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Resumen

A medida que la odontologia peruana se enfrenta a un mercado con una
evidente sobrepoblacion de dentistas en las zonas urbanas el Perd, que crea
una gran competencia en el area laboral odontoldgica, por lo cual, es
imprescindible que los odontdlogos recurran a diversas estrategias de
marketing en el ambito privado, para poder captar la atencion mediante la
publicidad y asi poder ofertar sus servicios a la poblacion. El objetivo general
de la presente investigacion busco determinar las estrategias de marketing
mas usadas por los cirujanos dentistas de los consultorios odontologicos
privados de Cajamarca para la captacion de clientes. La investigacion es de
tipo basica con un enfoque -cuantitativo, no probabilistico. Estuvo
conformada por 143 cirujanos dentistas, el que se determiné mediante el
célculo de tamafio muestral y todos cumplieron con los criterios de inclusion
y exclusion. El instrumento empleado de recoleccion de datos de ambas
variables fue un cuestionario, el cual se desarrollo de manera virtual
mediante la plataforma de Google Forms. En la actualidad, las estrategias
de marketing que mas utilizan los odontélogos de Cajamarca en la captacion
de clientes, son las estrategias de marketing mix, las mas utilizadas son las

estrategias de promocién y de precio.

Palabras clave : Marketing, precio, promocion, captacion, clientes.
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Abstract

As Peruvian dentistry faces a market with an obvious overpopulation of dentists
in urban areas, Peru, which creates great competition in the dental work area, for
which, it is essential that dentist resort to various marketing strategies in the
private sphere, in order to attract attention through advertising and thus be able
to offer its services to the population. The general objective of this research
sought to determine the marketing strategies most used by dental surgeons in
Cajamarca’s private dental offices to attract clients. The present investigation is
of a basic type with a quantitative approach. It consisted of 143 dental surgeons,
which was determined by calculating the sample size and all met the inclusion
and exclusion criteria. The instrument used to collect data for both variables was
a questionnaire, which was developed virtually through the Google Forms
platform. Today, the marketing strategies that Cajamarca dentists use the most
to attract clients are the marketing mix strategies, the most used are the

promotion and price strategies.

Keywords: Marketing, price, promotion, recruitment, customers.
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l. INTRODUCCION

El Marketing ofrece un potencial de servicios de salud, no con el propdsito de
comercializar la salud, si no en la busqueda de resultados de los mejores programas
de salud, al lograr la satisfaccion del paciente, logrando la calidad de los productos
y los servicios de salud, en la planificacion, implementacién y evaluacién de
programas e intervenciones. Para cambiar el comportamiento de las personas para
mejorar su bienestar, con la atencion de las necesidades reales de los beneficiarios,
en la busqueda de inclusiéon y atencion a la poblacion en la condiciéon de la

susceptibilidad, entre otras cosas, la condicion de la susceptibilidad. Suarez (2019).

A medida que la odontologia peruana se enfrenta a un mercado con demasiados
programas de pregrado y posgrado, las redes sociales se han convertido en una
herramienta atractiva para la publicidad dental. Sin embargo, a menudo hay
publicaciones, marketing y contenido poco éticos que violan la ley del consumidor.
El papel del marketing en odontologia es establecer, mantener y mejorar las
relaciones entre dentistas y pacientes, en un punto en el que se logren la finalidad
de las partes. Es evidente que, ademas de la competencia del profesional, el
odontélogo debe cuidar su imagen, aumentando las posibilidades de éxito

deseadas.

Marketing significa: accion. comprar, vender o intercambiar. Su concepto asume que
la clave para lograr las metas organizacionales es identificar las necesidades y
deseos del mercado objetivo y brindar la satisfaccion deseada de manera mas
eficiente y efectiva que los competidores. El marketing dental es un espacio que se
puede dividir en marketing tradicional, marketing digital, marketing interno,
marketing externo y marketing relacional, y es fundamental conocer un poco de cada
uno para que el dentista pueda practicarlos. El éxito se deriva de una combinacion
de factores como la calidad del servicio prestado, el trabajo en un entorno limpio y
cémodo, una buena relacién profesional-cliente, la seguridad y la organizacion.
Lacerda (2019).

La musica barroca en la sala de espera de consultorios odontolégicos como
instrumento de marketing dental analiza el probable uso del marketing del sensor
del auditor en consultorios, con las posibles diferencias observables que se centran

en el miedo del paciente, generadas por su exposicion a diferentes ruidos.



(Povedado, 2017).

La OMS, en relacion dentista/habitantes en paises en vias de desarrollo, recomienda
un odontélogo cada 2000 habitantes; sin embargo, en el Perd existe un odontélogo
para 600 o 700 habitantes. (OMS,2020).

Segun el Colegio Odontoldgico del Peri (COP), se necesita 16.207 odontélogos a
nivel nacional; no obstante, en la actualidad existen alrededor de 45.000
odontologos, concentrados fundamentalmente en areas urbanas (COP,2019). La
ciudad de Cajamarca cuenta con dos universidades en las que la facultad de
odontologia es la mas ofertada, aunado a ello, odontélogos egresados de diversas

universidades llegan a Cajamarca para brindar el servicio odontoldgico.

En consecuencia, esto denota un problema por una evidente sobrepoblacion de
dentistas en las zonas urbanas el Perd, que crea una gran competencia en el area
laboral odontolégica, por lo cual, es imprescindible que los odontélogos recurran a
diversas estrategias de marketing en el ambito privado, para poder captar la atencion

mediante la publicidad y asi poder ofertar sus servicios a la poblacion.

Ante lo expuesto se planteé el siguiente problema de investigacion ¢ Cuales son las
estrategias de Marketing en la captacion de clientes, de consultorios odontolégicos
privados en Cajamarca, 2021?, Como problema especifico se busca determinar si
¢los odontoélogos desarrollan un plan de marketing?, ¢ Cuales son las estrategias de

producto, precio, promocién, publicidad?

La justificacion tedrica del presente proyecto radica en que permite tener nuevos
conocimientos acerca de las estrategias de Marketing usadas para la captacién de
clientes, los estudios realizados en la regién Cajamarca son nulos y es importante
contar con estos datos para emplearlo tanto en lo académico como en lo practico.
La importancia practica del estudio deviene del hecho que uno de los desafios mas
frecuentes a los que se enfrentan los cirujanos dentistas de la practica privada es la

sobrepoblacién de odont6logos vy la publicidad engafiosa.

Como objetivo general de la investigaciébn busca determinar , cudles son las
estrategias de marketing para captacion de clientes que usan los odont6logos en
los centros odontoldgicos privados de Cajamarca en el 2021, como objetivos

especificos se busca precisar si los odontdlogos ejecutan planes de Marketing,
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estimar la periodicidad de estrategias de producto, precisar la periodicidad de
estrategias de precio, determinar la periodicidad de estrategias de promocion,
establecer la periodicidad de estrategias de publicidad, precisar la periodicidad de
estrategias de Marketing.

Como hipétesis se busca determinar si las estrategias de marketing son
determinantes para la captacion de clientes de los odont6logos en los consultorios
privados de Cajamarca, 2021



Il. MARCO TEORICO

Entre los antecedentes internacionales de la presente investigacion
tenemos:

Snyman & Visser (2014) en el articulo titulado “The adoption of social
media and social media marketing by dentists in South Africa, refieren que el
objetivo del estudio fue identificar y comprender el comportamiento de uso de
las redes sociales de los dentistas en Sudafrica, en general y en particular, como
parte de su estrategia de marketing y considerar los posibles determinantes
asociados con estos comportamientos. Se solicité a los dentistas miembros de
la Asociacion Dental Sudafricana que completaran de forma andénima un
cuestionario en linea. Ademas de la informacion demogréfica, se pidi0 a los
encuestados que informaran sobre su uso de las redes sociales y su adopcion
del marketing en las redes sociales. También se llevaron a cabo entrevistas
individuales con tres dentistas, para obtener una comprension mas profunda de
su adopcion de esta opcidon de marketing; teniendo como resultado que los
dentistas sudafricanos han comenzado a adoptar las redes sociales y el 50,2%
interactda a través de estos canales al menos una vez al dia. Las plataformas
de redes sociales mas populares son GooglePlus y Facebook. Los encuestados
utilizan las redes sociales principalmente para fines personales, incluido
mantenerse conectados con familiares y amigos. Solo el 13,2% de los que
respondieron actualmente utilizan las redes sociales como herramienta de
marketing; pero la mayoria (83,5%) predice que dicho uso aumentara en el
futuro, concluyendo que el marketing en redes sociales es una tendencia
creciente y serd mas importante en el futuro. Aunque los encuestados usaban
las redes sociales con regularidad para fines personales, la mayoria recién ahora

estdn comenzando a usarlas como una herramienta de marketing.

