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RESUMEN

Se considera la elaboracién de un plan de marketing para ODONTOLOGIA INTEGRAL
S.A., con la finalidad de establecer y dirigir alternativas que involucren la manera de

enfocarse a sus clientes actuales y nuevos clientes.

Esta clinica se dedica a la prestacion de variados servicios de atencién odontoldgica para

la poblacién de Cuenca.

El plan comprende tres amplios capitulos: La Empresa, Mezcla de Marketing, y El
Mercado. Su elaboracion precis6 de una formacién técnica, cientifica, investigativa y
practica en el campo empresarial; gracias a la cual fue posible adquirir los conocimientos

esenciales para el perfeccionamiento de habilidades, iniciativas y desarrollo profesional.
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ABSTRACT

The elaboration of a marketing plan for ODONTOLOGIA INTEGRAL S.A. looks for

establishing and using alternatives for capturing old and new clients.

This clinic offers several dental services to the people of Cuenca.

This plan consists of three broad chapters: The Company, Blending and Marketing, and
The Market. The elaboration of the plan demanded a technical, scientific, investigative,
and practical formation in the entrepreneurial field, which let us acquire the essential

knowledge for the improvement of skills, initiatives, and professional development.



INTRODUCCION

El presente estudio se realiza a una empresa de servicios, en este caso, una Clinica
Dental con el propésito de proyectarla de manera real hacia el futuro y asi conocer la

realidad de la misma.

Es importante partir de una serie de actividades de investigacion, andlisis, objetivos,
alternativas, referentes al campo de la Odontologia pero utilizando elementos de la rama
de la Administracion que permitan establecer alternativas con las que se puedan alcanzar

el futuro que esperamos.

En el primer capitulo se inicia con una descripcién que implica situar el servicio que
ofrecemos, identificando quiénes somos para que asi podamos hacer una proyecciéon de
quienes pretendemos ser, que es lo que necesitan nuestros clientes, nuestra mision y
vision, los objetivos de la clinica, dar a conocer la estructura funcional, la realidad actual
de la empresa, los servicios que ofrecemos, las caracteristicas que nos permiten

diferenciarnos de los demas, quienes son los proveedores.

El siguiente capitulo consiste en definir la mezcla de marketing por medio de las 4 Ps, con
un detalle amplio de cada una de las mismas como indicar el portafolio de servicios que
ofrece la empresa, las caracteristicas de nuestros servicios, la distribuciéon, politicas de

precios, la forma de publicitar, y ciertas medidas de desempefio.

El tercer capitulo abarca una serie de topicos para poder determinar el mercado potencial,
investigacion de mercado, segmentacion, demanda selectiva, las tendencias futuras,
crecimiento, para que con esto procedamos a determinar donde estamos y a quienes

queremos dirigir nuestras ventas, para lo cual se realiza un analisis de la situacion interna



y externa de la clinica, a donde queremos ir por medio de objetivos y la manera de
alcanzar los mismos mediante acciones y estrategias.

De igual manera determinamos el presupuesto del que dispondra, la manera de como
financiarlo, la forma de controlar y evaluar el plan, la identificacion de ingresos y gastos,

inventarios, la manera de evaluar y la forma en la que se implementara el plan.

Finalmente se establecen conclusiones y recomendaciones que influyan en futuras

decisiones y que permitan definir aspectos que esperamos contrarrestar en la medida de
nuestras posibilidades.



PLAN DE MARKETING A “ODONTOLOGIA INTEGRAL”

CAPITULO 1

LA EMPRESA

1.1 Descripcién®

“Odontologia Integral” es una moderna clinica dental que se especializa en la atencion de
pacientes con todo tipo de problemas dentales. Su tecnologia dental hace posible brindar
los mejores tratamientos odontoldgicos, asi mismo una calidad de servicio incomparable,
con un trato personalizado y profesional para garantizar la completa satisfaccion del

paciente en un ambiente confortable.

Esta conformada por un equipo de profesionales dedicados, en constante actualizacion y
especializacion, lo cual permite proveer atencion de primer nivel y alta calidad a los

pacientes, ya que para nosotros es importante lograr resultados satisfactorios y estables.

Ofrecemos una amplia variedad de tratamientos tales como: rehabilitaciéon oral con
implantes dentales 6seo integrados, ortodoncia tanto fija como removible, endodoncia,
periodoncia, radiologia e imagenologia, blanqueamiento, operatoria dental, cirugia oral,

odonto pediatria, odontologia estética y demas servicios odontolégicos.

! Archivos de la Clinica



1.2 Misiény Vision

Misién? :

Ser una de las mejores clinicas dentales en la ciudad de Cuenca al ofrecer un servicio de
excelencia por medio de: tratamientos que garanticen un pleno estado de salud
bucodental, una atencion sin demoras, amplia disponibilidad de horarios, de profesionales
y de herramientas de alta tecnologia. Es decir, que nuestro trabajo involucre una Gptima

Asistencia Dental Integral para todos en un ambiente agradable.

Vision® :

Asegurar la permanencia de “Clinica Dental Integral” en el mercado al mejorar la calidad
del servicio odontoldgico y asi constituirnos como lideres en el campo de la prevenciéon y
rehabilitacion oral; la cual contar4 con moderna infraestructura, tecnologia de vanguardia,
y un personal altamente calificado. Desarrollar una mayor cobertura para nuevos planes
dentales, tratamientos intensivos para pacientes del interior del pais y extranjeros y la

posibilidad de formar parte de una red de clinicas a nivel nacional.

A mas de lo especificado, proyectarnos para que en el 2010 se amplien las instalaciones
adaptando mas consultorios, un mayor numero de profesionales, convenios con variados
prestadores de servicios odontologicos, o hasta considerar la iniciativa de opcién de

compra del local actual para que de esta manera sea propio,

2 N . s,
Direccidn de la clinica

3 A . s ;.
Direccion de la clinica



1.3 Obijetivos*

= Ofrecer atencién odontolégica para todos en un ambiente agradable, tranquilo y
seguro tanto dentro y fuera de nuestras instalaciones. Adaptamos en nuestros

consultorios a pacientes de todas las edades.

= Brindar un servicio de calidad en cuanto a medios técnicos y humanos, en el cual
el paciente dispone de un equipo de profesionales y herramientas de tecnologia,

los mismos que facilitardn resultados excepcionales en sus tratamientos.

= Asegurar las maximas condiciones de higiene y bioseguridad para los pacientes,
para lo cual mantenemos los implementos esterilizados para cada turno que se
designe, de igual manera  manteniendo los consultorios en impecables

condiciones.

= Preocuparnos por nuestros pacientes y llegar hacia ellos con mas cordialidad y de
una forma mas humana, ya que es comun el miedo cuando llega el momento de
visitar al dentista, en especial los nifios; a los cuales los estimulamos con detallitos

al visitarnos.

=  Cumplir con todos los turnos asignados para evitar disconformidades en los

pacientes, y tratar de estar disponibles en el momento justo.

4 ~-. . s ;.
Direccion de la Clinica



1.4 Organigrama estructural

Clinlca(; !nral

ODONTOLOGIA INTEGRAL

|

Cirugiay
Endodoncia

Laboratorio Contabilidad
Mecanico

Odonto
Pediatria

Diagnostico

Rehabilitacion

Centro
Radiologico |

Sala de
Esterilizacion g

Recepcion

I

llustracion 1.1

Fuente: Archivos de la empresa

1.5 Estructura Funcional®

Clinica Dental “Odontologia Integral” agrupa las diferentes ramas de la odontologia

contemporanea.

g Equipo de trabajo de la clinica



Empezando por la Direccion; se puede decir que es la que rige en toda la clinica, esta
integrada por el Odontologo General de la institucion.

Cirugia/Endodoncia, se estudian las radiografias,
para determinar el tipo de tratamiento del paciente y
asi llevar a cabo cirugias maxilo faciales vy
endodoncias principalmente, asi como también otros

tratamientos como: ortodoncia, periodoncia, y

emergencias de adultos.

En Odonto-Pediatria se brinda atencién a los nifios, con
calidez y paciencia, en las diferentes areas de la salud
bucal infantil, inculcando en ellos la higiene oral,
motivacién y adiestramiento mediante técnicas de
juego, medidas de prevencion a los padres de familia,

consultas de emergencia infantil.

En el &rea de Diagnéstico y Rehabilitacion
se atienden Unicamente las primeras
consultas (pacientes nuevos), se toman

impresiones y todo lo concerniente a protesis

y tratamientos de cosmética dental.



En el Centro Radiol6gico se proceden a realizar
los diferentes tipos de radiografias:
Panoramica, Periapical, Cefalica, Carpal, las
cuales serviran para analizar las patologias
dentro del hueso y estructuras peri dentarias. A
esta area también se puede tomar Rx a
personas particulares provenientes de otros

centros odontoldgicos.

Esterilizacién esta a cargo de la auxiliar. Se
utilizan sistemas Autoclave, Esterilizacion en
seco y Ultrasoénica; en estos sistemas, ademas
de la esterilizacibn convencional, se puede
introducir el instrumento dentro de estos y en

tres segundos el aditamento se encuentra libre

de gérmenes.

Recepcion y sala de espera, esta la persona
encargada de la red de clientes, toma de datos
e ingreso de los mismos al sistema, a la vez
esta persona es la que se encarga del cobro

del servicio a cada uno de los pacientes.

El departamento de STAFF o de Colaboradores Externos, lo integran el Laboratorio

Mecanico y Contabilidad, los cuales son asesores externos del consultorio.



El primero porque es a donde se envian los trabajos de incrustaciones, prétesis y pulidos
de los mismos. El segundo porque esta integrado por la persona que asesora a la

empresa en cuanto a tramites tributarios.

1.6 Realidad actual de la empresa

Este tipo de empresa tiene un buen mercado por tratarse de un servicio indispensable en
el area de la salud, por lo que en la actualidad la competencia se ha incrementado y ha

bajado sus precios, pretendiendo hacer frente a todos los negocios ya establecidos.

La empresa abrié sus puertas al publico hace aproximadamente 10 meses. El personal
estd conformado por el Director Dr. Cristian Sarmiento (odontélogo), Dra. Ana Vintimilla

(odontopediatra), Auxiliar Sra. Sandra Rodriguez, Secretaria Janneth Abad.

Se encuentra ubicado en la calle Latinoamericana 1-20 y Remigio Crespo, una zona
comercial que le ha otorgado excelente acogida; pero desde el momento de su creacion,
en esta empresa, no se han manejando a todos los elementos del marketing y es
necesario un diagnostico de los mismos y asi tomar decisiones respecto al futuro del

negocio.

1.7 Servicios

Destacamos tanto el servicio tanto material como personal.



1.7.1 Servicio Material

La atencién es Optima en cuanto al aspecto material, ya que el tratamiento al que se

somete cada paciente, es confiable.

Esto lo hacemos mediante:

Materiales de calidad

Implementos debidamente esterilizados

Cubiculos impecables

Suficiente distribucion del agua para los lavabos

Los servicios y tratamientos que ofrecemos son los siguientes:

= Rehabilitacién oral con implantes dentales

6seo integrados

= Ortodoncia tanto fija como removible

Derecho Supsrior

= Endodoncia

= Periodoncia

= Protesis fija y removible
= Odonto-Pediatria

= Odontologia estética

= Radiologia e imagenologia

IMPLANTE % CORONA EN PDHEELANR

lzquierde Supsrior
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Blanqueamiento

Operatoria dental

Cirugia oral

FUENTE: Direccién de la Clinica

1.7.2

Servicio Personal

Sabiendo que Odontologia Integral es una empresa que ofrece un servicio en que el

cliente espera, por mas de que tiene una hora definida para su turno; como tal tiene por

caracteristica el hecho de ser perecedero, es decir un servicio que no se puede

almacenar, pero que si puede alcanzar niveles de excelencia, por el hecho de:

Brindarle al paciente lo que se le prometio.

Sorprenderlo, dandole mas de lo que se le prometid.

Es importante la comunicacion tanto verbal como
escrita de lo siguiente: el paciente debe ser “bien
atendido” desde el momento que ingresa a la
recepcion, pasa la sala de espera, llega al cubiculo

respectivo, hasta el momento que se retira.

En el aspecto personal es importante constante
capacitacion, motivacion, planteamiento de normas,
para el personal auxiliar, porque la intervencion de ellos

puede ayudar o dificultar la salud del paciente y

11



estropear totalmente el Servicio.

Las caracteristicas de nuestro servicio personal comprenden aspectos como:

= Cortesia

= Atencién rapida

= Confiabilidad

= Atencién personalizada
= Personal bien informado

*= Simpatia

1.8 Proveedores®

Son las empresas que nos facilitan los insumos necesarios para que se pueda proceder a

prestar la atencién odontoldgica.

Se han analizado los perfiles de los proveedores considerando una politica de

abastecimiento que abarque caracteristicas como:

= Seriedad
= Forma de pago

= Calidad de productos

® Archivos de la Clinica
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= Informacion: facilitarnos cotizaciones (precios), mantenernos al tanto sobre nuevos

productos de las diferentes marcas que proporciona el mercado.

