [a INVEISION .............euuveiiiiiee i 141
LI o] F= W2 A AN o 1 o 5 (2= T [ | o 142
Tabla 28 Presupuesto de Gastos de personal ............oovvvviiiiiiiiieicceeeiic e 145
Tabla 29 Gastos de ServiCios DASICOS .........ccvvvviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 146
Tabla 30 Presupuesto de gastos publiCitarioS ..........ccovveeeieieeeiiiiiiiie e 147
Tabla 31 Presupuesto de gastos VANIOS .......cccovvvuuvuiiiiieeeeeeeeeicnn e e e e e 148



Tabla 32 ProyecCion de COSIOS ........cuuuiiiiiiieieeeeeeece e 149

Tabla 33 Proyecciéon de unidades vendidas del afio 1 ............cccceeeeeiiiiiiiiiiiiieeneeeeenn, 150
Tabla 34 Presupuesto de ventas en el afo 1 ........ccccoevveeeiiiiiiiiiiiiiii e 151
Tabla 35 Unidades proyectadas a VENder..............uiiiiiieiiiiieiiiiiie e 152
Tabla 36 ProyecCion de PreCIOS .......couiiuuiiiiiiiieee ettt 153
Tabla 37 Ventas proyectadas €n5 af0S .......coooviiiiiiiiiiii i 154
Tabla 38 Calculo del precio de VENA .........cccovviiiiiiiiiiee e 155
Tabla 39 CAalculo del TIR Y VAN ... 156
Tabla 40 PaybacK...........ccooiiiiiiii 157
Tabla 41 BalanCe GENEIaAl..........cooiiiiiiiiiiiee e 158
Tabla 42 Estado de resultado............cooovvviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 159
Tabla 43 FIUjO de €fECHVO ......iiii e 160
Tabla 44 Indicadores fINANCIEIOS. .........uuii i 161
Tabla 45 Otros indicadores fINANCIEIOS .........ccovviviiiiiiiee e 162
Tabla 46 Punto de equUIliDrio...........oooviiiiii e 163

xiii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Balanza COMENCIaAl.............uuiiiiiiiiiieece e e e e e eeaanes 59
Figura 2 Exportaciones petroleras y N0 petroleras...........ccccovvvvvieeiiiiiiiiiineiinie e 59
FIQUIa 3 PeITOIEO ... ..ttt e e e e e e e e e e 60
Figura 4 Exportaciones de productos tradicionales.............cccoevveeeiiiieiiiiiiiiieeeeeeeeennns 60
Figura 5 Principales mercados de eXportacCiOn..........ccooevuuuuuiiiieeeeeeeeiiiiiiee e e e e eeeeeennns 61
Figura 6 Recaudacion de IMPUESTOS .......cooiiiiiiiiiiiiiee ettt e e 62
FIQUIa 7 RIESOO PAIS ...vveeeeieieeiiiiiiiiiie et e ettt e e e e ettt e e e e e e e e s s b b e e eeeaaeeeeaanes 62
Figura 8 Importancia de la salud oral ................ccooiiii e, 78
Figura 9 Prioridad €N SEQUIOS ........uuuuiiiieeeeeeeeitiiie e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeennnes 79
Figura 10 Frecuencia de visitas 0doNtolOgICaS. ..........ceeviiiiiiiiiiiiieeeeiiiiiiiiiieee e 80
Figura 11 Frecuencia con que lleva a sus hijos al odontologo ............cccevveeveeieennnnnns 81
Figura 12 Principal motivo de acudir al odontllogo.............ccceevieeeiiiiiiiiiiiie e, 82

Figura 13 Conocimiento acerca de las nuevas tecnologias que se usan en atencion

(o]0 (0] 1 (o] [0 o o= 1= SRR 83
Figura 14 Posee seguro 0doNtOIOQICO ..........cuuuiiiiiiieee e 84
Figura 15 Seguro que posee cuenta con uso de nuevas tecnologias............c.c........ 85
Figura 16 Impedimento para adquirir seguro odontolOgiCO ..........ccceevvvvvviiiiiieeeeeennnns 86
Figura 17 Seguro odontoldgico con el uso de nuevas tecnologias ..........cccccceeeeeennee 87
Figura 18 Planes de PreferenCia ..... ... .. e eeueeueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 88
Figura 19 Adquisicion del seguro odontolOgiCO..........ccovvviiiviiiiiiieeeieeeece e, 89
Figura 20 Medio publicitario de preferencia ...........cooceevvvveiiiiiiie e, 90
o 18 = N2 A D 1] 1 oo 116
FIQUIA 22 ROIIBT ...t 117
FIQUIA 23 IM@IITNG ...ttt 118
FIQUra 24 PAQINA WED ... e e e e e eeanns 119
Figura 25 Proceso de la VENta.........ooooiviiiiiiiiiee e 136
Figura 26 Proceso del servicio odontoldgico en general ................eeeveeeieiiiiiiiiennnnne 137
Figura 27 Estacionalidad €N VENTAS ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeiineeeieeeeeeeeenes 150

Xiv



RESUMEN

PROPUESTA ESTRATEGICA PARA PREVENIR LOS PROBLEMAS
ODONTOLOGICOS EN CENTROS EDUCATIVOS PRIVADOS
DEL CANTON SAMBORONDON

La limitada colaboracion de los nifios, en la visita odontolégica se ocasionan, u
originan por varias causas, como son el entorno del consultorio, la atencién por parte
del profesional, como el de sus auxiliares, el temor, la postura de los padres, y sobre
todo por la conducta que presenta cada nifio en especial; ya que cada persona es un
mundo diferente. El desarrollo del siguiente trabajo se fundamenta en poder realizar
una propuesta estratégica para prevenir los problemas odontologicos en los centros
educativos privados de Samborondén. En el trabajo se expone un marco tedrico, en
el cual se detallan temas importantes relacionados al trabajo de investigacion, asi
mismo se demuestra la metodologia para la realizacion del proceso investigativo. La
propuesta esta desarrollada con la finalidad de mostrar la posible solucién al
problema encontrado, asi mismo es importante mencionar que se establecen las

diferentes conclusiones y recomendaciones para la cristalizacion del trabajo.

XV



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

INTRODUCCION

En la actualidad el tema de lo que es salud dental, ha perdido enfaticamente
importancia a nivel de todos los sectores sociales. Es increible como la sociedad,
que esta ansiosa y necesitada de beneficios, no considera la atencion dental como
una prioridad, llegando al punto de imaginarla como un gasto extraordinario, es decir
qgue el ecuatoriano promedio, se mantiene alejado del sillon dental por razones tan
simples, y a la vez tan manejables como por ejemplo; el no acudir al dentista salvo
gue sea extremadamente necesario, 0 o que es lo mismo hasta que el dolor sea
insoportable. No se puede olvidar el panico escénico producido, por todos los ruidos

caracteristicos de una consulta dental.

Atras quedaron los tiempos en que el profesional, se sentaba a esperar a su
paciente, hoy mediante la utilizaciéon de herramientas de publicidad y mercadeo, se
maneja de manera eficiente, la administracion y ejecuciéon profesional del servicio

materia de esta propuesta.

Constituyendo una opcion, mucho mas accesible a la economia del paciente.
Haciendo concesiones mediante convenios de prestaciones, se configura un equipo
de profesionales, que unidos forman una fuerza capacitada, para dar un servicio
odontolégico completo, esta alianza se ve complementada con la diferenciacion, de
una atencién odontolégica tecnificada, y equipada con tecnologia de punta,
mejorando considerablemente la imagen, la experiencia y la impresion final del
paciente, que ve en esta propuesta marcadas diferencias, las mismas que lo

motivaran a difundir el mensaje.

Entonces no es cuestion de realizar una propuesta, que no implique innovacion, ya
gue si este no lo hiciera de esta forma, mas tarde o mas temprano, caeria en estado
de viciosidad quemando el producto, ya que el paciente mas alla de resolver su

problema, no quiere padecer de lo mismo otra vez.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

El objetivo es disefiar una propuesta estratégica y establecer los lineamientos para

una cultura preventiva de salud oral.

Esta investigacion nace como respuesta a la necesidad de contribuir con la sociedad
a la difusion y preparacion de la comunidad de los centros educativos privados del
Canton Samborondon sobre el uso de nuevas tecnologias como lo es el laser. El
laser nace en la década de los 60, y en la salud oral es utilizado exitosamente en
paises como en Estados Unidos, sobre todo porque actualmente las personas tienen
un temor por el dolor, ruidos, caracteristicos de la consulta odontoldgica.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION.

1.1 Antecedentes de la Investigacion.

Dentro del medio socioeconémico prevalece, la no muy recomendable
ideologia de una medicina, y odontologia curativa, muy por debajo de los resultados
de una cultura consumidora y esclava de la tecnologia personal, irGnicamente
preocupados por una apariencia fisica, que por la salud del cuerpo humano
propiamente dicha. En términos practicos, no se puede esperar por una dolencia

bucal, para acudir a un odontologo.

Cuando se habla de una proforma o presupuesto anual personal, el rubro de
salud oral ocupa los ultimos lugares; esto es resultado de una ideologia propia del
medio. El problema propiamente dicho, se describe como una patologia cultural. Es
decir en términos practicos las personas se endeudan mas en bienes fisicos, y no en
salud; siendo esto sintoma elocuente, de la no existencia de una educacion

preventiva, como un problema actual y real.

En la antigliedad la odontologia se manejaba expresamente, por la referencia
del paciente, quien transmitia el mensaje sobre la calidad, y excelencia de un
determinado servicio odontolégico, posicionando al principal de ese servicio como un

odontodlogo de la vieja guardia.

Hoy en la actualidad gracias a los cambios generacionales, a la creacion de
nuevas politicas, y asentamientos de ideologias, este sistema ya no es tan aplicado,
por que el paciente objetivo, quien era el que referia ya no refiere, en la cantidad de
antes, en tanto que el paciente potencial, ya no escucha como antes el mensaje de
referencia, dejando un vacio de comunicacion que la psiquis del paciente potencial,

se ha encargado de llenar con prioridades materiales, y de lujo ostentoso. Esto ha

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

dado como resultado, el dejar a los servicios de salud, como prioridades de minima

atencion.

1.2 Problema de Investigacion.

1.2.1 Planteamiento del problema.

Sintomas.-

-Disminucion del cuidado de los dientes y una buena salud oral.
-Falta de recursos econémicos.

-Falta de cultura preventiva.

-Presencia de competencia desleal.

Causas.-

-Desconocimiento sobre nuevas tecnologias para el cuidado oral.
-Situacion del pais, como el aumento del desempleo.

-Descuido de los padres sobre el cuidado de los dientes de sus hijos.

-Productos de mala calidad que empeoran el cuadro clinico.

Prondstico.-

-Incremento de infecciones y enfermedades bucales.
-Incremento de precios.

-Aumento de pacientes.

-Incremento competencia desleal.

Control de Prondéstico.-
-Campafas preventivas.
-Convenio con proveedores.
-Campanas informativas.

-Fidelizacion del cliente ofreciendo mejores precios y beneficios.
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La falta de una cultura sobre la salud oral, da lugar a muchas enfermedades
que se producen por la falta de una prevencién en la salud oral. La vida actual
obliga, a avanzar de la mano de la tecnologia moderna, y con ello estar al dia, en

todos los adelantos de la salud en general y sus derivados.

Esto también permite a las personas informarse respecto a las nuevas
técnicas, y materiales que para conservar y preservar los dientes, se han inventado,
e incrementado conocimientos, tecnologia, avances, lo dificil es como permitirse
darse el lujo en tanto adelanto tecnoldgico, porque muchos suponen gque lo huevo es
oneroso, y por ende fuera del alcance del bolsillo; esto es lo que cominmente se
escucha decir a los pacientes, que se consideran imposibilitados de acudir a los

consultorios particulares por falta de dinero.

La odontologia pre-pagada a través de seguros particulares, con
profesionales especializados en cada uno de los tratamientos bucales, ha
encontrado un espacio que se hace cada vez mayor, pensando en lo poco accesible

gue resulta, para las grandes masas un tratamiento dental completo.

Un paciente bien tratado y atendido, es fiel aunque la competencia haga
campanfas publicitarias y abaraten precios, al vender la idea a los pacientes de que
una prevencion odontoldgica es la mejor inversion de una salud general completa, y

a futuro otro tip es ejercer un buen marketing, dirigido al negocio.

1.2.2 Formulacion del problema de investigacion.

¢,Como incide la falta de una difusion, de cultura preventiva dental en los centros

educativos privados del canton Samborondén?

El desconocimiento de nuevas tecnologias y una falta de cultura sobre la higiene

bucal ocasionan problemas de salud oral en los nifios y jovenes.
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1.2.3 Sistematizacion del problema de investigacion.

= ¢ Conocen los padres de familia, del cuidado dental que deben llevar con sus
hijos para tener una buena salud oral en los centros educativos privados el

Cantén Samborondén?

= ¢;Los padres podran llevar a sus hijos, en horarios fuera de clases a las
consultas odontoldgicas para mejorar la salud oral de los nifios de los centros

educativos privados del Canton Samborondén?

= ¢;Tienen informacion los padres de familia, de la existencia de planes de
servicio de salud oral, en los centros educativos privados del canton

Samborondon?

1.3 Objetivos de la investigacion.

1.3.1 Objetivo general.

= Analizar el nivel de conocimiento de los padres de familia de los alumnos de
centros educativos privados del Cantén Samborondén acerca de la
importancia de la salud oral y el uso de nuevas tecnologias en la atencién

odontoldgica.

1.3.2 Objetivos especificos.

» Determinar la frecuencia con la que los padres de familia llevan a sus hijos a

realizarse un chequeo odontolégico.

» |dentificar las preferencias de los padres de familia acerca de los seguros

odontoldgicos.

» Establecer las variables mercadoldgicas para promover el uso del seguro

odontoldgico con el uso del laser hidroquinético.
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1.4 Justificacion de la investigacion.

Se basa en prever o evitar la aparicion, de diferentes enfermedades bucales,
pero su principal objetivo es, crear conciencia en la sociedad de la importancia, que

tiene hoy en dia una salud dental 6ptima.

Los beneficios serdn mayores, cuanto antes se ponga en marcha un
programa preventivo o0 mas rapidamente se detecte la enfermedad. Las
enfermedades bucodentales, son consideradas un problema de Salud Publica, por
su alto grado de frecuencia. Se presentan entre la poblacion, sin distincion de raza,

género, edad, y nivel socioeconémico.

Esta propuesta estratégica nace debido a la falta de cultura, y necesidad de
tratamientos bucales en la sociedad, tanto rural como urbana, después de varios
estudios realizados, el resultado de estadisticas tan altas en cuanto a prevalencia
de caries, se observa la necesidad de apoyar programas de atencién, y medidas
preventivas oportunas, para devolver y mantener la salud bucal, desde la denticion
temporal, (nifios y adolescentes) lo que beneficiara posteriormente a los dientes
permanentes (adultos).

1.5 Marco de referencia de la investigacion.

1.5.1 Marco Teérico.

La limitada colaboracién de los nifios, en la visita odontolégica se ocasionan,
u originan por varias causas, como son el entorno del consultorio, la atencion por
parte del profesional, como el de sus auxiliares, el temor, la postura de los padres, y
sobre todo por la conducta que presenta cada nifio en especial; ya que cada

persona es un mundo diferente.

Para el odontdlogo debe ser primordial, o de suma importancia, la primera

consulta odontologica del paciente. Debe de esmerarse de que el nifio tenga una

.}
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experiencia gratificante, con la finalidad de que esta no se convierta més adelante en
panico, que pueda dar lugar en el futuro a traumas; sino mas bien una experiencia
genial y deleitante. Considerando que el producto que se ofrece en una clinica
odontoldgica es un servicio intangible, por lo tanto es importante que se tenga muy
en cuenta el servicio que se proporciona al cliente, tanto antes, durante y después

de la consulta.

Servicio al cliente

Como lo indica Dominguez (2008), “es la preocupacion constante por las
preferencias de los clientes, tanto en el nivel de la interaccién con ellos, como en el

disefio de los escenarios apropiados en los cuales se presta el servicio”. (pag. 7)

En relacion a lo que indica Dominguez, el servicio al cliente es una de las
principales preocupaciones de toda empresa, especialmente aquellas en las cuales
el producto que ofertan son servicios. En cuanto al servicio al cliente intervienen
todos los factores que influyen en la forma en que se presta el servicio, asi como las
habilidades que determinan la calidad de servicio al cliente las cuales son: la
posibilidad de explorar las necesidades del cliente, facilidad de crear relaciones con
los clientes, la capacidad de crear una imagen positiva de la empresa y la capacidad

de hacer frente a situaciones imprevistas.

Se considera que estas habilidades son necesarias no solo por todos quienes
integran la empresa, sino también para cada contacto que tengan los empleados con
el cliente, la comunicacion es uno de los aspectos fundamentales que intervienen en
el proceso de venta ya sea de un bien o un producto, ya que una buena
comunicacién entre el vendedor y el cliente contribuye a que el servicio se
proporcione de la mejor manera, aumentando la calidad de los servicios, y

consecuentemente el nimero de usuarios del mismo.

Para que una empresa pueda proporcionar un mejor servicio al cliente, es
necesario que el personal esté debidamente capacitado, en cuanto a la atencion y

todos los aspectos relacionados al servicio que van a ofrecer, para que de esta
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manera contribuyan a construir una imagen positiva de la empresa a los clientes,
ademas que sean capaces de identificar las necesidades de los clientes de manera
mas adecuada y lograr que el cliente no sélo adquiera el servicio, sino también que
posteriormente lo recomiende a mas personas, logrando de esta manera una

publicidad denominada de boca en boca.

En cuanto a la definicion de cliente, segun Dominguez (2008):

Es aquel consumidor que adquiere un bien o un servicio de una
empresa y satisface en igual o mayor grado sus expectativas; lo cual
hace que esas variables de satisfaccion o satisfactores obtenidos
induzcan a este consumidor a iniciar un proceso de fidelizacion hacia
ese producto, esa marca o esa empresa. (pag. 22)

En relacién a lo establecido por Dominguez, se puede determinar que cuando
un cliente adquiere ya sea un bien o un servicio, no solo se incluye en el proceso de
comercializacion el factor de que el cliente pueda satisfacer sus necesidades al
adquirir un producto que cuente con las caracteristicas requeridas, sino que ademas
el cliente adquiere el producto a un precio determinado con un cierto nivel de
servicio al cliente involucrado. Es por esto que se considera que el cliente adquiere
un bien o un servicio basandose en una evaluacion de la combinacion de tres

elementos: las caracteristicas del producto, el precio, y el servicio que recibe.

Basicamente, el servicio al cliente puede ser definido como la capacidad que
tiene la empresa para satisfacer las necesidades de los clientes en tiempo real,
basandose en factores relacionados como la confianza, y la comunicacion. La
determinacién de un buen servicio al cliente es una de las decisiones estratégicas
mas importantes de una empresa, ya sea que esta comercialice bienes o
servicios, ya que este es un factor importante que puede beneficiar a la empresa
cuando el servicio que proporciona a los clientes es bueno, o puede afectarle

cuando el servicio es malo y genera una mala impresion en los clientes.

Por lo tanto proporcionar un buen servicio al cliente por lo general requiere del
desarrollo de algunas acciones, e incluso invertir en capacitacion a los empleados y

como resultado esto incurre en los costos que se generan en la empresa. Las
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empresas deben ser conscientes de la necesidad de proporcionar un buen servicio a
sus clientes, sin embargo para que esto sea posible es necesario que se desarrolle
una evaluacion de las actividades que se desarrollan de forma habitual para

identificar si el servicio que estan proporcionando es el adecuado.

Con el propésito de que la empresa pueda comprender mejor las expectativas
de sus clientes y establecer estrategias que le permitan alcanzar un buen nivel en
relacion al servicio que se les proporciona a sus clientes, las empresas deben
cumplir con las expectativas de los clientes. La medicion de la calidad de servicio
gue proporcionan a los clientes es en muchos casos el principal problema de la
empresa, ya que existen ciertos factores que intervienen en el servicio y

consecuentemente muchos métodos de medicion, los cuales pueden ser:

e Eltiempo de servicio (tiempo de espera, y tiempo de ejecucion).
e Larespuesta oportuna a las quejas.

e La evaluacion de fidelidad de los clientes.

Como lo indica Anaya (2010), “La busqueda de ventajas competitivas no
tendria sentido si no se basase en un empefio permanente de la empresa en
satisfacer las necesidades planteadas por los clientes, o en otras palabras, dar el

servicio que el mercado requiere”. (Pag. 32)

Con respecto a lo establecido por Anaya, es importante que empleados de
una empresa, especialmente aquellos que estan en contacto con los clientes, estén
atentos a las necesidades, preferencias e intereses de los clientes. Es decir, debe
existir una buena comunicacion entre el cliente y el empleado de la empresa, para
gue este pueda conocer las verdaderas necesidades del cliente. Considerando que
el principal problema de las empresas muchas veces se debe a que desconoce lo
que el cliente exactamente necesita. Si un cliente compra un producto y obtiene un
buen servicio en el proceso de compra el resultado sera satisfactorio tanto para el

como para la empresa.
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De acuerdo a Editorial Vértice (2008), “Para ofrecer un buen servicio hace
falta algo méas que amabilidad y gentileza, aunque estas condiciones son

imprescindibles en la atencion al cliente”. (pag. 1)

Segun lo establecido por la Editorial Vértice, para ofrecer un buen servicio al
cliente es necesario que existan otros aspectos involucrados ademas de lo que
generalmente se espera, lo que es realmente trascendental en el servicio al cliente,
es la actitud y disposicion que tienen los empleados de la empresa para cooperar
con el cliente. Enfocandose no solo en vender el bien o el servicio, sino ademas
tratar de crear relaciones con los clientes, tratar de conocerlo y comprender sus
necesidades. Ademas, es importante que pueda adaptarse al estilo de los clientes,

para ello debe considerar los siguientes factores:

e Estilo de conversaciones que puede entablar con los clientes.
e Las actitudes que tiene el vendedor hacia el cliente.

e Los diferentes tipos de clientes.

e Las expectativas que tiene el cliente.

e La capacidad de conocer las necesidades del cliente.

De acuerdo a Urcola (2008), “El servicio a prestar a los clientes en el modelo
tradicional ha sido un factor que, aun con la consideracion de importante, ha
guedado frecuentemente postergado ante los requerimientos de la produccion o la

prioridad del logro del maximo beneficio”. (pag. 32)

De acuerdo a lo establecido por Urcola, en muchas ocasiones las empresas
principalmente aquellas que comercializan bienes no suelen considerar la
importancia de proporcionar un buen servicio al cliente, sin embargo es importante
gue las empresas estén conscientes de la importancia de ofrecer un buen servicio al
cliente, los factores que intervienen en un buen servicio al cliente suelen enfocarse
en los siguientes aspectos: el servicio que proporcionan los empleados que tienen
contacto con los clientes, procesamiento de las solicitudes del cliente, el servicio

postventa, entre otros aspectos.
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La calidad del servicio
(Editorial Vértice, 2008):

La motivacion del cliente es lo que determina la calidad del servicio
ya que es frecuente encontrar que las empresas intentan juzgar la
motivacion del cliente sin basarse en estudios de investigacion y no
se preocupan por las motivaciones reales de compra; solo se
centran en los aspectos técnicos de los productos y en su
rendimiento, estableciendo asi politicas inadecuadas de calidad de
servicio. (pag. 3)

Considerando lo publicado por la Editorial Vértice, se puede decir que la
importancia de la calidad del servicio, incluyendo la calidad del servicio al cliente
adquiere o se convierte en un factor cada vez mas importante en la forma en que la
empresa se relaciona con sus clientes. Las empresas que proporcionen un buen
servicio al cliente tendran una gran ventaja entre sus competidores, ya que cuando
los clientes sienten que reciben una buena atencion seguramente preferirdn a esa

empresa en lugar que a la competencia.

En relacion a los procesos de servicio al cliente, el concepto de calidad esta
relacionado con la evaluacion del producto y contribuye a que exista una mayor
satisfaccion por parte del cliente. En la préactica, la calidad del servicio que la
empresa brinda a los clientes se refiere generalmente cuando la empresa es capaz
de cumplir con los requerimientos del cliente, no solo en relacién al bien o el servicio
que ofrece, sino ademas con la actitud de los vendedores hacia el cliente, el
cumplimiento de las solicitudes, la confianza que se maneje y las relaciones que se

crean con los clientes.

Por lo tanto es fundamental que las empresas sean conscientes de que la
calidad del producto, y la comunicacion pueden contribuir no solo a optimizar el
servicio al cliente, sino también le permite a la empresa diferenciarse de sus
competidores, en el proceso de busqueda de la atencién al cliente efectiva necesaria

para analizar los principales elementos de la sociedad de gestion, ya que el hecho
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de que la compafia alcance el éxito en el campo de cliente depende en gran medida
de su correcta gestion.

Proporcionar servicios de alta calidad al cliente se entiende como todo un
proceso por parte de la empresa que comienza con la identificacion de las
necesidades de los consumidores, hasta la entrega de un bien o servicio de calidad,
incluyendo todas las actividades antes, durante y después de la transaccion, en esto
se incluye el servicio que la empresa ofrece a sus clientes durante la venta asi como

también el servicio postventa.

Cabe destacar que un buen servicio al cliente no es el resultado de grandes
inversiones, sino la creacion de una cultura apropiada dentro de la empresa, de las
relaciones con los clientes y que sepan como mantenerla, por lo tanto las empresas
deben motivar a los empleados y realizar un control continuo de la calidad de

servicio al cliente.

Es importante que los empleados que estén en contacto con el cliente estén
debidamente capacitados, ya que después de todo, son quienes proporcionan el
servicio a los clientes, y por lo tanto tienen que conocer todos los aspectos
relacionados al producto que comercializan, técnicas de venta, entre otros factores

que influyen en el servicio que brinda la empresa a sus clientes.

Satisfaccion del cliente

(Kotler, 2009), “Que el comprador quede satisfecho, o no, después de su
compra depende del desempefio de la oferta en relacion con las expectativas del

comprador”. (pag. 15)

Considerando lo publicado por Kotler, la satisfaccion del cliente se refiere a la
sensacion de complacencia o decepcion que tiene un cliente al adquirir un producto,
en base a si este cumple 0 no con sus expectativas. Por lo tanto la satisfaccion se
basa en funcion del desempefio percibido y de las expectativas, si un bien o un
servicio no cumplen con las expectativas del cliente, este quedara insatisfecho; por
otro lado si el producto cumple con las expectativas, el cliente queda satisfecho.
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Las empresas deben tener presente que el cliente es quien decide, qué
empresas tienen el mas alto valor del mercado. Por lo tanto, las empresas deben
analizar continuamente el nivel de la satisfaccion del cliente ya que no todos los
clientes son iguales, consecuentemente no tienen las mismas necesidades. La
satisfaccion del cliente se ha convertido en un factor importante en el éxito de una
empresa, y no solo influyen las caracteristicas de los productos sino también el

servicio que la empresa proporciona a sus clientes.

Las empresas que tienen éxito en el mercado no solo se enfocan en
satisfacer a sus clientes cumpliendo sus expectativas, sino que ademas
constantemente buscan la manera de superarlas, para lograr una ventaja
competitiva frente a sus competidores y lograr que sus clientes recomienden los

productos a otros.

Generalmente se considera que la satisfaccion es un factor determinante de
la fidelidad del cliente, sin embargo muchas empresas por lo general no desarrollan
estudios que les permita evaluar los niveles de satisfaccion de sus clientes. Las
empresas a menudo tratan de mejorar ciertas areas, como invertir en nuevas
tecnologias, introducir productos o servicios adicionales que no generan los
resultados esperados, y por lo tanto no se traducen en un aumento de la satisfaccion
del cliente y retencion de clientes. Esto se genera cuando las empresas no realizan
previamente un estudio sobre la satisfaccién de sus clientes o por la imposibilidad de

utilizar adecuadamente estos resultados.

Beneficios de la satisfaccion del cliente

(Pérez, 2010), “La satisfaccion del cliente es uno de los principales
indicadores de la calidad de un servicio. Dada las caracteristicas propias de un
servicio, la relacion entre percepciones y expectativas es relativa a cada cliente en

particular”. (pag. 31)

Considerando lo establecido por Pérez, en relacion al servicio al cliente la

calidad es un indicador de un buen servicio, por lo tanto para las empresas que

e
14
Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

pueden lograr la satisfaccion de sus clientes pueden obtener ademas diversos
beneficios los cuales pueden ser resumidos en tres grandes beneficios que permiten

reconocer la importancia de lograr la satisfaccion del cliente:

« Un cliente satisfecho, generalmente vuelve a comprar y con el tiempo incluso
puede llegar a desarrollarse una lealtad por parte del cliente hacia la empresa,
consecuentemente, la empresa tiene la posibilidad de venderle el mismo u

otros productos adicionales en el futuro.

o La publicidad de boca en boca, generalmente un cliente satisfecho es mas
propenso a recomendar el producto o a la empresa, comparten sus
experiencias al adquirir el bien o el servicio. Por tanto, la empresa obtiene
como beneficio una difusion gratuita que el cliente satisfecho realiza a otras

personas.

e Un cliente satisfecho deja de lado a la competencia, esto representa una
ventaja competitiva para la empresa, ya que el cliente preferird acudir a la
empresa que le proporciondé un buen servicio y satisfizo sus necesidades

antes gque acudir a la competencia.

Elementos de la satisfacciéon del cliente

(Longenecker, 2008), “Diversos factores bajo el control de una empresa

contribuyen a la satisfaccion del cliente” (pag. 313)

Considerando lo publicado por Longenecker, existen ciertos factores que
influyen en la satisfaccion de los clientes, los cuales por lo general dependen del
producto que ofrece la empresa y el servicio implicito que proporciona la empresa,
durante el proceso que se desarrolla la transaccion y después del mismo, como un
valor agregado cuando la empresa ofrece servicio postventa. Sin embargo, en
relacion al cliente la satisfaccion depende principalmente de ciertos aspectos como

la percepcidn, sus expectativas, y los niveles de satisfaccion.
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e El Rendimiento Percibido
(Rial, 2009), cuando cita a Oliver (1980), “La satisfaccidén es una respuesta de

los consumidores que viene dada por un estandar inicial en cuanto a expectativas y
por la discrepancia entre esas expectativas y el rendimiento percibido del producto

consumido” (pag. 92)

Como lo establece este autor, se puede determinar que el rendimiento
percibido depende de las expectativas que previamente ha tenido el cliente en
relacion al producto o la empresa, basicamente es el resultado que el cliente
considera haber obtenido luego de adquirir un producto. El rendimiento percibido
tiene las siguientes caracteristicas: se determina desde el punto de vista del cliente,
se basa en los resultados obtenidos, se basa en las percepciones del cliente,
depende en muchas ocasiones de las opiniones que influyen en las percepciones
del cliente por lo tanto no necesariamente se basa en la realidad, ademés depende

del estado de animo del cliente.

e Las Expectativas del cliente

(Barroso & Martin, 2008), “Las expectativas de un cliente, tanto para un
servicio deseado como aceptado, estan influenciadas por un conjunto de
antecedentes que, a priori, podemos clasificar dos grandes tipos: antecedentes

externos e internos”. (pag. 143)

De acuerdo a lo establecido por Barroso & Martin, las expectativas del cliente
son las esperanzas que los clientes tienen por conseguir algo. Las expectativas de
los clientes se producen por el efecto de situaciones internas y externas, las cuales
pueden depender de las promesas que hacen las empresas en relacion a los
productos que comercializa, las experiencias de los clientes en relaciébn a compras

anteriores, opiniones de conocidos, entre otros factores.
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e Los Niveles de Satisfaccion

(Gosso, 2010):

Las empresas a la hora de analizar los diferentes niveles de
satisfaccion de sus clientes y las respectivas acciones a seguir.
Aporta el conocimiento suficiente para encontrar las respuestas a
muchas de las cuestiones que se plantean dia a dia aquellos que
estan involucrados de una u otra manera en la gestion de la
satisfaccion de los clientes. (pag. 129)

Considerando lo establecido por Gosso, existen diversos niveles de
satisfaccion ya sea cuando el producto no cumple con las expectativas del cliente
(insatisfaccion), cuando el producto cumple con sus expectativas (satisfaccion), o
cuando el producto supera las expectativas del cliente (complacencia). Estas
aspectos proporcionan informacion importante para la empresa, lo cual le permitira

conocer si sus clientes estan satisfechos o no.