Martins, Prestes & Gasparello (2021) en el articulo titulado " The effects
of images posted to social media by orthodontists on public perception of
professional credibility and willingness to become a client™, el objetivo del estudio
fue analizar la percepcién publica de la credibilidad profesional y la voluntad de
convertirse en cliente, a partir de imagenes publicadas en Instagram. Se trata de

un estudio transversal realizado mediante un cuestionario autoadministrado



digital basada en imagenes de perfiles publicos de Instagram de ortodoncistas
encontrados mediante hashtags. Los temas de las publicaciones se analizaron
mediante un analisis cualitativo y los resultados se expresaron en categorias. Se
encontré6 que mas del 95% de los participantes usaban las redes sociales,
principalmente Instagram, WhatsApp y Facebook, y la red social mas utilizada
para investigar los servicios de salud era Instagram. los investigadores
concluyeron que algunos de los temas encontrados en las publicaciones de los
ortodoncistas en las redes sociales influyen en las percepciones sobre la
credibilidad profesional y la voluntad de convertirse en cliente, aunque hubo

diferencias entre los participantes en el presente estudio.

Palacios (2019) en su tesis titulado “"Marketing de servigos na odontologia:
um diagnéstico das aplicagdes e das necessidades dos cirurgides dentistas do
Vale do Paraiba.”” el objetivo del estudio fue Investigar las aplicaciones de
marketing que utilizan las clinicas y oficinas de Vale do Paraiba. La metodologia
combino revision de literatura, investigacion cualitativa y cuantitativa, donde los
participantes fueron sometidos a entrevistas en profundidad, grupos focales y
una encuesta-cuestionario. Los resultados muestran que los cirujanos dentistas
definen el marketing como publicidad, promocién, publicidad y ventas, y el 87,5%
de los participantes considera que el marketing es fundamental para el éxito de
Su negocio, sin embargo, solo el 11,1% se considera capaz de administrar dichos

procesaos.

Guedes.E, Borges, A & Misato.JEI (2021) en su estudio =~ avaliacao do
conhecimento de estudantes de odontologia sobre marketing digital /
assessment of dentistry students knowledge about digital marketing.” objetivo de
este trabajo fue evaluar el conocimiento de los estudiantes de pregrado en
Odontologia de UNIFESO sobre la importancia del marketing digital en la
practica odontologica. El estudio se desarroll6 en la modalidad observacional,
transversal, desde un enfoque cuantitativo, ya que pretende evaluar el
conocimiento de los estudiantes de odontologia sobre el contenido del marketing
digital. En la investigacion cuantitativa, los datos recolectados son procesados y
analizados estadisticamente, de manera que se pueden identificar tendencias y

patrones de relacion. Con base en esta perspectiva, este estudio evalu6 los



conocimientos de los estudiantes de odontologia sobre la importancia del
marketing digital para el éxito y el buen desarrollo en la practica odontoldgica. La
recolecciéon de datos se realizo en el Centro Universitario Serra dos Orgéos —
UNIFESO, ubicado en el municipio de Teresopolis-RJ. El estudio incluyé a 151
estudiantes debidamente matriculados en el 1° al 5° afio de la carrera de grado
en Odontologia, quienes respondieron un cuestionario pre-probado que contenia
10 preguntas objetivas directas. Con base en los resultados, hubo respuestas
considerablemente proporcionales en comparacion con los diferentes afos de
graduacion, sin mostrar un avance creciente en el contenido del curso de

pregrado. Instituciones en todo el pais.

Moreira y Escudero (2018) en la investigaciéon “Plan de marketing de
servicios y captacion de clientes para el consultorio odontologico “dental C&S”
en la ciudad de Santo Domingo, 2017, el objetivo es disefiar un plan de marketing
de servicios para promover la captacion de clientes, método El método utilizado
fue cuantitativo. Segun la muestra, un grupo de Se recopilaron los clientes
existentes del consultorio dental y se recopil6 la oportunidad de revisar los del
centro de la ciudad.Obtenidos de los clientes existentes, estos determinan que
el servicio de las clinicas es de alta calidad y que sus clientes actuales estan
satisfechos. con el cuidado, ademas, permite planificar el marketing y el
reclutamiento El uso de la atencion al cliente permitird a los propietarios mejorar
los procesos y realizar cambios que diferencian la ubicacién y el crecimiento de
la clinica.Este estudio concluye que el marketing busca satisfacer una

necesidad. de el cliente, sin entregar la mercancia al cliente.

Entre los antecedentes nacionales de la presente investigacion tenemos:

Yarma. (2018) en la investigacion titulada “Marketing odontoldgico y el
posicionamiento de mercado de la clinica dental sonrisas, del distrito de san
juan de Lurigancho™ tiene como objetivo de estudio es determinar si existe
relacion entre posicionamiento de mercado y el marketing odontolégico, usando
la metodologia descriptiva, en la que se estiman que los pacientes han referido,

que el 55.0%, del marketing dental usado es de nivel moderado, El 1.7% es



bajo, y el 3,3% cree que el marketing dental es de alto nivel. Concluyendo que
existe una correlacién positiva notable y significativa entre las variables de
marketing dental y el posicionamiento del mercado. Ademés concluye que la
comercializacién y el posicionamiento del mercado tienen una correlacion
positiva.

Oro. (2019) en su investigacion “Estrategias de marketing utilizadas por
cirujanos dentistas de la practica privada, en consultorios odontolégicos de
Lima Norte”, Su objetivo fue determinar qué estrategia fue mas utilizada por los
dentistas, utilizando un enfoque observacional transversal, obteniendo asi que
todos los entrevistados utilizaran més de una estrategia mixta. En el marketing
mix, la medida mas alta es la estrategia de precios (aln 27%, casi siempre el
54 %) seguido de las estrategias de producto (todavia el 21,4% y casi siempre
el 6%), desplazando las estrategias de promocion al tercer lugar (todavia el
11,1% vy casi siempre el 5,2%); Conclusion Dado que las estrategias de
marketing son tan diversas, se utilizan la mayoria de los componentes de la
mezcla de marketing, siendo las estrategias de precios las estrategias mas

utilizadas.

Antallaca. (2017) refiere que en la investigacion “Efectividad de un
programa de marketing para la promocién de la clinica odontologica una-Puno
2016.”" tiene como objetivo determinar la efectividad de la misma del programa
de marketing para la promocion de la clinica dental de la Universidad Nacional
del Altiplano Puno 2016, con una metodologia cuasi experimental, el andlisis
prospectivo longitudinal y el analisis estadistico fue la confrontacion del Fondo.
En la clinica dental no hubo marketing publicitario y después de la aplicacion
del programa de marketing de 100 personas entrevistadas, 45 asistieron a la
clinica dental porque aprendieron a través de las comunicaciones utilizadas en
el programa de marketing (volantes, Radio, Television, Internet, diario).
Finalmente, si fue efectivo con un nivel de confianza del 95% vy el nivel de
significado en un 5%. Esto permite confirmar que el programa aplicado si es

efectivo para la promocion de la Clinica Odontolégica UNA —Puno 2016.

Flores. (2020) en su tesis — Disefio de un plan de marketing para el

posicionamiento dental de la marca clinica imagen dental — Chiclayo-2019” en

7



el objetivo de este estudio se define como el disefio de un plan de marketing,
gue permite posicionar la marca clinica de SRL dental a nivel nacional. La
metodologia ha presentado un enfoque cuantitativo porque ha sido sometido a
un andlisis en el que se ha evaluado los hechos y factores reales que afectan
el posicionamiento de la marca clinica de laimagen dental. se llegé a la principal
conclusion, que, el posicionamiento bajo de debe a la poca publicidad efectuada
por la empresa, recomendando la construcciébn de campafas publicitarias y

estudio anual de marketing.

Rojas (2019) en su tesis Satisfaccion del paciente mediante el uso del
marketing mix (7p’s) para la promocion de una clinica odontoldgica de la ciudad
de lima™". El objetivo de este estudio se determiné en disefiar un plan de
marketing para posicionar la marca de clinica dental SRL a nivel nacional. Este
método presenta un enfoque cuantitativo a medida que se analiza en el que se
evaltuan los hechos y factores que influyen en el posicionamiento clinico de la
marca de las imagenes dentales. Se llegd a la principal conclusion, que la
posicion baja se debe a que la empresa hace poca publicidad, recomienda la

construccion de campafias publicitarias y una investigacion de mercado anual.

La mercadotecnia se define como un proceso de planificacidén y ejecucion
gue involucra conceptos como producto, precio, promocion y ventas para crear
un intercambio que haga justicia a las metas individuales y organizacionales. El
marketing es un proceso en el que debe existir una relacion entre dos o mas
sujetos, ya que debe existir un proceso de ofrecer un producto o servicio que

debe representar algun valor para el sujeto al que se ofrece. Barragan (2020).

El marketing, siendo utilizado por los profesionales de odontologia, es un
poderoso instrumento de aplicacién en el mercado de los servicios de salud, ya
gue es un conocimiento responsable para conocer los puntos estratégicos de
consecucion del cliente / paciente, lo que garantizara el éxito de la relacion entre
el servicio prestado. y satisfaccion del cliente. Por tanto, es fundamental conocer
los elementos que estructuran el marketing como son la investigacion,
planificacion, implementacion o ejecuciéon y evolucion, ademas del estudio del

marketing en areas relacionadas con el desempefio y éxito del profesional



odontolégico, por ejemplo, marketing digital, salud, interna y externa. (Costa,
G2015).