Por lo tanto, los proveedores definitivos para los materiales, equipos, repuestos, e

insumos para el funcionamiento de equipos, son:

= Dental Pérez Avilés
= Recordental
=  Promedent

= Distribuciones Miguel Alvarez

Los insumos dentales se ingresaran en bodega y que luego se los traslada a cada uno de

los consultorios, los equipos se ubicaran al consultorio o area que corresponda.
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CAPITULO 2

MEZCLA DE MARKETING

“Si se combinan eficazmente los cuatro elementos del marketing, constituyen un

programa de marketing disefiado para suministrar bienes y servicios capaces de

satisfacer las demandas del mercado de la empresa”’

2.1 PRODUCTO/SERVICIO

Comprende un portafolio amplio de servicios dentales entre los cuales estan:

Clasificacion de los tratamientos®

= Aplicaciones tépicas de fluor

= Atencidn en traumatismos

» Blanqueamiento

» Cirugia oral

= Coronas de resina

7 STANTON William J., BUSKIRK Richard H., SPIRO Rosann L. VENTAS: Conceptos, Planificacion y Estrategias
8 Archivos de la clinica
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= Detartraje
= Endodoncias
= Ortodoncia: fija y removible

= Profilaxis

= Proétesis: fija, removible y flexible
= Radiografias: cefalica, panordmica, carpal y periapical
= Restauraciones

= Sellantes

Caracteristicas y diferenciacidon de nuestro servicio

= Tienen calidad y garantia

= Costo razonable en base al tipo de tratamiento que se somete el paciente

= Politicas de descuento y crédito para ciertos pacientes

= Atencién en la hora oportuna, disponibilidad para los pacientes en caso de

emergencias (24 hrs)

= Seguridad del paciente, atenciéon con cero riesgos, cero peligros y cero dudas en

el servicio

= Prestigio

= Cortesia: simpatia, respeto y amabilidad. Un “excelente” trato y atencion
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= Comunicacion: Manteniendo bien informado al cliente y resolver sus dudas

mediante la utilizacion de un lenguaje sencillo

Las caracteristicas que se pueden percibir son imprescindibles en el servicio, ya que son
componentes basicos para lograr la excelencia y asi poder ejecutar un servicio de forma
fiable, sin contraer problemas. “En este ambiente de confianza hay que ser veraces y
modestos, no solo prometer o mentir con tal de realizar la venta. Estos elementos otorgan
prestigio a la empresa, y sobre todo son vitales porque son caracteristicas que
diferenciardn nuestro servicio e influirdn en que el paciente tome una decision a nuestro

favor™.

2.2 PRECIO

En odontologia se gana el 150% del costo de los materiales utilizados.

Politica de fijacion de precio™®

= Es politica de la empresa fijar los precios en base en una tabla minima de
honorarios que maneja el Colegio de Odontdélogos del Azuay, del cual es miembro,

para abarcar el segmento esperado y cumplir con las expectativas de los clientes.

= Es politica de la empresa fijar precios especiales y el porcentaje de descuento
para ciertos afiliados, en base a los convenios que se acuerden con entes publicos

o privados (instituciones educativas, empresas, seguros).

? Apuntes de la materia: Fundamentos de Mercadotecnia.
™ Direccion de la clinica
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Es politica de la empresa determinar el coste mensual de un paquete de privilegios
odontolégicos por familia y determinar el niamero limite de miembros, en el caso de

convenios con instituciones educativas.

Es politica de la empresa contar con un sistema de financiacién, estableciendo

formas de pago en efectivo, y por cuotas mediante cheques o letras de cambio

En caso de realizarse tratamientos prolongados, en paciente revisara el contrato,
se firmard un documento, se acordara la entrega de un valor de entrada y el saldo

restante del tratamiento esta distribuido en cuotas de 3 hasta 6 meses.

Una vez que se implemente un sistema de pagos con tarjetas de crédito, el
paciente cancelara el valor del tratamiento mas el porcentaje de comision (8%), es

decir absorbe la comision de su respectiva tarjeta de crédito.
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Precio por linea de servicios

TABLA DE PRECIOS

TRATAMIENTO VALOR
Emergencia (alveolitis, curetaje, sutura) $ 10,00
Profilaxis — Fluorizacion nifio $ 15,00
Detartraje ultrasonido, profilaxis Por arcada $ 20,00
Bt.tAp-Erio dontal Por arcada $ 15,00
Sellantes $ 12,00
Fluor tépico por diente $ 5,00
Cariostéatico $ 7,00
Restauraciones provisionales Por superficie | $ 7,00
Restauraciones lonémero de vidrio | Por superficie $ 10,00
lonomero de Vidrio por diente $ 8,00
Restauraciones resina fotocurado por superficie $ 10,00
Restauraciones estéticas resina por superficie $ 15,00
Restauraciones de Amalgama $ 10,00
Recesiones por diente con matriz $ 12,00
Desencibilizante por pieza $ 5,00
Microabracién por arcada $ 15,00
Clareamiento estético $ 150,00
Exodoncia $ 12,00
Exodoncia Quirargica de piezas incluidas $ 75,00
Protesis total Acrilico $ 300,00
Proétesis total unimaxilar $ 180,00
Prétesis parcial Acrilico $ 100,00
Prétesis flexible por arcada $ 200,00
Protesis cormo cobalto $ 180,00
Carillas de resina $ 60,00
Re cementacién de corona $ 20,00

Provisional acrilico por pieza
Corona cerémero $ 100,00
Coronilla de acetato de resina $ 40,00
porcelana pura | $ 200,00

Corona de porcelana pura
metal porcelana | ¢ 150,00
Incrustacién porcelana pura | $ 180,00
metal porcelana | $ 150,00
Perno mufién C_olado - $ 70,00
Fibra de Vidrio | $ 55,00
Cepillo nifios $ 2,00
periapical $ 10,00
Rx panoramicas $ 15,00
cefélicas $ 15,00
. Fija $ 800,00
Ortodoncia Removible $ 400,00
Cuadro 1.1

FUENTE: Colegio de Odont6logos del Azuay
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Precios competitivos

Ante la amenaza de un precio competitivo en otros tratamientos, nuestro reaccionar debe
manifestarse mediante estrategias de marketing que nos permitan cobrar adecuadamente
por nuestros servicios ya que son de calidad y con el tiempo pueden sentirse y notarse
los buenos resultados, darles agregados a nuestros servicios de modo que podamos
ofrecer al cliente mas de lo que se le prometié y suplir la amenaza de un precio

competitivo con una innovacion constante.

2.3 PROMOCION

“Se ocupa de dar a conocer al mercado meta, el producto “adecuado”, incluye la

publicidad, promocion, venta personal y venta masiva™*.

Medios publicitarios

La clinica se ha anunciado y promovido de acuerdo a ciertos medios y de la siguiente

manera:

= Prensa

Mediante “Diario La Tarde”

= Otros Medios impresos

Revista “Alborada”, del Colegio del mismo nombre.

1 erazo SORIA, José. Mercadotecnia, un Andlisis Global de Gestion
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2.4 DISTRIBUCION

Seleccion de Ubicacion:

Sera de acuerdo a la ubicacion demografica y geogréfica del sector poblacional al que se

desea atender, el cual puede describirse de la siguiente manera:

PERFIL DEMOGRAFICO

Edad: De 3 a 79 afios

Sexo: Masculino y femenino
Cuadro 1.2

FUENTE: INEC

PERFIL GEOGRAFICO
Provincia: Azuay
Ciudad: Cuenca
Tamaiio de la poblacion: | 487.901 Habitantes
Relieve: Montafioso, valle

Clima: Meso térmico, himedo y
semihumedo

Cuadro 1.3

FUENTE: INEC
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Competencia en areas cercanas:

Tanto directa como indirecta, sean clinicas como la nuestra o consultorios pequefios,

tenemos a: Clinica de Especialidades Odontolégicas Orthodent, Odonto Clinica, Medisol.

Distribucioén Fisica:

Se utiliza un canal corto; es decir el servicio llega directamente odontélogo-paciente, en

cada consultorio o unidad que corresponda sea al adulto, joven o nifo.

Es importante estar prestos a dar atencion y contar con los materiales en el momento
oportuno porque no tendria sentido dar el turno al paciente y no contar con los
implementos necesarios al momento de su atencion. Por lo tanto, la distribucion fisica de

los insumos que requerimos, serd a cargo de nuestros proveedores.

Contamos con facil acceso al consultorio ya que disponemos de areas de

estacionamiento y condiciones de seguridad externa e interna.

Insumos??

Para proceder con la prestacion del servicio, los productos bésicos e indispensables en

bodega son:
- Anestésicos - Alicate de 3 picos
- Acido ortofosfdrico - AMG capsulas

12 - .2 s .
Direccion de la clinica, Bodega
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Acido ortofosforico liquido
Acrilico liquido auto

Acrilico polvo auto 62

Agua destilada

Alambres de ortodoncia

Algodon

Algoddn industrial

Alcohol industrial

Alcohol potable

Alginato

Arcos de nickel titanio 21 x 25 Low
Arcos de nickel titanio 21 x 25 Up
Arcos de nickel titanio 18 x 25 Low
Arcos de nickel titanio 18 x 25 Up
Arcos de nickel titanio 19 x 25 Low
Bandas para ortodoncia

Banda matriz acetato

Banda matriz metdlica
Blanqueamiento
Blanqueamiento perfecta

Bond

Botones

Desensibilizante liquido
Desinfectante

Dical

Discos para pulir resina

Enjuage

Estereato de zinc

Estuches orto y protes

Eugenol

Fldor tépico

Fldor neutro

Fluoruro de sodio al 2%

Puntas para ultracal

Resinas

250 A1

250 A2

7100 : A1, A2,A3 5, BOND, 2 ACID)
Z 250 A2

Z 350: A1, A2, A2E, A3, B2, WD
Kit brillante (6re, 1 bond, 1 acido)
Relyx Al

Retenedor de alambre

AMG polvo

Anestésico

Anestésico rapicaina
Anestésico topico
Aplicadores finos
Aplicadores gruesos

Arcos de nitinol 16 x 22 Low
Arcos de nitinol 16 x 22 Up
Arcos de nitinol 17 x 25 Low
Arcos de nitinol 17 x 25 Up
Formocresol

Fresas

Gasas

Guantes quirdrgicos
Heliosit

Hemostatico

Hemostatico liquido

Hilos de sutura

Hipoclorito

lonomero de vidrio A2 LC
lonomero de vidrio A2 tipo 9
Kit de silicona

Laminas de cera
Lentocaina 3% anestésico
Ligas: %, 1/8, 3/16, 5/16
Ligas de poliéster

Ligas metalicas

Ligas de metal 4mm
Mascarillas con visor
Oxido zinc

Papel articular

Pasta profilactica

Pasta tratamiento de conducto
Reveladores de placa
Sellante

Sellante de 10

Succiones

Suero fisioldgico

Ultracal

Vitrebond

Yeso blanco

Yeso piedra

Yodo povidona
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En cuanto a instrumentos:

- Atacador - Mango bisturi
- Brudidor - Pinzas

- Carpule - Portadical

- Cucharetas - Portalligas

- Curetas - Porta material
- Espatulas - Porta matriz

- Espejos - Regla

- Estetoscopio - Sonda

- Exploradores - Tactrectomo
- Kit de diseccién - Tijeras

En cuanto a equipos:

- Esterilizador de Instrumentos - Equipo de Rx periapical y carpal — fija
- Esterilizador de Limas y portatil
- Sillones dentales - Maquina de revelado de radiografias
- Ldmpara de fotocurado - Semilaser LET
- Equipo de Rayos X Panoramicas PC- - Succién

1000 - Vaccum

Los insumos se diferencian del producto final en cuanto a los resultados que se
obtendran, debido a que el correcto manejo de material dental e instrumental conforman
cada uno de los procedimientos odontolégicos, otorgando calidad en el servicio, lo cual no

sucederia al usar una cantidad deficiente de los insumos.

2.5 MEDIDAS DE DESEMPERNO

Ventas Actuales

Es importante servir a nuestros pacientes oportunamente y darles lo que necesitan. Se ha

determinado que la concurrencia para la utilizacion del servicio de Odontologia, es de
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entre 5 a 11 pacientes diarios como maximo, sin contar los pacientes de emergencia y

los pacientes por primera vez; los cuales no separan turno en la Agenda.

Al tratarse de una atencién integral, cabe destacar que el lapso de atencién entre uno y
otro paciente va desde los 20 minutos en adelante, y el tiempo entre uno y otro se
extiende de acuerdo a la afecciébn que cada uno tenga, por eso se puede decir que el
horario de atencion por lo general se extiende un poco mas alla del establecido, cuando
se trata Unicamente de un diagndstico, control del tratamiento, o pruebas de proétesis, este
toma menor tiempo. También especificamos que el horario de atencion es de lunes a
viernes de 9:00 am a 12:30 pm y de 3:00 pm. a 7:30 pm. Los sabados de 9:00 am a
12:00pm

Asi mismo, es importante mencionar que el periodo de verano (Fines de Julio y Agosto)
es en el que hay mayor concurrencia de pacientes, a tal punto de que hay mucha acogida

por parte grupos de pacientes de todas las edades.

Por linea de servicio, el tratamiento de Restauraciones (calzas) es el que mas se
demanda en la clinica tanto para personas adultas como para el area de odonto pediatria,

le siguen tratamientos como profilaxis, detartrajes, prétesis fijas y rehabilitacion.

Este primer tratamiento se divide en:

= Restauraciones Simples
= Restauraciones Compuestas (2 superficies)

= Restauraciones Complejas (3 superficies)
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La forma en la que se realizan es por medio de:

= |V. (ionédmero de vidrio)

= Resina

Entre los insumos que se requieren para dicho tratamiento, destacan:

= Acido

= Bond

= Vitrebond
= Resina

En cuanto a implementos:

= Succion

= Fresas

= Aplicador
= Espejo

= Pinzas

= Algodon

= Papel articular

= Lijas interdentales
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Proceso de Atenciodn

—

Paciente llama a
Odontologia integral

4091784

Cfmrca Denrdf
ODONTOLOGLA INTEGRAL

Proceso de Cobro

ﬁ

requerira la recepcionista

Debe indicar datos que

Se realizala

|:> primera cita

El paciente
(normal/aseaurado)
asiste acitayse
a realiza su consulta

Clinica entrega El pacientefasegurado
presupuesto al |:> define los tratamientos
paciente arealizar, la forma de

pago y las praximas

@ citas
P

|

llustracion 1.2

Los odontélogos informan a Recepcion, por
medio de la ficha, para que proceda a cobrar
a cada naciente.