Cuando una empresa conoce la satisfaccion del cliente, pueden conocer el
grado de lealtad hacia una marca o empresa. Un cliente insatisfecho cambiara de
marca o proveedor de forma inmediata, por otro lado, el cliente satisfecho se
mantendra leal; pero, tan solo hasta que encuentre otro proveedor que tenga una
oferta mejor (lealtad condicional). En cambio, el cliente complacido sera leal a una
marca o proveedor porgue siente una afinidad emocional que supera ampliamente a

una simple preferencia racional (lealtad incondicional).
Marketing de servicio

(Cubillo & Cervifio, 2008):

Un buen marketing de servicio descansa en una adecuada gestion
del cliente ya que al final, es este ultimo quien va a estar en
contacto con la organizacion durante el tiempo que dura el servicio,
y como hemos visto anteriormente, este contacto es con todos los
elementos tangibles que componen el servicio. (pag. 24)

De acuerdo a lo indicado por Cubillo & Cervifio, el marketing de servicio se

fundamenta en la gestion del cliente y se resume como un conjunto de herramientas
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gue se enfocan en el servicio que la empresa proporciona a sus clientes, y las forma

de establecer actividades orientadas a proporcionar un mejor servicio al cliente.

Bésicamente, el proposito principal del marketing de servicio consiste en crear
un interés por la empresa y sus servicios. En la segunda etapa, el proceso de
compra deberia transformar el interés general en ventas, el cliente potencial deberia
darse cuenta de que el hecho de aceptar las promesas implicitas en la oferta,

respecto a la solucién de sus problemas futuros, es una buena opcion.

Servicio Post venta

(Abascal, 2008), “Los servicios post-venta cubren todas las actividades que
pueden ayudar a maximizar la satisfaccion del consumidor después de que este ha

comprado el producto, y ha iniciado su uso”. (Pag. 75)

Considerando lo establecido por Abascal, el servicio postventa es importante
para lograr la satisfaccion del cliente, ya que un cliente satisfecho puede relne a
mas individuos a través de la recomendacion, lo cual con el tiempo generara un
incremento de los ingresos para la organizacion. Ademas el servicio postventa juega
un papel fundamental en el fortalecimiento del vinculo entre la organizacion y sus

clientes.

Cuando la empresa busca la forma de proporcionar un buen servicio
postventa a sus clientes éstos perciben que la empresa desea construir una relacion
a largo plazo con ellos, ganar su lealtad y mantener su negocio, muchas empresas
exitosas usan estrategias postventa de servicios para consolidar las ventas, construir

relaciones con los clientes y hacer crecer sus ganancias.

Generalmente, los servicios postventa incluyen las actividades que se realizan
en el punto de venta, incluyendo el servicio al cliente y técnicas de venta, ademas
incluyen la forma en que se realiza el seguimiento después de que el cliente ha
realizado la compra, como el suministro de seguimiento de contactos y la eficaz

tramitacion de las reclamaciones, entre otros.
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Cabe destacar que si bien el servicio postventa puede tomar muchas formas,
existen algunos aspectos basicos que toda empresa debe tener en cuenta. Mantener
todas las promesas y pactos hechos con el cliente es esencial, dar respuestas
focalizadas y completas a cualquier pregunta o preocupacion que el cliente pueda
tener debe ser el enfoque estdndar, manejar los problemas no pronosticados de la
manera mas eficiente posible, incomodar al cliente lo menos posible, y, en general,
apoyar a los clientes mejorara la reputacion de la empresa y hara crecer una base

de clientes.

De acuerdo a Ordozgoiti & Pérez (2008), “Es el conjunto de actividades que
mantienen la relacion entre fabricante y consumidor final después de realizar la
venta, tales como: mantenimiento, reparaciones, atencion de reclamaciones,

resolucién de dudas, etc.”. (Pag. 191)

Considerando lo citado por Ordozgoiti y Pérez, se puede decir que el proceso
de gestion de los productos después de que hayan sido vendidos es denominado
como servicio postventa. Independientemente del nombre, es un area compleja, y
que a menudo implica numerosas actividades que pueden estar orientadas de
diferentes maneras, asi como una mezcla de partes internas y en tercer lugar en

la red de valor de la empresa.

El servicio postventa se refiere a un término usado para describir las diversas
formas de apoyo y servicio a los consumidores después de haber hecho una
compra. El término se aplica generalmente a como un vendedor trata de honrar los
términos que se encuentran en una garantia que generalmente se establecen con la
compra, sin embargo, también puede tener que ver con el apoyo de servicio al
cliente o personal de asistencia técnica por un periodo de tiempo determinado

después de la venta.

Generalmente, el objetivo de los servicios de postventa es abordar y resolver
con éxito cualquier problema que el cliente esté experimentando, ayudan a mantener
y generar buena voluntad entre el comprador y el vendedor, que aumenta la

posibilidad de que el consumidor realice compras adicionales en el futuro.
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El servicio postventa juega un papel importante en la satisfaccion del cliente y
la retencidon de clientes, gracias a que puede generar clientes leales, los clientes
empiezan a creer en la marca y se asocia con la organizacion, ademas puede

ocasionar que los clientes hablen bien acerca de la organizacion y de sus productos.

Técnicas de un buen servicio postventa

(Rodriguez, 2011):

Las relaciones postventa se han convertido en los Ultimos afios en
un importante elemento diferenciador de la oferta. Mediante un buen
servicio postventa se satisfacen mejor los requisitos del cliente, lo
gue a su vez, aumenta las posibilidades de que se repita su compra
en el futuro y recomiende el producto a las personas de su entorno.
(Pag. 109)

Segun lo indicado por Rodriguez, se puede comprobar la importancia de que
la empresa brinde un buen servicio postventa, ya que no solo sirve para satisfacer
de mejor manera las necesidades de los clientes, sino también para establecer
relaciones duraderas con los clientes, ademas puede servir para que estos
recomienden la empresa. Para ofrecer un buen servicio postventa, se puede

determinar unas técnicas basicas que serviran para mejorar el servicio postventa:

El contacto de los vendedores con los clientes.

e El apoyo que les brinde la empresa a sus clientes.

e La empresa debe escuchar sus quejas y hacer que se sientan comodos.

e Laretroalimentacion que exista entre la empresa y los clientes, al escuchar
los comentarios ayuda a la organizacién a conocer mejor a los clientes e

incorporar los cambios necesarios para mejorar la satisfaccion del cliente.
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Importancia del servicio postventa

Segun Restrepo (2008):

La importancia de las actividades postventa y del acompanamiento
gue se debe hacer al usuario, dependiendo del producto vendido, es
sustancial para la imagen de la organizacion. EI mejoramiento se
traduce en tiempo de respuesta y disminucidbn de reclamos
postventa. (Pag. 25)

Como lo indica Restrepo, el servicio postventa que una empresa pueda
brindar a sus clientes es de vital importancia, aparte de que a través del servicio
postventa se puede satisfacer de mejor manera las necesidades de los clientes,

sirve también para proyectar una buena imagen de la empresa.

Entre los compromisos que tiene una empresa con sus clientes es asegurarse
de que esta satisfecho con el producto que comprd, sin embargo algunos clientes
pueden encontrar problemas, pero esto no es motivo para que la empresa se
alarme, ya que es una parte de la realidad que se encuentra en todos los
negocios. Lo que es importante es que la empresa sepa cémo lidiar con estos

problemas cuando surja cualquier situacion.

Basicamente, con el fin de ayudar a los clientes a resolver los problemas que
encuentran con los productos, la empresa debe tener un equipo de personal
dedicado a brindar atencion a estos problemas que puedan proporcionar asistencia
en cualquier momento. Esto es especialmente importante si es una empresa

grande o si los productos que vende son piezas complicadas.

Generalmente, cada cliente busca obtener ayuda inmediatamente cuando lo
necesita, ninguno quiere seguir esperando, cuando se encontré6 con un problema
con un producto, por lo tanto la empresa debe estar presta a solucionar de manera

eficiente y eficaz dichos problemas.

Existen diferentes maneras de ofrecer a los consumidores el apoyo que

necesitan, algunas empresas tienen centros de llamadas donde la gente puede
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hablar con soporte técnico o representantes de servicio al cliente para solucionar
ciertos problemas.

Por otro lado algunas empresas ofrecen el servicio postventa a través de una
sala de chat donde la gente pueda tener una charla con su personal para hacer

frente a ciertos temas. Ambas formas tienen sus ventajas y desventajas.

Un centro de llamadas es mas costoso de instalar y operar, ademas es
necesario contar con personal que estén disponibles para hablar con los clientes a
cualquier hora del dia, los cuales deben tener una formacion adecuada para que
puedan atender de una manera apropiada a las personas que llaman. Ademas un
empleado puede hablar con un cliente a la vez, asi que si hay momentos en que hay

demasiadas consultas la empresa necesitara tener mas personal también.

Por otra parte, el servicio de asistencia a través de una sala de chat es menos
costoso, ya que una persona puede asistir a varios clientes a la vez, sin embargo
hay ocasiones en que la gente les resulta dificil expresar sus problemas de forma

escrita, esta puede ser la mayor desventaja de este método.

Sin importar el método que la empresa decida emplear para brindar asistencia
postventa a sus clientes, debe asegurarse de que el servicio sea el adecuado, que el
personal que se encargara de asistir a los clientes en los problemas que tengan con
los productos, debe estar debidamente capacitado para lograr la satisfaccién de los

clientes.

1.5.1.1 Fundamento filoso6fico

(Garcia & Gonzélez, 2010):

La salud bucodental forma parte integrante de la salud general de
los individuos, toda vez que éstos no pueden considerarse sanos Si
presentan una patologia bucal. Las enfermedades bucodentales —
principalmente las caries, las periodontopatias y las maloclusiones-
han sido poco valoradas como problemas médico-sanitarios, ya que
es infrecuente que ocasionen mortalidad directa. (pag. 425)
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Hay algunas causas, por las que las personas en esta época, sufren
bastantes enfermedades dentales. Una de estas causas se deben a la alimentacion,
gue es de consistencia muy suave o blanda, lo que da origen a los calculos, que no
son mas que residuos de los alimentos entre los dientes, acompafiados de una
formacién de placa dental bacteriana, o pelicula blanquecina en el contorno de los
dientes, y encias, lo que es causante de las dos mayores enfermedades dentales

que son:

o Caries: destruccion de la estructura dentaria.
« Enfermedades Periodontales: que no es otra cosa que inflamacién de las encias,

y destruccién del hueso de soporte de los dientes.

Solucién: Realizar una correcta higiene y limpieza bucal diaria, y visitar
periddicamente al dentista, cada seis meses, 0 minimo una vez al afio y realizarse

una profilaxis para eliminar cualquier calculo, mal aliento, o infecciones.

La dentadura no entra o no cabe en los maxilares, debido a que éstos se han
ido atrofiando, y disminuyendo de tamafio, y como resultado aparecen o erupcionan

en una posicioén incorrecta, y provocan anomalias funcionales y estéticas.

Solucién: Realizarse o someterse a un tratamiento de ortodoncia, que
permite a toda edad, colocar los dientes en su correcta posicion, proporcionando

ventajas de funcionalidad, estéticas y de fonacion.

El estrés, la tension en que se vive en estos tiempos modernos, originan una
conducta no intencionada, de apretar los dientes fuera de los horarios de
alimentacion en el dia, y sobre todo en la noche, con la consiguiente sobrecarga
sobre los dientes que pueden partirse, desgastarse, o adquirir movilidad y ademas

provocar serias incomodidades, en la zona del maxilar o mandibula.

Solucién: Tomar consciencia de lo que no debe hacerse, y sobre todo
cambiar esos habitos de apretar los dientes; de ayuda puede servir colocar una
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placa de relajacion en la noche, que es como una funda de resina que relaja la

musculatura y protege la dentadura.

Las enfermedades dentales mencionadas anteriormente, que la poblacion
sufre; pueden ser impedidas o evitadas, en la mayoria de los casos, si se las
detectan a tiempo, por esta razon es muy importante, tener una cultura preventiva,
para impedir llegar a estos extremos, cuando la enfermedad se ha vuelto mas

complicada.

La solucion méas sencilla, para el paciente en esta nueva era de la
odontologia, es muy facil, ya que con tantos adelantos de la ciencia y no solo de ella
sino también de la tecnologia; todo procedimiento es mas rapido, y con menor dolor;
a partir de ahi todo estd en manos del paciente, en realizar la visita o consulta
odontoldgica periddicamente y poner en practica la odontologia preventiva, ya que

es mas sencillo y econémico, a diferencia de cuando se complica el caso.

1.5.1.2 Fundamento psicoldgico

Segun la informacion recuperada de la Organizacién Mundial de la Salud
(2007), las cifras en cuanto a las enfermedades bucodentales correspondian a los

siguientes resultados:

e Las enfermedades bucodentales mas comunes son la caries
dental y las periodontopatias.

e El 60%-90% de los escolares de todo el mundo tienen caries
dental.

e Las enfermedades periodontales graves, que pueden
desembocar en la pérdida de dientes, afectan a un 5%-20% de los
adultos de edad madura; la incidencia varia segun la region
geografica.

e La incidencia de cancer bucodental es de entre 1 y 10 casos
por 100 000 habitantes en la mayoria de los paises.

e Los defectos congénitos, como el labio leporino y el paladar
hendido, se dan en uno de cada 500-700 nacimientos; la prevalencia
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de nacimiento varia sustancialmente entre los distintos grupos
étnicos y zonas geograficas.

e Un 40%-50% de las personas VIH-positivas sufren infecciones

fungicas, bacterianas o viricas, que suelen aparecer al principio de la
infeccion.
La atencion odontoldgica curativa tradicional representa una
importante carga econOmica para muchos paises de ingresos altos,
donde el 5%-10% del gasto sanitario publico guarda relacion con la
salud bucodental.

Estos datos estadisticos permiten identificar que las enfermedades
bucodentales que afectan a la poblacion en mayor medida son la aparicion de
caries, las cuales aquejan sobretodo a escolares entre un 60% al 90%, en cambio
las enfermedades periodontotales (la segunda enfermedad mas comun) afecta del
5% al 20% de adultos en edad madura. Ademas se pudo conocer que en los paises
con mayores ingresos es donde se le da mayor importancia a la salud oral, no
obstante en los paises menos desarrollados la situacion es inversa, ya que para la
mayoria de la poblacion la salud oral se ve relegada al considerarse de poca

importancia.

En la ciudad de Guayaquil, segun informacién publicada en diario Metro
Ecuador (2012):

El 76% de los nifios de edades entre 6 y 15 afios, sufren de caries,
segun el Ministerio de Salud Publica. Pero el problema no radica en
el acceso a los servicios, explica la odontéloga Ana Maria Suarez.
“Para prevenir las caries no se necesita ir a consultas médicas, sino
realizarse un buen cepillado en casa”, dice la especialista. Las caries
dentales son uno de los trastornos mas frecuentes en el Ecuador,
aparecen en los nifios y en los adultos jovenes, y son la causa
principal de pérdida de los dientes. Segun estadisticas de la Escuela
de Odontologia de la Universidad Catdlica de Guayaquil, nueve de
cada 10 personas tienen problemas dentales. De ellas, el 75% sufre
de desordenes en las encias.

Como lo indican las estadisticas publicadas por el Ministerio de Salud Publica
del Ecuador, el 76% de los nifios y jovenes sufren de caries, la cual es la

enfermedad bucodental mas comun no solo en el pais sino también en el mundo.
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Ademas segun estadisticas de la Escuela de Odontologia de la Universidad Catdlica
de Guayaquil, 9 de cada 10 personas tienen problemas dentales, estos datos
estadisticos permite reconocer un problema de fondo en el que la falta de
prevencion oral es la principal causante de que se originen otros problemas

bucodentales, en donde los mas afectados son nifios y jovenes.

Segun Cameron (2010):

Entre los padres o responsables de los nifios se han creado unas
expectativas cada vez mayores, a veces poco realistas, en el sentido
de que la asistencia a sus pequefios sea facil y rapidamente
accesible, sin que se produzca dolor y dando lugar a una estética
perfecta. Existe la percepcion de que los nifios crecen en un abrir y
cerrar de ojos, rodeados de los goces de la infancia, y de que, por
ello, la vida de sus familias se ve cada vez mas presionada y
exigida. (pag. 1)

En general gran parte de la poblacion infantil, son excelentes pacientes
odontoldgicos, aunque su conducta en la consulta, es impredecible presentando
comportamientos descontrolados, agresivos, desafiantes, histéricos, timidos, llorosos

entre otros, cada cual dependiendo de su manera de sentir.

Por este motivo en lo que a odontopediatria se refiere, no existen dos
situaciones similares o iguales, cada paciente constituye una peculiaridad, es un
mundo diferente; sus reacciones son segun la edad que estén cursando, las
caracteristicas de salud del nifio, el ambiente sociocultural del que proviene €l, y los

padres y varian dependiendo de cada nifio en especial.

Existen ejemplares o compendios conceptuales y operativos, que guian al
odontopediatria en el direccionamiento del nifio; facilitando la técnica mas apropiada
para el profesional, en funcién con la situacion que se presente, siendo de gran
ayuda sobre todo para los profesionales, que recién estan empezando su vida

laboral.

La finalidad de esta propuesta es de llegar al profesional de la odontologia, y
dar a conocer algunas técnicas que debe poner en préctica, para el
direccionamiento del comportamiento del nifio, con el objetivo de hacer mas
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llevadera, y més facil la consulta. Referenciando lo publicado en Acta odontoldgica
(2010), Estas técnicas se las puede encontrar, en la guia de la Academia Americana
de Odontopediatria; tales como métodos afectivos, en el manejo de la comunicacion,
el manejo de la conducta con imagenes visuales, modelamientos, y ademas se

encontraran otros métodos.

Es muy importante destacar, en lo que respecta al manejo de la conducta del
nifio, en la relacion triangular odontdlogo-nifio-padre, nada estd dicho, no existen
férmulas prefabricadas, todo es posible; pero tiene mucha importancia en esta
relacion: la trayectoria del profesional, el conocimiento bio-psicosocial del paciente, y
sobre todo el grado de sensibilidad, y humano del odontopediatra. A continuaciéon se
mencionaran, algunos de los tipos de conducta de los nifios, y técnicas de

direccionamiento para los mismos.
Conducta descontrolada

Cuando la conducta descontrolada ocurre, en la sala de espera o recepcion,
se solicitara a los padres que tranquilicen, calmen, y convenzan de entrar al nifio a la
consulta; sera mejor que sean ellos, ya que lo conocen, y que pongan las reglas de
comportamiento claras; si cumplen el objetivo, serd beneficioso para todos; y sino de
lo contrario le toca al odontdlogo, establecer las reglas del comportamiento.

Conducta desafiante

Para empezar hay que establecer un didlogo, o sea por los dos lados, por
ambas vias; puede ser complicado saber llegar al nifio o al joven, pero hay que
poner claro los lineamientos, y explicar sobre todo claramente los pasos, y la
finalidad del tratamiento a seguir. Para esto hay que ser firme, seguro, y establecer
parametros para la conducta, después de este proceso los pacientes, se volveran

MAas cooperativos, ya que conocen su caso, y se les ha explicado su realidad.
Conducta timida

Para que este tipo de pacientes, acepten que se le realice una atencion

odontologica, hay que ayudarles a tener seguridad, en ellos mismos; hay que
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brindarles confianza, carifio, y sobre todo ser comprensivos de sus temores, y sus

miedos.
Conducta cooperativa tensa

Estos nifios frecuentemente muestran signos de aprehension, como son
retorcer las manos, transpirar, agarrarse fuerte del sillon, movimientos exagerados
frecuentes, y hay que estar constantemente alerta por su reaccion, su comodidad,
para que la consulta odontologica sea una experiencia gratificante, y gracias a la
preocupacion del odontdlogo, superar todas estas manifestaciones que los hacen
dificiles de tratar; convirtiéndolos en pacientes mas comunicativos, y de esta forma

con este cambio de actitud, se puede facilitar mas la labor del odontdlogo.
Conducta llorosa

Esta manera o conducta del nifilo perturba, o confunde al profesional, su
personal, y todo su entorno en general; ya que el nifio no expresa de forma verbal su
molestia, y hay que estar atinAndole o adivinando la causa. Ante estos eventos es
que el odontélogo, debe demostrar su profesionalismo dominando la situacion, y
dificultades que se presenten, con mucha seguridad manteniendo el control de la

situacion.

Tampoco hay que alejarse o despreocuparse mucho, de las causas del llanto
del nifio, y mas bien hay que demostrarles que ellos son lo mas importante, darles
mucho afecto, y sobre todo siempre tener mucha empatia. Otro punto que se debe
poner en practica, es explicarle al nifio el procedimiento que se va a realizar, en qué
consiste, cuanto tiempo toma, si es un poquito doloroso; de esta forma el menor

tendra mas conocimientos y estara bien informado.

1.5.1.3 Fundamento socioldgico

(Barrancos & Barrancos, 2008):

Un plan de marketing cuidadosamente disefiado y estrictamente
aplicado genera resultados visibles y mesurables. Algunos
odontdlogos han realizado, en cierto momento, una accién puntual:
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publicaron un aviso o les enviaron una carta a sus pacientes. El
resultado no fue provechoso y quizd piensan que el marketing no da
buenos resultados. (pag. 1266)

En marketing es bastante utilizado el término "Posicionamiento”, ya que
demuestra la imagen con la que la empresa, los profesionales, la marca, existe en la
mente de las personas, del target o grupo objetivo y de la sociedad en general. Es la
forma cémo ve la sociedad a la empresa, es decir, como ven los demas, en que
concepto tienen a la empresa o los profesionales, y no se puede negar que los
odontdlogos, tienen ciertos estigmas ante la sociedad, y esto es de conocimiento
publico, y a todo nivel, y esto es muy perjudicial para toda la asociacion

odontoldgica.

Como es de conocimiento publico, la mayoria de las personas relacionan
lamentablemente a los odontélogos con factores negativos, tales como gasto, dolor,
labios entumecidos, pinchazos, y sobre todo la turbina; para cambiar esta imagen, se
tiene que trabajar mucho en el top of mind, y sobre todo tomara su tiempo y seré una
ardua labor.

Se tiene que reconocer, que para la odontologia como profesion, esta
situacion es una afrenta; y se recuerda en reuniones, o tertulias, se hacen chistes,
pero hasta cierto punto es entendible, ya que a muy pocas personas les gusta asistir
a la consulta odontolégica, con todos estos antecedentes, resulta bastante
elocuente el concepto de Marketing, que establece que la Odontologia tiene

demanda negativa.

Vale recalcar y sobre todo hay que reconocer, que en el Ecuador al igual que
en otros paises americanos, y europeos existe la creencia que los honorarios del
profesional de la odontologia son sumamente altos, e inclusive se les considera que
tienen una muy buena situacidon economica; lo cual no es completamente real; ya
que por existir esta creencia, de que la odontologia es onerosa, los consultorios
dentales estadn vacios, y solamente los pacientes concurren cuando el dolor es
insoportable y no soportan mas la dolencia; convirtiéndose en una cultura curativa.
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Esta situacibn nombrada anteriormente se debe a ideas y sucesos, que
vienen desde el pasado, y estan muy distantes a la verdadera, y real situacidén socio-
laboral que se esta viviendo en el momento actual, en la odontologia; y debido a
estas creencias de que los odontélogos tienen una muy buena situacion econémica,
es el motivo del crecimiento en toda Latinoamérica, en estos Ultimos diez afios de

facultades de odontologia.

(Barrancos & Barrancos, 2008):

El marketing dental es una ciencia que abarca muchas areas. Se
podria hablar de fundamentos del marketing moderno, mensajes de
marketing en internet, el marketing de los pacientes que no
regresaron, presentaciones de tratamientos, servicios al cliente, etc.,
y muchos otros temas importantes e interesantes. (pag. 1266)

Un punto que cabe resaltar es la presencia de la odontologia, en los medios
de comunicacion tradicionales, o también conocidos como ATL; tales como
television, prensa, radio; recordando tiempos atrds cuando se mencionaba la
odontologia en estos medios; existia, y se podria decir que todavia existe, la muy
usada o frecuente frase " la caries dental afecta al 90% de la poblacién "; ademas de
opiniones, o criterios parecidos que al ser nombrados tantas veces, y durante tanto
tiempo, de cierta forma llegan a la mente de las personas preguntandose ¢ Cual es la
labor de los odontdlogos? ya que estdn en esta situacion, tan desfavorable; y
ademas existe un desfase entre el concepto que tiene la odontologia como ciencia,

y la poblacion de lo que son las enfermedades dentales.

Lamentablemente la odontologia esta en la mente de las personas, como
gasto, dolor, molestia; se podria decir que en un mal concepto. Son los "estigmas"
de esta profesion, lo cual resulta muy penoso; y sobre todo tomara su tiempo para

posicionarse en un buen concepto.
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(Nocchi, 2008):

Paralelamente a estos desarrollos en el area de la odontologia
preventiva y restauradora también hay que resaltar el cambio de la
sociedad como un todo y, en particular, de la demanda odontoldgica.
Hoy en dia, debido a que el acceso a la informacion cientifica es
mas facil y la competencia en la sociedad moderna es cada vez mas
intensa, los parametros de la salud bucal ideal sufrieron
modificaciones. (pag. 6)

Hay que tener siempre presente, el concepto en que tiene la sociedad a los
odontdlogos, y en especial sus pacientes; ya que esto influye en la concurrencia a la
visita odontoldgica, y sobre todo es muy importante que se trabaje, por cambiar esa
idea tan negativa en que los tienen; brindando un servicio que este a la altura del
paciente. En estos ultimos tiempos y con mucha frecuencia, se escucha acerca del
marketing odontologico, y pues la poblacion ya se ha familiarizado con estos
términos. Lo que vale la pena recalcar es que es de mucha ayuda, para la

odontologia como profesion.

Referenciando lo encontrado en la pagina web Odontomarketing (2010), el
marketing odontologico es un "know how", lo que en esparfiol se dice un "saber
hacer". Es distinguirse de los demas profesionales, o colegas, brindandoles a los
pacientes un valor agregado, o también puede ser un plus, lo cual vuelve a la

empresa diferente, y hace que sea mas competitiva.
Segun Cosin (2009):

Es una expresion que abarca la transmision de informaciones
relativas a experiencias practicas adquiridas en el campo técnico,
comercial o cientifico. Como puede observarse es una expresion
muy amplia y su frontera con las actividades de prestacion de
servicios (asistencia técnica) no es muy nitida. La delimitacién de
dicha frontera tiene singular importancia debido a que la mayoria de
los paises desarrollados no sujetan a imposicién en la fuente las
actividades de prestacion de servicios por un no residente, sujetando
por el contrario el know-how. (pag. 233)
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Aplicando el "saber hacer" se le muestra al paciente, los conocimientos, y la
trayectoria del profesional, y a la vez se le da seguridad al paciente de que esta en
las manos de un verdadero especialista, dando lugar que por haber sido bien
atendido, los recomiende a su circulo familiar, laboral, o social. Un paciente
satisfecho recomienda, el servicio como minimo a siete personas, lo que se le

conoce como marketing boca a boca.

Si se quiere formar parte de este motivo de recomendacién, o convertirse en
el profesional de cabecera sea de una persona, o familia, es muy importante saber
que los tiempos han cambiado, y el paciente ya no busca solo salud, sino que
también ve la parte estética, y cada vez se vuelve mas exigente y con mas

conocimientos.

La presentacion, la imagen, juega un papel muy importante, por lo que tienen
gue considerar desde lo mas minimo, como lo son las tarjetas de presentacion; las
cudles dicen mucho de los odont6logos, estas no deben ser muy sobrecargadas, y a
la vez deben de decir o necesario, otro punto importante es la limpieza, la asepsia
del consultorio, lo que también incluye los instrumentos odontoldgicos, ademas de

otros detalles que ayudaran, y se los mencionara a continuacion.

Primeramente utilizar los servicios de un decorador, o decoradora, para la
decoracién del consultorio. Este debe estar pintado con colores relajantes, y lo mas
importante es transmitir esto al paciente, que sea un ambiente de paz, y tranquilidad.
Ademas debido a los adelantos tecnoldgicos, existen muchos implementos,
instrumentos, o herramientas mediante los cuales puede hacer asombrar, a los
pacientes, y demostrarle que estd bien equipado con tecnologia de punta de

acuerdo a la época actual.
(Barrancos & Barrancos, 2008):

Asi como en el mundo se habla cada vez mas de la explosion
demografica, o sea, del crecimiento de la poblacién de un
modo tan veloz como para poner en peligro sus posibilidades
de alimentacion dentro de un plazo no muy lejano, también se
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debe hablar de una explosidon de los conocimientos. Esto
significa que todos los conocimientos que la humanidad tardo
dieciocho siglos en adquirir se duplicaron en el siglo XIX. (pag.
6)

Considerando lo establecido por Barrancos & Barrancos, la adquisicion de
nuevos conocimientos es necesario, por lo tanto en segundo lugar resulta muy
ventajoso, y de mucha ayuda ofrecer tratamientos de vanguardia, hay que estar al
tanto de las nuevas, y Ultimas tendencias, practicas y técnicas para lograr ser
competitivos. Los profesionales de la salud oral deben estar al dia, mantenerse
actualizado, realizar cursos, seminarios, y todo tipo de capacitacion; lo cual resulta
muy ventajoso no solo para el curriculum, sino que también es de ayuda, para

aumentar los conocimientos, y trayectoria; y a la vez da muchos beneficios.

En tercer lugar el equipamiento del consultorio, los equipos, los implementos,
no solo eso sino que el debido mantenimiento, y cuidado de los mismos dice mucho
de un odontdlogo, ya que es el fiel reflejo de su imagen, de lo que el profesional
desea transmitir, o de la forma como el odontélogo se quiere proyectar, para vender

su imagen.

Es muy importante estar consciente que los pequeiios detalles, hacen la
diferencia; si el profesional quiere brindar un servicio diferenciado, muy por encima
de lo que ofrecen sus competidores, para esto sus equipos no pueden fallar por
ninguna razén, y debe tener o contar con un buen servicio de asistencia técnica
odontologica, esto le permitira trabajar seguro, y evitara perder el tiempo, y hacer
perder el tiempo al paciente.

Estos detalles le seran de mucha ayuda o muy Uutiles, para fidelizar a los
pacientes, y hacer que estos mismos lo promocionen, o recomienden. Lo que
significara mayor numero de pacientes, y mas ganancial, y lo mas importante que
siempre lo recordaran por su eficiencia, ademas de estar en el grupo de
profesionales privilegiados, y reconocidos por la comunidad, y por la asociacion
odontoldgica del pais. Todas estas recomendaciones o detalles son una guia, la cual
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le puede servir como herramienta, para aprovechar mejor todos los recursos

disponibles, y pueden ser su patadita o0 empujon para lograr mas beneficios.