El incremento en el numero de profesionales en odontologia ha
desencadenado cambios en este escenario, tales como: clinicas dentales
populares, un aumento en el nimero de practicas privadas y estos cambios han
provocado que muchos profesionales, luego de graduarse y pronto ingresar al
mercado laboral, busquen empleo en oficinas existentes en lugar de abrir las
propias, impactando negativamente en la valoracién del profesional y el servicio
prestado. EI mercado, donde operan estas clinicas dentales (privadas o
populares), es altamente competitivo, lo que las obliga a ofrecer la mejor
atencion, equipos de ultima generacion, personal de apoyo bien capacitado para
captar y retener clientes. (Lima, 2016).

El marketing para odontologia puede entenderse como un conjunto de
actividades y / o planificacion de acciones que se llevan a cabo en este mercado,
con el objetivo de buscar retornos satisfactorios para organizaciones y
empresas. Por tanto, la odontologia investiga o comercializa marketing,
segmenta, descubre necesidades, deseos y tendencias para transformar las
oportunidades de satisfaccion del cliente. Sin un proceso de satisfaccion, ofrece
servicios, procesos de primer servicio, eventos fisicos, precios, preparacion de

equipos de atencién y comunicacion. (David et al, 2015).

El marketing no se trata solo de la autopromocion y la practica, también
tiene que ver con la promocion y la educacion dental. EI marketing también es
mas que vender, aunque las dos palabras se usan indistintamente con gran
frecuencia. Cada vez mas odontélogos son conscientes de la necesidad de
comercializar sus servicios, pues entienden plenamente que como profesionales
independientes que actdan por cuenta propia, son emprendedores. Como tales,
deben aprender, comprender y practicar no solo habilidades dentales, sino

también marketing y otras habilidades administrativas. ( Nava,2015).

El marketing se encuentra en varios aspectos sociales, por lo que es
interesante que el emprendedor, el odontdlogo, tenga un concepto destacado de

las principales areas por las que se conoce al marketing.



Marketing en salud debe ser estudiado para obtener satisfactoriamente la
aceptacion del paciente, buscando la mejor forma de ofrecer comodidad y
bienestar, promoviendo la calidad de vida. A pesar de estar subdesarrollado en
comparacion con el marketing en el que se involucra en las empresas de bienes
de consumo, sigue siendo un servicio donde se not6é una respuesta rapida y una
fuerte relacion con el cliente, ya que los profesionales de la salud que utilizan
esta herramienta deben estar con su atencién enfocada en el paciente y no sobre

el producto, estableciendo una relacion firme y duradera. (Lucietto et al, 2015).

Planificacion estratégica en marketing es un conjunto de acciones que
buscan mejorar los objetivos y recursos que coordinan a la empresa ante los
cambios y oportunidades inesperadas que surgen en el mercado, para que la
empresa pueda identificar sabiamente las oportunidades que ofrece. La
planificacion del marketing debe ser estratégica, delineando los caminos a seguir

y las oportunidades a aprovechar. (Lima , 2014).

Para una mejor ejecucion del plan de marketing, se puede dividir en 4 fases:
debe comenzar con la investigacion, que es un diagnéstico detallado y certero
de como debe aparecer en el mercado, a qué tipo de paciente debe atender, la
economia clase ofrecera sus servicios. La segunda fase corresponde a la
planificacion, donde los datos obtenidos en la investigacion deben transfigurarse
en un plan de marketing de facil comprension y adaptacion, donde el cirujano
dentista pueda determinar y cumplir sus objetivos a largo o corto plazo. En
cuanto a la tercera fase - implementacién - el profesional debe ejecutar el plan
de accién establecido en la planificacién para cada meta u objetivo propuesto.
Como ultima fase hay evolucion, este paso integra una estimacion anual, donde

se realizo el seguimiento de la planificacion en el afio. (Paranhos et al, 2011).

El proceso de marketing dental incluye la planificacion e implementacion de
conceptos de servicios dentales, el establecimiento y gestion de tarifas
profesionales, la comunicacién dentro del consultorio dental y la prestacién de
servicios dentales, con el fin de crear procesos de comunicacion que satisfagan
las necesidades, expectativas y deseos del paciente, asi como los del dentista.
actitud hacia el paciente (outbound marketing) y el personal de la consultora

(marketing externo). marketing interno), esforzarse siempre por establecer una
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relacion ganar-ganar. Desde el punto de vista administrativo, el paciente es el
cliente, la clinica es una empresa privada y por tanto los conceptos de negocio
deben ser gestionados por odontdlogos. Marketing para dentista; el odontélogo
hoy necesita mas que buenas manos y destreza profesional, debe conocer,
ademas de su profesion odontolégica, la administracion para poder manejar y
administrar su negocio, debe conocer y aplicar conocimientos basicos de
psicologia, para poder comprender y ayudar a sus pacientes. mas humano y
respetuoso de los principios éticos que rigen la humanidad en general, ademas
de ser un gran motivador, ya que necesita despertar en el paciente el deseo de
lograr salud y calidad de vida, ademas de mostrar interés en lo que realmente
quiere, demostrando ser no solo un profesional en busca de lucro, sino también
alguien que desea el éxito y el bienestar de ese paciente que esta en tratamiento.
Es fundamental enfatizar que se debe respetar la normativa existente en materia
de marketing, publicidad y publicidad, que estan presentes en el codigo ético.
(Dultra et al, 2015).

Los estudios de marketing o mercadotecnia no se detienen, principalmente
porque es la economia la que impulsa a la sociedad capitalista. Las herramientas

se han ido incrementando y modernizando cada vez mas.

El Marketing Mix es una mezcla de diversas herramientas de marketing
para ser utilizadas en el comercio y con el objetivo de lograr los objetivos de la
empresa. Se trata de planes de marketing para llegar al mayor numero de
clientes y mantenerlos. Jerome McCarthy definié el marketing mix como una
estrategia alrededor de la década de 1960. El concepto 4ps: producto, precio,
plaza y promocion se empez6 a utilizar a lo largo del afio para lograr mejor las

metas en los planes estratégicos. (Landeira et al, 2014).

Para ingresar al mercado se necesita un producto o servicio e iniciar el
negocio, el equipo debe determinar y comprender y atribuir las caracteristicas
del producto ofertado. El producto fisico es lo que se coloca en la muestra para
llamar la atencion y satisfacer la necesidad del cliente que esta buscando vy el

producto no fisico se denomina servicio. (Kother et al, 2006).

El precio es el término de valor con el que finaliza la venta, es lo que atrae
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a los clientes segun sus respectivas clases y se define como la cantidad de
dinero que se paga para realizar el intercambio, productos o servicios prestados.
El precio no solo est4 relacionado con los costos de produccidn o prestacion del
servicio como el valor mostrado al cliente. (Kother, 2000).

El precio no solo involucra la cantidad fija a pagar, sino también las formas
de pago para facilitar al cliente, con flexibilidad en las fechas impuestas para el
pago. (Caproni,2010).

Lugar es el espacio fisico de distribucion del producto o P.D.V (punto de
venta). De acuerdo con la planificacién, es importante identificar el flujo de
movimiento en el mercado local y como el producto llegara al consumidor, para
los productos fisicos es necesario que esté disponible en el sitio. En los servicios
a las personas hay que tener en cuenta el mantenimiento de la calidad del
servicio, motivando y capacitando al equipo de trabajo, capacitando e

instruyendo para una mejor organizacion del servicio prestado. (Pinho, 2001).

Promocidn consiste en brindar informacion a los clientes sobre el producto y
atraerlos a comprar el producto. Por tanto, la promocion tiene una gran funcion
psicologica de influir en el consumidor para que compre el producto. La
promocién construye una comunicacion directa con el cliente y el producto,
motivandolos y animandolos a comprar. La promocion realizada con el éxito se

establece positivamente para el bien de laimagen de la empresa. (Kother,2000).

El Marketing interno estd enfocada al publico interno, cuyo objetivo es
concienciar a los empleados y cirujanos dentistas; duefios de la clinica o no; de
laimportancia del tratamiento para el cliente / paciente, ya que muchos pacientes
se vuelven fieles al dentista segun la modalidad en la que sean tratados y
recibidos, con personal debidamente capacitado, también se deben utilizar
recursos del propio establecimiento (consultorio), como equipos nuevos Yy
modernos, recursos de imagen y presentacion al paciente de forma explicativa
en el lenguaje que pueden entender, evitando términos técnicos y utilizandolo en
momentos alternos para que el contenido sea explicativo y rico en conocimiento

cientifico, videos educativos, materiales impresos con el logo de la oficina,
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medios que pueden alentar al paciente a buscar tratamiento en esa oficina ,
también puede estar disponible. que se sienta confiado y que el tiempo que pase
alli sea comodo y agradable, desde la sala de estar, fue incluso el servicio

profesional. (Uliana, 2015).

Un ambiente limpio y claro, con profesionales que demuestren atencion y
dedicacion al bienestar de todos los que estan alli, con el fin de hacer que el
servicio sea Unico y diferenciado para cada paciente es también una forma de
marketing interno, empleados uniformados, se debe agradecer. por apariencia
con el fin de dejar claro al cliente que el lugar donde se van a atender tiene un

estado estético saludable y agradable. (Silva, 2016).
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METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de estudio de investigacion fue de tipo bésica, disefio no
experimental, observacional segun la evolucion de lo estudiado pues
sus variables fueron estudiadas sin sufrir ningin cambio, su alcance
fue descriptivo porque solo se analiz6 y evalud las caracteristicas o
propiedades de las variables de estudio, corte transversal, al ser
evaluadas solo una vez, es de enfoque cuantitativo, de nivel

explicativo.