Recepcion indica cada paciente el valor a
cancelar por el servicio prestado el mismo
dia, o por cuentas pendientes.

El valor del cobro se envia a Caja General
de Tratamientos y a Caja de Rx en caso de
haberse realizado radiografias. Para luego
ser verificado por la Direccion.

La Direccion controla la labor que realizd
Recepcion.

llustracion 1.3
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CAPITULO 3

EL MERCADO

3.1 ANALISIS DEL MERCADO

3.1.1 Potencial del Tamafio del mercado

Para determinar, se requiere de lo siguiente:

» Datos proporcionados por el INEC, éstos determinardn a los posibles clientes

potenciales,

» VVolumen de consumo, que respecta a las personas que se receptaran por dia

= Frecuencia de visitas a la clinica

La busqueda de informacién de acuerdo a las variables mencionadas, expresa el universo

de la siguiente manera:
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CIFRAS POBLACION: |

Canton CUENCA

* Poblacion total de Cuenca 2010: 495 776 hab.
81.10% Area Urbana 402 068 hab.
18.90% Area Rural 93 708 hab.

*Hombres, mujeres y nifios(as), comprendidos entre 3 y 79 afios

Cuenca, poblacion total en este rango: 437 646 hab.
Azuay, poblacién total en este rango: 630 584 hab.
FUENTE: INEC /
Cuadro 1.4

El Universo (N) esta determinado por una caracteristica esencial que los
homogeinizan como conjunto, por ejemplo: Pacientes. Comprende a todo el canton

Cuenca como un conjunto de unidades observacionales que son 495.776 habitantes.

Para tomar la muestra que nos servira en el analisis de aceptaciéon de
ODONTOLOGIA INTEGAL hemos considerado a individuos comprendidos entre 3 y

79 afios de edad que son 437.646 hab. que podran adquirir el servicio.

Nos es indiferente que pertenezcan o no al casco urbano, porque para nosotros no
habran preferencias entre uno u otro paciente, ya que todos tienen derecho a la
salud.

La férmula que utilizaremos para obtener el tamafio de la muestra es:

B (Z)Y NP v
()2 (v + ()2 <P+

Vi

Cuadro 1.5
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n= Tamarfio de la Muestra

= Nivel de Confianza (95%) estudio de caracter social
=  Tamafo de la Poblacion (495.776 hab.)

=  Probabilidad de que ocurra el suceso (50%)

=  Probabilidad de que no ocurra el suceso (50%)

E= Error Muestral (5%)
En donde:
Z= 95% Q= 0,50
N = 495.776 E= 0,05
P= 0,50

Con datos actualizados como los que se presentaron anteriormente el célculo del tamafio de

la muestra indicara los siguientes resultados:

476143.2704 -
— 1 — 3839 —(384)
W — 12403979 ‘

Para proceder con la recopilacién de la informacién se aplicara el método aleatorio simple.
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3.1.2 Resultados de la Investigacion

a) Modelo de encuesta aplicada

Clinica¥ Dental
Odontologia integral

Es una Clinica que pretende brindar un excelente servicio de odontologia integral
personalizado, de prestigio y sobre todo de calidad, para la seguridad del ser nuestros
pacientes y/o afiliados, asegurando de esta manera la 6ptima solucién a sus problemas
relacionados con la salud oral.

POR FAVOR, SENALE CON UNA X CADA RESPUESTA

1. ¢Esta de acuerdo que en la Ciudad de Cuenca exista otra clinica odontolégica?

Si su respuesta fue SI, continle con la pregunta 2, caso contrario,
AGRADECEMOS SU COOPERACION.

2. Considera Ud., que la salud bucodental es importante porque:

SE PUEDE SONREIR SIN COMPLEJOS ..o
PUEDE VERSE MASJOVEN i,
PUEDE SENTIRSE MAS SANO i,

3. Cual o cuales de los siguientes habitos los practica:

CEPILLARSE LOS DIENTES DESPUES DE CADA COMIDA
BEBER CAFE, GASEOSA O TE CONSTANTEMENTE
USAR PASTAS DENTALES QUE TENGAN FLUOR

FUMAR VARIOS CIGARRILLOS DIARIOS

USAR HILO DENTAL

USAR LOS DIENTES PARA ABRIR COSAS

CAMBIAR SU CEPILLO DENTAL CADA TRES MESES
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COMER MUCHOS DULCES

MASTICAR CHICLES SIN AZUCAR

CHUPAR LIMON Y MASTICAR HIELO

LLEVAR CONSIGO UN CEPILLO DE DIENTES

ESCOJER COMIDA CHATARRA EN LUGAR DE VERDURAS
VISITAR REGULARMENTE AL ODONTOLOGO

IGNORA USO DEL CINTURON DE SEGURIDAD

4. Con que frecuencia acude al Odontélogo:

SEMANALMENTE
MENSUALMENTE
SEMESTRALMENTE
ANUALMENTE
IMPROVISADAMENTE (EMERGENCIAS) e,

5. Alvisitar un consultorio dental, Ud. Se fija en:

PRESTIGIO s
PRECIOSY FORMAS DE PAGO e
VARIEDAD Y CALIDAD DE TRATAMIENTOS  ooveeeeeeeeeeeenae
UBICACION e

6. Considera requerir tratamientos de tipo:

PREVENTIVO
CURATIVO
CORRECTIVO

7. Con que presupuesto contaria para ser nuestro cliente:

MENOSDE SI0USD e
DESIOAS30USD
DES30AS60USD
MASDES60USD e

GRACIAS POR SU ATENCION!!

31



b) Preguntas

¢Esta de acuerdo que en la Ciudad de Cuenca exista otra clinica odontolégica?

N2 DE PERSONAS

OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIJE
S| 326 85%
NO 58 15%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.6

llustracion 1.4
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: Los resultados de la primera pregunta dan a conocer que, la
mayoria de la poblacién encuestada opta por la alternativa de que exista otra clinica
odontoldgica en la Ciudad de Cuenca, es decir la nuestra, este total representa el 85%,

y el 15% restante esta en desacuerdo.
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2. Considera Ud., que la salud bucodental es importante porque:

N2 DE PERSONAS

OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIJE
SE PUEDE SONREIR SIN COMPLEJOS 91 24%
PUEDE VERSE MAS JOVEN 65 17%
PUEDE SENTIRSE MAS SANO 170 44%
NO OPINA 58 15%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.7

llustracion 1.5
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: Los encuestados en un 44% consideran es importante sentirse mas
sanos, lo cual representa frente a las demas alternativas, el 15% abarca a las personas
gue eligieron NO en la primera interrogante.
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3. Para Ud., Cudl o cuales de los siguientes habitos los practica:

N2 DE PERSONAS
OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIE

CUIDA SU SALUD ORAL
CEPILLARSE LOS DIENTES DESPUES DE CADA COMIDA
USAR PASTAS DENTALES QUE TENGAN FLUOR
USAR HILO DENTAL 126 32,81%
CAMBIAR SU CEPILLO DENTAL CADA TRES MESES
MASTICAR CHICLES SIN AZUCAR

LLEVAR CONSIGO UN CEPILLO DE DIENTES
VISITAR REGULARMENTE AL ODONTOLOGO

NO CUIDA SU SALUD ORAL
BEBER CAFE, GASEOSA O TE CONSTANTEMENTE
FUMAR VARIOS CIGARRILLOS DIARIOS
USAR LOS DIENTES PARA ABRIR COSAS 200 52,08%
COMER MUCHOS DULCES
CHUPAR LIMON Y MASTICAR HIELO

ESCOGER COMIDA CHATARRA EN LUGAR DE VERDURAS
IGNORAR EL USO DEL CINTURON DE SEGURIDAD

NO OPINA 58 15,1%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.8
08%

llustracion 1.6
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: Como puede apreciarse en esta interrogante; el 52,08% de la
muestra a analizar, es un poco descuidado en ciertos aspectos de su salud bucal,
mientras que el 32,81% hace lo contrario, de esta manera podemos determinar los
habitos de las personas respecto al cuidado de su dentadura.
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4. Con qué frecuencia acude al Odontdlogo:

N2 DE PERSONAS

OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIJE
SEMANALMENTE 8 2%
MENSUALMENTE 79 21%
SEMESTRALMENTE 85 22%
ANUALMENTE 46 12%
IMPROVISADAMENTE (EMERGENCIAS) 108 28%

NO OPINA 58 15%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.9

Frecuencia Con La que Acude Al Odontdlogo

15% -
NG OFINA e | |
- 28% |
—

IMPROVISADAMENTE (ENMERGENCIAS) -

| 1% | — —~— !
ANUALMENTE c__:‘_‘;{_____,_ |

d_ 22% | |
SEMESTRALMENTE —__|

OPCIONES

MENSUALMENTE

SEMANALMENTE

PERSOMNAS

llustracion 1.7
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: El 28% nos dan a conocer que la concurrencia es
improvisadamente, es decir que por lo general en caso de emergencia. El 22% indica que
los pacientes acuden al odontdlogo cada semestre. La frecuencia va seguida de un
cercano 21% que representa la afluencia mensual.
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5. Al visitar un consultorio dental, Ud. Se fija en:

N2 DE PERSONAS
OPCIONES ENCUESTADAs | PORCENTAJE
PRESTIGIO 30 8%
PRECIOS Y FORMAS DE PAGO 130 34%
VARIEDAD Y CALIDAD DE TRATAMIENTOS 150 39%
UBICACION 16 4%
NO OPINA 58 15%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.10

Al Visitar Un Consultorio Dental,Se
Fija En:

B PRESTIGIO

m PRECIOS Y FORMAS DE
PAGO

= VARIEDAD Y CALIDAD DE
TRATAMIENTOS

B UBICACION

B NO OPINA

llustraciéon 1.8
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: Los pacientes opinan que es primordial la variedad y calidad de
tratamientos, lo cual se estima en un 39%. A continuacion puede observarse que los

precios y formas de pago, 34%, son de igual manera importantes, las demas
caracteristicas van entre 4% y 8%
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6.

Considera requerir tratamientos de tipo:

N2 DE PERSONAS

OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIJE
PREVENTIVO 55 14,32%
CURATIVO 143 37,24%
CORRECTIVO 128 33,33%
NO OPINA 58 15,10%

TOTAL 384 100%
Cuadro 1.11

llustracién 1.9
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: Puede notarse que los pacientes requieren tratamientos de tipo
curativo y correctivo respectivamente, 37% y 34%. Es l6gico ya que no se someterian
Unicamente a tratamientos preventivos es decir solo diagnéstico y limpieza que
comprenden el 14%, sino a tratamientos integrales.
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7. Con que presupuesto cuenta para ser nuestro cliente:

N2 DE PERSONAS

OPCIONES ENCUESTADAS PORCENTAIJE
MENOS DE $10 USD 8 2,08%
DE $10 A $30 USD 113 29,43%
DE $30 A $60 USD 140 36,46%
MAS DE $60 USD 65 16,93%
NO OPINA 58 15,10%
TOTAL 384 100%
Cuadro 1.12

llustracion 1.10
Fuente: Elaboracion de la autora

INTERPRETACION: El 36% esta dispuesto a pagar tratamientos integrales entre un
rango de $30 a $60, le sigue un 29% que pagaria entre $10 y $30. Los extremos van de
2% a 17%, entre estos, como ya se dijo en un inicio, son las personas que no concluyeron
con el cuestionario debido a la negativa que presentan para la apertura de un nuevo
establecimiento odontoldgico.
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c) Conclusion de la Investigacion de Mercados

Los resultados expuestos en esta investigacion de mercados indican que para la creacion
de esta clinica, mas de la mitad del tamafio de la muestra (384 personas), opiné que
estan de acuerdo, lo que indica en primera parte que hay acogida, también se conoci6
que la importancia de la atencién odontoldgica considera mas a la salud que a la vanidad.
Fue alarmante conocer que un poco mas de la mitad de los encuestados respondié que
no da a su boca el cuidado que se merece, pero es favorecedor para nosotros porque hay
muchos casos para trabajar. De igual modo se vi6 que por lo general los pacientes
acuden de manera improvisa (28%) debido a casos de emergencia o molestias leves, en
segundo lugar se aprecia que cada seis meses acuden a hacerse un chequeo (22%),
esto en parte nos beneficiaria porque en cuanto a control de salud bucal y/o control de
garantia de tratamientos los pacientes son cumplidos. La frecuencia va seguida de un
cercano 21% que representa la afluencia mensual debido a controles de tratamientos
largos como indica la gente, es decir tratamientos de tipo correctivo como brackets, etc.
También se supo que el paciente toma mucho en cuenta la variedad y calidad de
tratamientos, seguido a esto va la forma de pago. Opinaron también que recurren
principalmente por tratamientos curativos y después correctivos. Por ultimo, indicaron que
al tratarse de una atencion integral, estan dispuestos a pagar de $30 a $60 dependiendo

del tratamiento.

3.1.3 Segmentacion del mercado

Las proporciones de mercado a las cuales pretendemos dirigirnos son:

Mercado Potencial: La poblacion del canton Cuenca, provincia del Azuay;
comprendido entre los 3 y 79 afios, pues consideramos que en

este grupo encontramos la necesidad de un servicio

39



odontologico garantizado, para dicho rango de edades y a un

precio competitivo

Mercado Objetivo: Toda la poblacion Adulta, adolescente e Infantil del cantén
Cuenca
Mercado Meta: En especial la ciudad de Cuenca, y en un futuro a otras

ciudades de la provincia

A pesar de enfrentarnos a un mercado muy competitivo, contrarrestaremos esto

ofreciendo un plus a los tratamientos que aplicamos.