Tomando en cuenta en el momento actual, el incremento de facultades de
odontologia, lo cual genera nuevos profesionales, a su vez mas odontdlogos
especialistas, egresados no solo en Ecuador, sino que este fendbmeno se esta dando
en toda Latinoamérica; vale recalcar que va en aumento cada afio que pasa, lo cual
dificulta la profesion, y demanda mas sacrificio, y capacitacion por parte de los

profesionales, y se vuelve una carrera con mucha competencia en el sector.
(Barrancos & Barrancos, 2008):

El 95% de los pacientes-clientes que no esta conforme con un
servicio no se queja jamas: simplemente deja de ser cliente. En el
mundo de hoy, un paciente es lo mas parecido que existe a un
cliente. El marketing permite desarrollar métodos éticos para captar
y retener pacientes. Eso naturalmente implica dedicarle una parte de
las utilidades. (pag. 1265)

En estos tiempos a través de la globalizacion, se esta exigiendo algo mas en
materia de marketing, en la busqueda del cumplimiento de la satisfaccion del
paciente, ya que los pacientes se tornan mas exigentes, debido a que tienen mas
conocimientos gracias a tecnologias como el internet. Para comprender esta
situacion, se han elaborado algunos puntos, que son los principios para la practica

de un buen marketing odontologico.

Informaciones de mercado:

(Editorial Vértice, 2008), “La investigacion de mercado es el proceso de

recogida, analisis e interpretacion de informacion acerca del mercado”. (pag. 85)

Es primordial en una informacién de mercado, recolectar informacion, o hacer
una investigacion del sector, ciudadela, urbanizacion, ciudad e inclusive del pais,
con la finalidad de saber si es, y podra ser el lugar ideal para la ubicacion de la

.}
34

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

clinica, y para el ejercicio de la profesion; o de lo contrario buscar otro local o
establecimiento, que sea mas compatible con las necesidades. Resulta bastante
conveniente para obtener esta informacién, acudir a empresas solidas,
establecimientos de gran tamafio como bancos, hoteles, farmacias tipo franquicias,
centros comerciales y observar el movimiento, ademas de estar ubicado en un
sector de negocios, y muy concurrido, con mucha afluencia de personas. Esta

informacion es clave para tomar una decision técnica.

Conocimiento del producto:

(Lerma, y otros, 2009), “El conocimiento del producto le da confianza para

vender y una venta se logra a base de ganar la confianza del cliente”. (pag. 124)

Para lograr infundir confianza en el cliente, el vendedor necesita poseer un
alto grado de conocimiento del servicio a ofrecer, esto depende de la capacitacion
gue se le ha otorgado, y de su capacidad para equilibrar sus conocimientos. Los
tiempos han cambiado; hoy es lo que su cliente desea y como satisfacer su
necesidad; los clientes también han cambiado, cada vez son mas conocedores de
las nuevas técnicas en lo que a odontologia se refiere, y por supuesto la prestacion
de servicio, es cada vez mas un objeto de conocimiento de expectativas, para
quiénes se le destina. En otras épocas los pacientes, se conformaban con que se les
quite el dolor; y en la actualidad ademas de eso exigen la parte estética.

Fuerza de marca:

(Pérez A. , 2008), “Cuando alguien tiene una marca fuerte es porque es capaz
de cumplir lo prometido. Los productos y servicios con marca fuerte son percibidos

como de mayor calidad. Son demandados”. (pag. 66)

La marca es el elemento que permite, la identificacion de un servicio, el
secreto del éxito es crearla, difundirla, y luchar por la fidelidad del cliente con la

marca. Para lograr su posicionamiento dentro del mercado, el profesional de
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Marketing tiene que desarrollar, estrategias con el fin de vencer a la competencia.
Cuando las marcas entran en el proceso de desgaste, tienen que crear estrategias,
con el fin de crear nuevas marcas, que tengan acogida en el mercado; en este caso
se tiene que cuidar mucho el nombre que ha sido dificil de hacer y ha requerido

muchos afios de trabajo.

Asistencia a los pacientes:
(Medina, 2008), “La buena asistencia médica mantiene una estrecha y

continua relacion personal entre el médico y el paciente”. (pag. 124)

La asistencia a los pacientes es muy importante; ya que mas que todo, es un
compromiso con los pacientes; es el compromiso que el odontélogo hace como
profesional de servir a la comunidad. Lo que distingue la clinica de la competencia
es la calidad del servicio antes, durante, y después de la consulta; son todos esos
pequefios detalles que a la hora de calificar un servicio, resultan muy importantes;
tales como por ejemplo una llamada o un mensaje de recordatorio de la consulta,
una consulta de cortesia, en caso de una emergencia, una llamada post-consulta
para conocer la sintomatologia del paciente. Todos estos tips o detalles marcan la
diferencia, y les demuestran a los pacientes que el odontélogo esta pendiente de su

salud oral.

Relaciones publicas:

(Caldevilla, 2012), “Las Relaciones Publicas son en la actualidad la mas
importante estrategia de comunicacion de mediano y largo plazo para lograr

opiniones favorables de los distintos publicos con los que una entidad interactua”.
(pag. 19)

El propésito de las relaciones publicas es, proporcionar informacion de

manera mas econdémica, 0 menos costosa sobre los servicios que se ofrece, a fin de
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motivar a los clientes, para que sientan el deseo de acudir a ellos, y ademas

informarles donde pueden encontrarlos.

La comunicacion sin embargo para ser efectiva, debe ser mas que explicar
simplemente los servicios de la empresa de una manera facil, y practica, es tener
siempre a mano una buena cantidad de tarjetas de presentacion, para obsequiarlas
cuando el profesional se presenta a otras personas, con la ventaja que la mayoria de
las personas van a guardarla, ya que nunca se sabe cuando se necesitara este

servicio.

Comunicacion visual:

(Braojos, 2008), “La comunicacion visual es la herramienta que ayudara a que
una estrategia comercial transmita o describa, de manera eficiente, su producto”.
(pag. 101)

La comunicacion visual consiste en la suma de pequefios, y grandes detalles,
los que llevan al paciente a formarse una idea. En la mayoria de las veces la
evaluacion, por parte de los clientes se hace por factores subjetivos, dada la
dificultad que estos tienen de juzgar los indicadores de la mayor, o menor habilidad
del profesional, de modo que la presentacion del profesional, el material gréfico
utilizado, la uniformidad, y las propias instalaciones resultan decisivos, a la hora de

elegir un servicio.

Dominio sobre precios:
(Baena & Moreno, 2010):

Al fijar el precio de un producto, las empresas pueden emplear
diferentes métodos. Los principales se basan en la fijaciéon de los
precios en funcién del coste de produccién o fabricacién, en funcién
de la competencia de la empresa, en funcion de la demanda del
mercado y por ultimo, a través de una combinacion de cualquiera de
los tres métodos anteriormente citados. (pag. 73)
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En el momento actual a la hora de escoger un servicio, en lo primero que se
fijan los pacientes, es en el precio, y llegan al punto de comparar los precios en todo
el sector odontoldgico; buscando un buen servicio a un bajo precio; lo conocido

popularmente como las tres b; lo bueno, bonito y barato.

Lo que tiene que hacer la empresa, es conocer los precios del mercado, de la
competencia, y saber que ofrecen ellos; y establecer las diferencias del servicio que
ofrece, y de la competencia, y asi poder refutar, y justificar con seguridad, con

riqueza de argumento, y conocimiento la tabla de precios establecida.

Nuevos productos:

(Ferrell & Hartline, 2008), “...las actividades de promocion de ventas
representan una manera efectiva de introducir nuevos productos o promover marcas

establecidas”. (pag. 251)

La clave para el éxito de las empresas esta en, innovar, ser siempre diferente
de la competencia, ser novedoso, siempre estar al tanto de lo Ultimo en tendencias,
no solo en procedimientos, sino también en tecnologia, en equipos, 0 sea estar a la
vanguardia. Es muy importante estar a la vanguardia, y de esta forma los clientes
recordaran siempre a la empresa, por ser los primeros. Lo que vende es lo nuevo, y
sobre todo considerando que la gente es muy exigente, y pues en la prestacién de

servicios odontolégicos no podria ser diferente.

Politica de servicios:

(Tracy, 2008), “Su politica de servicio al cliente es el eje central de su

negocio”. (pag. 8)

En las politicas de servicios sobre todo en odontologia, es muy importante

conocer sobre la capacidad, experiencia, y trayectoria de los profesionales; ya que
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no se puede poner a cualquiera, a trabajar en nombre de uno. Hay que tener un
método propio, una manera personal, tener politicas de procesos, y sobre todo estar
siempre supervisando al profesional. En la propuesta es importante, dejar claro a los
pacientes, cual es la filosofia de la empresa, y por qué se procede de cierta manera,
de forma que ellos comprendan que estan siendo atendidos, por un profesional
competente diferente.

Compromiso:

(Barrancos & Barrancos, 2008):

Serdn conversaciones que generan un compromiso de parte del
paciente y del odontdlogo. Estos compromisos crean y promueven el
progreso de ambas partes. El paciente mejora su salud y presencia
personal, y el dentista pule sus habilidades técnicas y de
comunicacion. (pag. 1267)

Es el proceso de identificacion de los ideales, con la organizacién a la que se
pertenece, y se esta prestando los servicios, se debe decir no al conformismo, no a
estancarse en lo antiguo, y siempre hay que mirar a lo nuevo. Aplicando todos estos
principios, de todos los puntos nombrados anteriormente, ayudaran a tener éxito, en

el ascenso mas rapidamente.

El tener en cuenta muchos detalles marcan la diferencia, y sin lugar a dudas,
esta situacion es muy tomada en cuenta por los clientes; es o que se conoce como
un verdadero marketing odontolégico profesional. La intencion de los autores es
proporcionarles una ayuda, a los profesionales de la odontologia que sumergidos en
sus conocimientos, tanto cientificos, como técnicos pertenecientes a su profesion, se
les escapa o desconocen, algunas o todas las técnicas de lo que es un verdadero
marketing de servicios odontoldgico, o también conocido como odontomarketing;
esta ayuda les va a servir, como una herramienta de gran importancia, en la dura
realidad diaria de abordar el consultorio, el luchar con los sistemas odontoldgicos
vigentes, con la falta de una cultura preventiva de la poblacién, y sobre todo con los
estigmas; y asi obtendrdn honorarios rentables, y se cambiaran esos prejuicios,

partiendo de que el marketing es complementario a su profesion.
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(Pontificia Universidad Javeriana, 2011), “Este tipo de servicio es una
actividad intangible, que busca el mejoramiento de las condiciones de salud del

individuo o la prevencion de la enfermedad”. (pag. 91)

Como todos conocen el servicio de salud, es un producto intangible, se lo
considera como un producto speciality ético, cuando se ofrece un servicio de salud,
en este caso se lo hace desde una marca, se cuenta con la clinica, y la imagen es
percibida por el cliente-paciente por su valor agregado. El producto representa la

consulta odontoldgica, y las practicas, y esta compuesto por dos elementos:

e Atencion odontoldgica (Individual, familiar, o corporativo).

e Los aspectos complementarios.

La atencion odontoldgica ya sea individual, familiar, o corporativa, se realiza
en el momento del contacto o la unién con el cliente, que consiste en brindar un
servicio directo al paciente, por parte del odont6logo. La calidad del servicio, se
conoce o se descubre, en el momento cuando se realiza la atencion odontoldgica, y
el paciente enfrenta al consultorio en el altar, diciéndolo de forma figurativa, el lugar
de contacto con el cliente, y el principal objetivo es conseguir, que la experiencia sea
placentera, para que la relacion sea duradera.

La ndmina de pacientes atendidos, se registra en una base de datos y target
elegido, lo cual sera el mayor capital, o rigueza mas preciada, aquellos pacientes
quiénes motivados por la minima molestia, van a consultar al odontélogo no por una
emergencia, si no por una consulta normal, o de rutina, pensada y planificada, tipo
preventiva; para este tipo de pacientes sobre todo con mucho interés sobre su salud
oral, se debe abrir el abanico de servicios, y procedimientos que se les puede

ofrecer.
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(Barrancos & Barrancos, 2008):

La asepsia y la aplicacion constante de métodos de control de
infecciones serd una norma de cumplimiento regular por todo el
personal del consultorio odontolégico, que ira a favor de la
proteccion de los pacientes y en salvaguarda de su propia salud, ya
gue los conocimientos modernos sobre bacteriologia y microbiologia
aconsejan que los consultorios odontolégicos deben considerarse
como ambientes de riesgo, tanto para los pacientes como para las
personas que trabajan en ellos. (pag. 238)

La forma del comportamiento, la conducta, y sobre todo la actitud, de todo el
personal que labora en la clinica, desde auxiliares, vendedores, odont6logos, son
piezas claves en la percepcion del servicio, que se forma el paciente. Como se lo
mencionod anteriormente, la actitud de todo el personal, es muy importante, y sobre
todo el personal que tiene una atencion directa con el publico, o con pacientes en
general. Cada miembro del personal tiene que tener sus funciones, muy claras, pero
no por esto debe de dejar de dar, o proporcionar su ayuda cuando se lo necesite, 0
solicite. Siempre tiene que haber cordialidad, un excelente trato hacia los pacientes,

ya que estos son la razén de ser de todo odontdlogo.

En los procesos es muy importante tener un tiempo estimado, para cada
procedimiento, y las consultas deben ser debidamente programadas, planificadas, y
confirmadas, por parte del personal de la clinica, a excepcion de emergencias. Estos
procesos son muy apreciados por los pacientes, aunque ellos no lo mencionen, pero
si lo piensan. Debido a la profesion de los autores, que son personas muy exigentes,
que analizan cada situacion, y cada detalle al minimo; sobre todo, o principalmente
todo, lo que tiene que ver con atencion al cliente, y calidad de servicios; ya que
todos estos detalles son sumamente importantes, a la hora de escoger un servicio, y

sobre todo si espera fidelizacion por parte de sus pacientes.

Los pacientes pueden ser mal humorados, groseros, exigentes, poco
amigables, entre otras cosas; pero por el contrario el profesional debe ser cordial,

cortés, recordando que el cliente siempre tiene la razén, y se debe a ellos. En los
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casos cuando un profesional es muy exitoso, vale la redundancia, en su profesion,
suele complicarse un poco el poder conseguir una consulta, y en estos casos tiene

gue haber mucho tino, por parte del personal de contacto.

Si se presta mucha atencién a ciertas situaciones, como por ejemplo por qué
dejan de concurrir los pacientes a la consulta, se dardn cuenta que es por
disconformidad, del servicio, y por la indiferencia, por parte del personal de este.
Referente a los aspectos complementarios, no por ser complementarios dejan de ser
importantes, es mas los pacientes se fijan en estas minimas cosas, como son la

limpieza, los olores, la asepsia, entre otras cosa.

(Alvarez, 2008):

Para el paciente, la satisfaccion por la atencion recibida, por recibir
salud dental plasmada ya sea en la conservacion o recuperacion de
la funcidon masticatoria, en la rehabilitacién oclusal, en la prevencién
de enfermedad futura, etcétera. Para el odontélogo, el servicio
prestado, la relaciéon personal, la educacion continua a través de la
experiencia, el bien realizado al paciente y la remuneracion recibida.
(pag. 147)

La satisfaccién personal de un odontélogo, es cuando le alivia un dolor, o le
salva una pieza dentaria a un paciente, y es ahi donde se origina una relacion de
simpatia, y agradecimiento, por parte del paciente. Para ello, el profesional espera el
reconocimiento monetario, o sea sus honorarios por el trabajo, o procedimientos
realizados, pero si la contribucion no es la adecuada trabajaria a disgusto; por este
motivo la clinica, ya tiene precios establecidos para evitar este tipo de
inconvenientes; se podria decir que esto es un problema, que se relaciona al costo-
rentabilidad-eficiencia en donde se produce una dicotomia, entre ofrecer excelencia

en la calidad, o prestacidén de servicios con relacion a las tarifas actuales.

Resultaria bastante interesante, y de mucha ayuda para el profesional de la
odontologia, invertir en equipos en instrumentos de trabajo, sobre todo en tecnologia
de punta; y pues recuperar su inversion, con la captacion mayor de pacientes, y asi
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empezar a tener rentabilidad. Realizando un profundo estudio de costo-rentabilidad,;
va a servir de mucha ayuda, para tomar la decision de invertir en el presente o en

futuro cercano.

De acuerdo a andlisis realizados es muy importante, prestarle atencion a
ciertas situaciones, como es la forma de pensar del paciente. El paciente estd muy
pendiente de lo que paga, y del servicio que va a obtener, estudia el mercado, la
competencia, los precios y sobre todo lo méas importante para ellos, es el valor
agregado, el plus, el extra; y en ese momento es donde se tiene que aplicar la

estrategia y adelantarse sorprendiendo al paciente.

1.5.2. Marco conceptual
Glosario de Términos
Segun la informacion obtenida de la pagina web Health Library (2013):

Amalgamas dentales: Las amalgamas dentales, también conocidas
como restauraciones plateadas, estan compuestas por una mezcla
de mercurio (del 45 al 50 por ciento) y una aleacién de plata, estafio
y cobre (del 50 al 55 por ciento).

Anomalia congénita: Problema de salud presente al nacer (no
necesariamente genético).

Anterior: Cara frontal.

Arcada dentaria: Los sectores con forma de herradura de los
maxilares que contienen los dientes.

Articulaciones temporomandibulares: Las dos articulaciones
complejas que conectan el maxilar (mandibula) al craneo (hueso
temporal).

Asimetria: Falta de simetria; las partes del cuerpo no son iguales en
forma o tamafio.

Bilateral: Que afecta ambos lados.
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Brackets: Elementos metalicos o ceramicos que van soldados, a las
bandas o pegados directamente sobre el diente, sirven para soportar
el elemento activo que es el arco.

Bruxismo: Trastorno en el que se produce una accién incesante, e
involuntaria de rechinar, y apretar los dientes en momentos
inadecuados.

Caries: La caries dental es una enfermedad infecciosa, transmisible
dando por resultado la destruccion de la estructura del diente, por
bacterias generadoras de acido encontradas en la placa dental.

Carillas de porcelana: Material de ceramica que se adhiere, a la
cara anterior del diente para cambiar su color, tamafio y, o forma.

Cavidad bucal: Relativo a la cavidad de la boca.
Cigoma: Hueso malar, hueso de la mejilla.

Cirujano bucomaxilofacial: Cirujano facial ortopédico responsable
de tratar una amplia gama de problemas dentarios (incluyendo la
extraccion de dientes retenidos (cirugia ortognatica) y cirugia facial
reconstructiva.

Cirujano plastico/craneofacial: Cirujano que se especializa en el
diagnéstico y tratamiento de las anomalias esqueléticas del craneo,
los huesos faciales, y el tejido blando; trabaja en colaboracién
estrecha con ortodoncistas, y otros especialistas para la
coordinacion de un plan quirdrgico.

Céndilo: Area de articulacion del maxilar inferior.

Conducto radicular: Espacio de la cavidad pulpar de la raiz de un
diente, que se extiende desde la camara pulpar hasta el agujero
apical.

Congeénito: presente al nacer.

Corona: "Tapa" que cubre un diente agrietado o fracturado, que no
ha sido reparado por una obturacion y que se asemeja a la forma, y
tamano normal del diente.

Craneofacial: Relativo a la cabeza (craneo) y la cara.

Cuerdas vocales: También denominadas como pliegues vocales.
Pliegues musculares de membrana mucosa, que se extienden desde
la pared de la laringe (caja de la voz); protegidas por ligamentos
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vocales elasticos, y por musculos que controlan la tension y
frecuencia de vibracion de las cuerdas a medida que el aire pasa a
traves de ellas.

DDS: Siglas en inglés correspondiente a Doctor de Medicina dental.

Dientes deciduales: dientes primarios ("de leche"”) que son
remplazados por los dientes permanentes.

DMD: Siglas en inglés correspondiente a Doctor de Cirugia dental.

Endodoncia: Tratamiento de los conductos radiculares de una pieza
dentaria.

Endodoncista: También conocidos como especialistas de la pulpa,
los endodoncistas han recibido capacitacion especializada, para
realizar tratamientos de conducto radicular.

Enfermedades periodontales: También conocidas
como enfermedades de las encias. Infecciones bacterianas graves,
gue destruyen las encias y los tejidos adyacentes de la cavidad
bucal.

Erupcidon: Aparicion del diente a traves de las encias.

Fluoruro: mineral que puede encontrarse en el agua, y en la pasta
dental, y que ayuda a prevenir la formacién de caries.

Fluorosis  dental: Trastorno  resultante de beber agua
excesivamente fluorada, que a menudo provoca que los dientes se
decoloren, y que su esmalte presente un aspecto manchado,
moteado o decolorado.

Halitosis: Trastorno de la salud bucal caracterizado por mal aliento
persistente.

Genioplastia: Cirugia del menton en la que se altera su forma, o su
tamanfo.

Implantes dentales: Pequefios dispositivos dentales que se
insertan en los maxilares superior, e inferior para ayudar a
reconstruir una cavidad bucal que tiene pocos o ningun diente que
se pueda restaurar.

Labio leporino: Anomalia en la que el labio no se forma
completamente. ElI grado del Ilabio leporino, puede variar
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enormemente, desde leve (muesca del labio) hasta severo (gran
abertura desde el labio hasta la nariz).

Lengua: Gran musculo del piso de la boca, que maneja el alimento
para su masticacién, y deglucion; organo principal del gusto;
colabora en la produccion de los sonidos del habla.

Maloclusién: Problema ortodoncico u ortognatico que significa,
"mala mordida" y que incluye dientes apifiados, ausentes, torcidos,
adicionales o maxilares mal alineados.

Mandibula: Maxilar inferior.

Maxilar: maxilar superior.

Microgenia: Mentdn pequefio o con escaso desarrollo.
Microglosia: pequefiez de la lengua.

Micrognatia: pequefiez anormal del maxilar inferior.

Microsomia hemifacial: También entendida como sindrome de
Goldenhar, sindrome del arco braquial, sindrome facio-auriculo-
vertebral, espectro 6culo-auriculo-vertebral o displasia facial lateral.
Trastorno en el cual los tejidos de un lado de la cara, no completaron
su desarrollo; afecta principalmente las areas del oido (auditiva), la
cavidad bucal (oral) y las areas del maxilar (inferior). A veces, ambos
lados de la cara pueden estar afectados, e incluso puede haber
compromiso del crAdneo y de la cara.

Mecanico dentista: Persona que ayuda al dentista, en la
preparacion de dientes o piezas de dentadura artificiales.

Mordida cruzada: relacion anormal de uno o mas dientes, en la que
las cuspides vestibulares de los dientes inferiores (mandibulares)
son externas a aquellas de los dientes superiores (maxilares).

Oclusién: Contacto entre las superficies de mordida, y de
masticacion de los dientes superiores e inferiores.

Odontopediatra: Dentista que se especializa en el cuidado de la
salud oral de los nifos.

Orofaringe: parte de la garganta en la parte posterior de la boca.

Ortodoncia: Especialidad de la odontologia, que se ocupa del
desarrollo, la prevencion, y la correccion de las irregularidades de los
dientes, la mordida y los maxilares.
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Ortodoncista: Dentista que evalla la posicion, y alineacion de los
dientes de la persona tratada, y coordina un plan de tratamiento con
el cirujano y otros especialistas.

Ostectomia: Reseccion quirdrgica de un hueso.
Paladar blando: Parte muscular, y mévil del techo de la boca.
Paladar duro: Techo de la cavidad bucal.

Paladar hendido: Se presenta cuando el techo de la cavidad bucal,
no se cierra completamente, sino que deja una abertura que se
extiende, hasta la cavidad nasal. La hendidura puede afectar a
cualquier lado del paladar. Puede extenderse desde la parte anterior
de la boca (paladar duro) hasta la garganta (paladar blando). La
hendidura también puede incluir el labio.

Periodoncista: Especialista en el campo de la odontologia,
responsable del cuidado, y la prevencion de las enfermedades
periodontales, la regeneracion guiada del hueso, y los implantes
dentales.

Placa: Capa delgada, y pegajosa de bacterias. Posterior - relativo a
la parte trasera de una estructura.

Profilaxis: limpieza dental profesional para eliminar placa, calculo
(placa mineralizada) y manchas a fin de prevenir enfermedades
dentales.

Prostodoncista: Especialista odontolégico que ha recibido
capacitacion adicional, y acreditacion en la restauracion, y el
reemplazo de los dientes fracturados con coronas, puentes o
prétesis removibles (dentadura postiza).

Pulpa dentaria: Tejido blando dentro del diente que contiene los
nervios, los vasos sanguineos y el tejido conjuntivo.

Radiografia: Examen de diagndéstico que usa rayos invisibles de
energia electromagnética, para obtener imagenes de tejidos
internos, huesos y érganos en una placa radiografica.

Resinas compuestas: Rellenos blancos, una resina compuesta es
una mezcla plastica del color del diente rellena de vidrio (dioxido de
silicio) que se usa principalmente, para mejoras estéticas en la
sonrisa mediante el cambio del color de los dientes, o la
remodelacion de los dientes desfigurados.
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Sarro: Sustancia amarillenta, mas o menos oscura, y de naturaleza
calcarea, que se adhiere al esmalte de los dientes.

Sellante dental. Delgada pelicula plastica, que se pinta sobre las
superficies de masticacion de los dientes posteriores (molares y
premolares) para prevenir la formacion de caries.

Sobremordida: Entrecruzamiento vertical de los dientes superiores,
e inferiores.

Terapeuta del habla y del lenguaje: Profesional que realizara una
evaluacion integral, del habla de su hijo para evaluar sus
capacidades de comunicacion, y lo supervisara de cerca durante
todas las etapas de su desarrollo.

Trastorno del habla: Defecto o anomalia que evita que un
individuo, se comunique por medio de la palabra hablada.

Trastornos de la garganta: Trastornos o enfermedades de la
laringe (caja de la voz) o del eséfago.

Unilateral: que afecta un solo lado.

Uvula: pequefia masa carnosa colgante, con forma de cono,
suspendida en la cavidad bucal desde el medio del borde posterior
del paladar blando.

Voz: Sonido producido por el aire, al pasar a través de la laringe, y
las vias respiratorias superiores.

1.6 Formulacion de la hipétesis y variables.

1.6.1 Hipotesis general

Analizando el nivel de conocimiento de los padres de familia de los alumnos de
centros educativos privados del Canton Samboronddn acerca de la importancia de la
salud oral y el uso de las nuevas tecnologias en la atencién odontologica, entonces
se podra elaborar una propuesta estratégica para promover el uso del seguro
odontoldgico con la utilizacién del laser hidroquinético en la clinica Odontologia

Laser.
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1.6.2 Hipotesis particulares.

= Determinando la frecuencia con la que los padres de familia llevan a sus hijos
a realizarse un chequeo odontolégico, permitirA conocer el grado de
prevencion oral de los padres de familia con respecto a la salud oral de sus

hijos.

» Identificando las preferencias de los padres de familia acerca de los seguros
odontoldgicos, permitird establecer paquetes de seguros odontolégicos que

vallan acorde a las necesidades de los consumidores.

» Estableciendo las variables mercadolégicas para promover el uso del seguro
odontolégico con el uso del laser hidroquinético, permitird establecer las

estrategias de marketing para el desarrollo de la propuesta.
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1.6.3 Variables (Independiente y Dependiente)

Tabla 1 Variables

VARIABLE TIPODE VARIABLE | DIMENSIONES INDICADOR

Analisis del nivel de
conocimiento de los
padres de familia

acercade la o :
: . . Investigacion de 100% realizada la
importancia de la Independiente T
mercado investigacion
salud oral y el uso de
nuevas tecnologias en
la atencion

odontoldgica.

Creacion de
estrategias para
promocionar los

planes de seguros
odontologicos de la Dependiente
clinica "Odontologia

Laser" conla

utilizacion del laser
hidroquinético

Herramientas de | 100% disefiadas las
marketing mix estrategias.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

1.7 Aspectos metodoldgicos de lainvestigacion

1.7.1 Tipo de estudio.

El tipo de estudio a realizarse es, Descriptivo-Explicativo. Es de tipo
Descriptivo, porque identifica caracteristicas del universo de investigacion, sefiala
formas de conducta, establece comportamientos concretos, y descubre, y

comprueba asociacion entre variables. Es de tipo explicativo, porque orienta a la
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comprobacion de hipétesis, centrandose en por qué ocurre determinado fenémeno,

0 eventos fisicos o sociales.

1.7.2 Método de investigacion.

Con el proposito de llegar a demostrar la hipotesis, cumplir con los objetivos,
o dar una respuesta concreta, al problema identificado; se iniciara el proceso de
conocimiento con la experiencia personal, conociendo el problema, hablando con
personal vinculado al objetivo de los autores; para esto se utilizara el método de
observacion; al igual que el de induccion ya que se parte de situaciones concretas y
se espera encontrar informacion a las mismas, para analizarlas con un marco teorico

general.

1.7.3 Fuentes y técnicas para la recoleccion de informacion.

Se utilizaran fuentes primarias como la observacion, y la técnica que se usara
para la recoleccion de informaciéon son las encuestas dirigidas; ya que tiene
condiciones importantes para lograr un trabajo de calidad. Una de estas condiciones,
es la representatividad cuantitativa y cualitativa.

En la representatividad todo razonamiento inductivo depende de la similitud,
entre la composicién de la muestra, y de la poblacién; cuanto mas se asemeje la
muestra a la poblacién, como un todo, mas fiable sera la inferencia inductiva. Si la
muestra es relevantemente diferente de la poblacion, entonces la inferencia

inductiva no sera fiable. Ninguna inferencia inductiva es perfecta.

Seleccion de la muestra

La seleccion de la muestra se la realizara en base a la formula para céalculo de
la muestra finita, y se calculara en relacion a los estudiantes de los colegios privados
ubicados el Cantén Samborondén, los cuales son: Unidad Educativa Bilingle
Moderna (1000 estudiantes); Centro Educativo “La Moderna” (550 estudiantes);
Instituto Particular “Abdéon Calderon” (2622 estudiantes); Colegio Nuevo Mundo
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(1300 estudiantes); Centro Educativo Naciones Unidas (567 estudiantes); Centro
Educativo Panamericano (100 estudiantes); Unidad Educativa Monte Tabor Nazaret
(1000 estudiantes); Unidad Educativa Bilingtie Sir Thomas More (400 estudiantes).

Por lo tanto se tiene un universo de 7539 estudiantes.

NE2 + Z2 p. q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacion-Censo
p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
e= error de estimacidn
n= Tamano de la muestra

Entonces:
n=(1,96"2 *0,50*0,50*7539) / (7.539* (0,05"2) + (1,96"2*0,5*0,5))=
n= (3.842*0,50*0,50*7.539) / (18.848 + (3.842*0,25))=
n=(7241209,5) / (18.848 + 960,5)
n=(7241209,5) / (19808,5)
n= 365,56
n= 366

Se considera para la muestra 366 alumnos para que sea mas representativa y
obtener resultados que faciliten realizar un posterior analisis. De los 366 estudiantes
seleccionados para la muestra se desarrollara la encuesta a uno de sus padres, ya
gue son ellos quienes tienen el poder adquisitivo y son quienes deciden sobre la

salud de sus hijos, en este caso la salud oral.

1.7.4 Tratamiento de la informacion.

La informacion que se recolectd para trabajar la propuesta, fue sacada de
libros, revistas especializadas, paginas de internet, documentos impresos, Yy
biblioteca virtual, y fisica de la UTEG. Se utilizara la estadistica descriptiva, para las
variables y, estadistica inferencial para el analisis de datos.
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1.8 Resultados e impactos esperados.