3.2. Variables y operacionalizacion

El estudio cuenta con dos variables: la variable 1 estrategias de

marketing y la variable 2 es captacion de clientes.

El marketing se define como un proceso de planificacion y ejecucion
en el que se involucran conceptos como producto, precio, promocion
y distribucion para crear intercambios que satisfagan a las personas y
sus objetivos. El marketing es un proceso que debe tener una relacion
entre dos 0 mas actores, pues debe existir un proceso de oferta de un
producto o servicio, el cual debe presentar un cierto valor a la

audiencia a la que se propone. (Barragan,2020).

En la definicion operacional, las estrategias de marketing se evalu6 a
través de un instrumento tipo cuestionario. El cual evaluara a las 6
dimensiones, plaza, precio y marketing, promocién, producto, E

marketing. Segun la escala de Likert.

La adquisicion de clientes es un proceso de desarrollo importante para
construir relaciones sélidas y duraderas con personas u
organizaciones que, directa o indirectamente, pueden afectar el éxito
de las operaciones de una empresa. Este ingrediente crea un vinculo
fuerte. (Arellano, 2002).

Como definicidon operacional la captacion de clientes y el servicio al
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cliente, El cuestionario consta de 17 preguntas, cuestionario elaborado

por Oro (2019), adaptado para la presente investigacion.

3.3. Poblacion, muestra, muestreo y unidad de anélisis:

La poblacién de la presente investigacion fue conformado por
Cirujanos dentistas que laboran en laregion Cajamarca y que cumplan
con los criterios de exclusion y inclusién. La poblacién es un total de
340 odontélogos colegiados en Cajamarca, teniendo encuentra los
criterios de exclusion, los odontdlogos no habilitados, cirujanos
dentistas no colegiados en la provincia de Cajamarca, cirujanos
dentistas que no sean propietarios de consultorios odontolégicos y los
criterios de inclusion: odontologoa habilitados, cirujanos dentistas

colegiados en Cajamarca, odontélogos con consultorio propio.
La muestra, conformada por 143 cirujanos dentistas.

El muestreo: no probabilistico debido a que todos los odontologos de
la practica privada no participaran del estudio. Para la poblacion finita
(cuando se conoce el total de las unidades de observacion que la

integran)

N= NZ2 pg
d2 (N-1)+22 pq

p = proporcion aproximada del fendmeno en estudio en la

poblacién de referencia

g = proporcién de la poblacion de referencia que no presenta el

fenédmeno en estudio (1 -p).

La suma de la pyla q siempre debe dar 1.
Confianza 95%, Z=1.96

p= proporcién de odontdlogos que usa Marketing

p=0.80, q=1-p=0.20
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N=340 tamafio de poblacion
d= error para la estimacion

n=143

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

El instrumento empleado fue un cuestionario, el cual se desarrollo
de manera virtual, sirviendo como un instrumento de recoleccién

de datos.
3.5. Procedimientos

El instrumento utilizado para la recoleccion de datos para fue un
cuestionario de opcion multiple, en el cual se registré la informacion
seleccionada en la muestra segun criterios de inclusion y exclusion,

desarrollado virtualmente a través de la plataforma Google Forms.
3.6. Método de anélisis de datos

Luego de aplicar la herramienta de recoleccién de informacion, y
para lograr los objetivos planteados en este estudio, la informacion
obtenida en el programa estadistico IBM SPSS 25 en espaiiol fue

registrada para su analisis e interpretacion.
3.7. Aspectos éticos.

En este estudio los principales aspectos éticos que se tuvieron en
cuenta fueron respetar a cada participante, respetando o a la
persona y comunidad, autonomia. El manejo de la informacion se
realizo con todos los permisos éticos, con un adecuado manejo de

la informacién obtenida.
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V. RESULTADOS

Tabla N° 1: Datos generales de cirujanos dentistas para Estrategias de

marketing
Datos generales Respuesta Recuento %
Masculino 80 56%
Sexo .
Femenino 63 44%
Odontélogo 51 36%
Cargo que desempeiia en la , -
Odontblogo-administrador 61 43%
empresa
Solo-administrador 31 2204
Cargo que ocupa el representante ~ Duefio 86 60%
legal Administrador 57 40%
0 a 3 afos 56 39%
Tiempo de permanencia de la N
4 a 6 afios 45 31%
empresa en el mercado .
7 anos a mas 42 29%
Media =7.9 Minimo =1 Méaximo= 40
Edad Media= 31.8 Minimo =20 Maximo= 63
Total 143 100%

Datos generales de cirujanos dentistas para Estrategias de marketing, para

Sexo, masculino con 56% y femenino el 44%. La edad promedio es 31.8 afios.

Respecto al cargo que desempefia en la empresa, odontélogo con 36%,

Odontologo - administrador el 43% y para solo-administrador con 22%. Para

cargo que ocupa el representante legal, duefio el 60% y administrador con 40%.

Respecto a tiempo de permanencia de la empresa en el mercado, 0 a 3 afios el

39%, 4 a 6 afios con 31% y para 7 afios a mas el 29%. El tiempo promedio de

permanencia de la empresa en el mercado es 7.9 afios
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Tabla N° 2: Datos especificos de cirujanos dentistas para estrategias de marketing

Datos especificos Respuesta Recuento %
Desarrolla usted un plan de marketing en su No 49 34%
empresa Si 94 66%
Desde el punto de vista comercial, el marketing No 18 13%
es imprescindible para su consulta Si 124 87%
Considera que las estrategias de marketing son No 6 4%
imprescindibles para la captacion de clientes Si 137 96%
Considera que los avisos de ofertay demanda  No 13 9%
son importantes para la captacion de clientes Si 130 91%
Total 410 287%

Para la Tabla 2, Datos especificos de cirujanos dentistas para Estrategias de
marketing, para desarrolla un plan de marketing para su empresa responde
favorable el 66%. Respecto a Desde el punto de vista comercial, el marketing es
imprescindible para su atencion odontolégica respuesta favorable 87%. Para
considera que las estrategias de marketing son imprescindibles para la captacion
de clientes, el 96%. Respecto a considera que los avisos de oferta y demanda

son importantes para la captacion de clientes, favorable el 91%.
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Tabla N° 3: : Cuestionario sobre las estrategias de marketing de cirujanos dentistas

Cuestionario sobre las

_ _ Respuesta Recuento %
estrategias de marketing
Posicionamiento de su producto, No 77 54%
influyendo sobre la impresién que
sus clientes tienen sobre su Si 66 46%
empresa
Portafolio de tratamientos que No 86 60%
ofrecen Si 57 40%
Servicio de calidad eficaz, atencién No 33 23%
al usuario de primera Si 110 7%
Uniformes para el personal del No 107 75%
consultorio (odontologos, _
_ Si 36 25%
asistentas y otros)
_ _ No 130 91%
No aplico ninguna _
Si 13 9%
Total 143 100%

Para la Tabla 3, cuestionario sobre las estrategias de marketing de cirujanos

dentistas, Posicionamiento del producto, influyendo sobre sus clientes tienen

sobre su empresa, el 46%. Respecto a Portafolio de tratamientos que ofrecen,

con 40%. Para servicio de calidad, atencion al usuario de primera, el 77%.

Respecto a uniformes para el personal (odontélogos, asistentas y otros), el 25%.

Para no aplico ninguna, el 9%.
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Tabla N° 4 : Cuestionario sobre las 4P de marketing de cirujanos dentistas

Cuestionario sobre las 4P Respuesta Recuento %
No 101 71%
Descuento por pago al contado _
Si 42 29%
Descuento por cantidad: pago de varios No 59 41%
tratamientos dentales (tratamiento integral) Si 84 59%
_ No 77 54%
Ofertas promocionales _
Si 66 46%
_ _ No 127 89%
Precio mas alto que la competencia _
Si 16 11%
_ _ _ No 134 94%
Precio mas bajo que la competencia _
Si 9 6%
_ _ No 132 92%
No aplico ninguna _
Si 11 8%
Total 143  100%

Para la Tabla 4, Cuestionario sobre las 4P de marketing de cirujanos dentistas,
para Descuento por pago al contado, el 26%. Respecto a Descuento por
tratamiento integral, con 59%. Para Ofertas promocionales, el 46%. Respecto a
precio mas alto que la competencia, el 11%. Para precio mas bajo que la

competencia, el 6%. Respecto a no aplico ninguna, el 8%.
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Tabla N° 5: Cuestionario sobre el precio de marketing de cirujanos dentistas

Cuestionario sobre el Precio Respuesta Recuento %
No 101 71%
Descuento por pago al contado _
Si 42 29%
Descuento por cantidad: pago de varios No 59 41%
tratamientos dentales (tratamiento integral) Si 84 59%
_ No 77 54%
Ofertas promocionales _
Si 66 46%
_ _ No 127 89%
Precio mas alto que la competencia _
Si 16 11%
_ _ _ No 134 94%
Precio mas bajo que la competencia _
Si 9 6%
_ _ No 132 92%
No aplico ninguna _
Si 11 8%
Total 143 100%

Parala Tabla 5, Cuestionario sobre el precio de marketing de cirujanos dentistas,
para Descuento por pago al contado, No con 71% y para Si el 29%. Respecto
descuento por tratamiento integral, no el 41% y para si con 59%. Para ofertas
promocionales, no con 54% y para Si el 46%. Respecto a precio mas alto que la
competencia, el 11%. Para Precio mas bajo que la competencia, el 6%. Respecto

a No aplico ninguna, el 8%.
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Tabla N° 6: Cuestionario sobre distribucion de marketing de cirujanos dentistas

] ) o » Recuent
Cuestionario sobre Distribucion Respuesta %
0
No 64 45%
Apertura de otros locales o sedes _
Si 79 55%
No 127 89%
Atencion a domicilio
Si 16 11%
_ _ No 121 85%
Atencion en colegios o centros laborales _
Si 22 15%
_ _ No 95 66%
No aplico ninguna _
Si 48 34%
Total 143  100%

Para la Tabla 6, Cuestionario sobre Distribucion de marketing de cirujanos
dentistas, para Apertura de otros locales o sedes, el 55%. Respecto atencion a
casa, con 11%. Para atencion en colegios o centros laborales, el 15%. Respecto

a no aplico ninguna, el 34%.