3.1.4 Demanda selectiva

Individuos entre 3y 79 afios.

Caracteristicas como el hecho de ser hombres, mujeres, o nifios; de diversos estilos de
vida, distintas personalidades, propios o ajenos a esta localidad, pertenezcan o no al
casco urbano, sean 0 no sus ingresos corrientes anuales del 4° o 5°quintil (ingresos
medios y altos); no son las que buscamos, sino lo importante es dar la atencion a clientes
que requieran de nuestro servicio, ya que dichas caracteristicas nos son indiferentes
porque para nosotros no habran preferencias entre uno u otro paciente, ya que todos

tienen derecho a la salud y a ser atendidos humanamente.
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3.1.5 Tendencias futuras del mercado

Es el comportamiento a futuro a través de una prueba de investigacion, es posible que en

el mercado haya cambios de tipo:

= Politicos

= Economicos

= Sociales de Consumo

= Tecnoldgicos: servicios estandarizados, computarizacion de procesos

= Futuros necesarios: produciendo bienes y servicios que tengan un mercado

asegurado, haciendo bien las cosas desde la primera vez.

Y con esto ha podido verse que dificultades como la crisis financiera mundial, los
aranceles para varios productos, dependiendo del tratamiento (ejem.: estética), han
afectado de cierto modo, pero cabe recalcar que esta necesidad basica de salud no se ve
severamente afectada ya que constituye lo esencial para el ser humano y de lo cual no

puede privarse.

En relacion a la tecnologia, esta avanza dia a dia, por lo que nuestro negocio no debe
gquedarse rezagado ante estos avances; sino estar innovando constantemente para ser

competitivos.

Respecto a tendencias actuales y condiciones econdémicas en el entorno presente, la
economia en general del pais, por el momento es estable gracias a la dolarizacién, lo que

genera también estabilidad econémica en los clientes potenciales de nuestro negocio.
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3.1.6 Crecimiento del mercado

La Clinica ha considerado las siguientes caracteristicas de su posicion estratégica:

= Baja tasa de crecimiento en el mercado

= Fuerte cuota relativa en el mercado

Lo que demostré que este negocio si generaria fondos y utilidades al poseer una fuerte
porcion del mercado a pesar de la baja tasa de crecimiento, por lo que representa un
“Negocio Rentable” que se debe explotar hasta su punto maximo, pues como ya se dijo: la
salud es una estado del que no se puede privar.

Su tasa de crecimiento es aln baja debido a que el negocio se esta lanzando al mercado,
por lo tanto se mantiene en una etapa de introduccion, es probable que se presenten
problemas técnicos no definidos en estudios previos, los mismos se prevendrian, en el
presente plan de marketing, para lograr solucionarlos a tiempo. Con compromiso para
materializar los objetivos de este plan, que mas adelante se proponen, esta primera etapa
representa una buena oportunidad para atraer clientes.

Este posicionamiento lo podemos observar graficamente, por medio de una matriz de

crecimiento-participacion
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“Matriz de Crecimiento-Participacion”*®

Posicionamiento actual:

T MATRIZ DE CRECIMIENTO
A
s
A i "
Alta Inversion y Alta Requiere Mucha
2 A Participacidn Inversidn
L
e T
2 0 Accidn Inverir Accion: Pensar Estratégicamente
c
|
1]
|
E " T 1
Ly Generan Fondos y Utilidades Baja Paricipacion -
0 Pocos Fondos
B s
oA Accion: Explotar
f J Accidn: Controlar o Eliminar
0 CLINICA DENTAL
M "ODONTOLOGIA INTEGRAL™
E
R
£ FUERTE DEBIL
]

CUOTADEL MERCADO RELATIVA

llustracion 1.11

Posicionamiento que deseamos en un futuro:

T MATRIZ DE CRECIMIENTO
A
§
A :

Alta Inversién y Alta Requiere Mucha
et Participacién Inwersion
c|T Accian: Invertir - o
R1O Action: Pensar Estratégicamente
E CLINICA DENTAL
S "ODONTOLOGIA INTEGRAL”

M

|

E

N Generan Fondosy Utilidades Baia Participacidn —

10 Pocos Fondos
B

g A Accion: Explotar

LY Accion: Controlar o Eliminar
0

M

E

R T

b FUERTE DEBIL

0

CUOTADEL MERCADO RELATIVA

llustracion 1.12

B Apuntes de la materia: Fundamentos de Mercadotecnia,(Boston Consulting Group)



Como podemos notar, el posicionamiento que esperamos en el futuro comprende una
segunda categoria, y para ubicarnos en este cuadrante la accion es invertir para asi lograr
alto crecimiento y participacion en el mercado, para esto es necesario definir objetivos y
acciones estratégicas para lograrlo, en esta categoria podriamos considerar la alternativa
de un local propio como un objetivo a largo plazo, para lo cual debemos combinar
esfuerzos para que primeramente se podamos mantenernos en el primer cuadrante
(posicionamiento actual) y asi direccionarnos hacia los planes a futuro como el ya

mencionado.

3.2 FORMULACION FODA

3.2.1 Factores Internos

FORTALEZAS DEBILIDADES
= Prestigio = Falta de publicidad
= Amplia Infraestructura = Temporadas bajas
= Disefio y Ambientacion = No contar con el personal
_ o ’ suficiente (un especialista y
= Disponibilidad de areas de auxiliar  adicional) para
estacionamiento ofrecer atencion rapida y

expedita, esto a causa del
gran numero de pacientes
gue deben de ser atendidos
en temporadas de mayor
demanda de servicio.

= Servicio de Calidad, garantizado;
con un personal comprometido,
capacitado altamente eficaz,
eficiente

= Actualizacion respecto a nuevas
técnicas, instrumentos, equipos 'y
materiales de trabajo

= Demos adecuar el area de
Esterilizacion.

= Atencién personalizada

= Persistencia del personal en lograr
Sus propios objetivos

= Precios razonables

Cuadro 1.13
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3.2.2 Factores Externos

AMENAZAS/RIESGOS

» Varios competidores existentes
e ingreso de nuevos en el
mercado

= Aplicacion de nuevos
impuestos lo que provoca
incrementos en el costo de
algunos insumos

» Los avances constantes en
tecnologia de algunos
competidores

» Falta de cultura-educacion vy
motivacién de salud bucal en
ciertas areas de la poblacion
(rural).

OPORTUNIDADES

= Sjtuacion econdmica
conveniente

= Buena ubicacion y facil
acceso

= Experiencia en el mercado
local

= Promocionarse fuera del
mercado local

» Uso de equipos con
tecnologia de punta vy
materiales de calidad

= Opiniones positivas sobre
nuestro buen
funcionamiento

= Buenas perspectivas de
crecimiento futuro

Cuadro 1.14

3.2.3 Analisis: Fortalezas y Oportunidades

Fomentar la colaboracién y participacion del personal.

El cliente podra conocer los atributos del servicio y nuestras instalaciones, ya

gue estamos ubicados en un sector comercial, de facil acceso, por lo tanto hay

gue promocionarnos.
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3.2.4 Anélisis: Debilidades y Oportunidades

Aprovechar la Experiencia que hemos ido adquiriendo, con la finalidad de

liderar el mercado local.

Aplicacibn de un plan estratégico con el propésito de ampliar cobertura

publicitaria tanto local como regional de los servicios que presta este negocio.

3.2.5 Analisis: Fortalezas y Amenazas

Aprovechar la disposicion y entrega del personal con el fin de mantener una
imagen organizacional intachable frente a los clientes, e instruirlos cuando sea

requerido.

Disefiar la forma de afiadir valor agregado a nuestros servicios para asi

comercializarlos en el mercado.

Estar preparados frente a posibles cambios politicos, legales y tributarios del

sistema nacional que pudieran influir en la empresa.

Andlisis constante de mercados para mantener pecios razonables frente a la

competencia.

Enfocar nuestros esfuerzos para educar, motivar y difundir a la poblacion

respecto a su salud bucal y hacerles comprender que es una prioridad.
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3.2.6 Anadlisis: Debilidades Amenazas

Planificar programas publicitarios, es decir, realizar publicidad radial y por
medios escritos, para incrementar el negocio tanto en periodo normal como en

temporadas, y asi lograr una mejor ventaja competitiva.

Contratar a un especialista adicional y una auxiliar para que asi se proceda a

brindar atencién oportuna cuando en el dia hay una serie de turnos por ejecutar.

Adecuar el local en lo referente al area de esterilizacion para asi aislarla,

impidiendo el acceso a personas no autorizadas (nifos).

3.3 OBJETIVOS DEL PLAN

El cuadro que se presenta a continuacion contiene todo los objetivos que nos planteamos
en cuanto a aspectos como beneficio y crecimiento. Indica la forma de como lograrlo, el
tiempo que conlleva cada uno, las acciones a tomar y el costo para posteriormente

efectuar un presupuesto, el mismo que esta expuesto mas adelante.
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OBJETIVO

BENEFICIO Y POSICIONAMIENTO

Invertir en publicidad para que en el
afio 2011 podamos incrementar la
concurrencia a la Clinica en un 30%.

Durante todo el afio mantener en
crecimiento el tratamiento que mas
se demanda (Calzas),manejando de
forma adecuada los recursos y
niveles de productividad

Mantener un fondo

eventualidades

para

COMO
LOGRARLO

Exposicién y promocion del servicio por
medio de Campafias, a mas de las que antes
se han realizado (revista); en los siguientes
medios: diario de mayor circulacién, directorio
telefonico, internet , tarjetas de presentacion

Rotulacién: Redisefiar un nuevo letrero, con
caracteristicas que permitan ubicar mas
rapido a la clinica.

Publicidad de Interiores: Vinyl para pared que
indicara los tratamientos que se realizan y
las tarjetas q aceptamos

Elaborar tarjetas de citas para cada paciente,
en la cual indique datos de la clinica, normas
de nuestro servicio, y sobre todo la fecha y
hora de su préximo turno.

Senializacién en la zona de parqueo

Llevar un registro de control de existencias
por  medio programa  administracion
electrénica que permita verificar el suministro,
caducidad, etc.

Mantener la reserva porque uno de los usos
seria un dafio del equipo o chequeo.

Cuadro 1.15

=\
CUANTO

TIEMPO

30 dias luego
de la
aprobacion del
arte.

Compra,
adaptacion y
registros:

7 dias

Semestral
segun el caso

QUE
NECESITO

Buscar empresas

de Publicidad y
cotizar

Contratar a la
empresa

Conjuntamente
disefar el
material
promocional,
analizarlo,
corregirlo y
autorizarlo

Planear las
camparas de
promocion

Registrar los
insumos y
determinar sus
caracteristicas

Chequeo de
equipos

CUANTO
CUESTA

Diario El Mercurio:
$69,98 dia ordinario
+fin de semana.
Dimensién de
8x10cm.

Guia Telefénica
Edina:$417,64

Directorio Web
Cuencanos.com
$5,60 x mes.Total
$67,20

Tarjetas de
presentacion $300.
Volumen de 1.500

Letrero $120.
Dimension de 1,20 x
2,75m.

Tarjetas citas $150.
Volumen de 500

Pintar el logo $25
$50 Software de
contabilidad NEXO,

para control
inventarios

$400
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OBJETIVO
CRECIMIENTO
Mejorar la imagen, sistemas de

tratamientos, adecuacién, sistemas
de pago

Aumentar las ventas en un maximo
de 20% en Calzas Complejas de
lonébmero de Vidrio, y en un 34% en
Calzas Complejas de Resina, tanto
para pacientes que acuden a la
clinica, como para los externos que
visitamos para atenderlos e
instruirlos ambulatoriamente.
Ampliar el mercado cuencano

Requerimiento  de auxiliar
(Subcontratacion por temporada)

Obtener mayor rentabilidad sobre
inversiones. 45% de Utilidades

COMO
LOGRARLO

1) Mantener los consultorios en impecables
condiciones atreves de stock de implementos
de limpieza. 2) Adecuar areas como la de
esterilizacion. 3) Implementar la forma de
pago mediante tarjeta de crédito (sistemas
POS) con el respectivo pago mensual por
derecho de conexién del equipo

Satisfacer las necesidades de los clientes,
demostrar el valor agregado, preocuparse por
ellos tanto por personas adultas como a
nifios.

Contratacion por agosto y septiembre
estipulado en presupuesto + eventualidades.

Reducir costos: produccion y otros varios

Cuadro 1.15

EN

CUANTO
TIEMPO

Mantenimiento:
diario.
Adecuacion:2
semanas.
Sistema:2
meses

Transcurso de
1 afio

2 meses

Transcurso del
afio

QUE
NECESITO

Adquisicion de
insumos de limpieza
que hacen falta.
Organizarse con el
contratista. Tramitar
con Datafast y Bco.
del Austro la
implementacion
Desarrollar
Convenio y Planes
dentales con Ia
competencia,
instituciones
educativas y demas
entidades. Trabajar
en campafas
educéndolos en sus
habitos y facilitarles
la adquisicion de
productos como
cepillos, muestras.
Entrevistar a
recomendados
Efectuar un control
de costos en base a
un presupuesto
anual, lograr que el
dinero invertido en
los equipos nos den
un rendimiento
mayor.

CUANTO
CUESTA

$ 300 Mantenim.
$ 305 Adecuacion
$150 POS
$201,60 DATAFAST

Stock de materiales
para bodega:$ 6000

Stock de productos a
la venta $550

$480 si se mantiene
sueldo segin la ley

Dependiendo de
presupuesto de este
afio
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3.4 FORMULACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO

3.4.1 Ventaja Competitiva

3.4.1.1 Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Barmreras

Amenaza de nuevos competidores

Poder de

Foder de negociacion

negociacion

Amenaza de productos sustitutives

Presion

llustracion 1.13
Fuente: PORTER Michael (2001). Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de los
sectores industriales y de la competencia

La competitividad empresarial significa lograr una rentabilidad igual o superior a los rivales

en el mercado®

4 GESTIOPOLIS.COM- Competitividad
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1) Competidores Potenciales

Barreras de Entrada y Salida

Los costos razonables de nuestros tratamientos ya que como se dijo, trabajamos

con la tabla de precios que presenta el Colegio de Odontélogos del Azuay.