A corto plazo: Disefio de una propuesta estratégica, para prevenir problemas
odontoldgicos en centros educativos privados del canton Samborondén. A mediano
plazo: Implementacion y ejecucion, de la propuesta estratégica para, prevenir

problemas odontolégicos en centros educativos privados del canton Samborondén
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CAPITULO I

ANALISIS, PRESENTACION DE RESULTADOS Y DIAGNOSTICO.

2.1 Andlisis de la situaciéon actual.

Debido a los altos costos de los servicios odontoldgicos, ya sean privados, 0
particulares, estos no estan al alcance de la mayoria de los pacientes potenciales,
gue si bien es cierto podrian haber superado, su temor a la atencidon odontoldgica;
no asi su capacidad de pago, de presupuestos realmente altos ciertamente

inalcanzables a su economia.

Ante esta limitacidbn surge, la necesidad de alianzas estratégicas de
profesionales de diferente especialidad, que vean en el incremento de volumen de
pacientes, como una herramienta para hacer crecer su consultorio. Esto da como
resultado, que el paciente recibe un servicio de atencién dental de calidad, a un
costo mas accesible; y el odontdlogo ve incrementar, su universo de pacientes, y

como consecuencia final este servicio, se vuelve mas accesible.

La viabilidad de esta propuesta ve su mayor fortaleza, en la consecuciéon de
una tabla de costos de servicios, mucho méas accesible al paciente. Este objetivo no
debera ir en contra de la tabla de costos, y gastos derivados del ejercicio profesional
odontologico, es decir que esta propuesta, estd concebida en la via de obtener

beneficio econdmico, ya sea por ejercicio profesional o como inversion de negocio.

De esta manera creando un producto atractivo al paciente, se lograria
eventualmente desplazar items, o rubros de lujo material, o de lujo ostentoso para
que el rubro materia de esta propuesta, cobre mayor importancia, esto describe el

beneficio de esta propuesta al paciente.

.}
54

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

2.1.1 Macroentorno

Se puede decir que el macroentorno es de gran importancia, e influye mucho
para la propuesta, ya que lleva a la empresa a replantearse su administracion;
proponiéndole, o sugiriéndole cambios en diferentes areas, o ambientes como por
ejemplo politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, demograficos,
ecoldgicos, que se presentan en su entorno y ayuda a aprovechar las oportunidades,
y reducir en gran parte las amenazas. Los componentes del macroentorno de la

propuesta, son los siguientes:

= Ambiente politico, ambiente econdmico, ambiente demografico, ambiente

global, ambiente tecnoldgico, y ambiente social.

2.1.1.1 Ambiente politico

Segun (Proecuador, 2012), la estabilidad politica es sumamente importante,
no solo para los ciudadanos, y empresarios de un pais; sino que también es
importante sobre todo para los inversionistas extranjeros, que lo que buscan es un
pais que les dé seguridad juridica, y tributaria, y que les brinde las garantias
necesarias para invertir. En lo que respecta a Ecuador El Gobierno esta presidido

por el Economista Rafael Correa Delgado.

El mismo que después de estar posicionado en sus funciones, convoco a una
consulta popular, con la finalidad de conseguir la aprobacion, y el funcionamiento de
la Asamblea Constituyente, adicionalmente de elaborar la nueva Constitucion, y se
aprobaron un conjunto de mandatos, leyes, reglamentos y, resoluciones. Segun

informacion obtenida de (Proecuador, 2012).

Debido a todos los esfuerzos del Gobierno, la nueva Constitucion entré en
vigencia, o funcionamiento en el afo 2008, y simultaneamente se crearon

organismos como la Asamblea Nacional que sustituyo al Congreso Nacional.

Vale recalcar que la politica del Ecuador se destaca, por la presencia de
multiples partidos y asociaciones politicas. El Gobierno del Ecuador con la meta de
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poner en orden los regimenes productivos, y de obtener inclusion por parte del
sector publico, volvié a poner en servicio la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo (SENPLADES).

El Gobierno del Economista Rafael Correa Delgado instituy6 el Plan Nacional
de Desarrollo, también conocido como el Plan Nacional para el Buen Vivir. En lo
gue corresponde a salud segun el Ministerio de Salud en plan (SENPLADES, 2009),

los objetivos para el Buen Vivir son:

— Asegurar el acceso oportuno a servicios de salud integrales,
integrados a toda la poblacidon ecuatoriana, priorizando aquella
poblacién mas vulnerable en todos los niveles de atencidn.

— Fortalecer y normar los servicios de salud, dotando de recursos
humanos, medicamentos, e insumos mediante la gestion técnica,
administrativa y financiera direccionada a la aplicacion de procesos.

— Fortalecer el modelo de atencion de salud integral, e integrado
con enfoque familiar, comunitario, e intercultural basado en
promocion de la salud, educacion, prevencion de la enfermedad.

— Controlar y vigilar la incidencia, y prevalencia de las
enfermedades transmisibles, cronico-degenerativas, enfermedades
inmunoprevenibles, VIH/Sida, Tuberculosis, metaxenicas.

— Mejorar la infraestructura, y equipamiento de la red de servicios
de la red del Ministerio de Salud.

Abordando otro tema como lo son las relaciones internacionales, el Ecuador
es miembro de organismos, tales como, la Organizacion Mundial de Comercio,
Fondo Monetario Internacional, Corporacion Andina de Fomento, Banco Mundial,
Organizacion de Estados Americanos, Organizacion de Naciones Unidas,
Organizacion de Paises Exportadores de Petrdleo, entre otras; lo cual es muy

beneficioso para el desarrollo del comercio internacional.

El Ecuador también es miembro de acuerdos regionales, entre ellos la
Comunidad Andina, Alternativa Bolivariana para las Américas, Union de Naciones
Suramericanas, que dan al pais oportunidades de acceso preferencial a los
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mercados mundiales. El Gobierno de Ecuador promueve acuerdos comerciales, con

nuevos socios, como China, Corea, Arabia Saudita, Rusia, Kuwait, entre otros.

Si se analiza el tema de preferencias arancelarias, se puede determinar que
E.E.U.U. tiene el ATPDEA, y concede una exencion arancelaria, a ciertos productos
de paises entre ellos Ecuador. El Sistema Generalizado de Preferencias, consiste en
que paises desarrollados que ayudan a los paises en vias de desarrollo como el
Ecuador, a través de la importacion de productos, que ingresan libre de aranceles.

2.1.1.2 Ambiente econdmico

El andlisis del ambiente econdmico, es muy importante para la propuesta, ya
que la economia influye, en la reduccion de los gastos de sus habitantes. Realizando
un analisis se encuentra que el Ecuador, desde el afio 2000 tiene una moneda fuerte
como lo es el ddlar, lo cual resulta muy beneficioso para las empresas. Entrando en
materia econdmica se encuentra, que la inflacion durante el afio 2012 fue de 4.27%.
El PIB fue de $84.348 millones, y el PIB per capita $5.469, hay que considerar que el
PIB mantiene una propension al alza, lo cual da origen a que la tasa de crecimiento
promedio, durante los afios 2007 al 2012, sea del 4.20%. Segun datos obtenidos de
(Banco Central del Ecuador, 2013).

Tabla 2 PIB
TCPA

Indicadores 2007 2008 2009 2010 2011 2012|2007 - 2011
PIB a precios corrientes
(miles de dolares) 51,007,777| 61,762,635 61,550,427| 67,856,493| 78,189,401| 84,348,029 11.27%
Tasas de variacion anual
del PIB a precios
constantes 2.20% 6.40% 1.00% 3.30% 8.00% 4.21% 7.10%
PIB per Capita Anual 3,749 4,474 4,395 4,777 5428 5,469 9.55%

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En materia de comercio exterior, en lo que a exportaciones se refiere, se

encuentra que en Ecuador en los ultimos afos, ha habido una propension al alza; a
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excepcion del afio 2009, como consecuencia de la crisis economica que vivio el
mundo. En el afio 2012 las exportaciones llegaron a $21.887 millones. Se puede

concluir con que el crecimiento de estas, ha sido favorable.

Tabla 3 Exportaciones de Ecuador hacia el mundo

EXPORTACIONES DE ECUADOR HACIA EL MUNDO
Valor FOB/Miles USD
2007 2008 2009 2010 2011 2012*

14,321,316 18,818,326 13,863,055| 17,489,923| 22,322,353| 21,887,095
Fuente: (Proecuador, 2012)

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Con respecto a las importaciones, en los ultimos afios, han tenido también
una propensién al alza, se puede observar que en el afio 2012, lleg6 a los $22.011

millones.

Tabla 4 Importaciones por Ecuador desde el mundo

IMPORTACIONES POR ECUADOR DESDE EL MUNDO
Valor FOB/Miles USD
2007 2008 2009 2010 2011 2012*

12,895,241| 17,551,930| 14,071,449| 19,278,702 22,945,794 22,011,579
Fuente: (Proecuador, 2012)

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Referente a La balanza comercial publicada por el Banco Central del
Ecuador, se puede observar que a partir del afio 2009, existe un déficit. EI mismo
gue se debe a que las importaciones son mayores a las exportaciones, aunque para

el afio 2012 este disminuyo.

.}
58

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del

cantén Samboronddn.

Figura 1 Balanza comercial

Balanza Comercial Ecuador-Mundo
2007-2012%*
Miles USD
25,000,000
a 20,000,000
2 15,000,000
® 10,000,000
§ 5,000,000
5,000,
( %00) 2007 2008 2009 2010 2011 2012*
B Exportaciones 14,321,316 18,818,326 13,863,055 17,489,923 22,322 353 21,887,095
s Importaciones 12,895241 | 17,551,930 | 14,071,449 | 19,278,702 | 22,945794 | 22,011,579
#— Balanza Comerdial | 1,426,075 | 1,266,396 | (208,394) | (1,788,779) | (623,441) | (124,483)

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE

Elaborado por: (Proecuador, 2012)

Del total de las exportaciones, en el afio 2012; cerca del 58% corresponden

al sector petrolero, las mismas que van en aumento, siendo este el principal
producto.

Figura 2 Exportaciones petroleras y no petroleras

Comportamiento de las exportaciones ecuatorianas
Petroleras y No Petroleras
2007-2012 (%o de Participacidn)
M X petroleras X No Petroleras
J | [ | I [ [ 1
42%% 38% 50% 45% 42%0 42%%
2007 2008 2009 2010 2011 2012*

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE

Elaborado por: (Proecuador, 2012)
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El precio del petrdleo, fijado en base al marcador estadounidense West
Texas Intermediate (WTI) cuya diferencia es establecido mensualmente por
Petroecuador, tiene un maximo = $108.05, y un minimo = $103.08 al mes de Agosto
del 2013. El buen precio del petroleo permite pronosticar que se tendra otro récord
en las exportaciones del presente afio. Segun la informacion obtenida del informe

presentado por (Banco Central del Ecuador, 2013).

Figura 3 Petrdleo

PETROLEO - Ultimo mes e gsyc
s S ol W Y Ssiion* (U 7-5-311]-
- | Bl V| 50 2 | 104.320¢
I
. ‘ | 103, 08U<
Maximo = 108.05USD
Minimo = 103.08USD

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
Entre los productos tradicionales, que exporta el Ecuador esta el banano y
platano, camaron, cacao y elaborados, atin y pescado, café y elaborados, los cuales
han tenido en general, una propension al alza, si se consideran las cifras desde el

afio 2007 al afio 2012; lo cual es muy favorable para el Ecuador.

Figura 4 Exportaciones de productos tradicionales

Exportaciones Ecuatorianas de Productos Tradicionales

Valor FOB/Miles USD
2007-2012%
2,500,000
2,000,000
5 1,500,000
2 1,000,000
=
3 500,000
0
Banano y plitano Camarén Cacao y elaborados Atin 7 pescado Café y elaborados

2007 1,302,549 612,887 239,361 168,99 123,300

2008 1,640,528 712,724 290,259 192,451 130,137

2009 1,995,654 664,419 402,634 233,602 139716

2010 2,032,769 849,674 424912 237,405 160,946

2011 2,246,465 1,178,389 586,520 257,380 260,177

2012+ 1,900,402 1,173,298 403,270 292,867 237,139

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE

Elaborado por: (Banco Central del Ecuador, 2013)
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Segun el informe publicado por el Banco Central del Ecuador (2013), el
Ecuador entre sus principales mercados de exportacion, al afio 2012 tiene EEUU
como su mayor mercado, seguido por otros paises como lo son Peru, Chile,

Colombia, Venezuela, Panama, Rusia, Japon, Italia, Espafia, China, entre otros.

Figura 5 Principales mercados de exportacion

PRINCIPALES MERCADOS DE EXPORTACION
ECUATORIANAS
% Participacién
2012*

B ESTADOS UNIDOS
m PERU
m CHILE
= COLOMBIA
B VENEZUELA
= PANAMA
H RUSIA
H JAPON
ITALIA
B ESPANA
B CHINA
DEMAS PAISES

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE (Exportaciones Totales, incluye petréleo)

Elaborado por: (Banco Central del Ecuador, 2013)

Las recaudaciones tributarias representan otro ingreso, para la economia de
un pais, se encontré que el afio 2012, segun el Servicio de Rentas Internas (SRI), se
recauddé cerca de $11.267 millones, sin considerar devoluciones. En lo que
corresponde a los afios del 2007 al 2012, se logré recaudar cerca de $47.906

millones, debido a la presion tributaria hacia los contribuyentes.

Segun el SRI (2012), entre los tributos de mayor recaudacion, en el 2012
esta el impuesto a la renta, a diferencia del valor agregado (IVA) que no llego a lo
previsto, otro impuesto que pas6 su meta fue el de la salida de divisas (ISD); no

cumpliendo el objetivo de reducir las importaciones y frenar la salida de capitales.

Otros impuestos que también crecieron fueron, el impuesto a la
contaminacion vehicular, y el impuesto a la actividad minera. De acuerdo al SR,
analistas, y estudios sobre el tema se ha reducido la evasiéon tributaria en el

Ecuador.
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Figura 6 Recaudacion de impuestos

Evolucion

Recaudacion de impuestos

-en millones de ddlares-
11.267

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: SRI EL UMNIVERSO

Elaborado por: (El Universo, 2012)

Otro punto que vale mencionar es el riesgo pais, ya que es utilizado para la
fijacion del interés de los préstamos del exterior, o créditos que la banca
internacional da; también conocido como indice de Bonos de Mercados Emergentes
(EMBI), siendo de mucha ayuda ya que incorpora variables econémicas, politicas, y
financieras. A la larga significa la capacidad de pago de los deudores, y este
parametro es una medicién de cémo el mercado percibe al pais, mientras mas alta

sea la cifra mayor es el riesgo.

En el Ecuador el riesgo pais tiene un maximo =667.00 y un minimo =617.00
al mes de Agosto del 2013.
Figura 7 Riesgo pais

RIESGO_PAIS - Ultimo mes 6 :
R ) | P e T oy

i 161700

Maximo = 667 .00

Minimo = 617.00
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2013)
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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2.1.1.3 Ambiente Social.

El ambiente social, los niveles de pobreza, el desempleo, influyen mucho en
el poder adquisitivo, de los habitantes de un pais. En el caso de la presente
propuesta no podria ser diferente, si se toma como punto de partida, la canasta
basica familiar su alto costo afecta de cierta forma al seguro odontoldgico; ya que
hay que darle prioridad a la alimentacion, y por lo tanto el producto pasa a segundo
plano, por no decir dltimo lugar; ya que en el pais no existe una cultura preventiva,

como la hay en otros paises.

Otro punto que afecta son los salarios, a pesar de los esfuerzos del
Gobierno; ya que en el pais gran parte de la clase trabajadora esta en el sector
informal, y sus salarios, no alcanzan el Salario Basico Unificado. Esto de cierta forma
también influye en la propuesta, ya que con ingresos tan limitados a las familias
ecuatorianas apenas les alcanza para subsistir, considerando a la odontologia como
inalcanzable; ademas que en la cultura se da prioridad a la tecnologia, y el dltimo

lugar a la salud.

El desempleo para el afio 2013 marca el 4,1%, es decir 0,9% menos que el
afo 2012 que registré 5%; segun presento las cifras el director del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC, 2010). El desempleo es otro factor que afecta a la
propuesta, ya que limita a las personas por falta de recursos; si hormalmente los
pacientes teniendo recursos no acuden a la consulta odontologica, mucho menos

acudiran a ella estando desempleados.

El subempleo también disminuyo esto es positivo, y favorable ya que el
subempleo, también afecta a la propuesta ya que restringe a las personas, y su

poder adquisitivo, al no estar laborando de acuerdo a su profesion, y preparacion.

Para el afio 2013, la tasa de ocupacibn aumento y la poblacién
econdmicamente activa también, consiguiendo que los niveles de pobreza, se
disminuyan en 9 puntos porcentuales en un lustro, esto es un resultado notable y
exitoso que da cuenta de una economia en auge, y mas equitativa entre los
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ecuatorianos. Gracias al gobierno actual, los resultados referentes al tema de

pobreza en el Ecuador, son motivadores.

Segun la informacién mencionada anteriormente que publica el (INEC, 2010),
la ciudad de Guayaquil ha conseguido disminuir los niveles de pobreza del 25.6%, al
11% siendo esto un gran logro y muy ventajoso para la propuesta, ya que a menor
pobreza mas recursos, y en este sentido Guayaquil destaca entre las ciudades con

menos pobreza.

El bienestar y confort de la poblacién radica esencialmente en la estabilidad
econdmica, impulsar el crecimiento de la riqueza, y distribuir esta adecuadamente en
la poblacion, esto en los ultimos afos ha favorecido, y a la vez ha permitido que la
economia del pais crezca y asi dar firmeza a este cambio que influye en los

indicadores sociales.

2.1.1.4 Ambiente tecnoldgico.

La tecnologia ha adquirido un papel fundamental en el desarrollo de las
diferentes areas profesionales, ya que actualmente se han suscitado grandes
avances tecnoldgicos, y entre los mayores adelantos que se tienen en el campo de
la medicina, y odontologia en la actualidad es el desarrollo de la tecnologia laser; su
uso minimiza los tiempos quirdrgicos, y de recuperacion de los pacientes, realizando
procedimientos dentales sin dolor, y sobre todo el uso del laser hidroquinético es la
ventaja competitiva, ya que es alta tecnologia o tecnologia de punta.

Segun la informacion publicada en la pagina web de Biolase (2013), “la
palabra "Laser" proviene de las iniciales inglesas, que significan "Light Amplification
by Stimulated Emission of Radiation” (amplificacion de luz por emision estimulada de
radiacion)”. Hace varios afios se iniciaron, los estudios del uso del laser en el area
odontoldgica, y desde ese momento su uso ha sido la tranquilidad de pacientes, y de
profesionales en la odontologia, como es de conocimiento de todos lo que mas
produce temor, 0 panico en la consulta odontolégica, es la turbina con su sonido,
vibracion, calentamiento, siendo lo més traumatico en el tratamiento dental.
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La tecnologia laser en la actualidad, forma parte de la tecnologia de punta,
en la odontologia moderna, o también conocida como de la nueva era; a pesar que
hace unos afios atras era desconocida, su empleo, o0 uso en este campo ha crecido
aceleradamente. El laser hidroquinético enjuaga, y remueve tejidos duros de manera
profunda, con las particulas de agua energizadas con laser. La energia
hidroquinética es producida por la combinacion de agua atomizada, a manera de
rocio o spray, con la energia laser; ademas es una pieza de mano muy similar, por

su forma a la tradicional turbina.

La punta del ldser es tan precisa, y exacta que se puede dejar en su lugar
tanta estructura de diente sano, como sea posible, y asi proteger la mayor parte del
diente, produciendo simultdneamente un efecto de alta desinfeccion, en la zona
donde se lo utiliza. Durante la remocion de caries, la turbina puede causar aberturas
pequefiitas, que pueden debilitar el diente, y con el nuevo laser de agua las caries
pueden ser retiradas sin dolor, sin turbinas, sin vibraciones, sin ruidos, sin pinchazos
ni anestesia en la mayoria de los casos, y posibilitando que las restauraciones duren

mas tiempo.

En el area de la odontologia el laser ha ido ganando terreno, teniendo
muchas aplicaciones; tales como: remueve tejidos, incluyendo el esmalte o sea la
sustancia mas dura del cuerpo, se utiliza en cirugias de tejidos blandos, o suaves o
sea tejido de encias, en tratamientos analgésicos, cicatrizantes, antinflamatorios,

regenerativos, y terapeéuticos.

Segun informacién obtenida de Biolase (2013), actualmente se le utiliza en
preparacion de cavidades (1, Il, lIl, 1V, V), blanqueamiento dental, remover caries,
tratamientos de conducto, hipersensibilidad dentaria, disefio de sonrisa, caries
incipientes, y profundas, abscesos, procedimientos generales en tejido blando,
odontologia general para esmalte y dentina, evitar ser entumecido, evitar pinchazos,
y dolor, remover efectivamente enfermedades del tejido de las encias, cortes de

tejido 6seo.
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2.1.1.5 Ambiente global.

La odontologia como profesion también es afectada por la crisis que se ha
suscitado a nivel internacional; ya que al igual que otras profesiones la demanda se
ve afectada por la economia de los consumidores. En Ecuador a diferencia de otros
paises la consulta odontolégica, es considerada un lujo y, aunque resulte dificil de

creer no se le da la importancia, y el lugar que se merece.

No existe la cultura de visitar al dentista cada seis meses, o como minimo
una vez al afio como debe de ser, ya que ni siquiera existe una cultura preventiva,
debido a esto hay, la proliferacion de tantas enfermedades dentales. La odontologia
es una profesion, para preservar la salud; por lo cual aunque los tiempos sean de
prosperidad, o complicados, los pacientes igual lo necesitan tarde o temprano.
Debido a esto hay que ingeniarselas, realizando promociones, ofertas atractivas,

para motivar al paciente a acudir, a la consulta odontoldgica.

A medida que los tiempos cambian hay que adaptarse al cambio, a la
innovacion, a la tecnologia, se debe dedicar el tiempo suficiente, a capacitarse,
superarse constantemente, y asi aumentar los conocimientos; estar actualizados,
estar en un aprendizaje continuo, y una buUsqueda continua por mejorar en la

profesion.

Segun informd, la “FDI World Dental Federation” (2013), en la actualidad, a
nivel global se esta viviendo, y sintiendo una crisis en el acceso a atencion
odontoldgica, que si no es manejada a tiempo, corre el riesgo de convertirse en una
epidemia de enfermedades dentales; sobre todo en los paises sub-desarrollados, o
en vias de desarrollo como el Ecuador. La organizaciéon ubicada en Ginebra, es el
principal organismo que representa en todo el mundo, a mas de un millén de

profesionales de la odontologia.

Las enfermedades bucales, que comprenden desde caries, hasta trastornos

periodontales, y cancer bucal, son las cuartas enfermedades mas costosas de tratar,
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y también son las mas prevenibles, con un debido y adecuado cuidado, y atencion.
Las enfermedades bucales, segun lo dio a conocer la “FDI” en el informe Visién 2020
ya afectan a gran parte de los adultos del mundo, y hasta el 90% de los nifios en
edad escolar a nivel mundial, y es por esto, que la propuesta esta dirigida hacia ellos
justamente; que estando en una edad adecuada e indicada pueden prevenir todo
tipo de trastorno y ademas adquirir buenos habitos de limpieza en lo que a salud oral

se refiere.

2.1.1.6 Ambiente Demografico

El ambiente demografico es vital y de suma importancia, ya que es de gran
ayuda en la propuesta, para conocer mas, y mejor la poblacion del pais, sus
recursos naturales, sus industrias, censos, y hechos que se pueden numerar, o
contar, y sobre todo el segmento de mercado hacia al que esta dirigida la
propuesta, que son centros educativos privados en el Canton Samborondon;
investigando, y recolectando informacién, de acuerdo a los resultados del Censo de
Poblacion y Vivienda 2010, realizado en la ciudad de Guayaquil, por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2010), de los 2'278.691 habitantes que
hay en la ciudad, el 50.83% de la poblacién son mujeres, mientras que el 49.17%,

son varones por lo tanto, la mayoria de la poblacion son mujeres.

Entre las ciudades mas pobladas, o con mas habitantes del Ecuador, esta la
ciudad de Guayaquil ocupando el primer lugar; esto es favorable ya que significa que
este mercado es mas extenso; ademas segun indica el (INEC, 2010), Guayaquil
cuenta con 582,537 viviendas de las cuales 476.042 familias habitan en villas,
83.669 habitan en departamentos, y la cantidad de 42 no poseen vivienda, el resto

habita o vive, en condiciones infrahumanas.

En Guayaquil la mayoria de la poblacion tienen casa propia; 308.630 tienen
sus viviendas completamente pagadas, 46.027 habitan en ellas; pero aun no las
pagan completamente, 127.739 alquilan, 54.177 habitan en viviendas prestadas,
algunos las tienen por herencia, y otros no la tienen convirtiéndose en invasores o
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en la clase proletaria. Esta informacion ayuda a ver, el poder adquisitivo o de compra
de los habitantes de la ciudad.

Como referencia importante, se menciona que en Guayaquil, de 542.452
viviendas que tienen servicio de energia eléctrica, solo 431.037 tienen medidor
exclusivo, también vale destacar que 5.838 viviendas en caso de apagones tienen
plantas eléctricas. Otra informacion importante es que 16.731, ni siquiera tienen las
conexiones para recibir el servicio, y la diferencia o grupo restante utilizan medios
alternativos, y pues se concluye, con que de cada diez casas, nueve cuentan con el

servicio proporcionado por la compafia eléctrica de Guayaquil.

De acuerdo a la informacion proporcionada por el (INEC, 2010), esta que el
86.25% de las familias guayaquilefias, reciben servicio de agua potable. Resulta
dificil de creer, o0 mas bien inverosimil, que en la actualidad segun informacion
obtenida en el censo 3.739 familias tengan que obtener el agua, a través de pozos, y
71.948 compren a tanqueros; en realidad es una situacion bastante sui géneris,

para darse en una ciudad moderna y turistica.

Ademas la mayor cantidad de personas en la urbe, o sea el 58.04% hierven
el agua, seguidas por un 24.07% que compran agua embotellada, el 13.07% beben
el agua tal cual llega, y un 3,22% le pone cloro; esto demuestra los habitos de

consumo, Y la preocupacién por la salud de estas personas.

En lo que se refiere al desecho de la basura, ya existe una cultura de
recoleccion, de limpieza, que hace afios atras no existia, y sobre todo de reciclaje, y
clasificacion de la misma; ya sea plasticos, papel, vidrios, latas, desechos organicos.
De cada diez personas, nueve sacan la basura cuando pasa el camién recolector;
por lo que se debe culturizar a las personas a sacar la basura, en los horarios
asignados y asi mantener limpia la ciudad, y de esta manera evitar infecciones, y

propagacion de enfermedades.
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En este censo a diferencia de otros anteriores se recolecto informacién, a
cerca de acceso a TIC (Tecnologias de Informacion y Comunicacion), como telefonia
celular, Internet, computadores y todo lo que a tecnologia se refiere. Se comprobdé
gue ocho de cada diez personas, que viven en Guayaquil tienen acceso a telefonia
celular, y cuatro de cada diez personas tienen acceso a telefonia convencional. Una
vez mas se puede comprobar, con esta informacion que los Guayaquilefios, le dan

prioridad a la tecnologia, dejando a la salud a un lado o en segundo plano.

En Guayaquil hay 174.478 hogares que tienen computadores; de los cuales
104.633 familias, dijeron que tienen servicio de Internet. En lo que al servicio de
television por cable se refiere, de 508.183 personas solo 87.629 tienen este servicio,

argumentando que es debido a los altos costos.

La poblacion en esta ciudad estd compuesta de la siguiente forma, entre 0 a
14 afios son 651,460 nifios; entre los 15 y 19 afios 208,603 adolescentes, y jovenes;
entre 20 y 64 afios 1'286.0010, y el resto del porcentaje son personas de la tercera
edad; o sea que la mayoria de la poblacion esta constituida, por personas adultas;
seguida por la poblacién infantil; siendo esta informacién muy favorable, para la
propuesta que justamente esta dirigida, al segmento infantil. Segun datos del INEC
(2010).

Siete de cada diez personas tienen cédula de ciudadania, o sea que la
tendencia a cedularse, e inscribirse en el registro civil ha aumentado, siendo esto
muy beneficioso, para tener un mejor control sobre la poblacion. Otra informacion
importante, segun el INEC es que el 95,88% de los habitantes de Guayaquil, saben
leer y escribir, 0 sea que el indice de analfabetismo es minimo, lo cual es muy

favorable para esta ciudad.

En la parte laboral se menciona, que ocho de cada diez personas laboran,
fuera de su casa, o0 sea son mayoria en comparacion, con los que laboran dentro del

hogar.
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Datos del censo nacional.

De acuerdo al Censo de Poblacion y Vivienda (INEC, 2010), existe una
disminucion en el tamafio de los hogares, en los Ultimos nueve afos. Actualmente
las familias ecuatorianas, estdn compuestas por 4 integrantes (3.8) en relacion al
4,2% de integrantes, que resultaron del censo del afio 2001. De acuerdo a
informacion proporcionada, por el censo en el Ecuador hay 14’483.499 habitantes,
siendo la provincia del Guayas, la que ocupa el primer lugar como la mas poblada,
con 3'645.483 habitantes.

El segundo lugar lo ocupa la ciudad de Quito con 1°619.146 habitantes,
seguida por Cuenca con 331.888, y Santo Domingo con 305.632. Entre las
provincias menos pobladas, o con menos habitantes esta Zamora con 91.376,
Pastaza con 83.933, y Galapagos con 25.124, entre otras.

Estos ultimos afios en el pais, y sobre todo en la ciudad de Guayaquil ha
habido un crecimiento urbanistico, y con él muchas facilidades para financiar
viviendas; ya muchas mas personas cuentan, con vivienda propia, se puede decir
que el crecimiento, es de un 25,9% mas que el censo del afio 2001; lo que significa
gue estad mejorando, la economia de los ecuatorianos, incluidos los Guayaquilefios
lo cual es favorable para la propuesta por lo que permite el crecimiento de los

negocios y de todas las actividades comerciales.

Existe un despunte, en lo que a tecnologia se refiere; en lo que respecta a
telefonia celular el 76,28% de los hogares tiene este servicio; mientras que el 23,2%
de los hogares poseen computadora; es muy importante estar actualizado, con las
nuevas tendencias; pero también es muy importante, o mejor dicho lo primordial en

el ser humano es la salud.

Realizando un estudio al cantén Samborondén en las Ultimas dos décadas, el

sector urbanistico ha crecido notablemente, el nimero de viviendas se multiplico, y
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triplico, lo que se puede llamar un verdadero despunte. En el pasado Censo de
Poblacion del 2001 realizado por el INEC (2010), se contabilizaron 6.998 casas,
mientras que en el Censo del 2010, se contabilizaron 20.940; en este mismo periodo
estaban en construccion 934 casas. En el momento actual el 64,91% de las

viviendas esta en el sector urbano.

En el lapso del afio, 2001 al 2010, mientras los habitantes de Guayaquil
crecian un 15,25%; los habitantes de Samboronddén en cambio, crecian un 48,62%
siendo él numero de habitantes, un indicador mas de este despunte urbanistico.
Para la propuesta es de mucho valor, o muy significativo el crecimiento de este
sector; ya que es justamente el target al que la clinica esta dirigida, por el cuidado
personal y estético de este segmento, y por ser un sector en amplio crecimiento, y

con buen nivel de recursos econdmicos.