22



Tabla N° 7: Cuestionario sobre Promocién de marketing de cirujanos dentistas

Cuestionario sobre Promocidén Respuesta Recuento %

Uso de publicidad en tv, radio, revistas, periddicos, No 83 58%
panel Si 60 42%

No 52 36%
Redes sociales y e-marketing

Si 91 64%

No 112 78%
Promocidn de ventas: cupones, regalos, sorteos

Si 31 22%
Marketing directo: comunicacién con el paciente a No 98 69%
través de llamadas, correos Si 45 31%
Marketing personal: habla sobre sus servicios en No 121 85%
reuniones Si 22 15%

No 136 95%
Uso de merchandising: lapiceros, folletos

Si 7 5%
Relaciones publicas a través de participacion en No 116 81%
eventos y campafas Si 27 19%

No 106 74%
No aplico ninguno

Si 37 26%
Total 143 100%

Para la Tabla 7, Cuestionario de promocion de marketing para cirujanos

dentistas, para uso en television, radio, revistas, periodicos, publicidad en

paneles,

42%.

Relacionados con redes sociales y marketing, con un 64 %. Por promocion:

cupones, obsequios, loteria, 22%. Relacionado con el marketing directo:

comunicarse con los pacientes mediante llamada telefonica, correo electrénico,

31%. Para marketing personal: hablar sobre sus servicios en una reuniéon, 15%.

En cuanto al uso de bienes: boligrafos, folletos, Hasta el 95% y Hasta el 5%.

Para relaciones publicas a través de participacion en eventos y campafas, 19%.

Por lo que no aplique, 26%.
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Tabla N° 8: Cuestionario sobre Publicidad de marketing de cirujanos dentistas

Cuestionario sobre Publicidad

Respuesta Recuento

%

No 110 77%
Revistas y periddicos

Si 33 23%

No 89 62%
Volantes

Si 54 38%

No 116 81%
Television

Si 27 19%

No 59 41%
Internet

Si 84 59%

No 97 68%
Paneles publicitarios

Si 46 32%

No 85 59%
Letreros luminosos

Si 58 41%

No 136 95%
Ninguna

Si 7 5%
Total 143 100%

Para la Tabla 8, Cuestionario sobre Publicidad de marketing de cirujanos

dentistas, para Revistas y periodicos, el 23%. Respecto volantes, con 38%. Para

Television, con el 19%. Respecto a Internet, el 59%. Para paneles publicitarios,

no con 68% y para Si el 32%. Respecto a letreros luminosos el 41%.
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Tabla N° 9: Cuestionario sobre Uso de Redes Sociales de marketing de

cirujanos dentistas

Uso de Redes Sociales Respuesta Recuento %

No 37 26%
Facebook

Si 106 74%

No 62 43%
Instagram

Si 81 57%

No 129 90%
Twitter

Si 14 10%

No 121 85%
YouTube

Si 22 15%

No 121 85%
Otras

Si 22 15%

No 129 90%
Ninguno

Si 14 10%
Total 143 100%

Para la Tabla 9, Cuestionario sobre Uso de redes sociales de marketing de

cirujanos dentistas, Facebook, Si el 74%. Respecto Instagram, Si con 57%. Para
Twitter, Si el 10%. Respecto a YouTube, Si el 15%. Para Otras, Si el 15%.

Respecto Ninguno, Si el 10%.
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Tabla N° 10: Cuestionario sobre Estrategias de marketing de cirujanos dentistas

Estrategias de Marketing Respuesta Recuento %
Nunca 8 6%
La mayoria de veces no 14 10%
Estrategia de promocién A veces si, a veces no 41 29%
La mayoria de veces si 48 34%
Siempre 32 22%
Nunca 9 6%
La mayoria de veces no 12 8%
Estrategia de precio A veces si, a veces no 52 36%
La mayoria de veces si 45 31%
Siempre 25 17%
Nunca 14 10%
La mayoria de veces no 10 7%
!Estrategia de e-marketing o marketing por A veces si, a veces no 31 22%
internet
La mayoria de veces si 52 36%
Siempre 36 25%
Nunca 15 10%
La mayoria de veces no 10 7%
Estrategias de producto A veces si, a veces no 29 20%
La mayoria de veces si 54 38%
Siempre 35 24%
Nunca 23 16%
La mayoria de veces no 16 11%
Estrategias de plaza A veces si, a veces no 39 27%
La mayoria de veces si 42 29%
Siempre 23 16%
Total 143 100%

Para la Tabla 10, Cuestionario sobre Estrategias de marketing de cirujanos dentistas,
Estrategia de promocion, Nunca con 6%, La mayoria de veces no, A veces si, a veces
no, La mayoria de veces si, Siempre el 94%. Respecto Estrategia de precio, Nunca con
6%, La mayoria de veces no, A veces si, a veces no, La mayoria de veces si, Siempre
el 94%. Para Estrategia de e-marketing o marketing por internet, Nunca con 10%, La
mayoria de veces no, A veces si, a veces no, La mayoria de veces si, Siempre el 90%.
Respecto a Estrategias de producto, Nunca con 10%, La mayoria de veces no, A veces
si, a veces no, La mayoria de veces si, Siempre el 90%. Para Estrategias de plaza,
Nunca con 16%, La mayoria de veces no, A veces si, a veces no, La mayoria de veces

si, Siempre el 84%.
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V. DISCUSION

Habiendo publicado los resultados de la investigacion, ahora pasamos a
discutirlos:

En cuanto a la evaluacion de datos especificos de cirujanos dentistas para
Estrategias de marketing, si desarrolla un plan de marketing en su empresa
responde favorable el 66%, desde el punto de vista comercial, el marketing
es imprescindible para su consulta respuesta favorable 87%, considera que
las estrategias de marketing son imprescindibles para la captacion de
clientes, el 96%, considera que los avisos de oferta y demanda son
importantes para la captacion de clientes, favorable el 91%.

Palacios (2019) muestra que los cirujanos dentistas definen el marketing
como publicidad, promocion, publicidad y ventas, y el 87,5% de los
participantes considera que el marketing es fundamental para el éxito de su
negocio, sin embargo, solo el 11,1% se considera capaz de administrar

dichos procesos.

En cuanto a la evaluacion sobre las 4P de marketing de cirujanos dentistas,
para Descuento por pago al contado, el 26%, en cuanto a descuento por
cantidad: pago de varios tratamientos dentales (tratamiento integral), con
59%, para ofertas promocionales, el 46%, respecto a Precio mas alto que la
competencia, el 11%, para Precio mas bajo que la competencia, el 6% y

respecto a no aplico ninguna, el 8%.

Paranhos et al. (2011). Para una mejor ejecucion del plan de marketing, se
puede dividir en 4 fases: debe comenzar con la investigacién, que es un
diagnostico detallado y certero de como debe aparecer en el mercado, a qué

tipo de paciente debe atender, la economia clase ofrecera sus servicios.

En cuanto a la evaluacion del cuestionario sobre el precio de marketing de
cirujanos dentistas, para descuento por pago al contado, no con 71% y para

si el 29%, respecto descuento por cantidad: pago de varios tratamientos
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dentales (tratamiento integral), no el 41% y para si con 59%, para Ofertas
promocionales, No con 54% y para si el 46%, respecto a precio mas alto que
la competencia, el 11%. Para Precio mas bajo que la competencia, el 6%.
respecto a no aplico ninguna, el 8%.

Khan (2020) es importante definir la estrategia comercial para penetrar en
los mercados clave y ejecutar la estrategia para impulsar el crecimiento

organico e inorganico.