Los equipos innovadores que facilitan la prestacion del servicio odontolégico,

otorgando comodidad al paciente cuando se somete a uno o varios tratamientos.

Los especialistas que requerimos para procedimientos como endodoncias y
cirugias maxilofaciales mas complejas son contratados en ciertas ocasiones.
Entonces solicitamos la prestacion de sus servicios cuando el caso lo amerite y

para emergencias.

El reciente convenio firmado con Sigmadental, una empresa lider en servicios
odontolégicos que abarca seguros y planes dentales con Seguros Pichincha y
Seguros Raul Coca Barriga, de los cuales Odontologia Integral y nuestra
competencia: Orthodent, somos las dos Unicas empresas en la Ciudad de
Cuenca que distribuimos los servicios de odontologia para los clientes
asegurados, sus familias y los empleados tanto de Banco del Pichincha como de
Raul Coca Barriga respectivamente, de manera que a esta parte de la poblacién
podemos atenderla solo nosotros y nuestro competidor directo, lo cual no permite

cabida para los demas competidores.

Nuestra imagen y percepcion que conduce a la fidelidad de nuestros pacientes
frente a Clinica de Especialidades Odontologicas Orthodent y al Hospital

Odontoldgico, respecto a la atencion, cobertura, costos.
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2) Sustitutos

= Son todos los consultorios dentales con pocas unidades y carencia de servicios
y/o tratamientos los cuales no llegan a ser tan competitivos como los nuestros y
de igual manera profesionales que se dedican a una sola de las ramas de la
Odontologia tales como Odontologia estética, Cirugia, Endodoncia, Laboratorio,

Ortodoncia, Ortopedia, Periodoncia, Rehabilitacion.

ODONTOLOGOS GENERALES:

Centro Buco Dentall Salud-dent
Clinica de Otordoncia
Consultorio del Dr. Fernando
Arevalo Sanchez

Consultorio del Dr. Eugenio
Arias Mosquera

Consultorio del Dr. Marco
Auquilla Figueroa

Consultorio del Dr. Jorge
Barzallo Barzallo

Consultorio del Dr. German
Oswaldo Bravo Bravo
Consultorio del Dr. Claudio
Cabrera Cabrera

Consultorio de la Dra. Miriam
Cardenas de Moscoso
Consultorio del Dr. Benigno
Carrién Robalino

Consultorio del Dr. Oswaldo
Cobos Calderén

Consultorio del Dr. Diego
Cobos Carrera

Consultorio  del Dr.Patricio
Coello Vintimilla

ESPECIALISTAS:

Integral Dent

Centro Odonto-Radiolégico
Computarizado

Clinica de Endodoncia

Consultorio del Dr. Alejandro
Corral Borrero

Consultorio del Dr. Marco
Encalada Larriva

Consultorio de la Dra. Dunnia
Eriquez Ortega

Consultorio de la Dra. Maria
Federica Géarate Aguirre
Consultorio del Dr. Jorge
Espinoza Guillén

Consultorio del Dr. Modesto
Garcia Carpio

Consultorio del Dr. Hugo
Guaman Aguirre

Consultorio del Dr. Julio César
Guaman Calle

Consultorio del Dr. Geovanny
Guerra Castillo

Consultorio de la Dra.
Elizabeth Guzman Castillo
Consultorio del Dr. Juan
Heredia Barzallo, etc...

Clinica de Estética Dental
Clinica Futura
Clinica de Ortodoncia
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- Clinica de Ortodoncia vy - Medydent

Estética Dental - Odontolaser
- Clinica Radiologica - Odontologia Para La Salud
- Diversal Dent - Salud Oral

- Laboratorio Dental

Algunos otros que brinden servicios de salud odontoldgica, como pueden ser los
pequefios dispensarios en las distintas Ciudadelas, Colegios y Universidades,

Hospitales, Clinicas, entre los cuales destacan:

- Dispensario de la Ciudadela Tomebamba
- Dispensario del Seguro Social

- Dispensario Virgen del Milagro, via Balzay...

- Dpto. Odontologico Colegio Herlinda Toral

- Dpto. Odontoldgico Colegio Manuela Garaicoa de Calderon...

- Dispensario de la Universidad del Azuay

- Dispensario de la Universidad de Cuenca...

- Hospital Universitario del Rio

- Consultorios Dentales Monte Sinai

- Subcentros: Medisol

- Fundaciones, planes del gobierno
- Fundaciéon Humanitaria Sonrisas con Amor
- Fundacion FUNOR
- Fundacion FUNDASIM

- Campaifias Colgate
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3) Proveedores

-  Proveedores de materiales
DENTAL PEREZ AVILES.

Matriz: Hermano Miguel 10-82 y Mariscal Lamar C.C.I Local#10. Sucursal: Av.
Pumapungo y Paseo de los Cafaris. Cuenca-Ecuador.

PRODIMEDA Cia.Ltda. (Productos y Distribuciones Médicas Andino).
Sucursal Cuenca: Av. Del Chofer 617 y Abelardo Andrade. Quito-Ecuador.

RECORDENTAL Y PROMEDENT (Productos Médicos Dentales).
Campoverde Cisneros Segundo Vinicio.
Matriz:Vega Mufioz 9-72 y Padre Aguirre. Cuenca-Ecuador.

- Proveedores de equipos, repuestos
DENTAL PEREZ AVILES.
Matriz: Hermano Miguel 10-82 y Mariscal Lamar C.C.I Local#10. Sucursal: Av.
Pumapungo y Paseo de los Cafaris. Cuenca-Ecuador.

TECMASUR ELECTRONICA INTEGRAL CIA. LTDA.
Cdla. Simon Bolivar, calle Pedro Vicente Maldonado 1-20 y 2 de Agosto.
Cuenca-Ecuador.

- Proveedores de insumos para el funcionamiento de equipos
DMA (Distribuciones Miguel Alvarez)
Cacique Chaparra 1-065 e Intifidn (esquina). Cuenca-Ecuador.

Poder de negociaciéon de los proveedores

Los proveedores tienen mayor influencia debido a que son los que nos proporcionan
los insumos para prestar el servicio, el principal de estos es “Dental Pérez Avilés” ,
pero considerar en primer lugar a dicho negocio, tiene sus pros y contras entre ellos
el hecho de que pese a tener una buena relacién de confianza, suelen retardar las
entregas de los productos y esto genera un problema de vez en cuando debido a que

no podemos proceder a brindar la atencion inmediatamente, lo positivo es que
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4)

contamos con dos proveedores adicionales que en otras ocasiones resultan mucho

mas eficientes y agiles.

Nuestros distribuidores dan una respuesta rapida cuando requerimos de proformas,
pero no todos concuerdan en entregarnos a tiempo las facturas, y pedidos, asi que
de esta forma contrarrestamos eventualidades de este tipo al contar con un
suministro adicional., asi que debemos plantear un acuerdo o politicas que permitan

gue se cumplan las especificaciones convenidas.

Consumidores

Como ya se ha venido mencionando, nuestro mercado esta dirigido a clientes
comprendidos entre los 3 y 79 afios de edad, hombres, mujeres y nifios de la Ciudad

de Cuenca y sus alrededores.

Los pacientes influyen en la decision de escoger nuestra empresa y tomar la decision
de visitarla, pues buscan un lugar en donde la atenciébn sea oportuna y que las
alternativas en tratamientos que brindemos sean variadas, dependiendo de las
necesidades de cada uno; como puede ser: tratamientos de odontopediatria, o los
tratamientos para el publico en general. Ademas nuestros clientes estan en busca de

un servicio vinculado con la calidad, confianza, y sobre todo un buen precio.

Poder de negociacién de los consumidores

Por lo general es pacifico en cuanto a precios, debido a que reciben tratamientos
odontolégicos integrales, y al ofrecerle alternativas de descuentos o beneficios, es
imposible el regateo, ya que hablamos de un servicio brindando a un segmento que
tiene capacidad adquisitiva y que se ubica en una condicién tanto estable como

sélida.

De igual manera nos referimos a servicios, debido a que nos diferenciamos al

ofrecerle variadas y comodas alternativas de pago, comodidad de instalaciones,
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5)

variedad de tratamientos de las ramas que abarca la odontologia, siendo el caso de
subcontratar a cierto tipo de profesionales o formar convenios con los mismos, para
que el paciente reciba la atencion exclusivamente en nuestras instalaciones al
requerir de una asistencia especial para situaciones un poco mas complejas, tal es el
caso de cirujanos, endodoncistas, 0 anestesidlogos para pacientes que por ejemplo
tuviesen complicaciones cardiacas ante cualquier tipo de intervencion y por su

condicion un tratamiento odontoldgico fuese algo delicado.

En cuanto a calidad, se vuelven un poco agresivos, debido a que esperan lo mejor de

nuestra parte, y es por lo que trabajamos con afan.

Rivalidad de los competidores

En esta seccion es importante destacar el universo de la investigacion, que son todas

las Clinicas Dentales que funcionen en Cuenca, Ecuador, entre las cuales estan:

= Biosalud

= Centro Odontolégico Gonzalez

= Clas Dental

= Clinident

=  Clinica Dental del Dr. Abad

= Clinica Dental del Dr. José Acosta Vazquez
= Clinica Dental de la Dra. Miriam Céardenas Haro
=  Clinica Dental del Dr. Marco Erazo

= Clinica Dental del Dr. René Esquivel

= Clinica Dental Aguilera Odont

=  Clinica Dental Barahona

= Clinica Dental Guzman Castillo E.

= Clinica Dental Humanitaria

=  Clinica Dental Integral

=  Clinica Dental Moyano

= Clinica Dental Prevident

= Clinica Dental "San Francisco"

= Clinica de Especialidades Odontoldgicas AM
» Clinica de Especialidades Odontolégicas Orthodent
= Clinica de la Salud Bucal

=  Clinica de Ortodoncia

»= Clinica de Ortodoncia y Salud Dental

= Clinica Global Dental

=  Clinica Odontolégica Don Bosco
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=  Clinica Odontoldgica Dra. Ximena Patifio
=  Clinica Odontolégica General Integral

= Hospital Odontoldgico

= QOdonto Clinica

= Polidental

= Salud Dent

3.4.2 Estrategias de mercadeo para las 5 Fuerzas

= Contrarrestamos a nuestros competidores potenciales por medio de una
reduccién de precios, lo cual se esta haciendo en base a la tabla presentada por
el Colegio de Odontélogos del Azuay, tomando esos precios como fuente, ya que

la competencia, a pesar de tomarlos como punto de referencia, suelen elevarlos.

*» Reducir el gasto administrativo frente al de la competencia, centrandonos en el
rubro insumos, adquiriéndolos a un nimero inferior de proveedores como se ha
venido haciendo, para que de esta manera podamos negociar mejores
condiciones.

= Dentro de algunos meses, de ser necesario, se podria considerar una inversion
tecnolégica, como podria ser maquinas adicionales que se necesiten entre uno y

otro de los consultorios dentro de la clinica.

Una opcidn seria el aumento de costos con el fin de diferenciar nuestro servicio®®,
esto se aplicaria para tratamientos a los que se someten personas de un nivel
mas alto, ya que tienen la capacidad de cubrir estos procedimientos para los

cuales se requeriran de otros gastos para promocionarlos.

> PORTER Michael (2001). Estrategia competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores industriales y de
la competencia
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= Invertir en publicidad impresa, externa,y virtual lo que comprende una plataforma

para la promocion de este negocio.

» Elaboracion de planes dentales escolares. Se empezara por la escuela Juan
Pablo II, por lo tanto debe contener beneficios como diagndstico gratuito,
descuentos en tratamientos dependiendo de uno u otro plan. También se plantea

aplicar planes para guarderias y empresas

Nos proponemos empezar con un sencillo plan dental como el siguiente:

Plan Dental Escolar

PLAN 1

Motivacion, adiestramiento intra y extra oral

Ensefianza de cepillado

Fluorizacion

Diagnostico ambulatorio

Diagnéstico gratuito en consulta

Descuento del 10% en tratamientos dentro de la consulta

VALOR $2.50

PLAN 2

Motivacion, adiestramiento intra y extra oral

Ensefianza de cepillado

Fluorizacion

Diagnéstico ambulatorio

Diagndstico gratuito en consulta

Descuento del 20% en tratamientos dentro de la consulta
Cepillo pediatrico

VALOR $3,00
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onsulta i

llustraciones 1.14
Fuente: Direccion de la Clinica

El plan dental, una vez analizado y otorgado el visto bueno por parte direccion
de la escuela conjuntamente con el comité de padres de familia, sera expuesto a
los padres de familia, indicando que entre otras cosas incluird una consulta de
diagnéstico gratuita tanto para los padres como para los hermanos del alumno y
los valores que se describen en cada uno son semanales. Para cada aula se
enviara una hoja de verificacion dirigida a cada representante de los nifios

indicAndonos que familias son las que aceptan el plan dental entre uno y otro de

los paralelos.
Yo representante del nino|al
del basica, Sil__} Mo|__) =cepto el Plan Dental de Cdontologia Integral.

Fimma

Para nosotros “Sustitutos” es una fuerza no nos conduce a una situacion
preocupante en cuanto a un procedimiento que pueda suplir a nuestro servicio de
atencion odontolégica, por lo tanto constituye una fortaleza, para la cual

deberiamos continuar promoviendo la salud bucal de la poblacion haciéndoles
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comprender que los hébitos higiénicos y alimenticios adecuados son los que

garantizaran un estado optimo.