Conforme a la informacién, que maneja el Municipio de Samborondén La
Puntilla tiene gran parte de su territorio disponible, para construir nuevos proyectos
urbanizacionales, para familias de clase media alta, y alta, e incluso se podria decir
hasta clase media; inclusive hay muchas urbanizaciones que dan muchas, y
comodas facilidades de pago; mientras que en Guayaquil los terrenos cada vez mas

escasean.

De acuerdo con informacién recabada por el INEC, en el afio 2010 de las
20.940 viviendas de La Puntilla, el 72% son casas o tipo villas, y el 14%
departamentos; lo que quiere decir es que de acuerdo a los resultados, existe la

tendencia a vivir en casas de pronto por tener mas privacidad.

El 80% de las familias que llegan a Samborondédn, o sea la mayoria son de
Guayaquil. De acuerdo con la opinion del Alcalde de Samborondén, las causas del
incremento de habitantes, es por la seguridad, sobre todo ahora que ha

incrementado la delincuencia, la ausencia de contaminacion, la cercania al rio, y
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sobre todo por supuesto, la cercania a Guayaquil que es el puerto, y puerta principal
de entrada al Ecuador, y motor del crecimiento econémico del pais.

Ademas se encontré que ahora, habitan en la parroquia urbana La Puntilla,
comunmente conocida como la via a Samborondén, los antiguos habitantes de

Guayaquil.

2.1. 2 Microentorno

El Microentorno es importante, ya que ayuda a ver los factores que influyen

sobre la Empresa. Estos factores son:

Los Proveedores: Son empresas como los depodsitos dentales, que venden o

proveen de materias primas, insumos, aparatos tecnolégicos, entre otros productos.

La Competencia Directa: Son empresas que ofrecen, algin producto o servicio
similar al de la clinica. Es donde se mide la intensidad, de la rivalidad del sector

comercial.

Los clientes: Son todas las personas que compran, o utilizan los servicios de la

clinica.

Otro factor importante para la propuesta, es hacer marketing interno para que
toda la empresa trabaje con un mismo objetivo, y hacia un mismo fin. Los
intermediarios de marketing, no se pueden quedar atrds, ya que son los que
permiten a la empresa, seguir con la cadena de valor hasta el consumidor final,
también estan las empresas de logistica, las agencias de servicios de marketing,
telemarketing, institutos de investigacion de mercados, y empresas de contabilidad, y
auditorias.

Otro sector importante del microentorno, serian los stakeholders, o grupos de

interés en la empresa. En este proyecto los clientes, a los que la clinica se dirige

72
Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.


http://es.wikipedia.org/wiki/Stakeholders

Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

son, los estudiantes de los centros educativos privados, del Cantdbn Samborondon, el
personal docente, el personal administrativo, y padres de familia etc. Se utiliza como

canal de distribucién, el nivel cero o venta directa.

Referente a las politicas de precios se realizara mediante una afiliacion al
seguro odontoldgico; dicha cobertura tiene una duracion de un afio; y sus pagos se
realizan por anticipado, para esto se cuenta con tres planes. La propuesta es
bastante competitiva, ya que a diferencia de las clinicas, que ofrecen el mismo
servicio, esta clinica cuenta con tecnologia de punta, que permiten marcar la

diferencia y la eficiencia del servicio.

Entre los principales competidores estan: Global Dental, Nova Dental, Dental

Laser, Mundo Dental, Dental Norte, Vital Dental, entre otras.

A pesar de que estas comparfiias, ya se encuentran posicionadas en el
mercado; el producto tiene como ventaja competitiva, que la clinica odontologica
tiene todas las especialidades en un mismo lugar, con la mas avanzada tecnologia;
la clinica trabaja con un laser hidroquinético, a diferencia de otras clinicas que no
poseen esta tecnologia, y trabajan con la tradicional turbina, produciendo dolor,

labios entumecidos, pinchazos, entre otros.

2.2 Andlisis comparativo, evolucién, tendencias y perspectivas.

2.2.1 Andlisis comparativo.

Realizando un analisis comparativo con los competidores, se pudo observar
que el producto, es muy competitivo, bastante completo, y ofrece a sus pacientes un
servicio de odontologia privada, de primera categoria complementado con una
tecnologia de vanguardia, encaminada a dar al paciente mas de una opcion de
atencion, facilitando el poder de decidir, y hacer la experiencia odontolégica una
experiencia mucho mas placentera.
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Entre los principales competidores estan, Nova Dental, Global Dental, Dental
Laser, Mundo Dental, Vital Dental, entre otros. Los resultados obtenidos por estos
establecimientos, no han sido tan alentadores debido a la falta, o carencia de
tecnologia de punta, acompafiado por la falta de un plan estratégico, para la
comercializacion de este servicio, ademas de los costos impuestos a libre albedrio,
por los profesionales especialistas. Frente a esto a favor, se cuenta como principal
ventaja competitiva, la tecnologia de ultima generacion, el personal altamente
capacitado en las diferentes especialidades odontolégicas, y el uso del laser
hidroquinético que muy pocas clinicas en la ciudad poseen.

Como fortaleza, se ha desarrollado un esquema de prestacion de servicios
dentales, que permita ejercer una odontologia mas al alcance del paciente potencial,
sin descuidar la regla, de costo vs beneficio; pero asi mismo compensar esta
odontologia compactada, con la captacion de pacientes que no es otra cosa, que
salir a buscar a ese paciente; esa es la clave, buscar, ejecutando a la vez una
campafia de concientizacion, para erradicar a la cultura curativa y sembrar la

preventiva.

2.2.2 Evolucioén.

La problematica en el tema de lo que es salud dental, ha evolucionado
pudiendo convertirse en una explosion inmanejable de enfermedades dentales; ya
gue se ha perdido enfaticamente importancia, a nivel de todos los sectores sociales.
Es increible como la sociedad no considera la atencion dental como una prioridad,
llegando al punto de imaginarla como un gasto extraordinario. Todo esto se debe al
panico escénico, producido por todos los ruidos caracteristicos de una consulta
dental, la intolerancia al dolor; pero en la actualidad todo esto esta cambiando,
gracias al uso de la tecnologia hidroquinética, con la cual se enjuaga, y remueve

tejidos duros de manera profunda, con las particulas de agua energizadas con laser.
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La energia hidroquinética es producida por la combinacién, de agua
atomizada, a manera de rocio (spray) con la energia laser. Como resultado de la
tecnologia, se remueve profundamente, y de manera precisa un amplio rango de
tejidos, incluyendo el esmalte dental (la sustancia mas dura del cuerpo) y el tejido
blando, o suave (tejido de encias, etc.) sin vibraciones y sin dolor en la mayoria de
los casos.

Calentamiento, y vibracion son las causas de la mayoria de dolores,
asociados con la turbina. Desde que el corte con el sistema hidroquinético, no
transmite calor, o vibracién, muchos procedimientos dentales, pueden ser realizados
sin dolor, eliminando virtualmente, la necesidad de anestesia en la mayoria de los

casos.

La exactitud de la punta del laser es tan precisa, que se puede dejar en su
lugar tanta estructura de diente sano, como sea posible, permitiendo que se
mantengan los dientes naturales por mas tiempo. Estudios in Vitro han demostrado
que las superficies del diente, tratadas con laser son impresionantemente mas

resistentes, a las caries.

Se facilita realizar ademas numerosos, procedimientos en tejidos blandos
(encias) con minimo, o ningun sangrado. El laser le da una herramienta de alta
tecnologia para muchos procedimientos, que previamente requerian ser referidos a
un especialista. Ahora se los puede realizar, durante una cita, y el paciente podra

sentirse mejor inmediatamente.

El laser prepara los dientes, de una manera tal que se maximiza, la union de
la resina al diente, posibilitando que la restauraciéon dure mas tiempo. Waterlase es
una herramienta médica segura. El laser posee una punta exacta que reduce la
posibilidad de causar dafio, a tejidos sanos. La Unica medida necesaria de

seguridad, durante el tratamiento, es usar las gafas protectoras correspondientes.
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2.2.3 Tendencias y perspectivas.

En cuanto a tendencias y perspectivas, la odontologia en el momento actual,
y en el futuro, esta siendo, y sera influida por los adelantos de la ciencia, y la
tecnologia, y como resultado de la tecnologia, muchos procedimientos dentales
pueden ser realizados ahora sin dolor, satisfaciendo, todas y cada una de las
expectativas de los pacientes.

Los profesionales de la odontologia, tienen el compromiso de servir a la
comunidad, y velar por la salud oral de la poblacién, y siempre ir un paso mas
adelante, aprovechando, y empleando todas los instrumentos, que proporciona la

tecnologia, ademas de dar siempre un plus en cuanto a calidad de servicio.

En lo que se refiere a un plus de calidad de servicios, se puede mencionar un
staff altamente capacitado, todas las especialidades en un mismo lugar, educacion
dental, y asesoria profesional, tecnologia de vanguardia, ademas de realizar
estudios de mercado, y publicidad, todo esto en conjunto permitira dar un servicio de

primera.

Todos estos plus ayudan, a estar bien posicionados en el top of mind del
grupo objetivo, y al mismo tiempo vale la redundancia, cumplir las metas trazadas y
objetivos inmediatos. Al ofrecer servicios de primera con tecnologia de punta, se
obtendran mejores o mejor dicho excelentes resultados, en un menor tiempo; hay
gue considerar que es muy importante, mantener informado al paciente desde el
principio, de los pasos o tratamientos a seguir, considerando cumplir con las
expectativas del paciente, y que exista una correcta comunicacion, y no que al final

del tratamiento recién vea los resultados.

Otro factor que mejorara, la calidad del servicio es una constante
capacitacion, y entrenamiento, tanto por parte de los profesionales de la odontologia,

como por parte de sus auxiliares, vendedores, y todo el personal en general. Al
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percibir todo estos valores agregados el paciente deposita en la clinica su tesoro

mas preciado, por decirlo de forma figurativa, su confianza.

Es importante mantenerse al dia, con respecto a técnicas, tendencias,
cambios en cuanto a salud, y odontologia se refiere, e impulsar la cultura preventiva,
impulsar la incorporacién de seguros dentales , o servicios dentales pre-pagados, y
asi mantenerse a la altura de otros paises, mas desarrollados, en cuanto a cultura
dental se refiere, cumpliendo todos los requerimientos de calidad, servicio y
tecnologia, de acuerdo a estdndares internacionales, y lograr ser mas competitivos,

ademas de brindar lo que el paciente necesita de los servicios.

En una sociedad, cuando se consiguen de manera uniforme, la incorporacion
de alta tecnologia, junto al profesionalismo, y eficientes métodos administrativos, se
lograra con esta integracion, el abaratamiento de los tratamientos, y procedimientos
dentales, siendo esta situacién bastante beneficiosa para la poblacion, y mas
accesible, al mismo tiempo, que ayuda a crear la cultura preventiva, y al tratar las
enfermedades a tiempo, es menos doloroso, y complicado, ademas de ser mas

econdmico.

2.3 Presentacion de resultados y diagnosticos

Se realizé encuestas de mercado, dirigidas al mercado objetivo que son los
centros educativos privados del cantdon Samborondon, la misma que se realizo

tomando una muestra, a 366 personas en dichos centros.

La encuesta estd conformada por trece preguntas, entre las cuales hay
preguntas cerradas y de opcién multiple; mediante las cuales se puede medir las
preferencias, gustos, con respecto al seguro odontolégico con el uso innovador del
laser hidroquinético. A continuacion se detallan las mismas con sus respectivas

conclusiones.
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1. ¢Qué tan importante es para usted la salud oral?

Tabla 5 Importancia de la salud oral

FRECUENCIA (PORCENTAIJE
Muy importante 71 20%
Importante 132 36%
Ni muy importante, ni nada importante 129 35%
Poco importante 34 9%
Nada importante 0 0%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 8 Importancia de la salud oral

Importancia de la salud oral

B Muy importante
0%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

B Importante

Ni muy importante, ni
nada importante

B Poco importante

® Nada importante

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Se puede observar, que de los 366 padres de familia encuestados, el
36% consideran que la salud oral es importante, un 35% no lo considera ni muy
importante, ni nada importante; el 20% consideran que es muy importante; mientras
gue existio un 9% que lo considera poco importante. Lo que demuestra a pesar de
gue la mayoria estan conscientes de la importancia de la salud oral existe un
porcentaje considerable de personas que no consideran la salud oral como un factor
fundamental en sus vidas.
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2.- ¢A cual de los siguientes seguros le daria prioridad?

Tabla 6 Prioridad en seguros

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Médico 230 63%
Odontoldgico 44 12%
Vida 92 25%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 9 Prioridad en seguros

Prioridad en seguros

B Médico
H Odontoldgico

Vida

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Del total de las personas encuestadas, en cuanto a la prioridad que le
dan a los seguros, por el seguro médico se pronunciaron el 63% de personas; por el
seguro de vida el 25%; y por el seguro odontologico el 12%, Se observa que se le da

prioridad al seguro médico, y al de vida y en ultimo lugar al seguro odontolégico.
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3.- ¢Con qué frecuencia acude al odontdlogo?

Tabla 7 Frecuencia de visitas odontologicas

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Una vez al afio 176 48%
Dos veces al afio 124 34%
Una vez cada tres meses 43 12%
Cada mes 0 0%
Otros 23 6%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 10 Frecuencia de visitas odontoldgicas
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Del total de personas encuestadas, se encontré que el 48% visitan al
odontélogo una vez al afio, 34% visitan al odontélogo dos veces al afio, el 12%
visitan al odontdlogo una vez cada tres meses; mientras que el 6% se pronuncian
por otras. Se puede observar que la mayoria de personas visitan al odontologo con
poca frecuencia lo que demuestra la falta de prevencion en cuanto al cuidado oral;

ya que lo ideal es cada seis meses.
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4.- ¢ Con qué frecuencia lleva a sus hijos al odontélogo?

Tabla 8 Frecuencia con que lleva a sus hijos al odontélogo

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Una vez al afio 137 37%
Dos veces al afio 166 45%
Una vez cada tres meses 6 2%
Cada mes (0] 0%
Otros 57 16%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 11 Frecuencia con que lleva a sus hijos al odontélogo

Frecuencia en que lleva a sus hijos
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: el 45% de los padres de familia encuestados indicaron que llevan a sus
hijos al odontologo dos veces al afio; un 37% indicaron que llevan a sus hijos una
vez al afo; el 16% se inclinaron por otros; mientras que un 2% indicaron que llevan a
sus hijos al odontélogo una vez cada tres meses. Esto permite determinar que al
igual que la frecuencia con que los padres de familia visitan al odontélogo, la
frecuencia con la que llevan a sus hijos es poca, considerando que son el sector

mas vulnerable en cuanto a sufrir enfermedades bucales.
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5.- ¢Cudl es el principal motivo por la que usted o sus hijos acuden al

odontologo?

Tabla 9 Principal motivo de acudir al odontélogo

FRECUENCIA (PORCENTAIJE
Chequeo 113 31%
Profilaxis 87 24%
Curacion 125 34%
Extraccidon de pieza dentaria 13 3%
Otros 28 8%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 12 Principal motivo de acudir al odontélogo

Principal motivo de acudir al odontdlogo
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Del total de personas encuestadas, para la determinacion del principal
motivo por el que acuden al odontdlogo, el 34% acuden a realizarse curaciones; el
31% acuden a realizarse chequeos; un 24% acuden a realizarse profilaxis; el 8%
acuden por otros motivos; mientras que el 3% indicaron que acuden a realizarse
extracciones de piezas dentales. Lo que demuestra que el principal motivo por el
gue la mayoria de los encuestados acuden a los odontologos es para realizarse

curaciones.
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6.- ¢Cuénto conoce acerca de las nuevas tecnologias que se utilizan en la
atencion odontol6gica?

Tabla 10 Conocimiento acerca de las nuevas tecnologias que se usan en
atencion odontolégicas

FRECUENCIA [(PORCENTAIJE
Mucho 39 11%
Poco 197 54%
Nada 130 35%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 13 Conocimiento acerca de las nuevas tecnologias que se usan en
atencion odontoldgicas
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: El 54% de los encuestados indicaron que conocen poco acerca de las
nuevas tecnologias que se usan en atencion odontoldgicas; un 35% indicaron que
no conocen nada acerca de esto; mientras que un 11% indicado conocer mucho de
estas nuevas tecnologias. Lo que demuestra que la mayoria de los padres de familia
encuestados conocen poco acerca de las nuevas tecnologias que se usan para la
atencion odontoldgica.
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7.- ¢Usted posee seguro odontoldgico? (Si la respuesta es positiva pasar a la
pregunta 8, si larespuesta es negativa pasar a la pregunta 9)

Tabla 11 Posee seguro odontolégico

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Si 77 21%
No 289 79%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 14 Posee seguro odontolégico
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: ElI 79% de los encuestados indicaron que no poseen un seguro
odontoldgico; mientras que el 21% indicaron si poseer un seguro odontoldgico. Esto
permite determinar que la mayoria de los padres de familia que fueron encuestados
no cuentan con un seguro odontoldgico.
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8.- ¢ El seguro que posee cuenta con la utilizacion de nuevas tecnologias en la
atencion odontolégica? (Si larespuesta es positiva pasar a la pregunta 11, si la
respuesta es negativa pasar a la pregunta 10)

Tabla 12 Seguro que posee cuenta con uso de nuevas tecnologias

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Si 0 0%
No 77 100%
Total 77 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 15 Seguro que posee cuenta con uso de nuevas tecnologias
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: De las personas encuestadas que indicaron gue poseen un seguro
odontoldgico, el 100% indicaron que el seguro odontolégico que poseen no cuenta
con el uso de nuevas tecnologias para la atencion que proporcionan. Esto permite
determinar que los seguros con los que cuentan algunos padres de familia no

poseen nuevas tecnologias para la atencion odontologica de los pacientes.
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9.- ¢Qué haimpedido que obtenga un seguro odontolégico?

Tabla 13 Impedimento para adquirir seguro odontoldgico

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
No cuenta con recursos suficientes 0 0%
No ha encontrado un seguro que se ajuste a sus
necesidades 214 74%
No lo considera necesario 36 12%
Otros 39 14%
Total 289 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 16 Impedimento para adquirir seguro odontolégico
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: De las personas encuestadas que indicaron que no poseen un seguro
odontologico, el 74% indicaron que el principal impedimento que han tenido para
adquirir un seguro odontologico es que no han encontrado un seguro que se ajuste a
sus necesidades; el 14% se inclinaron por la opcidn otros; mientras que el 12%
indicaron que no cuentan con seguro odontoldégico porque no lo consideran
necesario. Esto significa que para la mayoria de los padres de familia el principal
motivo por el que no han adquirido un seguro odontoldgico es debido a la falta de un

seguro que se ajuste a sus necesidades.

.}
86

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

10.- ¢Le gustaria contar con un seguro odontoldgico integral que ademés

ofrezca el uso de nuevas tecnologias en la atencion odontolégicas?

Tabla 14 Seguro odontoldgico con el uso de nuevas tecnologias

FRECUENCIA (PORCENTAIJE
Total acuerdo 267 73%
Acuerdo 96 26%
Ni acuerdo, ni desacuerdo 3 1%
Desacuerdo 0 0%
Total desacuerdo 0 0%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 17 Seguro odontolégico con el uso de nuevas tecnologias
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Del total de encuestados; el 73% estuvieron en total acuerdo con que
les gustaria contar con un seguro odontolégico que ofrezca el uso de nuevas
tecnologias en la atencion odontolégica; mientras que el 26% estuvieron de acuerdo.
Por lo tanto se puede identificar que a la mayoria de los encuestados les gustaria
contar con un seguro odontoldgico integral que ofrezca el uso de nuevas tecnologias

en la atencion, ya que son escasas las clinicas odontolégicas que ofrecen esto.
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11.- ¢ Cual de los siguientes planes de seguro odontoldgico usted preferiria?

Tabla 15 Planes de preferencia

FRECUENCIA (PORCENTAIJE
Plan individual 52 14%
Plan familiar 291 80%
Plan corporativo 23 6%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 18 Planes de preferencia
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: El 80% de los encuestados indicaron que prefieren el plan familiar; un
14% de los encuestados indicaron que prefieren el plan individual, mientras que el
6% indicaron que prefieren el plan corporativo. Se observé que la mayoria se inclina

por el plan familiar.
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12.- ;Dénde le gustaria adquirir el seguro odontolégico?

Tabla 16 Adquisicion del seguro odontoldgico

FRECUENCIA (PORCENTAIJE
Visita venta directa 156 43%
Farmacias 67 18%
Brokers de seguros 111 30%
Centros comerciales 32 9%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondon.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 19 Adquisiciéon del seguro odontoldgico
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Del total de encuestados el 43% indicaron que les gustaria
adquirir el seguro odontoldgico a través de visitas de venta directa; un 30% indicaron
qgue prefieren adquirir el seguro a través de brokers de seguros; el 18% indicaron
gue prefieren adquirir el seguro a través de farmacias; un 9% indicaron que prefieren
adquirir el seguro a través de centros comerciales. Lo que demuestra la preferencia

de adquisiciéon a través de venta directa, por ser mas especializada.
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13.- (A través de qué medios le gustaria recibir informacion acerca de los
seguros odontolégicos?

Tabla 17 Medio publicitario de preferencia

FRECUENCIA |PORCENTAIJE
Television 53 15%
Radio 16 4%
Medios impresos 121 33%
Internet 176 48%
Total 366 100%

Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Figura 20 Medio publicitario de preferencia
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Fuente: Centros educativos privados de Samborondén.
Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: De las 366 personas encuestadas, en cuanto a la preferencia de
medios en donde les gustaria recibir informacion acerca de los seguros
odontoldgicos, el 48% se inclind por la opcién internet; el 33% se inclind por la
opcion de medios impresos; un 15% prefieren la television; mientras que el 4%
prefieren la radio. Como se observa la mayoria de las personas, tienen preferencia
recibir informacion acerca de los seguros odontoldgicos por internet, por motivos de
comodidad.
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2.4 Verificacion de Hipotesis.

Luego del andlisis realizado, se pudo definir la siguiente verificacion de hipoétesis:

O Hipdtesis general: Analizando el nivel de conocimiento de los padres de
familia de los alumnos de centros educativos privados del Canton
Samborondoén acerca de la importancia de la salud oral y el uso de las nuevas
tecnologias en la atencidon odontolégica, entonces se podra elaborar una
propuesta estratégica para promover el uso del seguro odontolégico con la

utilizacion del laser hidroquinético en la clinica Odontologia Léaser.

Como se ha podido comprobar, en base a la encuesta realizada a los padres
de familia de los alumnos de centros educativos privados del Cantdon Samborondén,
con relacion a las preguntas 1 y 2, se identific6 que la mayoria de ellos considera
que la salud oral es importante sin embargo existe un gran porcentaje que no estan
seguros de la importancia de la salud oral, ademas se pudo evidenciar que la
mayoria de los padres de familia dan prioridad a los seguros de salud y de vida,

relegando los seguros odontolégicos.

Hipotesis particulares.

O Hipodtesis No 1: Determinando la frecuencia con la que los padres de familia
llevan a sus hijos a realizarse un chequeo odontolégico, permitira conocer el
grado de prevencion oral de los padres de familia con respecto a la salud oral

de sus hijos.

Como se pudo comprobar luego de haber desarrollado la investigacion, segun
la pregunta 4, la frecuencia con la que los padres de familia llevan a sus hijos al
odontélogo es muy poca, considerando que son ellos los mas propensos a padecer
afectaciones en la salud dental, tales como caries y problemas en las encias. Por lo
tanto se puede decir que el grado de prevencion oral de los padres de familia con
respecto a sus hijos es bajo.
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O Hipodtesis No 2: Identificando las preferencias de los padres de familia acerca
de los seguros odontolégicos, permitira establecer paquetes de seguros

odontologicos que vallan acorde a las necesidades de los consumidores.

Luego de haber realizado la investigacion, se pudo determinar en base a las
preguntas 5y 10, los principales motivos por los cuales los encuestados acuden al
odontdlogo, lo cual permitird armar los planes odontolégicos en base a las
necesidades de los consumidores; ademas se pudo identificar que a los padres de
familia les agradaria contar con un seguro odontolégico integral que ademas ofrezca
el uso de nuevas tecnologias, las cuales generan menos dolor y mejores resultados.
La pregunta 11, permiti6 determinar que los padres de familia prefieren los planes
familiares. También se pudo identificar que el principal motivo por el cual los padres
de familia no han adquirido seguros es debido a que no han encontrado uno que se
ajuste a sus necesidades, por lo que se considera necesario establecer los planes

de seguros en base a las preferencias de los consumidores.

O Hipotesis No 3: Estableciendo las variables mercadol6gicas para promover el
uso del seguro odontolégico con el uso del laser hidroquinético, permitira

establecer las estrategias de marketing para el desarrollo de la propuesta.

Mediante la investigacion realizada se pudo identificar, de acuerdo a los
resultados obtenidos de las preguntas 12 y 13 el medio a través del cual los padres
de familia les gustaria adquirir el seguro odontoldgico, ademas se pudo determinar
los medios por los cuales prefieren recibir informacion acerca de los seguros
odontologicos. Esta informacion permitird establecer las estrategias de marketing

mix para desarrollar la propuesta.
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CAPITULO 1l

PROPUESTA ESTRATEGICA

3.1 Introduccioén.

En la sociedad tanto rural como urbana, existe una gran necesidad de
realizarse tratamientos odontoldgicos, y se observa la necesidad de desarrollar, y
apoyar programas de atencién, y medidas preventivas oportunas, 0 a tiempo para
devolver y mantener la salud oral, desde la denticiébn temporal, 0 sea nifios y
adolescentes; lo cual beneficiara posteriormente a los dientes permanentes, o de

adultos.

El problema propiamente dicho, se describe como una patologia cultural. Es
decir en términos practicos las personas se endeudan mas, en bienes fisicos y no en
salud; siendo esto sintoma elocuente de la no existencia, de una educacion

preventiva como un problema actual y real.

3.1.1 Propuesta

Esta propuesta estratégica para prevenir problemas odontoldgicos, en centros
educativos privados del canton Samboronddn nace en base a estudios, analisis, e
investigaciones que se han realizado, acerca del problema actual existente de la
falta de una cultura preventiva, acompafada de una falta de difusién acerca de las

enfermedades de la salud oral.

La propuesta es aplicar estrategias de marketing para promover el uso del
seguro odontoldgico con el uso innovador del laser hidroquinético, pero que no ha
obtenido los resultados que se esperaban en cuanto al nimero de asegurados. Lo
gue se busca es que este seguro sea atractivo a la psiquis del paciente potencial, ya
sea en servicios, como en precios, y que satisfaga cada una de las necesidades del
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paciente, y de esta forma se lograria desplazar, items o rubros de lujo material, o de
lujo ostentoso; para que el rubro materia de esta propuesta, cobre mayor
importancia, esto describe el beneficio de la propuesta al paciente. De esta forma la
propuesta logra su éxito deseado, y los ejecutores logran un aumento de volumen de

pacientes, y por ende crecimiento de la consulta.

3.1.2 Misién.

Control de la bioseguridad, y el mejor diagndéstico para la solucién de los

problemas dentales.

3.1.3 Visioén

Proyectarse a ofrecer el servicio, y la atencion de la mas alta calidad,
mediante el uso de tecnologia, y materiales de la més alta calidad, acompafiados de
la atencion profesional calificada, para ofrecer los mejores resultados; esperando

cumplirlo en un plazo no mayor a tres afos.

3.1.4 Valores Corporativos

0 Compromiso: Conocimiento de la compafiia, identidad, y sentido de
pertenencia, a través de la entrega al maximo en las responsabilidades, y
actividades realizadas con actitud positiva, logrando asi la superacion de los

objetivos establecidos.

U Transparencia: Verdad en las palabras, e integridad en los colaboradores,
logrando conjuntamente que hoy, y siempre mantener claridad en todas las

acciones gque se realicen.

U Integridad: Mediante ser fiel a los valores, ser congruente entre lo que se
dice y lo que se hace.
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O Honestidad: Proceder con sentido comun, desempefiandose correctamente,

ante los compromisos asignados.
O Etica: Guardar secretos profesionales e informacion de la compaiiia.

O Trabajo en equipo: Solidaridad, disciplina, responsabilidad, y lealtad sera el
pilar de este valor.

3.1.5 La Empresa

Es un grupo de profesionales de la salud, encaminados a brindar un servicio
odontolégico de primera calidad, bajo los estdndares mas exigentes de la
odontologia moderna, guiados por una filosofia de practica, nacida en la cuna
familiar, la misma que tiene una trayectoria, y reconocimiento en el gremio

odontoldgico, por casi 35 afos de eficiencia y profesionalismo.

3.1.6 Servicios

Ofrecer a sus pacientes un servicio de odontologia privada, de primera
categoria complementado con una tecnologia de vanguardia, encaminada a dar al
paciente mas de una opcién de atencion, facilitando el poder de decidir, y hacer la

experiencia odontolégica una experiencia mucho mas placentera.

Cuenta con las siguientes areas: Rehabilitacion oral y maxilofacial,

endodoncia, periodoncia, ortodoncia, odontopediatria, ortopedia, y rayos Xx.

3.2 Objetivos de la Propuesta

3.2.1 Objetivo general

= Promover el seguro odontolégico con la utilizaciéon del laser hidroquinético de
la clinica “Odontologia Laser”, en los centros educativos privados del Canton

Samborondon.
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3.2.2 Objetivos Especificos

» Definir las estrategias adecuadas para promover el uso del seguro
odontologico preventivo con el uso del laser hidroquinético de la clinica

“Odontologia Laser”.

» Implementar las estrategias del marketing mix para promover el seguro

odontoldgico de la clinica “Odontologia Laser”.

» Incrementar el nivel de ventas de los seguros odontolégicos de la clinica

“Odontologia Laser”.

3.3 Andlisis de la industria

Si se analiza en especial a los Guayaquileiios, se puede determinar que las
personas se distinguen por ser consumistas en su mayoria; lo cual ha llevado a que
la industria de servicios, supere a la agricultura, e incluso la manufactura,
convirtiéndose en la industria con mayor crecimiento; aunque en la odontologia a
pesar de ser un servicio, la situacién es diferente debido a la falta de una cultura
preventiva, y sobre todo los Guayaquilefios dan prioridad a la tecnologia, a la moda,
los autos; y dejan la salud en dltimo lugar, y acuden al odont6logo cuando el dolor ya

es insoportable.

En el Ecuador al igual que otros paises, los servicios representan un gran
porcentaje del PIB y ademas generan empleo, y contribuyen a la creacién de
riquezas. En el Ecuador en general existe una gran insatisfaccion, con respecto a la
calidad de los servicios, tanto privados como publicos; aunque el gobierno actual
estd muy preocupado, y trabajando arduamente por cambiar, esta situacion que
viene de hace muchos afios atras.

En esta propuesta en particular, es fundamental la calidad del servicio, sea

por parte de los profesionales, o el personal en general; por lo que la clinica tiene un
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método propio, basado en politicas de procesos; y pues lo que distingue a la clinica
de la competencia, es justamente la calidad del servicio antes, durante, y después

de la consulta.

En el momento actual los pacientes son mas conocedores, en lo que a
materia de odontologia se refiere, nuevas técnicas; ya no solo se conforman con que
se les quite el dolor, también exigen mucho la parte estética. En los servicios sobre
todo para mantenerse competitivos, hay que innovar, y estar al dia en todos los
adelantos de la ciencia; sin innovacion, la brecha entre las demandas de los
pacientes, y la habilidad de las empresas para satisfacerlas, se volvera cada vez

mas amplia, lo que puede dar lugar a una amenaza competitiva.