Cuestionario sobre promocion de marketing de cirujanos dentistas, para uso
de publicidad en tv, radio, revistas, periodicos, panel, el 42%, respecto Redes
sociales y e-marketing, con 64%, para promocion de ventas: cupones,
regalos, sorteos, el 22%, respecto a marketing directo: comunicacion con el
paciente a través de llamadas, correos, el 31%. para marketing personal:
habla sobre sus servicios en reuniones, el 15%, respecto uso de
merchandising: lapiceros, folletos, No con 95% y Si el 5%, para relaciones
publicas a través de participacion en eventos y campanas, el 19%, respecto

no aplico ninguno, el 26%.

kothler (2000) la promocién consiste en brindar informacién a los clientes
sobre el producto y atraerlos a comprar el producto. Por tanto, la promocion
tiene una gran funcién psicologica de influir en el consumidor para que
compre el producto. La promocién construye una comunicacion directa con

el cliente y el producto, motivandolos y animandolos a comprar.

La presente investigacion buscé evaluar las estrategias de Marketing que
usan los cirujanos dentistas de Cajamarca para la captacion de clientes, en
la cual se observa que los entrevistados utilizan mas de una estrategia de
marketing odontoldgico, siendo las estrategias a evaluar, estrategia de
promocién, nunca con 6%, siempre el 94%, respecto estrategia de precio,
nunca con 6%, siempre el 94%. Para estrategia de e-marketing o marketing
por internet, nunca con 10%, siempre el 90%, respecto a estrategias de
producto, nunca con 10%, siempre el 90%, para estrategias de plaza, nunca
con 16%, Siempre el 84%.
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Estos resultados indican que las estrategias de promocion y precio son las
mas utilizadas, semejante al estudio de Oro (2019) en el cual las estrategias
de precio fueron las mas utilizadas, para Rojas (2019) las estrategias de
marketing mix son fundamentales para la posicion en el mercado. Flores en
el (2020) recomienda la construccion de campafias publicitarias y un estudio
anual de marketing, Moreira (2018) concluye que le marketing busca la
satisfaccion de las necesidades de los clientes, sin que sea necesario

transferir un bien al cliente.

El Marketing Mix es una mezcla de diversas herramientas de marketing para
ser utilizadas en el comercio y con el objetivo de lograr los objetivos de la
empresa. Se trata de planes de marketing para llegar al mayor nimero de
clientes y mantenerlos. Jerome McCarthy definié el marketing mix como una
estrategia alrededor de la década de 1960. El concepto 4ps: producto, precio,
plaza y promocion se empezo a utilizar a lo largo del afio para lograr mejor

las metas en los planes estratégicos. Landeira et al. (2014).

Siendo las estrategias de promocién y de precio las mas utilizadas nos lleva
a ver de qué manera estan utilizando estas estrategias para captar clientes
en las cuales usan herramientas como las redes sociales que se han
convertido en una ventana atractiva para ofrecer la publicidad odontolégica,
los resultados a los encuestados nos indica en le cuestionario sobre Uso de
Redes Sociales de marketing de cirujanos dentistas, Facebook, Si el 74%.
respecto Instagram, si con 57%. Para Twitter, Si el 10%, respecto a YouTube,
si el 15%, para otras, si el 15%. Respecto Ninguno, Si el 10%. Sin embargo,
a menudo hay publicaciones, marketing y contenido poco éticos que violan

las leyes del consumidor,

Cintra (2020) los medios digitales se han convertido en una herramienta muy
poderosa para los usuarios, ya que se benefician de la informacién y de todas
las ventajas presentes. Hay canales que son mas utilizados por los
consumidores y se convierten en difusores de informacion, lo que permite

una mayor interaccién, en un corto periodo de tiempo, en relacién con los
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temas mas discutidos en la actualidad. Esto nos hace reflexionar sobre la
importancia de esta herramienta en la practica odontoldgica, ya que, al usarla

correctamente, puede promover un contenido mas satisfactorio.

Para Costa (2015) el marketing, siendo utilizado por los profesionales de
odontologia, es un poderoso instrumento de aplicacion en el mercado de los
servicios de salud, ya que es un conocimiento responsable para conocer los
puntos estratégicos de consecucién del cliente / paciente, lo que garantizara

el éxito de la relacion entre el servicio prestado.

El marketing, siendo utilizado por los profesionales de odontologia, es un
poderoso instrumento de aplicacion en el mercado de los servicios de salud,
ya gue es un conocimiento responsable para conocer los puntos
estratégicos de consecucion del cliente / paciente, lo que garantizara el éxito
de la relacion entre el servicio prestado. y satisfaccion del cliente. Por tanto,
es fundamental conocer los elementos que estructuran el marketing como
son la investigacion, planificacion, implementacion o ejecucion y evolucion,
ademas del estudio del marketing en areas relacionadas con el desempeiio
y éxito del profesional odontolégico, por ejemplo, marketing digital, salud,

interna y externa. (Costa, 2015).

Para Sato y Pompeu (2018), se desarrolla un nuevo concepto de publicidad;
publicidad nativa, que se puede definir como un tipo de marketing digital cuyo
objetivo es integrar el contenido que se ofrece al entorno en el que se inserta
el usuario, manteniendo sus caracteristicas similares al contenido
presentado. El término sugiere que lo que se ofrece pasa por algo realmente
nativo de esa pagina, lo que hace que el usuario se sienta comodo y familiar.
Estos contenidos se ven en los principales medios digitales y se ajustan a
sus estandares, atrayendo a los consumidores en forma de imagen y

escritura aparentes.

Dados los resultados de las encuestas aplicadas a los cirujanos dentistas
para estrategias de marketing, desarrolla usted un plan de marketing en su

empresa responde favorable el 66%, desde el punto de vista comercial, el
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marketing es imprescindible para su consulta respuesta favorable 87%, para
considera que las estrategias de marketing son imprescindibles para la
captacion de clientes, el 96%., respecto a considera que los avisos de oferta
y demanda son importantes para la captacion de clientes, favorable el 91%.

Dultra (2015) el proceso de marketing dental incluye la planificacion e
implementacion de conceptos de servicios dentales, el establecimiento y
gestion de tarifas profesionales, la comunicacién dentro del consultorio dental
y la prestacion de servicios dentales, con el fin de crear procesos de
comunicacion que satisfagan las necesidades, expectativas y deseos del
paciente, asi como los del dentista.

El odontélogo hoy necesita mas que buenas manos y destreza profesional,
debe conocer, ademas de su profesion odontologica, la administracion para

poder manejar y administrar su negocio.

Gomes (2013) El marketing también se puede definir como una estructura
de procesos y relaciones, en la que se involucran empresas, clientes,
proveedores e intermediarios, cuyo objetivo es gestionar estos temas. Cabe
destacar que contribuye al conocimiento de cOmo negociar, ya que presenta
una divulgacion fiel, sin perder la verdadera esencia de brindar un buen
servicio a su publico objetivo, buscando siempre la ética y brindando el mejor
servicio posible, que también puede generar relaciones y vinculos entre los
involucrados, buscando grandes resultados con el fin de ofrecer el mejor
producto posible, de manera que tanto los profesionales como los pacientes

estén satisfechos con la realizacién del trabajo.

El marketing se utiliza cada vez mas en odontologia y puede definirse como
un conjunto de medidas destinadas a lanzar, desarrollar y mantener un
producto o servicio que pueda ser de interés para los consumidores. Con el
avance de la tecnologia, las técnicas, los materiales y la competencia, es
necesario y muy importante utilizar esta herramienta para ganar participacion
de mercado e introducir productos a los consumidores, especialmente a

estudiantes, jovenes graduados o aquellos que quieran mantenerse activos
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en el mercado laboral. De manera ética y oportuna.Las estrategias y acciones
deben buscar desarrollar, lanzar y apoyar un producto o servicio en el
mercado de consumo que, con todas las propuestas disponibles, puede
convertir las dificultades en oportunidades, permitiendo a expertos
destacados, atraer y retener pacientes de la mejor manera posible.

La satisfaccion del cliente es uno de los factores mas importantes a cuidar.
Los clientes son muy capaces de juzgar lo bueno, lo malo y lo feo. Es
necesario monitorear la red social, foros, sitios de resefas, etc. para tener
una buena idea de como los clientes hablan de ti. Si los clientes se quejan,
es su responsabilidad investigarlo seriamente y si los clientes lo aman,
entonces debe mejorar su juego para adquirir con éxito la marca. Es
importante definir la estrategia comercial para penetrar en los mercados clave
y ejecutar la estrategia para impulsar el crecimiento organico e inorganico. Es
necesario comprender su vision, objetivos y oportunidades para la alineacion
estratégica e identificar y optimizar las palancas clave para expandir la base
de clientes a través de innovaciones de comercializacién y asociaciones
estratégicas. (Khan,2020).

En el Marketing externo, los dispositivos que se utilizan para atraer y retener
a los pacientes, como canales de noticias, television, publicidad radial,
periodicos y revistas. Enviar cartas solicitando derivaciones a otros
profesionales, por ejemplo: un dentista calificado en la agencia responsable,
como especialista en tratamiento de endodoncia, puede enviar una carta a
una clinica que ofrece servicios de practica general, solicitando que remitan

a los pacientes para un tratamiento adecuado. (Pereira, 2015).
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VI. CONCLUSIONES

Primera: Hoy por hoy, las estrategias de marketing mas usadas por los
odontodlogos de Cajamarca para la captacidon de clientes son las
estrategias de marketing mix, las mas usadas son las estrategias
de promocion y de precio.