Pero en lo referente a sustitutos como empresas a las que el paciente acuda
como opcion de tratamientos cortos, lugares de pocas unidades de
funcionamiento, etc., no representa una grave amenaza ya que como se ha
venido diciendo, si el paciente desea realizarse un tratamiento garantizado y/o
completo, a un costo razonable y en un lugar seguro y de facil acceso, pues

somos la mejor opcién y de seguro tenemos captada su atencion.

Los insumos que nos ofrecen los proveedores son indispensables para la
prestacién del servicio, entonces es importante la concentracion con nuestros
proveedores lo cual permitird que podamos negociar la adquisicion de nuevos
insumos, insumos sustitutos, volimenes de compras, condiciones de pago,
manteniendo responsabilidad ante todo, para establecer una relacion de

confianza.

Un acuerdo de entrega continua de los insumos en nuestras instalaciones,
ahorraria tiempo, ya que de esta manera se evita preocupaciones, puesto que el
personal se mantiene atareado y resulta imposible enviar a alguien por los
productos que se requieren en bodega, ya que en ciertas ocasiones se suscitan
atenciones de emergencia que requieren cirugias y el stock se agota para las

proximas citas.

Las exigencias de los pacientes nos obligan a ofrecer un servicio innovador
desde el momento que accede a las instalaciones de la clinica, por lo tanto, es
importante concentrarnos en ellos analizando la manera en la que ellos

reaccionan ante nuestra oferta de servicios, precios, atencion.

60



Debemos preguntarles su opiniébn acerca de la Clinica, de los servicios que
ofrecemos, como fue el trato recibido, como fue la atencion a sus necesidades,
en qué forma se cumplio el horario de la cita, como fue la atencion telefonica, que
opina de los espacios de la clinica, como es la presencia del bafio, del personal,
como fue la consulta con el odontélogo, en qué forma fue entregado y explicado
el presupuesto, que le parecen las tarifas y honorarios de sus tratamientos, es
decir una evaluacion general de la clinica, y una opinién de la competencia. Esto
por medio de una encuesta directa o via e-mail para que de este modo se pueda
efectuar un control de calidad, pudiendo realizarselo con un formulario de
evaluacién de primera cita, y otro de evaluacion de pacientes dados de alta, es
decir, al final cuando culmina todo el periodo semanal, mensual, anual, del

tratamiento.

A mas de un trato cordial y un servicio 6ptimo, son importantes los descuentos,
las facilidades para el pago de los tratamientos, sean por medio de pago con
tarjeta de crédito que es lo que debemos implementar ya que gran parte de los
clientes solicitan esta forma de financiamiento, asi mismo mantener los demas
medios de pago que se realizan mediante efectivo, cheques y letras de cambio,

ya que resulta comodo para ciertos pacientes.

La siguiente estrategia consiste en centrarnos en el tratamiento que mas se
demanda, el cual como ya se dijo, es el de Restauraciones (calzas), le siguen
tratamientos como profilaxis, y detartrajes, por lo tanto, es primordial mantener
en nuestros inventarios un stock suficiente como para cubrir la atencién de

pacientes fijos (para la siguientes citas de tratamiento) y nuevos pacientes.

61



3.5 ESTRATEGIAS 4P’s

Estrategias Producto / Servicio

Nuestro objetivo serd mejorar aun més para llegar a brindar una atencion excelente, para

lograrlo, consideramos una variacién en cuanto a procesos, servicios e infraestructura,

considerando estrategias tales como:

Contar con software para registrar todos los datos de los pacientes, introduciendo
un sistema computarizado con el fin de conseguir base de datos para futuros
estudios y para que la atencion sea mas rapida y eficiente, en el sistema constaran

también el registro de los productos adquiridos para inventario.

Formularios de historias clinicas, agenda de citas

Tarjetas de citas para que indicaran lo siguiente:
- Datos del paciente: Nombres y apellidos, nimero de ficha asignada.
- Datos de la clinica: Nombre del odontélogo tratante, nUmeros telefénicos.
- Normas del servicio:
- Asistir puntualmente a las citas
- En caso de no poder asistir, notificar con 24 horas de anticipacion.
- Confirmar la cita telefonicamente el dia anterior a la consulta
- Pacientes con retardos mayores a 15 minutos no seran atendidos y se

les asignara una cita en la proxima semana.

Orientar al paciente desde su llegada a la Clinica, informar sobre todos los

servicios que se brindan

62



= Acondicionar la sala de espera con asientos mas comodos, televisor, disponer de

servicio de tv cable, decorar con unas pocas plantas.

= Acondicionar los consultorios de la Clinica con parlantes de radio y ademés de
esto, se ha considerado para la comodidad del paciente en el momento en el que
se somete al tratamiento, un sistema de DVD portatil para uno de los consultorios,
con el cual el paciente puede mirar una pelicula tan solo al colocarse unas gafas

mientras se le realiza un tratamiento que no sea complejo.

Estrategias de Precios

La estrategia de precios irh encaminada a posicionar la clinica hacia una concepcion por

parte del cliente como un lugar en el cual pueda:

= Disponer de una variedad de tratamientos odontolégicos a un precio acorde al

mercado

= Recurrir a promociones por el dia del nifio, del odont6logo, mes de la salud bucal

= Seguros familiares

= Planes dentales

=  Promociones estacionales

= Buscar la posibilidad de un seguro dental para los alumnos de colegios aledafios
a la clinica tales como el colegio UNEDID, ANTONIO AVILA, escuela HERNAN
MALO
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Estrategias de Promocion

Las herramientas que ahora se proponen son las siguientes:

=  Prensa

“Diario el Mercurio”

= Otros Medios impresos

- Tarjetas de presentacion

- Directorio telefonico EDINA

=  Web site

- Cuencanos.com

- Guia del Austro.com

= Publicidad de Exteriores

- Letrero luminoso que indicara los tratamientos que se realizan y publicidad

mediante imagenes

El objetivo de la campafia inicial consisti6 en dar a conocer que es “Clinica Dental
Odontologia Integral”, quienes la integran, que ofrece, ubicacion, direccion, los

tratamientos que ofrecemos al publico.
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El objetivo para esta proxima campafia consiste en abarcar nuevos mercados, en
lo referente a personas de otros cantones, en dar a conocer a estos y a todos los
pacientes en general, que la atencidén ya no es a medio tiempo (tardes), sino que
ahora estamos disponibles a tiempo completo y las 24 horas en caso de
emergencias, en igualar a nuestros competidores, exhibir nuestras instalaciones,
en prestar atencidn cada quincena a lugares apartados y carentes de este servicio
de salud, en dar a conocer a nuestro principal proveedor ya que es muy
reconocido en la ciudad por su calidad de productos; y asi de esta manera lograr
un patrocinio o auspicio. En parte este tipo de promocion también sirve para que
el cliente pueda ubicarnos y tener una referencia para poder separar préximos

turnos y para que nuevos clientes puedan tener el gusto de conocernos.

La siguiente alternativa consiste en visitar nuevas instituciones tales como
escuelas, colegios, aseguradoras y demas empresas que requieran de un plan
dental para sus alumnos o empleados segun el caso. Comunicandonos con la
persona que esta al frente de la institucion, exponiendo nuevos planes dentales
gue beneficien no solo al afiliado sino también a los miembros que conforman su

hogar, indicando quienes somos, nuestros tratamientos, sus costos, etc.

Por medio de la base de datos de los pacientes, enviar mails, cartas, recados,
informandolos de las promociones que se realizan y unos presentes como un
detalle de agradecimiento por habernos remitido pacientes, también llamar a las
madres de nuestros pacientes jovenes y ofrecerles promociones para sus hijos en

las vacaciones.

Realizar publicidad mediante volantes o tarjetas de presentacion a las personas

que estan en nuestra Clinica y a los que viven a los alrededores de la entidad.
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Por medio de nuestras empresas proveedoras, suministrar nuestra bodega con
insumos dentales como: cepillos, pastas dentales, medicamentos, etc. para que el

cliente lo pueda adquirir directamente en la clinica.

Estrategias de Distribucion

La ubicacion estratégica de la empresa esta determinada por el sector de los
Totems entre la Remigio Crespo y Latinoamericana, a pesar de ser un area
comercial muy concurrida, hay pacientes que no identifican a esta segunda calle.
La estrategia consiste en redisefiar un letrero que identifique a la clinica, dando a
conocer los diferentes tratamientos que se ofrecen, ya que el letrero actual no es
de ayuda para los pacientes puesto que es un edificio esquinero y como estamos
en la segunda planta, ocasiona desorientacion tanto para algunos pacientes como

para algunos de los proveedores.

Colocar las sefializaciones necesarias en el estacionamiento para que puedan
ubicarse los pacientes, para lo cual se pintard nuestro logo en los espacios que
corresponden a la clinica, ya que los estacionamientos vecinos pertenecen a los

demas locales.

Costos que representa la Distribucion:

Disefio y Ambientacion
“La infraestructura comprende la forma fisica de presentar a la empresa
(instalaciones) con el fin de destacarla y brindar satisfaccion™®. En esta parte es

importante considerar lo siguiente:

6 PARAS AYALA Jorge - ESTRADA CHAPMAN Gabriela. Como Administrar una Empresa de Servicios.

66



1) Distribuir los ambientes de manera que permita que el personal pueda realizar
adecuadamente su trabajo, para lo cual hay que dirigir nuestra atencion a la
sala de esterilizacion en el sentido de que se le coloque una cubierta lateral
con una pared de gypsum para que gquede completamente restringida ya que
al ingresar pacientes menores (pequefos), estos por curiosidad se asoman al

lugar.

2) Planificar la ubicacién de los implementos de trabajo, mantener armonia y
orden ya que la clinica deberé atraer a los clientes, los cuales deben sentirse

interesados de acudir a las citas para su atencion.

3.6 FORMULACION DE LOS PROGRAMAS DE ACCION

Publicidad

Disefiar el material promocional y planear las campafias de promocion. Esto implica
requerir el servicio de una agencia de publicidad, su respectiva publicacion en los diarios y
en internet, negociar el valor que requiere la contratacion de dichos servicios, y convenir

la fecha en la que llevaran a cabo.

Esto se realiza para facilitarle al cliente nuestra localizaciéon ya que antes no se disponia
de linea telefénica y esto impedia que se comuniquen con nosotros. Esto ayudara para
que se pueda asignar los turnos a horas concretas y evitar un poco el hecho de que los

pacientes tengan que esperar tanto tiempo y se atienda de acuerdo a su llegada.
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Involucra las siguientes acciones:

- Diario EL MERCURIO, comprende la publicacion por un costo de $69,98 para el
inicio del afio 2011. La publicidad comprende un anuncio de 8 x 10cm de dimension,

por un dia ordinario (miércoles) y fin de semana (sdbado y domingo).

- Guia telefonica EDINA, comprende una publicacién en las paginas blancas con
informacion destacada en fondo amarillo, por un valor de USD$197,00 anuales que
seran facturados en 10 cuotas mensuales mas IVA en la planilla de consumo
telefénico, es decir diez cuotas de $41,76 que darian un total de USD$417,64 por la
publicacion de un afio. Para ejecutar todo este proceso es necesario una orden de

publicidad (anexo 1).

- GUIA DEL AUSTRO.COM, es un directorio virtual de facil acceso, en el cual se puede

anunciarse de forma gratuita, y ademas es un portal conocido.

Para registrarse se requiere acceder al web site, llenar el formulario de registro
temporal, para que nuestros datos se envien a la central en donde el proceso de
incluir al negocio en el portal es hecho manualmente luego de valorar la informacion,
a continuaciéon se llenan los campos como correo electrénico, representante legal,
nombre comercial, direccidn, actividad, provincia, 2 teléfonos, pagina web, tipo de
actividad en una 0 mas de una categoria, afios de actividad, seguido de esto hay que
indicar como ubicamos este sitio web sefialando si fue por parte de: amigos, radio,
diarios, google, yahoo, altavista u otros medios. Luego se procede a transcribir el
cbdigo de seguridad expuesto, aceptar términos de uso y enviar los datos. Durante el
transcurso de la semana un representante de guia del austro se comunicara con

nosotros para confirmar los datos.

- CUENCANOS.COM, implica un anuncio por un afio dentro del directorio de empresas

de www.cuencanos.com, con un costo anual de USD$67,20,00 En este pueden
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publicarse varias fotos a full color, texto que va desde nombre de propietario, logo,
direccion, teléfonos, e-mail, y una clasificacion de los tratamientos que se ofrecen. Es
mas completo y tiene un mayor ranking de visitas diarias. Por lo tanto, el valor
mensual implica USD$5,60.

Tarjeteria, Imprenta JOCEQUIN, requerimos de tarjetas de presentacién por un
namero de 1.500 a un valor total de USD$.300,00. En estas tarjetas se incluyen
caracteristicas como: logo, nombres de los profesionales que prestan el servicio,
direccion, teléfonos, e-mail, y un croquis en la parte posterior. Son més préacticas para
los pacientes actuales sobre todo y comprenden un costo unitario de 0,20 ctvs.
(anexo 2). Lo que se necesita Unicamente es cambiarlas el color a azul porque el

disefio ya se tiene elaborado.

PUBLICITARIA NEXO

1) Letrero luminoso con estructura e impresion en lona, que indicara tanto

textualmente como graficamente los tratamientos que se realizan.

Las dimensiones son de 1,20 x 2,75m por un valor de $120,00. (Anexo 3).