La innovacién en servicios es completamente diferente, a la innovacién en
productos; ya que los servicios tienen caracteristicas Unicas, las cuales los hacen
inigualables e incomparables. En estos ultimos afios ha habido algunas empresas,
gue han creado herramientas para disefiar servicios, y estas a su vez le ayudan a las
empresas, a comprender las necesidades de los clientes, su forma de pensar, lo que
esperan de las empresas, entre otras cosas en general.

Los propietarios de empresas, miembros de directorios, y funcionarios en
general, han comprobado que el disefio de servicios, mejora la rentabilidad del

negocio.

3.4 ANALISIS PEST

3.4.1 Factores Politicos

O En lo que a materia politica se refiere, en Ecuador se esta tratando, de salir
de la inestabilidad politica; la cual afectd varios aspectos tales como

econdémicos, y sociales.

O Una de las causas de la inestabilidad politica, se debié a que durante algun
tiempo atras, los ciudadanos han sido testigos de varias crisis presidenciales,

ademas de multiples reformas electorales, y legislativas.
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O Como lo mencionaba anteriormente, estos acontecimientos que vivio el pais,
lo que han hecho es acentuar la incertidumbre, en los diferentes sectores de
la poblacion. Para esto el gobierno actual, esta trabajando arduamente para
brindar todas las seguridades, tanto a los empresarios del pais, como a los

inversionistas extranjeros.

3.4.2 Factores Econdmicos

O En lo que a materia econdémica se refiere, se puede decir que el pais esta

estable.

O Referente a la inflacion ha bajado con respecto a los afios 2008, 2009, 2010,
2011, y 2012 manteniéndose en el 2013 en un 4.27%.

QO EIl PIB del Ecuador ha incrementado, en los ultimos cinco afios en un 4.20%.

O Las tasas de interés son estables, pero segun economistas siguen siendo
altas, a pesar de ser Ecuador un pais dolarizado.

O Referente a la banca; continta en la mira para todos los ciudadanos, después
de la crisis vivida en 1999, en la que muchos ciudadanos perdieron sus
ahorros, cuando algunas instituciones financieras quebraron, o cerraron sus

puertas.

3.4.3 Factores Sociales

U En lo referente al tema social se puede mencionar, que en la actualidad los
migrantes, han tenido que retornar al Ecuador, debido a la crisis econOmica

mundial que afecta a paises como, Espafia, y los Estados Unidos.

O Con motivo de esta situacién de retorno de los migrantes, se origina una
caida en las remesas que ingresan al pais del exterior, ante esta situacion La

Secretaria Nacional del migrante, firma un acuerdo llamado Plan Bienvenido a
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casa, con la finalidad de que los compatriotas, que regresan al pais puedan
traer su menaje de casa, un auto y equipo de trabajo.

0 Referente a los salarios se puede notar que han incrementado, y existe un
empefio del Gobierno, por mejorar las condiciones laborales de los

ciudadanos, a través de controles a las empresas sobre la afiliacion al IESS.

3.4.4 Factores Tecnoldgicos

O En materia tecnolégica se menciona que el Ecuador, sigue siendo un pais

importador de tecnologia.

O Debido a que en el pais los indices de pobreza, siguen siendo altos la

tecnologia, no llega a muchos lugares.

O El Estado Ecuatoriano esta mejorando, e incrementando paulatinamente los
recursos, para mejorar las condiciones econdémicas actuales, y a pesar de
todos estos obstaculos, dificultades, e impedimentos, esta haciendo todo lo

posible por llegar a todos estos lugares, o sectores que tanto lo necesitan.
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3.5 FODA

Tabla 18 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

1- La clinica cuenta con un servicio de

odontologia integral.

1- Existen pocas alternativas en el

mercado de seguros odontoldgicos.

2- La clinica utiliza equipos de dultima

2- Existe una creciente tendencia de

tecnologia como el laser cuidado personal y estético de Ila
hidroquinético. poblacién.
3- Se cuenta con materiales de alta 3- El Sector norte de Samboronddn en

calidad.

amplio crecimiento y con buen nivel de

recursos economicos.

4- Equipo de trabajo con amplio

conocimiento y especializado.

4- La principal competencia no ofrece
planes de seguros odontoldgicos con el

uso del laser hidroquinético.

5- Ubicacion estratégica de la clinica en

el sector norte.

5- Posibilidad de acceder a préstamos de

instituciones financieras.

DEBILIDADES

AMENAZAS

1- La clinica no es muy conocida en el
mercado, por falta de inversiéon en

publicidad.

1-Mercado sensible al tema de precios.

2- La clinica cuenta con limitados

recursos econémicos.

2-Competencia alta de servicios similares.

3-Versatilidad de las empresas de seguros

para dar este producto.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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3.6 MATRIZ DAFO

Tabla 19 Matriz DAFO

MATRIZ DAFO

FORTALEZAS

1- La clinica cuenta con
servicio de odontologia
integral.

2- La clinica utiliza equipos de
ultima tecnologia.

3- Se cuenta con materiales de
alta calidad.

4- Equipo de trabajo con
amplios conocimientos y
especializado.

5- Ubicacion estratégica de la
clinica en el sector norte.

DEBILIDADES

1- La clinica no es muy
conocida en el mercado por
falta de inversion en publicidad.

2- La clinica cuenta con
limitados recursos econémicos.

OPORTUNIDADES
1- Existen pocas alternativas

en el mercado de seguros
odontoldgicos.
2- Existe una creciente

tendencia del cuidado personal
y estético de la poblacion.

3- El sector norte de
Samborondén en amplio
crecimiento y con buen nivel de
recursos econémicos.

4- La principal competencia no
ofrece planes de seguros
odontoldgicos con el uso del
laser hidroquinético.

5- Posibilidad de acceder a
préstamos de instituciones

ESTRATEGIAS FO

F101. Hacer relanzamiento del
seguro odontolégico.

F202. Resaltar a la poblacion
la ventaja del uso de equipos
de ultima tecnologia.

F404. Resaltar a la poblacion
el valor agregado que ofrece la
clinica con los planes de
seguros odontoldégicos,
acompafiados de un equipo de
trabajo especializado, y el uso
innovador del laser
hidroquinético, a diferencia de
la competencia.

F503. Dirigirse al
objetivo del

grupo
sector de

ESTRATEGIAS DO

D103. Realizar campafias
preventivas dirigidas al
mercado de personas que
habitan en el sector norte del
cantén Samborondon, para dar
a conocer el seguro
odontoldgico.

D205. Solicitar préstamos a
instituciones financieras para
obtener mas recursos
econdmicos para la clinica.

financieras. Samborondén, y dar a conocer

la ubicacion de privilegio de la

clinica.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1-Mercado sensible al tema | F2Al. Dar a conocer al grupo | D1A2. Invertir en publicidad
precios. objetivo de Samborondén que | para ser mas competitivos.
2-Competencia alta de | se utilizan equipos de Ultima | p1A3.  Realizar  alianzas

servicios similares.

3-Versatilidad de las empresas
de seguros para dar este
producto.

tecnologia a
razonables.

F3A2. Indicar a los posibles
clientes la diferencia de usar
materiales de alta calidad.

F1A3. Fidelizar a los clientes
brindando servicios de
odontologia integral, ademéas
de calidad de servicios.

precios

estratégicas con brokers de
seguros, para dar a conocer y
promover el uso de seguros
odontologicos de la clinica.

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.
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3.7 Las estrategias genéricas de Michael Porter

3.7.1 El Enfoque

Segun lo indicado por Rodriguez (2008), “Las estrategias de enfoque son mas
eficaces cuando los consumidores tienen preferencias o necesidades distintivas o
cuando las empresas rivales no tienen en la mira el mismo segmento para

especializarse”. (pag. 224)

Se emplea la estrategia de enfoque, en este caso vale la redundancia,
enfocandose en un segmento especifico del mercado, como lo son los centros
educativos privados del canton Samborondon, y de esta forma concentrar todos los
esfuerzos, en vender, y satisfacer las necesidades de este grupo de clientes o

consumidores.

La estrategia de enfoque permite, especializarse en un determinado tipo de
consumidor, y por lo tanto lograr ser mas eficientes. La estrategia de enfoque ayuda
mucho, ya que los clientes o pacientes tienen necesidades distintas, y la clinica a
mas de ofrecerles el seguro también ofrece tratamientos de especialidad, con sus

respectivos descuentos por estar asegurado.

Como todo, tiene sus pro y sus contras, la desventaja de utilizar esta
estrategia radica, en que los competidores pueden identificar, las ventajas del
segmento al cual la clinica se esta dirigiendo, y decidir imitarla; por este motivo hay
gue mantenerse innovando, realizar promociones constantemente, y hacer buen uso
del marketing odontoldgico; y llenar o satisfacer mas alla de las expectativas del
paciente, y del mercado en general, y no desaprovechar la oportunidad de atender
otros mercados, realizando su debida segmentacién con mas efectividad, o eficacia

gue los competidores, que compiten de forma mas general.
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3.8 Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter.

3.8.1 Amenaza de los nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores de cierta forma afecta, y esto se ve
reflejado en las ventas, ya que estas disminuyen, y sobre todo de por si en la
odontologia como profesion, hay mucha competencia, ademas tomando en cuenta
en el momento actual, el incremento de facultades de odontologia, lo cual genera
nuevos profesionales o competidores, y este fendmeno no solo es en Ecuador, sino

gue se esta dando en toda Latinoamérica.

Esta situacién va en aumento cada afio, por lo tanto dificulta la profesion, y
demanda mas capacitacion, y mayor sacrificio por parte de los profesionales. Otro
factor que influye mucho es la ubicacién de la clinica, y la competencia que hay en la

Zonha 0 sector.

Como estrategia ante esta amenaza, se cuenta con un seguro bastante
completo, que cubre las necesidades mas exigentes de los pacientes, se cuenta con
todas las especialidades en un mismo lugar, con un staff de profesionales altamente
capacitados, que han obtenido sus especialidades en el pais como fuera de él, se
cuenta con tecnologia de punta; ademas la clinica es una de las pocas, y
privilegiadas en el pais que trabaja con el laser hidroquinético, dando un servicio de

odontologia sin dolor.

Ademas los planes tienen precios muy maédicos, y bastante competitivos en el
sector, dentro de lo usual y razonable; se cuenta con una ubicacién de privilegio, con

facilidades de parqueo, lo cual es muy importante en lo que a confort se refiere.

El personal ha sido seleccionado, de manera muy cuidadosa, es
constantemente capacitado, y tienen que cumplir lineamientos establecidos. En lo

gue a evidencia fisica se refiere, se la maneja de una forma conveniente, para
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asegurar que la imagen, este transmitida de la forma deseada. Con todos estos
puntos a favor o barreras de entrada, resulta dificil que un competidor nuevo iguale a
la clinica, pero tampoco se debe descuidar, ya que de todas formas son una

amenaza y no hay que subestimarla.

Conclusion: Con respecto a los nuevos competidores, existe una baja rivalidad, ya

que las barreras de entrada y de salida son altas.

3.8.2 Rivalidad entre los competidores existentes

En la ciudad la rivalidad entre competidores existentes, es fuerte y esta fuerza
es la mas poderosa de las cinco fuerzas competitivas de Porter; ya que la clinica se
enfrenta a guerras de precios, promociones agresivas, ademas algunos
profesionales utilizan materiales e insumos de mala calidad, para abaratar costos

entre otras cosas.

Entre las estrategias, para que la clinica tenga éxito, estan las ventajas
competitivas, las cuales hacen una marcada diferencia, ante los rivales. Lo que por
lo general las empresas rivales hacen, es bajar los precios de los servicios, y para
esto bajan la calidad de los materiales, de los insumos; lo cual es notable con el
pasar del tiempo, y ante esta situacion se hacen de mala fama solo por abaratar
costos, contratan personal, y odontélogos inexpertos y olvidan el profesionalismo,
ademas hacen publicidad engafosa ofreciendo servicios que no pueden cumplir, y

de esta forma engafan al cliente.

En este caso se cuida mucho el nombre de la clinica, ya que ha sido muy
dificil de hacer, y ha requerido de muchos afios de trabajo, y la vocacion es brindar
un servicio odontolégico, de primera calidad, bajo los estandares mas exigentes de
la odontologia moderna, guiados por una filosofia de préactica, nacida en la cuna
familiar; la misma que tiene una trayectoria y reconocimiento, en el gremio
odontoldgico, por casi 35 afios de eficiencia y profesionalismo.
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Entre los competidores estadn otras clinicas, entre ellas se puede nombrar:
Global Dental, Nova Dental, Vital Dent, Dental Laser, Ortodent, franquicias similares,
entre otras. Lo que distingue la clinica, de estos competidores existentes es la
calidad del servicio antes, durante, y después de la consulta odontoldgica, son todos
esos detalles que a la hora de calificar un servicio, resultan muy importantes. Entre

los planes que ofrece la competencia se pueden mencionar los siguientes:

e Dental Corp: Segun la informacion tomada de la pagina web de Dental Corp
(2013), esta clinica ofrece tres tipos de planes que son: Plan individual ($50
anual); Plan familiar ($100 anual, maximo 5 miembros); Plan grupal ($50 por
cada persona, como minimo deben ser 5 personas y no necesariamente
deben ser familiares).

Plan individual: Ofrece consultas, 1 eliminacion de célculo; 1 calce de una
sola superficie con resina; 1 profilaxis; 1 radiografia periapical; los demas
tratamientos aplica un descuento del 50%.

Plan familiar: Ofrece consultas, 1 profilaxis; 1 calce de una sola superficie
con resina; 1 radiografia periapical; 1 eliminacion de calculo; los demas
tratamientos al precio establecido por la clinica.

Plan Grupal: Ofrece consultas, limpieza profunda; 2 extracciones simples;
tres calces; radiografias periapicales (segun el tratamiento que requiera el
paciente); Kit de ortodoncia; emergencias odontoldgicas; periodoncia y control
de gingivitis a mujeres que se encuentren en periodo de gestacion (cada 3

meses).

e Global dental: Segun la informacién obtenida de la pagina web de Global
Dental (2013), esta clinica ofrece servicios de ortodoncia; odontopediatria;
rehabilitacion oral; endodoncia; periodoncia; cirugia oral; implantologia; disefio

de sonrisas.

e Vital Dent: Conforme la informacién obtenida de Vital Dent (2013), entre los

servicios que ofrece la clinica Vital Dent se puede mencionar la colocacion de
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implantes dentales; ortodoncia; blanqueamiento dental; proétesis dentarias;
tratamiento de estética y restaurador; y cirugia maxilofacial.

e Clinica Dental Laser y de ortodoncia Dr. Enrique Ledergerber: Segun lo
encontrado en la pagina web de clinica dental laser y de ortodoncia (2013),
esta clinica ofrece servicios de ortodoncia; endodoncia; prostodoncia;
odontopediatria; operatoria, urgencias, y prevencion oral. Ademas cuentan

con tecnologia de punta con el uso de laser dental.

e Ortodent: Con relacién a los servicios que ofrece la clinica Ortodent (2013),
ofrece planes de descuentos que a través de un sistema de membresia anual
los pacientes pueden acceder a costos preferenciales en atencion ya sea de

manera individual, familia o corporativa.

e Ecuadental: La clinica Ecuadental (2013), ofrece planes de afiliacion
corporativa (el costo es de $42 anuales cuando la afiliacion cubre solo al
titular, y de $84 anuales cuando la afiliaciéon cubre a la esposa e hijos del
titular), y planes de afiliacion privada (El costo es de $50 anuales solo el titular

y de $110 cuando la afiliacion incluye a la familia del titular).

Plan de afiliacién corporativa: Ofrece consultas ilimitadas, diagndsticos
ilimitados, radiografias periapicales ilimitadas, 2 profilaxis al afio; 3 calces al
afo; 3 extracciones simples; fluorizaciones; y 50% de descuentos en los
demas tratamientos que ofrece la clinica (ortodoncia, rehabilitacion,
periodoncia, endodoncia).
Plan de afiliacién privada: Ofrece consultas ilimitadas, diagnosticos
ilimitados; radiografias periapicales ilimitadas; 2 profilaxis; 1 calce al afio; 50%
de descuento en los demas tratamientos (ortodoncia, rehabilitacion,
periodoncia, endodoncia), 5% de descuento el dia del cumpleafios del titular;
y 2 x 1 en afiliacion.

¢ Nova Dental: La clinica Nova Dental (2013), ofrece a sus pacientes el Plan
Personal ($40 anuales), el Plan Familiar ($120 anuales, aplica para el titular y
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4 familiares), y el Plan Duo ($70 anuales aplica para el primer beneficiario y al
segundo aplica los diferentes descuentos).

Plan Personal: Ofrece diagnostico, 3 profilaxis al afio; seguro dental por
accidentes de $400; 2 calces simples; 3 fluorizaciones; radiografias
periapicales ilimitadas; consultas; emergencias; ademas de los descuentos
establecidos.

Plan Familiar: Ofrece diagnostico 3 profilaxis al afio; 3 fluorizaciones; seguro
dental por accidentes de $800 (cubre al titular); 8 calces simples por plan;
radiografias periapicales ilimitadas; consultas; emergencias; ademés de los
descuentos establecidos.

Plan Duo: Ofrece diagnostico; 3 profilaxis anuales; 3 fluorizaciones;
radiografias periapicales ilimitadas; consultas y emergencias; ademas de los

descuentos establecidos.

Conclusion: Entre los competidores existentes hay una fuerte rivalidad, la cual da
origen a guerras de precios, y promociones agresivas, cabe considerar que a pesar
de que algunas clinicas de la competencia no ofrecen planes, son muy reconocidas
por el tiempo que llevan en el mercado y eso permite establecer que la competencia

es alta.

3.8.3 Amenaza de productos sustitutos

En el caso de la propuesta, los servicios odontolégicos no tienen servicios
sustitutos, por lo cual se considera que la principal amenaza sigue siendo la
competencia directa, que son los consultorios dentales, o profesionales que trabajen

de manera independiente, o profesionales que tienen una especialidad en particular.

Ante este tipo de situacion o amenaza, la defensa consiste en construir
barreras de entrada, y sacarle el mayor provecho a las fortalezas, y a las ventajas

competitivas con las que cuenta la clinica.
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La situacion podria llegar a complicarse, en el caso que estos servicios que
ofrece la competencia estén mas avanzados tecnolégicamente; aunque esta
situacion en el momento actual, es muy dificil por la falta de liquidez, y el escaso

poder adquisitivo de la poblacién, y por la situacién que vive el mundo en general.

Si se realiza un analisis, se puede determinar que la mayoria de los
profesionales, que habitan en la ciudad de Guayaquil no invierten en tecnologia de
punta; y trabajan con la tradicional turbina a diferencia de los profesionales que
laboran en la ciudad capital, que se preocupan de brindar un servicio de primera

categoria, complementado con una tecnologia de vanguardia.

Otro punto que vale recalcar, es que algunos de estos profesionales que
brindan este servicio, tampoco invierten en insumos, o utensilios, brindando un
servicio odontolégico muy bésico, y de lo mas elemental. Aunque vale resaltar, que

también hay profesionales muy capacitados que brindan un servicio eficiente.

Conclusion: Los servicios sustitutos no representan amenaza, ya que para la
propuesta de servicios odontolégicos, no existe un servicio que pueda sustituir esta

necesidad en los usuarios.

3.8.4 Poder de negociacion de los clientes

La propuesta esta dirigida, a los centros educativos privados del canton
Samborondodn; por lo tanto este es el target group, grupo o segmento de mercado
elegido, o también conocido como mercado meta. La clinica, como se mencion6
anteriormente ya cuenta con un mercado segmentado, y ademas establecido, o
estandarizado tanto el producto como los precios.

En el momento de realizar las negociaciones, generalmente se trata con los
directivos de los colegios, que pueden ser los rectores, o en algunos casos los
mismos propietarios de las unidades educativas. En muy pocas ocasiones, cuando
ya se esta por cerrar la negociacion estos clientes; que son clientes grandes, y para
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la clinica es muy representativo el volumen solicitan cobertura para su personal

docente, y pues todo depende de los términos, a que se llegue en cada negociacion.

Conclusion: El poder de negociacion de los clientes es bajo, como consecuencia de

que el producto es bastante completo y a un muy buen precio.

3.8.5 Poder de negociacion de los proveedores

En lo que respecta a proveedores, existen convenios con proveedores
exclusivos de materiales, y depodsitos dentales, los cuales otorgan precios
preferenciales, dan facilidades de pago, o crédito en algunos casos; dependiendo

del tamafio del pedido.

En lo que respecta a la ciudad de Guayaquil los importadores, proveedores de
materiales, y equipos odontologicos, depdsito dentales, se encuentran muy bien
organizados en lo que a ubicacion se refiere, precios de venta, tamafios de los
pedidos, calidad de los productos, formas de pago, créditos, entre otras cosas. Lo
mas importante es que estos proveedores tienen fuertes recursos, y existe un

equilibrio sobre todo en los precios.

Conclusion: El poder de negociacién de los proveedores es alto debido a su

organizacion.

3.9 Desarrollo de las estrategias del Marketing mix

3.9.1 Estrategias de politica de producto

La propuesta intervendrd en el area de salud; ya que implica servicio, o
prestacion de servicios en el area odontolégica, empleando herramientas de
publicidad, y mercadeo. A pesar de que la clinica “Odontologia Laser” ya ha venido
ofreciendo estos seguros desde el afio 2009 en que inicié sus actividades, este no
ha tenido una buena acogida, por lo cual se estableceran estrategias de marketing
gue permitan a la clinica obtener una mayor cuota de asegurados a los diferentes
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planes del seguro odontolégico que se ofrece. El tipo de la propuesta es de inversion
privado. La estrategia que se aplica es la del producto diferenciado ya que se

implementa el uso del laser hidroquinético en la atencion odontoldgica de la clinica.

La clinica odontolégica “Odontologia Laser”, cuenta con todas las
especialidades en un solo lugar, tales como: Rehabilitacion oral y maxilofacial,
endodoncia, periodoncia, ortodoncia, odontopediatria, ortopedia, implantes y rayos X.
Ademas, posee tecnologia de punta como lo es el laser hidroquinético, el cual
permite realizar los diferentes tratamientos de una forma mas adecuada y
produciendo menos dolor al paciente. A continuacion se detallara la cobertura del
seguro odontoldgico.

Tabla 20 Cobertura seguro odontolégico

NUmero de Eventos Procedimientos Cobertura

al Afo

Consultas odontolodgicas generales

Profilaxis
3 Obturaciones con resina
(Calces)
3 Rayos X - Radiografia periapical 100%
1 Extracciones Simples
1 Extraccién Compleja 50%

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Las necesidades y requerimientos del paciente odontolégico promedio, son
los parametros de la presente propuesta, por parte de profesionales altamente
calificados, de reconocida trayectoria profesional, quienes ademas ofrecen a la
ciudadania, sus servicios de acuerdo a las necesidades del paciente, y de la nueva
era de la odontologia moderna con tecnologia de punta. Con esta propuesta se
ofrece un convenio de prestaciones de servicios dentales, acorde con las exigencias

basicas de los pacientes.
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> EXAMEN CLINICO Y DIAGNOSTICO: Realizar esta evaluacion en cada uno de
los pacientes, permitira determinar el tratamiento mas adecuado a seguir, luego
de haber realizado un estudio minucioso de sus piezas dentales, y tejido blando,

determinando un prondéstico mas efectivo para el paciente.

» CONSULTAS ODONTOLOGICAS GENERALES.- Este servicio tiene cobertura

de tres consultas al ano.

[1 MODELOS DE ESTUDIO: Procedimientos auxiliares necesarios, para
determinar el tipo de mordida del paciente, imprescindible su ejecucion para

poder elaborar un plan de tratamiento, en vias de mejorar su oclusion.

1 RX PERIAPICALES: Procedimiento auxiliar de diagnostico, imprescindible
para determinar el status de los tejidos blandos, y tejidos éseos maxilares.

Cobertura 3 al afo.

1 EMERGENCIAS: Respuesta inmediata con tratamiento del dolor, e
inflamacion, no necesitara separar cita. Cobertura ilimitada en el tratamiento

del dolor.

[ FLUORIZACION (Nifios): Se ofrece la aplicacion necesaria, e imprescindible
de Fluor, a los nifios en periodos semestrales, es decir dos veces al afio, para

reforzar su resistencia a la formacion de caries, fomentando la prevencion.

[] EDUCACION DENTAL: La concientizacién de los pacientes, sobre la
importancia del cepillado, por lo menos dos veces al dia, la utilizacion del hilo
dental, el correcto manejo de los auxiliares de higiene, es sin lugar a dudas
una necesidad primordial, y por ende uno de los objetivos primarios de la

propuesta.

[0 REVELADO DE PLACA BACTERIANA: Sera un indicador, sobre el estado
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real de la cavidad oral, resaltando las areas donde predomina la existencia de
la placa bacteriana, demuestra ademas la realidad, con respecto a la higiene,
y preocupacion que tenga el paciente con respecto a su cavidad oral,
permitiéndole al profesional darle un asesoramiento mas eficiente, en vias de

solucionar su problema. (2 por afo)

» PROFILAXIS: La cita de control se coordinara con 72 horas de anticipacion.

(Hasta 3 por afio).

» CURACIONES EN PIEZAS ANTERIORES Y POSTERIORES: Los problemas de
infecciones en las piezas dentarias, seran tratados mediante un tratamiento
clinico, en el que se eliminaran la causa - efecto del problema, y se dejara al
paciente en la libertad, de elegir el tratamiento estético a seguir, gozando de los

precios correspondientes a los asegurados.

0 PULIDO DE OBTURACIONES ESTETICAS EN ANTERIORES: Es
imprescindible tomar en cuenta, el mantenimiento del perfil estético del
aparato estomatognatico, y por ende es la intencién, incentivar a la

preservacion, y mantenimiento de las restauraciones estéticas. (Semestral)

» OBTURACIONES (CALCES): El asegurado obtiene la cobertura, de tres
obturaciones (calces) hasta 2 caras al afio, en piezas anteriores con material
estético — RESINAS — COMPOSITE.

> EXTRACCION SIMPLE DE ANTERIORES O PREMOLARES: La remocién
de restos, y piezas con diagnostico, y pronostico radical se cubre con el
convenio. (Hasta 1 por afo)

> EXTRACCION COMPLEJA DE 3EROS MOLARES: Cobertura hasta el 50%.

(Hasta 1 por afo)
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> EXTRACCION DE CUERPO EXTRANO.- Sin limite.

» GINGIVITIS DEL EMBARAZO.- Todas las beneficiarias en periodo de
gestacion, seran atendidas cada 3 meses para tratar y aliviar posibles

afecciones.

> GINGIVECTOMIA.- Como paso intermedio en tratamientos restauradores sin

limite.

> DESGASTE SELECTIVO — ARMONIZACION OCLUSAL. .- Sin limite.

Anexos:

0 HORARIOS EXTENDIDOS: Se trabaja de lunes a viernes, en jornada Unica
de 8:00am a 8:00pm. Sabados 9am a 1pm (Previa cita).

0 COBERTURA: La cobertura de procedimientos por seguros familiares es,
hasta 4 personas, enmarcado en el esquema tradicional, Padre-Madre y hasta

dos hijos en directa consanguinidad.

O EQUIPO DE ESPECIALISTAS: Los procedimientos especiales, seran

atendidos por profesionales especialistas, asociados.

3.9.2 Estrategias de politica de precio

En cuanto al precio, se establece una estrategia orientada a la competencia,
ya que el mercado de servicio odontologico es amplio, por lo tanto se determina
precios que vayan acorde con los precios establecidos por la competencia sin llegar
a ser superiores, que sean accesibles con la finalidad de estimular la demanda de
los clientes potenciales. El pago del seguro es a través de un solo pago anual, y se
realiza por adelantado. Vale recalcar que la cobertura es inmediata, sin periodos de

carencia, o espera, y en los tratamientos de especialidad tiene descuentos, que
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oscilan entre un 20% y 50% dependiendo del procedimiento; en el mismo que se le
dan facilidades de pago, dependiendo €l caso.

Los precios estan dentro de lo usual, razonable, y acostumbrado. Para los planes
corporativos, estan los precios especiales, a partir de 50 personas en adelante; para

su mayor confort se cuenta con tres planes que se los detallara a continuacion:

O Plan individual conforme propuesta: $43,85 Anuales ( Incluido el IVA)

Q Plan familiar conforme propuesta: $160,56 (Incluido el IVA, plan incluye

cuatro personas)

O Plan corporativo conforme propuesta: $1.803,80 Anuales (Incluido el IVA,

plan incluye 50 personas).

3.9.3 Estrategias de politica de promocion

En lo referente a la promocién del servicio odontologico; como el seguro es
desconocido en el mercado, se aplica la estrategia Pull, la cual estan principalmente
orientadas al consumidor final y se buscara resaltar el uso del laser hidroquinético en
la atenciéon odontologica de la clinica. Para esto se utilizar4 publireportajes en
prensa escrita, material P.O.P, y Publicity o sea publicidad que no cuesta dinero, ya
que es un recurso de comunicacion que permite obtener repercusion, para ello se
manejara un sistema de canje con los medios televisivos, en donde ellos realizaran
menciones acerca de la clinica y sus planes, y a cambio se les proporcionara planes
corporativos a sus empleados. Se consideran los costos de hasta $100 por cada
canje en pautas, en costo de materiales. Ademas, se prevé solicitar préstamos para
poder invertir en promocion de los seguros de la clinica. Adicional a esto se

realizaran:

U Conferencias en los centros educativos.

O Relaciones Publicas.
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En BTL:

U

Internet (Pagina web, Fan page en facebook).

Q Flyers, dipticos, tripticos.

U Eventos de tipo informativo en escuelas, colegios, universidades, institutos,
etc.

O Roller.

Para el relanzamiento del producto, y dar a conocer el mismo se organizara
un evento tipo cocktail; por supuesto con la presencia de los medios, tales como
prensa escrita, revistas entre otros, para no dejar pasar la oportunidad, de dar a
conocer el servicio. Para esto se realizard un arduo trabajo de telemarketing,
conocido como barrido. En el cual se armard una base de datos, de los centros

educativos privados del canton Samborondon.