Segunda: Los cirujanos dentistas de Cajamarca consideran que las
estrategias de marketing son imprescindibles para la captacién de
clientes en un 96%.

Tercera: Las estrategias que utilizan los cirujanos dentistas en cuanto al
posicionamiento de su producto, influyendo sobre la impresion
gue sus clientes tienen sobre su empresa, respecto al uso de
portafolio de tratamientos que ofrecen, con 40% y para servicio
de calidad eficaz, atencion al usuario de primera, el 77%.

Cuarta: Las estrategias que utilizan los cirujanos dentistas en cuanto al
precio respecto a Descuento por cantidad: pago de varios
tratamientos dentales (tratamiento integral), con 59% y Para
Ofertas promocionales, el 46%.

Quinta: Las estrategias que utilizan los cirujanos dentistas en cuanto a

estrategias de distribucion para Apertura de otros locales o sedes,
el 55%. Para Atencion en colegios o centros laborales, el 15%.

Sexta: Las estrategias que utilizan los cirujanos dentistas en cuanto a
estrategias de promocién de marketing de cirujanos dentistas, para
uso de publicidad en tv, radio, revistas, periodicos, panel, el 42%,
redes sociales y e-marketing, con 64% para promocién de ventas:
cupones, regalos, sorteos, el 22%, marketing directo:
comunicacion con el paciente a través de llamadas, correos, el
31%, para marketing personal: habla sobre sus servicios en
reuniones, el 15%.

Séptima: Las estrategias que utilizan cirujanos dentistas en cuanto a
Publicidad de marketing de cirujanos dentistas, para Revistas y
periodicos, el 23%, volantes, con 38% television, con el 19%,
Internet, el 59%, el uso de redes sociales de marketing de cirujanos

dentistas, Facebook, Si el 74%, Respecto Instagram, Si con 57%.
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VII.

RECOMENDACIONES

Primera: El colegio odontolégico del Perd debe fomentar los estudios
de marketing odontolégico a través de cursos, congresos lo cual
ayudara a mejorar las estrategias usadas para la captacién de clientes.

Segunda: Las universidades que brindan la carrera de odontologia
deberian implementar cursos de marketing odontologico dentro de su

maya curricular de pregrado.

Tercera: Las Universidades dentro de su malla curricular, deberia

implentar cursos en el uso de redes sociales.

Cuarta: A los colegas de la practica privada que implementen un plan
de marketing el cual no solo les permitira la captacion de nuevos

clientes si no también la fidelizacion y retencion de los mismos.

Quinto: el profesional de odontologia debe invertir en su imagen dental
como un modo de Marketing odontologico, generando confianza en los

usuarios.

Sexto: El profesional de odontologia debe obtener en su base de datos
los correos electronicos de los pacientes y numeros telefénicos en los

gue se puede difundir ofertas especiales.

Séptimo: El profesional de odontologia, debe invertir en publicidad,
informando temas importantes para los usuarios, el que generara

interés y curiosidad.

Octavo : El profesional de odontologia debe mantenerse activo en las
redes sociales, la que usa frecuentemente y en la que se promociona
el servicio odontoldgico, respondiendo constantemente los mensajes

de los usuarios y facilitando el acceso a los servicios.
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ANEXOS

Anexo 5

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: ~Estrategias de marketing y captacion de clientes, de consultorios odontoldgicos privados, Cajamarca 2021
AUTOR: Bach, Luis Miguel Barboza Vasquez

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES / CATEGORIAS Y SUBCATEGORIAS

Problema general:

;Que’ estrategias de Marketing
para la captacio 'n de clientes son
utilizados por cirujanos dentistas
en la pra’ctica privada, en

consultorios odontolo’gicos de

Cajamarca?

Problemas especificos:

;los cirujanos dentistas

desarrollan un plan de marketing?

;Cua’les son las estrategias de
producto,precio

,promocion,publicidad.?

Objetivo general:

Determinar cua’les son las
estrategias que usan los cirujanos
dentistas en los consultorios
odontolo ‘gicos de Cajamarca en

el an”0 2021.

Objetivos especificos:

Precisar si los odonto’logos

ejecutan un plan de Marketing

Estimar la periodicidad de
estrategias de producto, precio,

promocio 'n.

Hipotesis general:

Las estrategias de marketing son
determinantes para la captacio’n
de clientes de los odonto 'logos en
los consultorios privados de la

provincia de Cajamarca, 2021

Variable / categoria 1: Estrategias de marketing

El marketing se define como un proceso de planificacion y ejecucion que involucra

conceptos como producto, precio, promocion y ventas para crear un intercambio que haga

justicia a las metas individuales y organizacionales. El marketing es un proceso en el que

debe existir unarelacion entre dos o0 mas sujetos, ya que debe existir un proceso de ofrecer

un producto o servicio que debe representar algun valor para el sujeto al que se ofrece.
(Barragan , 2020)

Dimensiones

Indicadores

items

Niveles o rangos

Cuestionario

Marketing elaborado para
estratégico -
9 . definir las
- Analisis
de estrategias de
mercado .
interno. Marketing que
marketing utilizan los cirujanos
operacional dentistas de la
- precio o
producto provincia de
plaza Cajamarca.
promocion

E.marketing

7,8

11,12,13,14,15,
16,17, 18

Nominal

Ordinal likert




ENFOQUE: cuantitativo
TIPO:
NIVEL: explicativo

DISENO: transversal,

observacional , descriptivo

Precisar la periodicidad

estrategias de publicidad.

POBLACION:

Odontologos colegiados en

Cajamarca

MUESTRA
Eltamafio de la muestra osila en los
340 odontologos

TIPO DE MUESTREO:
no probabilistico debido a que
todos los odontélogos de la practica

privada no participaran del estudio.

Variable/ categoria 2:
+
La captacion de clientes, consiste en desarrollar el proceso clave de establecer relaciones

firmes y duraderas con las personas o0 las organizaciones que, directamente o
indirectamente, podrian influir en el éxito de las actividades de la empresa. Este

componente crea fuertes vinculos

Dimensiones Indicadores items Niveles o rangos

9, 10 Ordinal Likert

Cuestionario
realizado a los
cirujanos dentistas
Captacion de para determinar las
clientes .
estrategias de
marketing que

utilizan







Anexo 6

Matriz de operacionalizacion variables

VARIABLE DEFINICION DEFINICON DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE INSTRU
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION MENTO
José Barragan | El marketing es un proceso en| Marketing
(2020) define al | donde debe existir una| estratégico:
marketing como el | relacion entre dos o0 mas
. e Plan de
proceso de | sujetos, ya que debe darse un
e o Marketing.
planificacion y | proceso de ofrecer un
ejecucion, en donde | producto o algun servicio, el
participan cual debe representar algun Cuestionario
conceptos como el | valor para el sujeto al cual se elaborado para definir Likert
. , . Marketing .
producto, precio, | le esté ofreciendo. . . las estrategias de
operacional:
Estrategias promocion y Marketing que utilizan
. o L e Precio - .
de Marketing | distribucion, con la los cirujanos dentistas Encuesta

finalidad de crear
intercambios  que
satisfagan a
individuos y metas

organizacionales.

e Producto
e Promocion
e Plaza

e E.marketing

e Servicio al

de la provincia de

Cajamarca.




Captacion de

clientes

La captacion de
clientes es un
proceso de venta
con el objetivo de
contar con clientes

potenciales.

Es un conjunto de
estrategias con el objetivo
de convertir a un cliente

potencial en un comprador.

cliente

Captacion
de clientes

Fidelidad de

clientes

Frecuencia de

atenciones

Likert

encuesta




Anexo 7

Instrumento de recoleccién de datos

ENCUESTA

A continuacion, encontrara una serie de preguntas relacionadas con las estrategias de

marketing y la captacion de clientes le agradeceriamos si respondiera con sinceridad.

Este cuestionario es andonimo. No es necesario que ingrese su nhombre
Gracias por su cooperacion

Indique con una barra 0 marque la respuesta que esta evaluando.

PARTE 1. Datos generales.

2.- Sexo: a) Masculino b) Femenino

3.- Afnos de experiencia laboral .............cccoceeevveieiiennins

4.- Cargo que desempeiia en la empresa.
a) Odontdlogo
b) Odontélogo-administrador

c¢) Solo-administrador

5.-cargo que ocupa el representante legal.
a) Duefio
b) Administrador

6) tiempo de permanencia de la empresa en el mercado.
a) 0 a 3 afios
b) 4 a 6 afios

c) 7 afios a mas

PARTE 2. Datos especificos

7.- Desarrolla usted un plan de marketing en su empresa.



a) Si
b) No

8.- Desde el punto de vista comercial, el marketing es imprescindible para su
consulta.

a) Si

b) No

9.- considera que las estrategias de marketing son impresendibles para la
captacion de clientes.

a) Si

b) No

10. considera que los avisos de oferta y demanda son importantes para la
captacion de clientes.

a) si

b) no

PARTE 3: Cuestionario sobre las estrategias de marketing

McCarthy propone que el marketing esta conformado por la suma de 4 elementos
conocidos como las 4P’s que son: Producto, Promocion, Precio y Plaza (lugar).