2) Elaboracién de Tarjetas de citas en un volumen de 500 unidades, con un costo

de $150. Es decir el costo unitario es de 0,30 ctvs por tarjeta. (Anexo 4)

3) Sefializacién en la zona de parqueo (piso), con el logo de la clinica para que de
este modo los pacientes se estacionen adecuadamente, evitando confusiones

en los espacios de los negocios vecinos. $25,00
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Software

Controlar con un programa electrénico de contabilidad y organizacién de archivos
(NEXO), para registrar en la seccién inventarios: los insumos de bodega, verificar la
caducidad, productos sustitutos, y su distribucién para cada uno de los cubiculos, y en la

seccion de archivos los datos e historial de los pacientes.

Esto se lo ha venido realizando en Excel por su facilidad, pero es importante que un
programa especializado contenga estos datos ya que las tablas de Excel podrian
perderse o bloguearse el documento y mucho peor si no se lleva un disco de respaldo, asi
tocaria hacerlo todo nuevamente. EI nuevo software se lo puede adquirir en una tienda
de articulos para Pc, en una version basica para nuestro caso, y asi evitariamos el estar a
mano creando columnas y obviando algunos detalles mas para el inventario, asi que esta

propuesta planteada facilitaria el registro, seria mas seguro y ahorraria tiempo.

- Sistema computarizado de contabilidad NEXO con un costo de USD$50,00. Servira
en parte para optimizar el registro de insumos y manejo de informacién para asi

contar con un mejorado sistema de administracion.

Adecuacion

En cuanto a la apariencia de las instalaciones y adecuacién de una de las areas, hay que
determinar cdmo estan, expandirlas y buscar la manera de mejorarla cada vez, puesto
gue tenemos que cuidar la imagen que queremos proyectar y asi dar una buena
impresion a los pacientes, por lo tanto es importante considerar recomendaciones para
mantenerla perfecta. Para la adecuacion, es vital analizar las cotizaciones para
determinar cudl es el proveedor de material que nos proporciona mejor calidad y un costo

optimo. Asi mismo el tiempo que toma su instalacion, dicha adecuacion permitira

70



expandir una de las &reas de la clinica: esterilizacion, y lo importante es que estaria

aislada para las personas que no sean parte del equipo de trabajo.

- Comprende aislar el area de esterilizacion, colocarle divisiones con unas paredes de
gypsun, las cuales seran pintadas de acuerdo al color de la clinica (celeste), en esta
parte también se incluye el medir la dimension de cada pared, que tan solo
necesitamos dos, el costo de materiales tales como tornillos, asi también el pago para
la persona que se encargara en armar y colocar, esto tendra un costo de US$305,00

conforme al acuerdo que se firmarda con el contratista

Tarjeta de crédito

Tramitar con la implementacion del sistema electrénico POS en lo referente al pago de los
tratamientos por medio de tarjeta de crédito, informarnos sobre los requisitos para optar
por este sistema, teléfonos para la autorizacion de véucher, los bancos asociados, los

plazos, intereses y beneficios como meses de gracia.

Este medio de pago es muy importante para nosotros porque los clientes en su mayoria
prefieren diferir de esta manera sus pagos o cancelarlos al corriente, y otros al ver que no
disponemos de este medio, prefieren cubrir su deuda en otra ocasion que dispongan de
efectivo, este hecho nos perjudica porque a veces se vuelve dificil y molesto localizarle al
cliente para recordarle su cuenta, pese a tener un documento de garantia de acuerdo a
las politicas de la empresa, entonces el contar con un sistema de tarjeta de crédito ya no
representaria un problema, sino representa uno de los objetivos mas importantes y

necesarios para el negocio,
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Adaptacion del Sistema de terminales de Punto de Venta o mas conocido como
P.0.S. de Banco del Austro, que comprende el pago el Derecho de Conexion y
Alquiler de un sistema electrénico de tarjeta de crédito para la comodidad de algunos
pacientes y asi diferir el valor a pagar por los tratamientos, se consider6 el sistema
POS porque es mas agil y moderno en comparacion al sistema de rastrilladora
manual. Como ya se dijo, que este sistema Unicamente aceptara solo Visa Banco del
Austro para diferidos. Para pagos al corriente se aceptara cualquier otra tarjeta de las
asociadas, dichas transferencias se realizaran en 24 horas en todos los planes, para
esto es importante obtener el codigo de afiliacién respectivo. ElI costo de instalacién
es de $150,00.

Adaptacion del Sistema DATAFAST, facturacion con las siguientes tarjetas: American
Express, Diners, Master Card, Maestro, Visa y Visa Electron en corriente y diferido
(tanto para Banco de Guayaquil como de Banco del Pichincha). El costo mensual x

derecho de conexion del equipo (cuota de alquiler) de la maquina es de $16,80.

Este sistema requerimos de informacion importante que comprende obligaciones y
compromisos (Anexo 5) que implican la adquirencia, minimo de transaciones
mensuales y retiro de equipo. Para receptarlo se requerira de presentar la solicitud de
afiliacion de establecimientos (Anexo 6), luego se recibird la capacitacion y con el
respectivo documento constara la entrega del mismo y la autorizacion de verificacion

de datos y riesgo crediticio.

De igual manera ambos sistemas nos cobraran el porcentaje de retencion del 8% por

cada venta emitida.

Materiales

Insumos para RESTAURACIONES. Se ha puesto mayor atencién a los tratamientos

de restauraciones ya que se demandan en una mayor cantidad, este a su vez se
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subdivide en tres tipos: simple, compuesta y compleja. Por lo tanto, es requerible el
suministro de los siguientes insumos e implementos: acido, bond, vitrebond, resina,
succiones, fresas, algoddn, papel articular, lijas interdentales y un poco de materiales
adicionales para otros tratamientos de emergencia segun el caso. Entonces,
estableciendo un suministro para el afio 2011, se requiere de un valor de
USD$6000,00

- Respecto a productos a la venta y de muestra se requiere de una inversion por
USD$550,00; que consta de enjuagues bucales de tres tipos: para ortodoncia como
ortodenth, para dientes sensibles y para normales como Odontoseptic y Soral F.
Cepillos para nifios y adultos, de estos segundos se dividen en dos clases: para
dientes sensibles y para normales en la marca Gingivit y Denture. Dentifrico para
dientes sensibles Soral. Hilo dental, medicamentos tales como Profinal, Buprex,
Aporonax, ampollas Voltarén para aplicarse en el periodo de recuperacion post
operatoria de maxilofacial y Jeringas. Medicamentos de muestra tales como Borosan,
Odontogesic, Odontocilina, Ibuprofeno, otros como, dentifrico Soral-Ce (adultos),
dentifrico Denture Kids, adhesivos, globos, borradores y escarapelas para

obsequiarles a los pacientes menores.

Gastos de recepcion de insumos

- Recepcion de insumos en caso de requerir materiales de emergencia para lo que
usamos el servicio de taxi-encomienda, ya que en otros casos, solicitando
previamente a los proveedores estos nos entregan a domicilio los productos sin

cargos adicionales El valor para esto es de USD$100,00.

73



Subcontratacién

- Subcontratacion consta de un fondo para distribuirlo en caso de requerir de la
colaboracién de particulares tal como una auxiliar, ya que por temporada de
vacaciones (agosto-septiembre) requerimos de sus servicios. USD$480,00, por los

dos meses.

Limpieza y eventualidades

- Para mantener siempre esa imagen impecable y asi dar una buena impresion a
nuestros clientes, se solicitan insumos para el mantenimiento del local, por un valor
total de USD$300,00, que implica el gasto mensual para desinfectantes tanto de
instrumental como de limpieza cada 2 meses por $50,00.y por otra parte para
eventualidades mantenemos un valor minimo de USD$ 400,00 de los cuales podria

destinarse a mantenimiento de los equipos en caso de surgir un dafio de los mismos.

Interrogantes

= ;Quién va a ser el encargado?

El director de la clinica, Dr. Cristian Sarmiento R.

» ¢;Débnde se va a realizar el plan?
En la ciudad de Cuenca, en las instalaciones de la clinica: Latinoamericana 1-20

y Remigio Crespo.

» ¢ Cuando se va a realizar el plan?
Una vez analizado, rectificado, aprobado, posteriormente serd expuesto al

equipo de trabajo. Su implementacion es a partir de diciembre del 2010.
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= ;,COmo se va a realizar?
Por medio de un plan de implementacion, contratacion de empresas de

publicidad, imprentas, diario, internet, contratos, capacitacion al personal.

= ¢ Por qué se va a realizar?
Porque deseamos establecer objetivos que nos lleven a mejores metas, para
ampliar el talento de nuestro personal. Es decir para dar el direccionamiento

necesario para el futuro.

= ¢ Por qué va a tener éxito?
Porque se han planteado las necesidades y por ende las estrategias y tacticas
concretas y realistas, minuciosamente se han revisado aspectos y detalles, para

los cuales se uniran esfuerzos para lograrlo.

3.7 RECURSOS NECESARIOS

- Presupuesto
- Pronéstico de ventas

- Financiamiento

3.7.1 Presupuesto para el plan

En este presupuesto se atribuyen las inversiones necesarias para la comercializacion y
requerimientos especificados con anterioridad, mas no para la estructura del negocio, la

cual ha sido establecida hace mucho tiempo atras.
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PRESUPUESTO GENERAL PLAN DE MARKETING

ODONTOLOGIA INTEGRAL

2010- 2011
RUBROS cosTo TOTAL
ANUAL
PUBLICIDAD 1149,82
Diario El Mercurio (anuncio de 8 x10Cm) 69,98
Guia Telefénica: Edina (paginas blancas en fondo amarillo 417,64
Austro Guia (web) 0,00
Cuencanos.com 67,20
Imprenta Jocequin: 1500 Tarjetas de Presentacion 300,00
Letrero luminso de 1,20 x2,75m 120,00
Tarjetas de citas (500 U.) 150,00
Senializacion con el logo en la zona de parqueo 25,00
SOFTWARE 50,00
Programa de manejo de Informacién NEXO 50,00
ADECUACION 305,00
2 plachas de gypsum 100,00
2 canecas de pintura celeste 25,00
Tornillos ydemas materales afines 20,00
Instalacién, mano de obra 160,00
TARJETADE CREDITO 351,60
Pago por instalacion Equipo Pos (x1 afio) 150,00
Cuota mensual Datafast ($16,80 mensual) 201,60
MATERIALES Y PRODUCTOS 6650,00
Insumos para Restauraciones y demas tratamientos 6000,00
Productos de Venta y muestra (anual) 550,00
Gastos de recepcion de insumos 100,00
SUBCONTRATACION 480,00
Auxiliar de Odontologia (contrato por dos meses) 480,00
INSUMOS DE LIMPIEZA 300,00
EVENTUALIDADES 400,00
TOTALES 9686,42

Cuadro 1.16
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3.7.2 Prondstico de ventas de la empresa

Son los objetivos comerciales que deseamos obtener como resultados de este Plan de
Marketing, fue elaborado en base a la linea de servicio que mas se demanda y que son

Restauraciones.

Como podra observarse, el plan de ventas esté estructurado para el ejercicio del 2011, en
la primera tabla de Presupuesto Anual de Ventas, podemos ver que se realizé de acuerdo
a la linea de servicios que mas se demandan en la clinica tales como Restauraciones, se
indica la forma en la que se realizan: IV y Resinas, cada una de estas de tres tipos:

simples, compuestas y complejas.

En esta tabla tenemos columnas con valores en US$ por cada mes, sumando cada
columna se obtiene el Total de ventas previstas, seguidamente acumulamos las ventas,
este valor debe cuadrar con el total general y el total de la cuota de mercado, lo cual

prueba su correcta realizacion.

Para obtener los valores monetario del presupuesto anual, nos dirigimos a la previsiéon de
ventas la cual es trimestral, e ingresamos un estimado de cuantos tratamientos se
demandaran en estos periodos, los mismos que seran multiplicados por el pvp

dependiendo de cada tratamiento.

Los costes por unidad indican los costos de ventas por unidad de cada tipo de
restauracion, en las que los precios se dividen para el 1,10% de utilidad que esperamos

obtener, es importante mencionar que estos tratamientos tiene IVA 0%.

En el resumen anual: las ventas en unidades representan la sumatoria del Total de
Previsiones, la venta total en cambio contiene los valores en $ del presupuesto anual, el
coste total engloba las ventas netas por el porcentaje de utilidad de pretendemos alcanzar

10%. El margen total es la diferencia entre las ventas netas y el coste total.