Para esto por supuesto se contara con la presencia, de las principales
autoridades de los centros educativos, ademés de profesores, y el personal
administrativo, con el objetivo de abrir mercado en este target group. A continuacion

se detallaran los medios a utilizar.
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Figura 21 Diptico

Le devolvemos
su sonrisa

ODONTOLOGIA
LASER

Direccion: Edificio Equilibrium. Of. 701 - 702
Av. Joaguin Orrantia y Calle Abel Romero Castillo

Teléfonos: 04 6017854 - 6006012

Celular: 0991979872
Email: cita@odontologialaser.com.ec

SERVICIO DE ODONTOLOGIA

ODONTOLOGIA
LASER

www.Odont‘”ogia'aser-com-ec _

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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Figura 22 Roller

Direccién: Edificio Equilibrium. Of. 701 - 702
Av. Joaquin Orrantia y Calle Abel Romero Castillo

ODONT OLQGiA
Teléfonos: 17854 - 6006012
LASER os: 04 sgelul::: 091973272

Email: cita@odontologialaser.com.ec

BRilLe ofrecemos un cuidado
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BEICERGCLEREREIRTIE
hoy y todos los dias

Odontopediatria
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= llamenos hoy

04 6017854 - 6006012 - 0991979872

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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Figura 23 Mailing

ODONTOLOGIA
e LASER
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Toldlonos: 04 001TE54 - 0000012
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Valoracion Gratis

Odontopediatria Papiloma Virus
Endodoncia Operatorias
Rehabilitacion y Cirugia oral Cirugia tercer molar
Frenilectomias Elangueamiento Dental

Teléfonos: 04 6017854 - 6006012
Celular: 0991979872

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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Figura 24 Pagina web
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Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Tabla 21 Promociéon

Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

MEDIO COSTO/PAUTA # DE PAUTAS IMES INVERSION MENSUAL MESES A INVERTIR Gasto / afio

Reportajes en tefevision ( Costo sobre el

canje) $ 100,00 800 |$ 800,00 1200 |$ 9.600,00
DIPTICOS $ 0,15 1.00000 [$ 150,00 600 [$ 900,00
TRIPTICOS $ 0,15 100000 [$ 150,00 600 [$ 900,00
VOLANTES (FLYERS) $ 0,05 10.00000 |$ 500,00 100 |8 500,00
AVISO REVISTA SAMBORONDON

EDITORIAL UMINASA $ 1.500,00 1,00 |$ 1.500,00 600 |$ 9.000,00

AVISO PUBLIREPORTAJE REVISTAVIDA
Y ESTILO (EL UNIVERSO), TERCIO

HORIZONTAL) $ 4.344,00 100 [$ 4.344,00 100 [$ 4.344,00

AVISO PUBLIREPORTAJE EXPRESO

LUNES GUAYAQUIL $ 1.583,00 100 [$ 1.583,00 100 [$ 1.583,00

EVENTO DE RELANZAMIENTO $ 3.000,00 1,00 |$ 3.000,00 100 |8 3.000,00

ROLLER $ 50,00 200 |$ 100,00 100 [$ 100,00
TOTAL $ 29.927,00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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3.9.4 Estrategias de politica de plaza

La estrategia de plaza que se aplica para la propuesta es selectiva debido al
mercado al cual estan dirigidos los seguros. La clinica tiene una ubicacion de
privilegio. Cubre el area norte de la ciudad de Guayaquil, edificio Equilibrium; frente
al Mall del Sol. Dentro de un &area enfocada especificamente, para el comercio, y
negocios; con excelentes vias de acceso, a solo tres minutos del aeropuerto, y muy
cerca de los principales sectores de Guayaquil, y tan solo a diez minutos de

Samborondon.

Como servicio se brinda mas de tres mil plazas de estacionamiento, con
vigilancia privada, para garantizar su seguridad. Vale recalcar, que la clinica se
encuentra ubicada en una magnifica edificacion, en cuyo disefio confluye, lo mas

avanzado de las filosofias oriental, occidental, tradicional, y alternativa.

La clinica esta rodeada de todas las tendencias, en el cuidado de la salud, la
energia, y la belleza, y por supuesto no podia faltar los profesionales que la integran,
con los cuidados odontolégicos en armonia, y tratamientos de Ultima generacion en:
Rehabilitacion oral y maxilofacial, endodoncia, periodoncia, ortodoncia,

odontopediatria, ortopedia, implantes, y rayos x.

Con esta ubicacién privilegiada se brinda un servicio, a la altura de los
clientes, dando todas las facilidades, y sobre todo mucho confort, para hacer de su
visita una experiencia muy buena, y gratificante a la vez; ya que todos estos detalles

marcan la diferencia.

Se hace uso de la fuerza de venta propia, aplicando la venta directa o nivel
cero, ya que implica que el vendedor, tiene un conocimiento técnico del servicio que
ofrece, y realiza una venta especializada, lo cual ha requerido su debida preparacion
0 capacitacion. Todo lo que se espera con todos los servicios que se ofrecen, es

verdaderamente posicionarse en la mente de los clientes, mediante el desarrollo de
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estrategias del marketing mix; y que a la hora de pensar en odontologia, piensen en

la clinica como primera y Unica opcion.

3.9.5 Estrategias de politica de personal

En cuanto a las estrategias de politica del personal, se aplican la capacitacion
lo cual permitird contar con personal especializado, y el desarrollo de reuniones con
el equipo de trabajo, ya que a través de estas reuniones se podra evaluar si existen
inconvenientes, y los requerimientos de quienes integran la clinica, ademas se debe
manejar una comunicacion constante entre el personal de la clinica, lo cual permitira
mejorar los procesos internos. El personal es sumamente importante en la
propuesta, ya que al ser un servicio; es intangible, y por este motivo el cliente se
forma la impresion de la empresa, con base en el comportamiento y actitudes de su
personal. Por este motivo el personal debe realizar su trabajo efectiva, y
eficientemente por constituir ellos, un importante elemento de marketing de la

empresa.

La importancia del personal en la empresa, es relevante en el disefio de las
estrategias de marketing. La forma de como la clinica presta los servicios, puede
influir o de hecho influye, en la naturaleza de las relaciones que existen entre el

personal, y los clientes, lo que finalmente influira en la imagen de la empresa.

Respecto al tipo de calidad de servicio; en la empresa se utiliza calidad
técnica, y calidad funcional, que no es otra cosa que como se trasladan los
elementos técnicos del servicio, y consta de dos componentes importantes de la
forma como se suministran, los elementos técnicos de un servicio que son el

proceso y la gente.

En la empresa, para mantener y mejorar la calidad del personal, y su
rendimiento se realiza una seleccion cuidadosa, se capacita al personal
constantemente, se realiza marketing interno, se utilizan métodos para obtener
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comportamiento uniforme, se cuenta con lineamientos para la apariencia del

personal, y se realiza un control o supervision del personal.

En lo referente a la selecciéon y capacitacion del personal, debe hacerse
cuidadosamente, asi como seminarios, talleres, conferencias, los programas de
reclutamiento, y desarrollo tienen que ajustarse, a las necesidades de los servicios

gue se estan prestando.

En lo que compete a marketing interno, es aplicar la filosofia y practicas del
marketing, a la gente que presta el servicio a clientes externos, de modo que se
puede emplear, y retener la mejor gente posible, y que hagan su trabajo en la mejor

forma.

En lo que respecta a comportamiento uniforme, para la empresa es
fundamental establecer procedimientos fijos, para algunos de los tratamientos, con el

fin de asegurar que se realicen de una forma consistente.

Los recursos humanos de una empresa de servicios, como la clinica, se
pueden utilizar como un medio importante, de competencia en el mercado de

servicios odontolégicos, acomparfiado de la experiencia, y trayectoria.

Si se piensa en la caracteristica de la intangibilidad, de los servicios, la
apariencia del establecimiento, y del personal con frecuencia son los Unicos
aspectos tangibles. En consecuencia se puede esperar, que el paciente escoja un
servicio odontoldgico cuyo sitio de la clinica odontolégica, y el personal sugieran la

calidad del servicio deseado, para la satisfaccion de sus necesidades.

La apariencia del personal se puede controlar a través de la gerencia, y una
manera de hacerlo es mediante el uso de uniformes; estos ayudan a crear niveles de
uniformidad. Otra estandarizacion de la apariencia, se puede cumplir reclutando

personal de servicio con caracteristicas especificas
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Con relacion al control o la supervision del personal, para garantizar que se
cumplan los niveles, se utilizan algunos métodos como: sistema de quejas, sistema
de sugerencias, y ademas se utilizan sistemas relacionados con ventas como
incremento de ventas, compras repetidas, entre otros. También se mide la
puntualidad, conocimiento técnico del puesto, con la finalidad de fortalecer la
identidad corporativa, y fidelizacion del personal.

Dentro del personal se cuenta con la siguiente lista de empleados:

1 Odonto6logo Gerente-Propietario
2 Odontodlogos Especialistas
1 Gerente de mercadeo especializado

1 Asistente de mercadeo

O 0000

2 Auxiliares de Odontologia

Tabla 22 Organigrama

ODONTOLOGO
GERENTE
PROPIETARIO

v \ 4 A 4

GERENTE DE
MERCADEO ODONTOLOGO ODONTOLOGO

l

ASISTENTE DE
MERCADEO AUXILIAR

ODONTOLOGIA

\4

AUXILIAR
ODONTOLOGIA

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia
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3.9.5.1 Manual de Funciones

Odontdlogo Gerente-Propietario

O Es el maximo responsable de dirigir el conjunto de las estrategias, y politicas

en todas las areas de la empresa.

Q Definir los objetivos comerciales de la empresa. Disefiar con su equipo las

estrategias que permitan, conseguir los objetivos previstos.

O Establecer las politicas de precios y condiciones de venta

U Elaborar las previsiones de venta.

O Propone nuevos productos, disefia los planes comerciales, participa en las
negociaciones de grandes contratos.

O Disefa las politicas de la empresa en materia de productos y mercados.

O Conocer la evolucion del mercado, y de los productos, para aplicar las

medidas necesarias adaptandose a las nuevas tendencias.

U Tener y mantener la necesaria red comercial, reclutando, formando, y

motivando a sus componentes, para que consigan los mejores resultados.

Q Planificar areas de actuacion, asignar los recursos humanos precisos, para

cada area, y actividad, y el presupuesto correspondiente a cada una de ellas.

U Realizacion de visitas de acompafiamiento, con los vendedores o coaching.

O Supervisa, organiza, dirige, y motiva el equipo comercial.

.}
124

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

PERFIL PROFESIONAL

Formacion y Experiencia:

Q Titulacién universitaria de odontdlogo, con su debida especialidad.

U Conocimientos de Administracion.

O Conocimiento del sector, y dominio del inglés.

O Dominio de los utilitarios.

O Experiencia minima exigida de 3 a 5 afios, a ser posible en el sector y con

resultados probados de éxito.

Competencias Criticas:

Q Visién estratégica y de negocio.

O Orientacion al cliente.

O Orientacién a resultados y a la mejora continua.
O Compromiso con la compafia.

Q Innovacién y creatividad.

U Gestion de recursos.

U Sensibilidad interpersonal.

O Trabajo en equipo.

Q Liderazgo.
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U Habilidad de negociacion.
O Autoconocimiento y control emocional.

O Gestidn del tiempo.

Odontdlogo Especialista

O Tiene a su cargo la atencion al paciente, en tratamientos de especialidad.

Q Iniciativa para resolver problemas que se presenten en el trabajo.

O Capacidad para tomar decisiones.

O Capacidad para trabajar bajo presion, y de concentracion.

O Elaboracién de diagndsticos.

O Explicacion del diagndstico al paciente, y su causa, y procedimiento a seguir.

O Armar las fichas odontolégicas de los pacientes.

O Facilidad de palabra

U Reporte del correcto funcionamiento de los equipos.

PERFIL PROFESIONAL

Formacion y Experiencia:

Q Titulacidon universitaria de odontologo con su debida especialidad.
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O Conocimiento del sector y dominio del inglés.

U Dominio de los utilitarios.

O Experiencia minima exigida de 3 a 5 afios a ser posible en el sector y con
resultados probados de éxito.
Competencias Criticas:
O Orientacion al cliente.
O Orientacién a resultados y a la mejora continua.
0 Compromiso con la compafiia.
O Gestion de recursos.
U Sensibilidad interpersonal.
O Trabajo en equipo.
O Autoconocimiento y control emocional.
O Gestion del tiempo.

Auxiliar de Odontologia

O Preparacion del paciente para la consulta odontoldgica.

Q Preparacion de los insumos, materiales, equipos, y consultorio en general;

antes y durante la consulta.

Q Asistir al odontélogo durante la consulta.

0 Capacidad para trabajar bajo presion, y de concentracion.

Q Atencidn al cliente.

.}
127

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
canton Samboronddn.

O Atencion de llamadas telefénicas.

Q

Q

Q

Planificacion, y recordatorio de citas.

Realizar la limpieza del consultorio.

Reporte del correcto funcionamiento de los equipos.

PERFIL PROFESIONAL

Formacion y Experiencia:

Q

Q

Q

Q

Estar cursando estudios de odontologia minimo tercer afio.

Conocimiento del sector, y dominio del inglés.

Dominio de los utilitarios.

Experiencia minima exigida de 2 afios, a ser posible en el sector, y con

resultados probados de éxito.

Competencias Criticas:

Q

Q

Q

Orientacion a resultados y a la mejora continua.
Compromiso con la compaiiia.

Gestion de recursos.

Sensibilidad interpersonal.

Trabajo en equipo.

Autoconocimiento y control emocional.
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O Gestion del tiempo.

Gerente de mercadeo

Antes de la venta:

O Realizar prospecciones.

U Organizar el tiempo.

O Intentar descubrir nuevos sectores.

U Establecer contacto previo con el cliente.

Q Preparar las rutas.

O Preparar las visitas.

Durante la venta:

U La visita.

O Presentacion.

U Oferta

U Tratamiento de objeciones.

U Cierre de la venta.

Después de la venta:
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U El seguimiento.

Q Analisis de cumplimiento de objetivos.

O Informe de gestidn diario.

O Atender reclamaciones e incidencias.

PERFIL PROFESIONAL

Formacion y Experiencia:

Q

Q

Q

Q

Titulacion universitaria en marketing, ventas, administracion o carreras afines.

Conocimiento del sector, y dominio del inglés.

Dominio de los utilitarios.

Experiencia minima exigida de 3 afios, a ser posible en el sector y con

resultados probados de éxito.

Competencias Criticas:

Q

Q

Q

Vision de negocios.

Orientacion al cliente.

Orientacion a resultados, y a la mejora continua.
Compromiso con la compaiiia.

Innovacion y creatividad.

Gestion de recursos.

Sensibilidad interpersonal.
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O Trabajo en equipo.

U Liderazgo.

O Habilidad de negociacion.

O Autoconocimiento y control emocional.
O Gestidn del tiempo.

Asistente de mercadeo

U

Llevar una base de datos de los clientes.

U

Organizar el tiempo.
O Coordinar con el Gerente de Mercadeo las actividades que se realizaran

durante cada semana.

U

Elaborar informes sobre los resultados obtenidos.

O Realizar un seguimiento a los clientes de la clinica.

PERFIL PROFESIONAL

Formacién y Experiencia:

O Estar cursando alguna carrera en marketing, ventas, administracion o carreras

afines minimo tercer ano.

O Conocimiento del sector, y dominio del inglés.

U Dominio de los utilitarios.

U Experiencia minima exigida de 2 afios, a ser posible en el sector y con

resultados probados de éxito.
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Competencias Criticas:
Q Vision de negocios.
Orientacion al cliente.

Orientacion a resultados, y a la mejora continua.

o O O

Compromiso con la compafiia.

U

Innovacion y creatividad.

O Gestion de recursos.

U Sensibilidad interpersonal.

O Trabajo en equipo.

Q Liderazgo.

O Habilidad de negociacion.

O Autoconocimiento y control emocional.

O Gestion del tiempo.

3.9.6 Estrategias de politica de elementos fisicos (Physical Evidence)

Para la presente propuesta se considera fundamental desarrollar un buen
ambiente laboral dentro de la clinica, no solo con el afan de que los empleados se
sientan a gusto en el trabajo, sino ademas porque es un factor que influye en la
percepcion que se crea en los clientes de la clinica. Es fundamental considerar los

elementos que integran el aspecto fisico de la clinica.

En la propuesta por ser un servicio, los clientes se forman impresiones en
parte, a través de evidencias fisicas como el edificio donde esta la clinica, los

implementos, equipos, y accesorios utilizados en la consulta, los colores utilizados
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en los consultorios, la iluminacién, la temperatura, el nivel de ruido, ademas de otros
detalles como lo son la papeleria, folletos, el logotipo, y los uniformes del personal,

entre otros.

Las personas por lo general crean percepciones acerca de las empresas de
servicios, con base en una serie de evidencias. Por lo tanto es fundamental que se
manejen estos elementos de forma adecuada, para asegurar que la imagen que
transmita la clinica cause una buena impresion a los clientes. La clinica cuenta con
una alta competencia por lo tanto se hace uso de la evidencia fisica, para diferenciar
el servicio que se ofrece con los de la competencia, y obtener una ventaja

competitiva.

En la clinica se hace uso de elementos tangibles tales, como el laser
hidroquinético, para aumentar el significado del servicio intangible que se ofrece.
Entonces el manejo de la evidencia fisica, es una estrategia importante debido a la
intangibilidad de un servicio. Se utiliza una variedad de elementos de alta calidad,;
desde el ambiente fisico, hasta accesorios, equipos, decoracién general, colores,
iluminacién, lo cual estd especialmente moldeado para la imagen que se pretende
proyectar de la clinica. En este caso al disefiar las instalaciones, se tuvo en cuenta
el sentido del ambiente total, y su impacto tanto como para los trabajadores, como

para los clientes.

En cuanto al disefio de la clinica, se considera importante tanto el aspecto
fisico exterior de la misma asi como también el aspecto fisico interno. En cuanto a la
fachada de la clinica es necesario que la fachada se vea impecable, en cuanto a la
limpieza, el orden y la ubicacion de los elementos que atraen al cliente. En relacion
al aspecto interno se considera importante que el lugar de trabajo este bien
iluminado, manteniendo la pulcritud, no solo por imagen sino por asegurar la salud

de los trabajadores y de los pacientes.
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Es importante considerar que la atmésfera de la clinica, ademés de influir en
la imagen, influye sobre los empleados, y otras personas que se ponen en contacto
con la empresa. Las condiciones de trabajo, en este sentido influyen, en la forma
como el personal puede tratar a los clientes. La atmosfera puede afectar en la
percepcion de los clientes; ya que puede conocerse la empresa por la atmdésfera,
como célida, y puede lograr acogimiento.

Los factores visuales como ambientales son influyentes en cuanto a la
percepcion que crea el cliente acerca de la clinica, para ello es importante considerar
también los colores y la uniformidad de los empleados, en este sentido se considera
qgue el color blanco debe predominar ya que transmite la impresion de pulcritud, y
pureza. El aroma es otro factor que se debe cuidar, ya que es importante que en
todas las areas de la clinica siempre se mantenga un aroma agradable para quienes

la visitan.

3.9.7 Estrategias de politicas de procesos

En la clinica en la parte de procesos en lo que respecta a odontologia, se
aplican operaciones combinadas, ya que se tiene una variedad de procedimientos
que utilizan diferentes combinaciones, y secuencias de actividades. En lo que
respecta al proceso de la venta se utilizan, operaciones en linea ya que hay una
secuencia organizada de actividades. Los servicios se pueden ajustar para satisfacer

diversas necesidades de los pacientes, y ofrecer los servicios solicitados.

Los pacientes de la clinica obtienen beneficios, y satisfacciones de los propios
servicios que se ofrecen, por lo tanto es importante considerar la forma en como se
prestan estos servicios. Basicamente, la forma como se operan los servicios es
fundamental; y la operacién uniforme del servicio ofrece ventajas competitivas; pero

existiran estas ventajas si se funciona a tiempo y se da el servicio prometido.
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Qué tan bien funcione el sistema general, sus procedimientos, y politicas, la
participacion del paciente en el proceso, el grado de estandarizacion del sistema,
todas estas son responsabilidades de todos quienes conforman la clinica, ademas
se maneja un sistema en donde se registra las citas que tienen los pacientes y el
tiempo en que aproximadamente puede durar cada proceso, esto permitira reducir el

tiempo de espera de los pacientes.

La eficiencia y la eficacia son aspectos que se deben de manejar como parte
fundamental al desarrollar cada proceso dentro de la clinica, para ello los
profesionales quienes la integran deberan trabajar en base a pardmetros de calidad
y seguridad para proporcionar un mejor servicio a los pacientes y se sientan
satisfechos con la clinica. Ademas es importante que el trato que el personal
proporciona al paciente sea siempre respetuoso y cordial, en caso de que el
paciente tenga algun inconveniente los empleados de la clinica deberan solucionarlo
de forma oportuna con el afan de evitar que se creen malas percepciones acerca de

la clinica.

En parte muchos de los principios, para mejorar la productividad en
operaciones de servicio, se aplican para mejorar la calidad. El empleo de
capacitacién, mas programacion del trabajo, estudios de tiempo, especializacién, son
los principios que se pueden utilizar con ambos fines, entre otros. A continuacion se
establece el proceso de ventas, utilizado en el negocio con el fin de asegurar la

calidad permanente en la gestion.
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ESTRUCTURA DE PROCESOS

Figura 25 Proceso de la venta

Inicio Armar base de datos Telemarketing
Cierre de Ventas Captacion del cliente Visitas
Firma de contrato Prestacion del servicio

Servicio Post-venta

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En el proceso de la venta, hay una secuencia organizada de actividades, se
inicia con armar una base de datos, la cual ayuda a seleccionar el grupo objetivo y
tener conocimiento del mercado al que la clinica esta dirigida; luego se realiza el
telemarketing para explicar el producto brevemente y conseguir la visita, conseguida
la visita se explica el producto técnicamente, luego se capta el interés del cliente y se
lo convence de los beneficios a obtener, se lo induce al cierre, se firma el contrato, y
finalmente se proporciona el servicio odontolégico, y como un plus se realiza el
servicio de post-venta. A continuacion se establece el proceso del servicio
odontoldgico, de manera general, utilizado en el negocio con el fin de asegurar una

calidad permanente en la gestion.
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Figura 26 Proceso del servicio odontolégico en general

Inicio Compra de insumos Almacenamiento de
odontoldgicos insumaos
Elaboracion de ficha Diagnéstico Al Paciente Examen Clinico

odontolégica del paciente

Revelado de Placa Fluorizacién

’ Atencién odontolégica
Bacteriana

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En el proceso del servicio odontolégico, se inicia comprando los insumos,
para estar abastecidos ante cualquier procedimiento, luego se los almacena, estos
dos pasos son procesos internos. Luego se realiza el examen clinico, después se da
el diagnéstico al paciente que permitira determinar el tratamiento mas adecuado a
seqguir, posteriormente se elabora la ficha odontolégica del paciente, se realiza un
revelado de placa bacteriana, luego una fluorizacion para reforzar la resistencia a la
formacion de caries, y finalmente se realiza la atencion odontoldgica, la misma que

depende del caso, ya que cada paciente es un mundo diferente.
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3.10 Estados Financieros

3.10.1. Total inversidén inicial

Tabla 23 Total inversion inicial

Total de Inversion Inicial

Inversion en Activos Fijos $  25780.00
Inversion en Capital de Trabajo 3 6.065.92
$ 31.845,92

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

La inversion inicial del trabajo es de $ 31.845,92, donde se considera la inversion en activos fijos y la inversion en

capital de trabajo.
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3.10.2. Inversién en activos fijos
Tabla 24 Inversion en activos fijos
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Valor de Valor de Depreciacion Depreciacion
Cantidad ACTIVO Adquisicion Adquisicion Vida Util Anual % Anual
Individual Total
MUEBLES Y EQUIPOS
1 [ESCRITORIO DE OFICINA 150.00 150.00 10 10% 15.00
1 [MUEBLE ARCHIVADOR 120.00 120.00 10 10% 12.00
1 [Laptop 550.00 550.00 3 33% 183.33
1 |Panasonic teléfono 15.00 15.00 3 33% 5.00
1 |Touch Hp 850.00 850.00 3 33% 283.33
1 [SILLAS GIRATORIAS COMFORT RIGGO 95.00 95.00 10 10% 9.50
MAQUINARIA DE PRODUCCION
3 |Sistema Laser ximer 8,000.00 24,000.00 10 10% 2,400.00
TOTALES 25,780 2,908.17

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Para el desarrollo de la propuesta, el total de valor adquisicion total de los activos fijos es de $25.780, cuya depreciacion

anual representa $2.908,17.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.
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3.10.3. Inversion en capital de trabajo

Tabla 25 Inversion en capital de trabajo

Meses a empezar

(antes de producir o Inversion en Capital de Trabajo

vender)
1 Valor Mensual Costos Fijos $ 6.06592)% 6.065,92
1 Valor Mensual Costos Variables ) - |9
\ TOTAL $ 6.065,92

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Dentro de lo que corresponde a la inversion en capital de trabajo, se consideraron los valores mensuales de los costos fijos

y de los costos variables, cuyo total es de $6.065,92
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3.10.4. Financiamiento de la inversién

Tabla 26 Financiamiento de la inversiéon

Financiamiento de la Inversion de: 31.845,92
Recursos Propios $ 12.738,37 40%
Recursos de Terceros $ 19.107.55 60%

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Con lo que respecta al financiamiento de la inversion, para el 40% se utilizaran los recursos propios, mientras que el 60%

que representa $19.107,55, sera financiado con la CFN.
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3.10.5. Amortizacién

Tabla 27 Amortizaciéon

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.

Pago Capital Amortizacion | Interés | Pago

0 S 19.107,55 - - -

1 S 18.854,22 | S 253,33 | $ 143,31 | S 396,64
2 S 18.598,98 | S 255,23 | $ 141,41 | S 396,64
3 S 18.341,83 | S 257,15 | $ 139,49 | S 396,64
4 S 18.082,75 | S 259,08 | S 137,56 | S 396,64
5 S 17.821,73 | S 261,02 | S 135,62 | S 396,64
6 S 17.558,76 | S 262,98 | S 133,66 | S 396,64
7 S 17.293,80 | S 264,95 | S 131,69 | S 396,64
8 S 17.026,87 | S 266,94 | $ 129,70 | S 396,64
9 S 16.757,93 | S 268,94 | $ 127,70 | S 396,64
10 S 16.486,97 | S 270,96 | S 125,68 | S 396,64
11 S 16.213,98 | S 272,99 | S 123,65 | S 396,64
12 S 15.938,94 | S 275,04 | $ 121,60 | S 396,64
13 S 15.661,85 | S 277,10 | $ 119,54 | S 396,64
14 S 15.382,67 | S 279,18 | $ 117,46 | S 396,64
15 S 15.101,40 | S 281,27 | $ 115,37 | S 396,64
16 S 14.818,02 | S 283,38 | $ 113,26 | S 396,64
17 S 14.532,51 | S 285,51 | $ 111,14 | S 396,64
18 S 14.244,86 | S 287,65 | $ 108,99 | S 396,64
19 S 13.955,06 | S 289,80 | S 106,84 | S 396,64
20 S 13.663,08 | S 291,98 | S 104,66 | S 396,64
21 S 13.368,91 | S 294,17 | $ 102,47 | S 396,64
22 S 13.072,54 | S 296,37 | $ 100,27 | S 396,64
23 S 12.773,94 | S 298,60 | S 98,04 | 396,64 |
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24 S 12.473,10 | $ 300,84 | S 95,80 | S 396,64
25 S 12.170,01 | S 303,09 [ S 93,55 | S 396,64
26 S 11.864,64 | S 305,37 [ $ 91,28 | S 396,64
27 S 11.556,99 | S 307,66 [ S 88,98 | S 396,64
28 S 11.247,02 | S 309,96 | S 86,68 | S 396,64
29 S 10.934,73 | S 312,29 [ S 84,35 | S 396,64
30 S 10.620,10 | $ 314,63 | S 82,01 | S 396,64
31 S 10.303,11 | S 316,99 [ S 79,65 | S 396,64
32 S 9.983,74 | S 319,37 | $ 77,27 | S 396,64
33 S 9.661,98 | S 321,76 | S 74,88 | S 396,64
34 S 9.337,80 | S 324,18 [ S 72,46 | S 396,64
35 S 9.011,20 | S 326,61 | S 70,03 | S 396,64
36 S 8.682,14 | S 329,06 | S 67,58 | S 396,64
37 S 8.350,61 | S 331,53 [ $ 65,12 | S 396,64
38 S 8.016,60 | S 334,01 | S 62,63 | S 396,64
39 S 7.680,09 | S 336,52 [ $ 60,12 | S 396,64
40 S 7.341,05 | S 339,04 [ S 57,60 | S 396,64
41 S 6.999,46 | S 341,58 [ S 55,06 | S 396,64
42 S 6.655,32 | S 344,15 [ $ 52,50 | S 396,64
43 S 6.308,59 | S 346,73 | S 49,91 | S 396,64
- S 5.959,26 | S 349,33 | S 47,31 | $ 396,64
45 S 5.607,32 | S 351,95 [ S 44,69 | S 396,64
46 S 5.252,73 | S 354,59 [ S 42,05 | S 396,64
47 S 4.895,48 | S 357,25 [ S 39,40 | S 396,64
43 S 4.535,56 | S 359,93 [ $ 36,72 | S 396,64
49 S 4.172,93 | S 362,62 [ S 34,02 | S 396,64
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50 S 3.807,59 | S 365,34 | S 31,30 | S 396,64
51 S 3.439,51 | S 368,08 | S 28,56 | S 396,64
52 S 3.068,66 | S 370,85 | S 25,80 | S 396,64
53 S 2.695,03 | S 373,63 | S 23,01 | S 396,64
54 S 2.318,61 | S 376,43 | S 20,21 | S 396,64
55 S 1.939,35 | S 379,25 | S 17,39 | S 396,64
56 S 1.557,26 | S 382,10 | S 14,55 | S 396,64
57 S 1.172,30 | S 384,96 | S 11,68 | S 396,64
58 S 784,45 | S 387,85 | S 8,79 | S 396,64
59 S 393,69 | S 390,76 | S 5,88 | S 396,64
60 S (0,00)| S 393,69 | S 2,95 | S 396,64

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: El 60% de la inversion total sera financiado por la CFN (Corporacion
Financiera Nacional), cuyo capital es de $19.107,55, con una tasa de interés del 9%
y en el cual se cancelara la deuda con 60 pagos de 396.64, cancelando $4.690,93

de intereses del préstamo.
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3.10.6. Presupuesto de Gastos de personal

Tabla 28 Presupuesto de Gastos de personal

ROLES DE PAGO / Gastos en Sueldos y Salarios

Vacaciones /

Fondo de

Aporte

Cargo Sueldo / mes Sueldo / ano Comisiones / aio 13ro Sueldo /afo | 44to Sueldo /a0 afo Reserva/ afo | Patronal /afto Gasto / ano
DOCTOR ODONTOLOGO PROPETARIO 800,00 9.600,00 | § - |8 800,00 | 8 293,00 | § 400,00 | 800,00 (S 110400 [§ 12.997,00
AUXILIAR ODONTOLOGIA 320,00 3.840,00 | 8 - |3 32000 | § 29300 | 3 160,00 | § 320,00 | § 44160 | §  5.374,60
AUXILIAR ODONTOLOGIA 320,00 3.840,00 | 8 - |8 320,00 | 3 29300 [ 160,00 | § 320,00 | $ 44160 | §  5.374,60
GERENTE DE MERCADEO 500,00 6.000,00 | $ ) 500,00 | 8 293,00 | § 250,00 | $ 500,00 | § 690,00 | $ 823300
ASISTENTE MERCADEO 320,00 3.840,00 [ § - |8 32000 | § 29300 [ 3 160,00 | § 320,00 | § 44160 1§  5.374,60
DOCTOR ODONTOLOGO 500,00 6.000,00 [ 8 - |8 500,00 | $ 29300 [ 3 250,00 [ 8 500,00 | $ 690,00 [§  8.233,00
DOCTOR ODONTOLOGO 500,00 6.000,00 | § - |8 500,00 | 8 293,00 | § 250,00 | $ 500,00 | § 690,00 | § 823300
Total 3.260,00 39.120,00 | § $ 3.260,00 | § 205100 [§ 163000 |§  3.26000|§ 449880 |$ 53.819,80

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: En cuanto al presupuesto de gastos de personal, se proyecta un gasto mensual de $3260, considerando el sueldo que

recibe el Doctor odontdlogo propietario ($800); los dos auxiliares de odontologia ($320 cada uno); los dos doctores odontélogos

($500 cada uno); el gerente de mercadeo ($500); y el asistente de mercadeo ($320).