A continuacion marque la(s) alternativa(s) que usted considere.

11. ¢ Cuales de las siguientes estrategias de PRODUCTO aplica en su clinica
odontoldgica? (puede marcar mas de una)

a) Posicionamiento de su producto, influyendo sobre la impresion que sus
clientes tiene sobre su empresa

b) Portafolio de tratamientos que ofrecen.

c) Servicio de calidad eficaz, atencién al usuario de primera.

d) Uniformes para el personal del consultorio (odontdlogos, asistentas y otros)

e) No aplico ninguna



12.- ¢ Cuales de las siguientes estrategias de PRECIO aplica en su clinica

odontolégica? (puede marcar mas de una)

a) Descuento por pago al contado

b) Descuento por cantidad: pago de varios tratamientos dentales (tratamiento
integral)

c) Ofertas promocionales

d) Precio més alto que la competencia

e) Precio méas bajo que la competencia

f) No aplico ninguna

13. ¢ Cudles de las siguientes estrategias de DISTRIBUCION aplica en su

clinica odontoldgica? (puede marcar mas de una)
a) Apertura de otros locales o sedes

b) Atencion a domicilio

c) Atencidn en colegios o centros laborales

d) No aplico ninguna

14. ¢ Cudles de las siguientes estrategias de PROMOCION aplica en su clinica

odontoldgica? (puede marcar mas de una)

a) Uso de publicidad en tv, radio, revistas, periédicos, panel
b) Redes sociales y e-marketing

c) Promocidn de ventas: cupones, regalos, sorteos

d) Marketing directo: comunicacién con el paciente a través de llamadas,

correos
e) Marketing personal: habla sobre sus servicios en reuniones

f) Uso de merchandising: lapiceros, folletos



g) Relaciones publicas a través de participacion en eventos y campanas
h) No aplico ninguno

15. ¢ Queé tipo de PUBLICIDAD utiliza en su clinica odontoldgica? (puede

marcar mas de una)

a) Revistas y periédicos
b) Volantes

c) Televisién

d) Internet

e) Paneles publicitarios
f) Letreros luminosos

g) Ninguna

16. ¢ Cual de estas redes sociales utiliza en su clinica odontolégica? (puede
marcar mas de una)

a) Facebook
b) Instagram
c) Twitter

d) YouTube

f) Ninguno

17. De todas las estrategias marketing mencionada indique usted con qué

frecuencia utiliza cada una de los elementos mostrado .



Siempre

La mayoria
de veces si

A aveces
si,aveces

no

La mayoria
de veces
no

Nunca

Estrategia de

promocién

Estrategia de precio

Estrategia de e-

marketing o]
marketing por
internet

Estrategias de
producto
Estrategias de
plaza

Ficha técnica de instrumento: estrategias de marketing y captacién de clientes

Instrumento: cuestionario de estrategias de marketing y captacién de clientes

Autor: Oro (2019) adaptado para este estudio

Items: 17

Opciones de respuesta:

Ordinal : siempre , la mayoria de veces si, A veces si ,a veces no, nunca.

Nominal: si , no

Dimensiones : D1: precio, D2:producto, D3 plaza, D4 promocion, D5 e-marketing, D6

captacioén de clientes

Aplicacién: propietarios de consultorios odontoldgicos privados en Cajamarca

Modalidad : Encuesta




Anexo 8
Calculo de tamano muestral

La presente investigacion estuvo conformada por Cirujanos dentistas que

laboran en la regién Cajamarca y que cumplen con los criterios de inclusion y

exclusion. El tamafio de la poblacion oscila en 340 odont6logos colegiados en

Cajamarca.

Para poblacion finita (cuando se conoce el total de las unidades de

observacion que la integran)

N= NZz2 pq
d2 (N-1)+22 pq

p = proporcion aproximada del fendmeno en estudio en la

poblacion de referencia

g = proporciéon de la poblacion de referencia que no presenta el

fenédmeno en estudio (1 -p).

Lasuma de la pylaqsiempre debe dar 1.
Confianza 95%, Z=1.96

p= proporcién de odontdlogos que usa Marketing
p=0.80, qg=1-p=0.20

N=340 tamafio de poblacién

d= error para la estimacion

n=143



Anexo 9
Observaciones: Los items responden a los indicadores y dimensiones.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador: MEJA ABANTO Lizeth DNI: 41751595
Formacién académica del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problematica de investigacion)

Institucion Especialidad Periodo formativo
01 | yniversidad Antonio Guillermo Urrelo Quimico Farmacéutico 2001 - 2005
. . . Magister en Gestién de los Servicios de
02 | Universidad Cesar Vallejo Salugcll I viel 2016-2017

Experiencia profesional del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problematica de investigacion)

Institucion Cargo Lugar Periodo laboral Funciones
01 . . , Jefe del Departamento de . 2014 ala . . - .
Policia Nacional del Peru Farmacia del HRP — Chiclayo Chiclayo actualidad Asistenciales y administrativas.
02
03

1Pertinencia: El item corresponde al concepto teorico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

HRP CHICLAYO

Cajamarca, 06 de octubre de 2021



iﬁ'] ESCUELA DE POSGRADO

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO

Observaciones: Los items responden a los indicadores y dimensiones.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [\{] Aplicable después de corregir| | No aplicable| ]

Apellidos y nombres del juez validador: < ARVE DL A OLoCreg, 0, Lq} s Cesan DNI: {B13%30 5

Formacion académica del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problemitica de investigacién)

Institucion Especialidad Periodo formativo

91 lhweesinas Ptnlleo- Cesen Vaweso Geston ew Seruiuds dE Sawp 2049

02

Experiencia profesional del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problemitica de investigacion)

Institucién Cargo Lugar Pertodo laboral Funciones
01 $ CooRDiwADOR DE RRES LeBokosoR40 S™MCRO ~Z0xd —JRLIDATON 1RGTRUAENTOS
DIRESA <P SAYAMLA Fluges Sovmich AGUD v MLIMEWTOS | A BlcHn da3  HUTITRA
02
03

1 Pertinencia: £l itemn comesponds al concepto tedrico formulado.

2Relevancia: El item es apropiade para representar al components o dimensién especifica de! constructo
3 Claridad: Se entiends sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medis la dimensidn

Cajamarca, 06 de octubre de 2021



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO

Observaciones: Los items responden a los indicadores y dimensiones.

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Zamora Vasquez Milagros del Carmen DNI: 43447219
Formacién académica del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problematica de investigacion)
Institucion Especialidad Periodo formativo
01 | Universidad Nacional de Cajamarca Gerencia Social 2018
02 | Universidad Nacional de Cajamarca Licenciada en Enfermeria 2004-2009

Experiencia profesional del validador: (asociado a su calidad de experto en la variable y problematica de investigacion)

Institucion Cargo Lugar Periodo laboral Funciones
Centro de Acompainamiento integral a victimas
01 | Ministerio de la Mujer Coordinadora Mentora Emergencia 2020 a la fecha . P . &
. de violencia
Mujer
02
03

1Pertinencia: El item corresponde al concepto teérico formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo TV - l.-" —
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo E(f L

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimensién

Cajamarca, 06 de octubre 2021



Anexo 10
Confiabilidad de instrumentos

Resultados de confiabilidad de instrumentos a utilizar

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 17 100,0
Excluido? 0 0
Total 17 100,0
a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
,896 2
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Valido 15 88,2
Excluido? 2 11,8
Total 17 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.



Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,662 17

Acuerdo global?

95% de intervalo de

Asintotica confianza asintético
Error Limite
Kappa estandar Z Sig. Limite inferior superior
Acuerdo global -,006 ,011 -,506 ,613 -,027 ,016

a. Los datos de muestra contienen 15 sujetos eficaces y 17 evaluadores.



Anexo 11

Consentimiento informado

Institucion: Escuela de Postgrado Universidad César Vallejo

Investigador: CD Luis Miguel Barboza Vasquez
cop: 36867

Titulo: “Estrategias de marketing y captacion de clientes, de consultorios
odontolbgicos privados, Cajamarca 2021”

Propdsito del Estudio:

Estimado(a)

Se le invita a participar en la presente investigacion que tiene como objetivo
general, determinar cuales son las estrategias de marketing que usan los
cirujanos dentistas para la captacion de clientes en los consultorios
odontologicos privados de Cajamarca en el afio 2021.

Procedimientos:

Si usted acepta participar en el estudio, se le brindara un cuestionario sobre
""Estrategias de marketing y captacion de clientes, de consultorios odontoldgicos
privados, Cajamarca 2021”

Riesgos:
No existe riesgos por participar en el estudio, puesto que no se le realizara
ningun procedimiento invasivo durante la investigacion.

Beneficios:

Gracias a su aporte, ayudara en el desarrollo de esta investigacion, permitiendo
la evaluacion “"Estrategias de marketing y captacion de clientes, de consultorios
odontoldgicos privados, Cajamarca 2021

Confidencialidad:

Le podemos garantizar que la informaciébn que brinde es absolutamente
confidencial, ninguna persona, excepto al investigador manejara la informacién
obtenida, la cual es andnima, pues cada entrevista serd codificada, no se
colocara nombres ni apellidos. Su nombre no sera revelado en ninguna
publicacién ni presentacion de resultados.