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.
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3.10.7. Gastos de servicios basicos
Tabla 29 Gastos de servicios basicos
Gastos en Servicios Basicos
CONCEPTO Gasto / mes Gasto / aio

Gastos de asesoria contable $ 120,00 1.440,00
Telefonia fija $ 20,00 240,00
Internet $ 19,00 228.00
Electricidad $ 100,00 1.200,00
Agua potable $ 15,00 180,00
TOTAL $ 274,00 3.288.00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: El presupuesto para los gastos de servicios basicos se proyecta a $3288 anuales, considerando los gastos de

servicios basicos (agua potable, telefonia fija, electricidad, internet); ademas de la asesoria contable ya que en la clinica no existe

un contador.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.
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3.10.8. Presupuesto de gastos publicitarios

Tabla 30 Presupuesto de gastos publicitarios

Presupuesto Publicitario / Gastos de Ventas

MEDIO COSTO/PAUTA # DE PAUTAS /MES INVERSION MENSUAL MESES A INVERTIR Gasto / afio

Reportajes en television ( Costo sobre el

canje) $ 100,00 8,00 $ 800,00 12,00 $ 9.600,00

DIPTICOS $ 0,15 1.000,00 $ 150,00 6,00 $ 900,00

TRIPTICOS $ 0,15 1.000,00 $ 150,00 6,00 $ 900,00

VOLANTES (FLYERS) $ 0,05 10.000,00 $ 500,00 1,00 $ 500,00

AVISO REVISTA SAMBORONDON

EDITORIAL UMINASA $ 1.500,00 1,00 $ 1.500,00 6,00 $ 9.000,00

AVISO PUBLIREPORTAJE REVISTA VIDA

Y ESTILO (EL UNIVERSO), TERCIO

HORIZONTAL) $ 4.344,00 1,00 $ 4.344,00 1,00 $ 4.344,00

AVISO PUBLIREPORTAJE EXPRESO

LUNES GUAYAQUIL $ 1.583,00 1,00 $ 1.583,00 1,00 $ 1.583,00

EVENTO DE RELANZAMIENTO $ 3.000,00 1,00 $ 3.000,00 1,00 $ 3.000,00

ROLLER $ 50,00 2,00 $ 100,00 1,00 $ 100,00
TOTAL $ 29.927,00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: El presupuesto para los gastos publicitarios se proyecta en una inversion anual de $29927, en donde se consideran

reportajes en television (costo sobre el canje), dipticos, tripticos, flyers, Roller, publirreportaje en diario El Universo, revista

Samboronddn, aviso diario Expreso, y evento de relanzamiento.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.
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3.10.9. Presupuesto de gastos varios

Tabla 31 Presupuesto de gastos varios

Gastos Varios
Rubro Gasto / mes Gasto / afio
Agua Filtrada oficina $ 300|898 36,00
Varios caja chica $ 1000 | $ 120,00
Viaticos y movilizacion $ 2500 | $ 300,00
TOTAL $ 38,00 | S 456,00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En lo que respecta a los gastos varios, el gasto mensual sera de $38,00, que al afio representa $456,00.
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3.10.10. Proyeccion de costos

Tabla 32 Proyeccion de costos

PROYECCION DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES
Segun Inflacion Proyectada 4.16% 4.16% 4.16% 4.16%
Costos Variables / Afios
Promedio
TIPO DE COSTO 2013 2014 2015 2016 2017 Mensual Primer
Afio
INDIVIDUAL $ 5,415.00 | $ 5,696.67 | $ 5,992.98 | $ 6,304.72 | $ 6,895.34 | $ 451.25
FAMILIAR $ 21,660.00 | $ 22,786.67 | $ 23,971.94 | $ 25,218.86 | $ 27,581.37 | $ 1,805.00
CORPORATIVO $ 270,750.00 | $ 284,833.33 | $ 299,649.22 | $ 315,235.78 | $ 344,767.06 | $  22,562.50
Total Costos Variables $ 297,825.00 | $ 313,316.67 | $ 329,614.14 | $ 346,759.35 | $ 379,243.77 | $  24,818.75
Costos Fijos / Afos

TIPO DE COSTO 2013 2014 2015 2016 2017 Mes;zmles:ﬁn .
Gastos Sueldos y Salarios $ 53,819.80 | $ 56,058.70 | $ 58,390.75 | $ 60,819.80 | 63,349.90 | $ 4,484.98
Gastos en Servicios Basicos $ 3,288.00 | $ 3,424.78 | $ 3,567.25 | $ 3,715.65 | $ 3,870.22 | $ 274.00
Gastos Publicitarios $ 29,927.00 | $ 31,171.96 | $ 32,468.72 | $ 33,819.42 | $ 35,226.30 | $ 2,493.92
Gastos Varios $ 456.00 | $ 474.97 | $ 49473 | $ 515.31 | $ 536.75 | $ 38.00
Total Costos Fijos $ 87,490.80 | $ 91,130.42 | $ 94,921.44 | $ 98,870.17 | $ 102,983.17 | $ 1,822.73

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Se proyectan los costos variables en un promedio mensual para el primer afio en que se apliquen las estrategias, en
$24818,75 considerando los costos que incurren en los planes individuales, familiares, y corporativos. El presupuesto para los
costos fijos se proyecta en un promedio mensual para el primer afio de $1822,73 considerando los Gastos de sueldos y salarios,

gastos de servicios basicos, gastos publicitarios y gastos varios.
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3.10.11. Proyeccion de unidades vendidas del afio 1

Tabla 33 Proyeccion de unidades vendidas del afio 1

(ICL0 DE PRODUCTO O ESTACIONALIDAD 90 100 1004 1004 1) 70 DT 90 w00 10004

PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DELANO 1

PROYECCION DE
UNIDADES PRODUCIDAS / MESES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO | SEPTIEMBRE |  OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE UMDADESA%‘E:)“IDIDAS M
INDIVIDUAL 1710 19,00 19,00 19,00 1330 1330 1330 1330 1330 1330 1710 19,00 190,00
FAMILIAR 1710 19,00 19,00 19,00 1330 1330 1330 1330 1330 1330 1710 19,00 19
CORPORATIVO 1710 19,00 19,00 19,00 1330 1330 1330 1330 1330 1330 1710 19,00 190
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 51,30 57,00 57,00 57,00 3990 39,90 3990 39,90 39,90 39,90 51,30 57,00 570,00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

3.10.12. Estacionalidad en ventas
Figura 27 Estacionalidad en ventas

Estacionalidad de las Ventas Proyectadas por aio

100.00

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
———PROYECCION DE UNIDADES VENDIDAS DEL ANO 1

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Considerando diferentes estacionalidades de la venta de los diferentes productos, en el primer afio se prevé vender 570

unidades.
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3.10.13. Presupuesto de ventas en el aifio 1

Tabla 34 Presupuesto de ventas en el afio 1

PRESUPUESTO DE VENTAS DELANO 1
PRESUPUESTO~DE VENTAS
DELANO1
VENTAS EN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE |  OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

INDIVIDUAL 5 97705 8BB|S  8B0B|S 833085 58315/ 583158 5831505 8315 (5 SB[ 58158 W5 8308|$ 833077
FAMILIAR §  2M563(8 305070(8  305070(5 3050705  213549|5 2135495  213549|§ 213549 |§ 213549(5 2135495 2745638 3.05070($ 30.507,04
CORPORATIVO S 084494(5 MMNI5|S UMIS|S  MAQIS|S  BINSL|S BI0SL|S  BI0SI|S 299051 |5 2399051|5 2399051(5 084494 (5 M50 327215
VENTAS TOTALES EN DOLARES §  33M034[5 38155935 3815593|5 3815593|S 26709158 26709,15(5 2670915 (5 2670915 |§ 26.709,15|5 26.709,15(8  3434034|§ 38.15593|§ 381,559,33

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En cuanto a las ventas para el primer afio se prevé vender un total de $381.559,33, considerando los diferentes planes que

oferta la clinica.
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3.10.14. Unidades proyectadas a vender

Tabla 35 Unidades proyectadas a vender

UNIDADES PROYECTADAS A VENDER EN 5 ANOS
Incremento en ventas proyectado 1% 1% 1% 5%
2013 2014 2015 2016 2017
INDIVIDUAL 190 192 194 196 206
FAMILIAR 190 192 194 196 206
CORPORATIVO 190 192 194 196 206
VENTAS TOTALES EN UNIDADES 570 576 581 587 617

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Con la aplicacion de las estrategias se proyecta que las ventas se incrementen progresivamente de 570 en el afio 2013, a

617 al afio 2017, es decir un incremento del 5%.
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3.10.15. Proyeccion de precios
Tabla 36 Proyeccion de precios
PRECIO DE VENTA PROYECTADO EN 5 ANOS
Precios / Afios 2013 2014 2015 2016 2017
INDIVIDUAL 43.85 45.16 47.42 50.26 57.80
FAMILIAR 160.56 165.38 173.65 184.07 211.68
CORPORATIVO 1,803.80 1,857.91 1,950.81 2,067.86 2,378.03

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En cuanto a la proyeccion de precios, se proyecta que los precios de venta de los diferentes planes que ofrece la clinica se
incrementen, considerando los precios establecidos en el afio 2013, en plan individual ($43,85); plan familiar ($160,56); plan

corporativo ($1803,80); al afio 2017, plan individual ($57,80); plan familiar ($211,68); plan corporativo ($2.378,03).

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.
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3.10.16. Ventas proyectadas en 5 afios

Tabla 37 Ventas proyectadas en 5 afios

VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X PRECIOS 2013 2014 2015 2016 2017
INDIVIDUAL S 8,330.77 | $ 8,666.50 | S 9,190.82 | $ 9,839.69 | S 11,881.43
FAMILIAR S 30,507.04 | S 31,736.48 | S 33,656.53 | $ 36,032.68 | S 43,509.47
CORPORATIVO S 342,721.52 | S 356,533.20 | S 378,103.45 | S 404,797.56 | S 488,793.05
VENTAS TOTALES S 381,559.33 | $ 396,936.17 | $ 420,950.81 | $ 450,669.94 | $ 544,183.95

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

En la tabla anterior se muestran las ventas que se haran en cada uno de los 5 afios proyectados, demostrando que en el

afio 2017 se prevé un aumento en comparacion con el afio 2013.
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3.10.17. Célculo del precio de venta
Tabla 38 Célculo del precio de venta
CALCULO DE EL PRECIO DE VENTA
Costo Unitario| % de margen de
Producto Aino 1 contribucion

INDIVIDUAL S 28,50 35,0%

FAMILIAR S 114,00 29,0%

CORPORATIVO S 1.425,00 21,0%

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Para el célculo del precio de venta se considera en el plan individual, un margen de ganancia del 35% considerando el costo

de $28,50; en el plan familiar un margen de ganancia del 29% considerando el costo de $114,00; en cuanto al plan corporativo se

considera un margen de ganancia del 21% considerando el costo unitario anual del plan en $1.425,00.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.
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3.10.18. Célculo del TIRy VAN

Tabla 39 Célculo del TIR y VAN

| CALCULO DE TIR Y VAN

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25%
Afo ) 1 2 | 3 [ a | 5 |
Ventas 0  381.559 396.936 420.951 450.670 544.184
Costos Variables (o] 297.825 313.317 329.614 346.759 379.244
Costos Fijos o 87.491 91.130 94.921 98.870  102.983
Flujo de Explotacién o -3.756 -7.511 -3.585 5.040 61.957
Repart. Util o -1.127 -538 756 9.294
Flujo antes de Imp Rta o -3.756 -6.384 -3.047 4.284 52.663
Impto Rta o o -1.596 -762 1.071 13.166
[Flujo después de Impuestos [ o] -3.756] -4.788] -2.285] 3.213] 39.498]
[Inversiones [ -31.846] o] o] o] o] o]
Perpetuidad
[Flujo del Proyecto Puro | -31.846] -3.756] -4.788] -2.285] 3.213] 39.498] 371.466
TMAR 9,85%
% TASA PASIVA BCE+ INFLACION 2012
Valor Actual [ -31.846] -3.420 -3.968 -1.724 2.207 24.693 232.230
-3.420 -7.388 ~9.112 -6.905 17.788

VAN [ 218.172]
TIR [ 50,92%]|

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

De acuerdo a la tabla anterior se puede demostrar que el negocio es econdmicamente rentable, ya que el valor del VAN es

mayor al valor de la inversion. También se considera que el negocio es financieramente rentable, ya que el TIR es mayor a la
TMAR.
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3.10.19. Payback
Tabla 40 Payback

PAYBACK 60 |meses
MESES [ -31.846
1 1 -710 -710 -31.846 (32.556)
2 2 -710| -1.a1o -31.846 (33.265)
3 3 -710| -2.129 -31.846 (33.975)
a a -710| -2.839 -31.846 (34.685)
s s -710| -3.5a48 -31.846 (35.394)
6 6 -710| -a.258 -31.846 (36.104)
7 7 -710| -a.9e8 -31.846 (36.814)
8 8 -710| -5.677 -31.846 (37.523)
=) B -710| -6.387 -31.846 (38.233)
10 10 -710| -7.097 -31.846 (38.943)
11 11 -710| -7.806 -31.846 (39.652)
12 12 -710| -s.516 -31.846 (40.362)
13 1 -1.023] -9.539 -31.846 (41.385)
14 2 -1.023[ -10.561 -31.846 (42.407)
15 3 -1.023[ -11.584 -31.846 (43.430)
16 a -1.023[ -12.606 -31.846 (a4.452)
17 s -1.023[ -13.629 -31.846 (45.475)
18 6 -1.023[ -14.651 -31.846 (46.497)
19 7 -1.023[ -15.674 -31.846 (47.520)
20 8 -1.023[ -16.697 -31.846 (a8.542)
21 B -1.023[-17.719 -31.846 (49.565)
22 10 -1.023[ -18.742 -31.846 (50.588)
23 11 -1.023[ -19.764 -31.846 (51.610)
24 12 -1.023[ -20.787 -31.846 (52.633)
25 1 -342[ -21.128 -31.846 (52.974)
26 2 -34a2| -21.470 -31.846 (53.316)
27 3 -342| -21.811 -31.846 (53.657)
28 a -342| -22.153 -31.846 (53.999)
29 s -342| -22.494 -31.846 (54.340)
30 6 -342] -22.836 -31.846 (54.682)
31 7 -342| -23.178 -31.846 (55.024)
32 8 -342| -23.519 -31.846 (55.365)
33 ) -342] -23.861 -31.846 (55.707)
34 10 -342| -24.202 -31.846 (56.048)
35 11 -34a2| -24.544 -31.846 (56.390)
36 12 -34a2| -24.885 -31.846 (56.731)
37 1 249| -24.637 -31.846 (56.482)
38 2 24a9]| -24.388 -31.846 (56.234)
39 3 249 -24.139 -31.846 (55.985)
a0 a 249 -23.890 -31.846 (55.736)
a1 s 249 -23.641 -31.846 (55.487)
a2 6 249 -23.393 -31.846 (55.238)
a3 7 249 -23.144 -31.846 (54.990)
aa 8 249 -22.895 -31.846 (54.741)
as =) 249 -22.646 -31.846 (54.492)
a6 10 249 -22.397 -31.846 (54.243)
a7 11 24a9[ -22.149 -31.846 (53.994)
as 12 249 -21.900 -31.846 (53.746)
a0 1 a.706]| -17.193 -31.846 (49.039)
50 2 a.706| -12.487 -31.846 (44.333)
51 3 a.706| -7.781 -31.846 (39.627)
52 a a.706| -3.075 -31.846 (34.920)
53 s a.706 1.632 -31.846 (30.214)
54 6 a.706 6.338 -31.846 (25.508)
55 7 a.706| 11.044 -31.846 (20.802)
56 8 a.706| 15.751 -31.846 (16.095)
57 =) a.706| 20.457 -31.846 (11.389)
58 10 a.706| 25.163 -31.846 (6.683)
59 11 a.706| 29.870 -31.846 (1.976)
60 12 a.706| 34.576 -31.846 2729,99
61 1 a.706| 39.282 -31.846 7436,30
62 2 a.706| a3.989 -31.846| 12142 60
63 3 a.706| as.695 -31.846| 16848 90
64 a a.706| 53.401 -31.846| 2155521
65 s a.706| 58.107 -31.846| 26261,51
66 6 a.706| 62.814 -31.846| 30967 82
67 7 a.706| 67.520 -31.846| 3567412
68 8 a.706| 72.226 -31.846| 4038042
69 B a.706| 76.933 -31.846| 45086,73
70 10 a.706| 81.639 -31.846| 49793 03
71 11 a.706| 86.345 -31.846| 54499,33
72 12 a.706| 91.052 -31.846| 5920564
73 1 a.706| 95.758 -31.846| 63911,94
74 2 a.706|100.464 -31.846| 6861825
75 3 4.706|105.170 -31.846| 73324 55
76 a 4.706|109.877 -31.846| 7803085
77 s 4a.706|114.583 -31.846| 82737 16
78 6 4.706|119.289 -31.846| 87443 46
79 7 4.706|123.996 -31.846| 92149 77
80 8 4.706|128.702 -31.846| 96856,07
81 B 128.702 -31.846| 96856,07
82 10 128.702 -31.846| 96856,07
83 11 128.702 -31.846| 9685607
84 12 128.702 -31.846| 96856,07
85 128.702 -31.846| 96856,07
86 128.702 -31.846| 96856,07
128.702

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

El payback es el retorno de la inversion que en este caso seria en el mes 60
después de haber desarrollado la propuesta.
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3.10.20. Balance General

Tabla 41 Balance General

Balance General

Afio 0 2013 2014 2015 2016 2017

Activos

Disponible 6,065.92 -2,450.25 -14,720.86 -18,819.39 -15,833.82 40,641.83
Ctas por Cobrar [o] 0 0 0 0 o]
Inventarios 0 0 0 0 0 o)
Activo Corriente 6,065.92 -2,450.25 -14,720.86 -18,819.39 -15,833.82 40,641.83
Activos Fijos 25,780.00 25,780.00 25,780.00 25,780.00 25,780.00 25,780.00
Dep Acumulada 0 2,908.17 5,816.33 8,724.50 11,161.00 13,597.50
Activos Fijos Netos 25,780.00 22,871.83 19,963.67 17,055.50 14,619.00 12,182.50
[Total de Activos 31,845.92] 20,421.58] 5,242.81] -1,763.89] -1,214.82] 52,824.33|
Pasivos

Ctas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuestos por Pagar 0.00 0.00 -4,245.94 -2,704.86 721.66 21,494.93
Pasivo Corriente 0.00 0.00 -4,245.94 -2,704.86 721.66 21,494.93
Deuda LP 19,107.55 15,938.94 12,473.10 8,682.14 4,535.56 0.00
Total de Pasivos 19,107.55) 15,938.94 8,227.16 5,977.28 5,257.22 21,494.93
Patrimonio

Capital Social 12,738.37 12,738.37 12,738.37 12,738.37 12,738.37 12,738.37
Utilidad del Ejercicio 0 -8,255.73 -7,466.99 -4,756.82 1,269.13 37,801.43
Utilidades Retenidas 0 0.00 -8,255.73 -15,722.72 -20,479.54 -19,210.41
[ Total de Patrimonio [ 12,738.37 | 4,482.64 |- 2,984.35 |- 7,741.17 |- 6,472.04 | 31,329.39 |
[Pasivo més Patrimonio [ 31,845.92] 20,421.58] 5,242.81] -1,763.89] -1,214.82] 52,824.33]
CUADRE 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: En el balance general se pudo determinar que durante los primeros afios los resultados no fueron muy positivos, sin

embargo con la aplicacion de las estrategias en el afio 2013 los resultados financieros mejoraron considerablemente, ya que se

pudo ver el retorno de la inversién el cual puede ser usado para invertir en promocion.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.
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3.10.21. Estado de resultado
Tabla 42 Estado de resultado
Estado de Resultado
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 25% 25% 25% 25%
2013 2014 2015 2016 2017
Ventas 381,559.33 396,936.17 420,950.81 450,669.94 544,183.95
Costo de Venta 297,825.00 313,316.67 329,614.14 346,759.35 379,243.77
Utilidad Bruta en Venta 83,734.33 83,619.51 91,336.67 103,910.58 164,940.18
Gastos Sueldos y Salarios 53,819.80 56,058.70 58,390.75 60,819.80 63,349.90
Gastos Generales 33,671.00 35,071.71 36,530.70 38,050.37 39,633.27
Gastos de Depreciacién 2,908.17 2,908.17 2,908.17 2,436.50 2,436.50
Utilidad Operativa -6,664.64 -10,419.08 -6,492.94 2,603.91 59,520.50
Gastos Financieros 1,591.09 1,293.85 968.73 613.11 224.14
Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) -8,255.73 -11,712.93 -7,461.68 1,990.79 59,296.37
Reparticion Trabajadores 0.00 -1,756.94 -1,119.25 298.62 8,894.46
Utilidad antes Imptos Renta -8,255.73 -9,955.99 -6,342.43 1,692.17 50,401.91
Impto a la Renta 0.00 -2,489.00 -1,585.61 423.04 12,600.48
Utilidad Disponible -8,255.73 -7,466.99 -4,756.82 1,269.13 37,801.43

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: En la proyeccién del estado de resultado, se puede denotar que en los 3 primeros afios no existe un buen rendimiento
de las utilidades, mientras que el afio 2016, existe una utilidad disponible positiva.
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3.10.22. Flujo de efectivo
Tabla 43 Flujo de efectivo
Flujo de Efectivo
2013 2014 2015 2016 2017
Utilidad antes Imptos Renta -8,255.73 -11,712.93 -7,461.68 1,990.79 59,296.37
(+) Gastos de Depreciacién 2,908.17 2,908.17 2,908.17 2,436.50 2,436.50
(-) Inversiones en Activos 0 0 0 0 0
(-) Amortizaciones de Deuda 3,168.61 3,465.84 3,790.96 4,146.58 4,535.56
(-) Pagos de Impuestos 0.00 0.00 -4,245.94 -2,704.86 721.66
Flujo Anual -8,516.17 -12,270.61 -4,098.54 2,985.57 56,475.65
Flujo Acumulado -8,516.17 -20,786.77 -24,885.31 -21,899.74 34,575.91
Pay Back del flujo -40,362.08 -52,632.69 -56,731.22 -53,745.65 2,729.99

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Dentro del flujo de efectivo se puede ver las entradas y salidas de dinero, reflejando que en el afio 2017 es donde

existe el retorno de la inversién realizada, puesto que de acuerdo a los resultados del payback, esto se hara en el mes 60.
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3.10.23.

Indicadores financieros

Tabla 44 Indicadores financieros

Indicadores Financieros

RATIOS FINANCIEROS 2013 2014 2015 2016 2017
Ratios de Liquidez

Capital de Trabajo en dinero -2,450 -10,475 -16,115 -16,555 19,147
Riesgo de lliquidez =1 - (Activos Corrientes

/ Activos ) en porcentaje 112% 381% -967% -1203% 23%
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo

/ Activo en porcentaje 78% 157% -339% -433% 41%
Pasivo / Patrimonio enveces 3.6 -2.8 -0.8 -0.8 0.7
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos

Financieros enveces -4.2 -8.1 -6.7 4.2 265.6
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio

de Deuda) / Servicio de Deuda -0.8 -1.6 0.1 1.6 12.9
RATIOS DE ACTIVIDAD (Uso de Activos)

Rotacidon de Activos = Ventas / Activos enveces 18.7 75.7 -238.6 -371.0 10.3
Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas

Netas en porcentaje 22% 21% 22% 23% 30%
Margen Operacional = Utilidad Operacional

/ Ventas Netas en porcentaje -2% -3% -2% 1% 11%
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas

Netas en porcentaje -2% -3% -2% 0% 11%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje -40% -223% 423% -164% 112%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje -184% 392% 96% -31% 189%

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.
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3.10.24.

Otros indicadores financieros

Tabla 45 Otros indicadores financieros

OTROS INDICADORES 2013 2014 2015 2016 2017

Punto de Equilibrio ( en Dinero ) endinero 398,677 432,590 437,472 428,809 339,770

Generacidn de Empleo en porcentaje 235% 281% 342% 416%

Identidad de Dupont:

a) Utilidad Neta / Ventas [Nlargen Neto -2% -3% -2% 0% 11%

b) Ventas/Activos [Rotacién Act 18.7 75.7 -238.6 -371.0 10.3

c) ROA= a) *b) -40% -223% 423% -164% 112% debe cuadrar con el ROA calculado previamente
d) Deuda/ Activos LApaIancamiento 78% 157% -339% -433% 41%

e) 1-Apalancamiento 22% -57% 439% 533% 59%

f) ROE= «¢)/e) -184% 392% 96% -31% 189% debe cuadrar con el ROE calculado previamente

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Con los indicadores financieros se puede comprobar el comportamiento que tiene la empresa en cuanto a las finanzas

gue maneja, puesto que permiten ver la liquidez de la misma, asi como la capacidad que tiene para hacer frente ante cualquier

situacion.

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.

Ing. José Vite Garcia.
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3.11 Punto de Equilibrio

Tabla 46 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio (Servicio de mayor rotacion)

El punto de equilibrio es aquel punto donde los Ingresos totales se igualan a los Costes totales.
Vendiendo por encima de dicho punto se obtienen beneficios y vendiendo por debajo se obtienen pérdidas.

Datos para el gréfico

Q Ventas (o] 123 246 369
Datos iniciales $ Ventas S - S 82.278,96 $ 164.557,91 S 246.836,87
Precio Venta $ 669,40 Costo Variable S - S 38.533,56 $ 77.067,11 $ 115.600,67
Coste Unitario $ 313,50 Costo Fijo $ 87.490,80 S 87.490,80 $ 87.490,80 S 87.490,80
Gastos Fijos Afio $ 87.490,80 Costo Total S 87.490,80 S 126.024,36 $ 164.557,91 S 203.091,47
Q de Pto. Equilibrio 246 Beneficio -87.491 -43.745 (] 43745
S Ventas Equilibrio $ 164.557,91 Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 245,83 unidades al afio
] $ 300.000,00
$ 250.000,00 .836,87
$ 200.000,00 091,47
—S Ventas
$ 150.000,00 =
Costo Fijo
$ 100.000,00 Costo Total
$ 50.000,00
S~ '
0 123 246 369

Elaborado por: Lcda. Marés Cabrera Jaramillo e Ing. José Vite Garcia

Conclusion: Se deben de vender 246 unidades al afio para que Odontologia laser pueda alcanzar su punto de equilibrio.
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4. CONCLUSIONES

Posteriormente de haber efectuado, en el capitulo uno el disefio de la
investigacion, en el capitulo dos el andlisis, presentacion de resultados y
diagnostico, y en el capitulo tres la propuesta de creacion de estrategias, para
prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados, del canton

Samboronddn; se puede concluir con lo siguiente:

» Se concluye que la mayoria de los padres tienen conocimiento acerca de la
importancia de la salud oral, sin embargo, existe una cantidad considerable
que no creen que la salud oral sea un aspecto fundamental, ademas la
mayoria tiene pocos conocimientos acerca de las nuevas tecnologias que se

utilizan para la atencion odontologica.

» Ademéas se pudo concluir que la frecuencia con la que los padres de familia
acuden a realizarse chequeos con un odontélogo, para ellos y sus hijos, es

relativamente baja, ya que la mayoria solo acude una o dos veces al afio.

*» En base a la investigacion realizada también se pudo conocer que los padres
de familia en cuanto a seguros odontolégicos prefieren los planes familiares,
ademas para ellos es importante que el seguro odontolégico se ajuste a sus

necesidades ya que este es un factor determinante en la decision de compra.

= Se concluye ademas que en base a la propuesta disefiada, servira para
promocionar los seguros odontoldgicos de la clinica “Odontologia Laser” y asi
captar mas clientes. En conclusion en base al estudio del mercado, andlisis
del entorno y los indicadores financieros; dan como resultado que la

propuesta es factible para su implementacion.
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5. RECOMENDACIONES

» Participar activamente en programas de informacion, charlas o conferencias
con el afan de que la poblacion obtenga mas conocimiento acerca de la

importancia de la salud oral.

» Establecer estrategias para incentivar a los padres a que acudan al

odontélogo con mayor frecuencia.

» Desarrollar un estudio de mercado para analizar el nivel de satisfaccion de los
clientes con relacién a los seguros odontologicos, analizar sus preferencias y
las tendencias en el mercado con respecto a este servicio, para implementar

los cambios que sean necesarios.

= Se recomienda una vez trascurrido el primer afo, desarrollar un estudio que
permita determinar los resultados obtenidos de la aplicacidon de las estrategias
de la propuesta, ademas permitira reconocer si los objetivos fueron cumplidos

O Nno.
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ANEXO 1

SERVICIOS

Ofrecer a sus pacientes un servicio de odontologia privada de primera categoria
complementado con una tecnologia de vanguardia encaminada a dar al padente mas de
una opcion de atencion, facilitando el poder de decidir y hacer la experienda odontologica
una experiencia mucho mas placentera.

- ODONTOPEDIATRIA : VER GALERIA >

Especialidad de la Odontologia enfocada a la atencion especializada de nuestros nifios,
guiados por los mas modemos conceptos y procedimientos avalizados por la sicologia
infantil moderna. Cada nifio es un universo a parte y debe ser tratado como tal.

- ENDODONCIA : VER GALERIA >

Especialidad de Odontologia enfocada a la asistencia, recuperacion de los tejidos blandos
de la boca, a la remosion de cuerpos extranos y a la presevarcion de la salud de dichos
tejidos

- REHABILITACION Y CIRUGIA ORAL : VER GALERIA >

Especialidad de la Odontologia enfocada a la restauracion de las piezas dentarias, no
solamente desde su punto de vista estetico sino tambien fisiologico y funcional,
encaminada a preservar una filosofia conservadora la mayor cantidad de piezas dentales
posibles complementandolas con un disefio de sonrisa que permitira al paciente a recobrar
la confianza en si mismo.

- FRENILLECTOMIAS

- PAPILOMA VIRUS

- OPERATORIAS

- CIRUGIA 3ER MOLAR

.}
171

Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
cantén Samborondén.

ANEXO 2

ODONTOPEDIATRIA (X ]
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ANEXO 3

ENDODONCIAS o
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ANEXO 4

REHABILITACION Y CIRUGIA ORAL &9
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ANEXO 5

FRENILLECTOMIAS °
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PAPILOMA VIRUS

-

7
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ANEXO 7

OPERATORIAS %)
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ANEXO 8

CIRUGIA 3ER MOLAR °

178
Lcda. Marés Cabrera Jaramillo.
Ing. José Vite Garcia.



Propuesta estratégica para prevenir problemas odontolégicos en centros educativos privados del
cantén Samborondén.

ANEXO 9

TECNOLOGIA

Poseemos el verdadero Laser Hidrokinetico enfocado a ocupar a corto plazo el uso de la
turbina y pieza de mano una vez que la profesion nos exige continuidad y actualizacion
constante, para hacer de cada atencion una experiencia memorable.

Asi como tenemos la radiografia digital, enfocada a medicion exacta de las piezas dentales
para incementar los margenes de exito en lo que a procedimientos dentales se refiere.

w t' ” ¢En qué consiste la Tecnologia Waterlase?
ae »g Waterlase usa la tecnologia Hidroquinética, con la cual se
enjuaga y remueve tejidos duros de manera profunda
con las particulas de agua energizadas con laser YSSG.
La Energia hidroquinética es producida por la
combinacion de agua atomizada a manera de rocio
(spray) con la energia laser. Como resultado de la
tecnologia se remueve profundamente y de manera
precisa un amplio rango de tejidos incluyendo el esmalte
dental (Ja sustancia mas dura del cuerpo) y el tejido
blando o suave (tejido de encias, etc.) sin vibraciones y
sin dolor en la mayoria de los casos.
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