Conforme a los célculos respectivos podemos notar que las ventas previstas para el 2011
nos dan un valor de $26.735, indicando buenas expectativas, la estacionalidad de ventas

comprende el periodo de vacaciones julio, agosto y parte de septiembre, en los cuales
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hay mucho mas movimiento que en el resto del afio, en londmeros de Vidrio se puede
apreciar que las de tipo compuestas se demandan en mayor volumen, el caso es similar
en las de Resina, pero entre IV y Resina , podemos decir que Resina es la forma de
tratamiento que tiene mayor acogida y que dentro de esta la de tipo compuesta es la que
mas requieren los pacientes debido a que su afeccion se da mas en 2 superficies. En
conclusion debemos centrarnos mas en las Restauraciones por resinas, principalmente

del tipo compuesta, que es la que mas rendimiento ofrece.
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PRONOSTICO DE VENTAS - ODONTOLOGIA INTEGRAL

Presupuesto Anual de Ventas

Ejercicio 2011

VENTAS PREVISTAS Total % ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
RESTAURACIONES
En IV - IONOMERO DE VIDRIO
Tipo Simples $3.07500(009) $250] $250( $250| $250 $ 250 $ 250 $ 275 $275 $275 $ 250 $ 250 $ 250
Tipo Compuestas $6.240,00] 0,18 $ 467 $ 467 $ 467 $ 467 $ 467 $ 467 $ 667 $ 667 $667 $480 $480 $480
Tipo Complejas $6.62500[019) $542| $542| $542| $542 $ 542 $ 542 $ 625 $ 625 $ 625 $500 $500 $500
En RESINA
Tipo Simples $3.19500(009) $250| $250 $250| $250 $ 250 $ 250 $300 $300 $300 $ 265 $ 265 $ 265
Tipo Compuestas $4.660,00] 0,13 $ 467 $ 467 $ 467 $333 $333 $333 $ 400 $ 400 $ 400 $353 $353 $353
Tipo Complejas $11.350,0010,32| $500( $500] $500( $617 $617 $617( $2.083[ $2.083 $2.083 $583 $583 $583
Total ventas previstas $35.14500|1,00| $2.475| $2.475| $2.475]| $2.458| $2.458| $2.458( $4.350| $4.350 $4.350| $2.432 $2432| $2.432
Ventas acumuladas 2.475,00 ] 4.950,00 | 7.425,00 | 9.883,33 | 12.341,67 | 14.800,00 | 19.150,00 | 23.500,00 | 27.850,00 | 30.281,67 | 32.713,33| 35.145,00
PREVISION DE VENTAS |
EN IV Tipos Cuantas en Cuéntas en Cuéntas en Cuéntas en TOTAL TOTAL
Tipo Simples 13,64 de Restauraciones Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TRIMESTRES | PREVISION
Tipo Compuestas 18,18 EN IV
Tipo Complejas 22,73 Tipo Simples 50 50 55 50 205 820
EN RESINA Tipo Compuestas 70 70 100 72 312 1248
Tipo Simples 13,64 Tipo Complejas 65 65 75 60 265 1060
Tipo Compuestas 18,18 EN RESINA
Tipo Complejas 22,73 Tipo Simples 50 50 60 53 213 852
Tipo Compuestas 70 74 250 70 464 1856
Tipo Complejas 60 62 75 61 258 1032
VENTAS EN UNIDADES 6868
Cuadro 1.17



PRONOSTICO DE VENTAS - ODONTOLOGIA INTEGRAL

Tipo Simples Tipo Complejas

EN IV |PVP 15,00 IVA PVP 20,00 IVA PVP 2500 IVA
PUNIT 15,00 0] |PUNIT 20,00 0| [PUNIT 25,00 0
10%UTILID 1,36 10%UTILID 1,82 10%UTILID 2,27
Ccwu 13,64 cw 18,18 Ccvu 22,73
Tipo Complejas
EN RESINA | PVP 15,00 IVA PVP 20,00 IVA PVP 2500 IVA
PUNIT 15,00 0] |PUNIT 20,00 0] [PUNIT 25,00 0
10%UTILID 1,36 10%UTILID 1,82 10%UTILID 2,27
Ccwu 13,64 Ccw 18,18 Cvu 22,73

RESUMEN ANUAL |

Venta en unidades 6.868

Venta total 35.145 351450
Coste total 31.950 IVA 0%
Margen total 3.195
_ CUOTADEMERCADOANUAL

Adultos y Jovenes Adultos 50% 17572,50

Nifios 25% 8786,25

Adolescentes 15% 5271,75

Adultos Mayores 10% 3514,50

TOTAL 100% 35145,00

Cuadro 1.17



3.7.3 Financiamiento

El capital que requerimos es de USD$ 9686,42 el cual se lo financiara de la siguiente

manera:
60% Capital propio $5811,85
40% Capital ajeno $ 3874,57

Para el capital ajeno, se presentara la solicitud en el segundo semestre del 2011, por un

crédito que comprende:

SOCIEDAD FINANCIERA: Banco de Guayaquil
TIPO DE PRESTAMO: Crédito para consumo cuota fija (Multicrédito)

MONTO: $ 3874,57
PLAZO: 6 meses
NUMERO DE CUOTAS: 6
TASA DE INTERES: --%
FECHA DE INICIO: 14/ 07/ 2011
FRECUENCIA DE PAGO: 30 dias

Se solicitara a Banco de Guayaquil, en mayo del 2011, por lo tanto hasta conseguir la
aprobacién del crédito, se espera que la fecha de pago inicie desde el 14 de julio del
2011, ademas la tasa de interés sera aquella que esté vigente en la fecha del
desembolso, la misma segun la empresa que nos financia, serd ajustada cada 360 dias, y

la tabla de amortizacion que nos entregaran, indicard los rubros: capital, interés, total y
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saldo capital para el 2011. Respecto al origen de los ingresos y los gastos solicitado por el

banco esta especificado en el literal 3.8.2

Solicitud del credito

Requisitos (independiente o negocio propio):
= Copia legible de la cédula deudor, conyuge y garante (de ser el caso).
= Copia del certificado de votacion deudor y cényuge.
= Copia del RUC.

= Copia de los estados de cuenta corriente de los ultimos 3 meses o certificado

bancario.
= Copia de la declaracion de impuesto a la renta del Gltimo ejercicio econdmico.
= Copia de las tres ultimas declaraciones mensuales de IVA realizadas al SRI.

= Copia de los soportes de activos declarados. Ejemplo: matricula de vehiculos,

impuestos prediales, etc.
= Copia de planilla de luz, agua o teléfono (del lugar de residencia)
= Copia legible de los 3 ultimos comprobantes de acreditacion de la jubilacién

=  Formulario de licitud de fondos.

Fortalezas y debilidades en cuanto al financiamiento

= Capital propio que representa aporte del 60% para invertir, lo cual contribuye

positivamente para cubrir gran parte de este proyecto

= Se requiere de varios meses para recuperar la inversion inicial, mientras se

cancelan las alicuotas que figuran en el préstamo.
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3.8 CONTROL Y EVALUACION

3.8.1 Control del plan

Control del plan sera anual. “La finalidad es examinar que se estan alcanzando los

resultados previstos. Se realiza mediante el andlisis de las ventas, de la participacion del

mercado, de relacién de gastos comerciales, del andlisis financiero y del seguimiento de

las actividades de los consumidores”™’

ASPECTOS
CONTABILIDAD Y FINANZAS

Manejo adecuado de los recursos

Costos y gastos de materiales. Ingresos y
gastos de la clinica

Nivel de Utilidades (global y por cada Servicio)

Calculo de productividad y rendimiento
economico

MERCADOTECNIA
Aumentar las ventas
Publicidad

Nivel de ventas por unidades fisicas

CLIENTES

Nivel de Pacientes y retorna de los mismos

v KOTLER, La direccién de marketing

MECANISMO DE CONTROL

Plan de Abastecimiento (compras).
Para registrar un almacenamiento
suficiente y evitar que la falta de stock
no nos permita trabajar

Registros mensuales y anuales para
determinar como estan cada uno de
estos aspectos y tomar medidas
necesarias en caso de excederse.

Analisis: prondsticos, financiero

Andlisis de: Ventas, de proyecciones.
Resultado de las campafias

Cuantas restauraciones, cuantas
profilaxis, detartrajes, etc. se han
ejecutado en un periodo de tiempo:
mensual, y asi luego evaluar
anualmente.

Revision de la base de datos vy
actualizarla constantemente,
recordatorios para control de garantia
de tratamiento.
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ASPECTOS

Cantidad de nuevos pacientes

Pagos de los tratamientos

Recuperacion de clientes perdidos

3.8.2 Resumen de Ingresos

MECANISMO DE CONTROL

Determinar cuantos y quienes son

Verificar las fechas de los pagos de las
proximas cuotas y estar pendientes con
recordatorios a los pacientes en caso
de no acercarse a revisar su cuenta.

Demostrar preocupacion por su estado
a través de una consulta telefénica y
asi acordar una cita de control,
ofrecerle facilidades sea en pagos o en
hora de atencion (extra de ser
necesario)

Cuadro 1.18

En el tiempo que tiene de funcionamiento la clinica (10 meses), los ingresos provienen

Unicamente de una fuente: los Pacientes, a los mismos que se les presta el servicio de

salud que comprende la atencién odontoldgica en si (tratamientos) y las radiografias. Son

muy importantes ya que son quienes mantienen con vida al negocio.

Al concluir el primer afio de funcionamiento sera importante buscar maneras de poner en

movimiento al dinero del rubro Bancos haciendo que genere intereses para el negocio, e

invirtiendo en algo que genere ganancia, parte de esto se destinara para el plan de

marketing.
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INGRESOS MENSUALES

ORIGEN DE LOS INGRESOS

Ventas mensuales US$8444,81
(-) Costo de Ventas y US$3333,42
Gastos operativos del Negocio
(a) Utilidad del negocio US$5111,39
(b) Otros ingresos : ctas x cob US$ 453,00
(c) Otros ingresos: venta US$ 55,00
productos
TOTAL INGRESOS MES US$5619,39
(atb+c)

Cuadro 1.19

DESCRIPCION DE LOS INGRESOS

TRATAMIENTOS Y/O RADIOGRAFIAS

Ventas Mensuales: Pago de pacientes al contado, en efectivo
Pago de pacientes al contado, en cheque
Cuentas por cobrar pacientes, para la fecha
Anticipo de tratamientos (contrato)

Otros Ingresos: Cuentas vencidas por cobrar pacientes
(saldos meses anteriores)
Venta de productos y medicamentos

Cuadro 1.20

Para controlar a cada paciente se le elaborara una ficha clinica (anexo7), en la cual se
procede a tomarle sus datos personales, y por medio de una hoja econémica se realiza un
listado de tratamientos a los que se somete con sus respectivos costos y su control de
pagos. Tanto para el odontélogo como para la odonto pediatra les corresponde, sefialar
los odontodiagramas y un registro de tratamientos con su respectiva fecha, para que de

este modo se lleve un registro y control para el historial.

A los mismos se les entrega una hoja de detalle del tratamiento dental (anexo 8), en la

cual se definen los procedimientos realizados y sus respectivos valores, asi también el
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valor que ha ido abonando hasta la fecha y las proximas cuotas. De esta manera ambas

partes tienen una constancia de los procedimientos y valores cancelados o por cancelar.

3.8.3 Control de Gastos

Los gastos enlistados son en su mayoria los que se realizan cada mes, este resumen
corresponde al mes de abril de 2010, estos gastos en su mayoria son fijos e
indispensables, pero hay otros que son ocasionales dentro del rubro de caja chica, los

cuales debemos contrarrestarlos.

Hay que dar un uso Optimo de nuestros recursos como el caso de los insumos, y asi

orientarnos a cero desperdicios, de igual manera para el uso de los servicios basicos.

EGRESOS Y GASTOS MENSUALES CLINICA

CONTROL POR EL MES DE: Abril 2010

GASTOS SUBTOTAL
OPERACIONALES
De Administracion y Ventas
Sueldos
A US$ 240,00
B US$ 240,00
Servicios Basicos
Agua US$ 30,00
Luz US$ 33,56
Teléfono US$ 139,52
Materiales y/o Suministros
Dental Pérez US$ 365,84
Recordental US$ 150,00
Laboratorio Arciniegas US$1000,00
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GASTOS SUBTOTAL

Arriendo US$ 300,00
Movilizacién/encomiendas US$ 5,50
Publicidad Us$ 0,00
Materiales y Utiles de Oficina US$ 10,00
Mantenimiento y Limpieza US$ 40,00
Generales de Caja Chica US$ 20,00
HONORARIOS

Endodoncista US$ 265,00
Cirujano Us$ 375,00
VARIOS

Libros US$ 50,00
Servicio mensual Tv Cable: Univisa US$ 19,00
Sistema de Alarma Us$ 50,00
Contribuciones Us$ 0,00
GASTO TOTAL DEL MES US$3333,42

Cuadro 1.21

GASTOS MENSUALES PERSONALES

CONTROL POR EL MES DE: Abril 2010

Hogar (Alimentacion,etc.) US$ 320,00
Servicios Basicos US$ 30,60
Arriendo us$ 0,00
Gastos por Educacion US$ 123,00
Vestuario US$ 200,00
Pago a tarjetas de crédito US$ 410,00
TOTAL EGRESOS DEL MES US$1083,60
Cuadro 1.22

Respecto a los egresos y gastos de la clinica se pudo ver que algunos son considerables,
pero es importante indicar que en este mes hubo gran movimiento, asi que algunos rubros
se ven afectados y varian a comparacion de meses previos, tal es el caso de los gastos
de caja chica que se destinan a pago de almuerzos incluso, ya que fue necesario

extender un poco el horario este mes.
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Entre los materiales, del pago a los proveedores podemos decir que respectan a facturas
que corresponden a insumos de meses previos y que se acercan su vencimiento de
acuerdo a las facilidades de pago que ofrecen. Asi que los insumos que se adquirieron en
este mes seran cancelados el mes siguiente. El pago al laboratorio dental también varia
ya que depende de nimero de pacientes que requieren correcciones, prétesis, y demas

trabajos de ese tipo, a lo cual se le suma la cuta de saldo anterior.

En el caso de movilizacién, se requirié del servicio de mensajeria para retiro de trabajos

del laboratorio y para retiros de insumos de emergencia.

En este mes se requirio de utiles de oficina (boligrafos, papel, reciberas y letras de
cambio), pero se adquirieron varios para reserva y asi no tener que comprarlos
nuevamente en el mes siguiente. De igual manera sucede con los implementos de
limpieza ya que desde el momento de la compra de estos tienen una duracién aproximada

de 2 a 3 meses.

Se requeria de los servicios del endodoncista y cirujano, pero no representan un rubro
obligatorio en cada mes porque dependera de los pacientes que se presenten para estos

tratamientos y de los casos de emergencia en la que se requieran de los especialistas.

Los demas rubros comprenden valores fijos.

Los gastos personales comprenden rubros para el director de la clinica (odontdlogo) y de
la esposa (odontopediatra), ya que en sociedad trabajan en este negocio. Pero se
especifica porque como pudo notarse en el control de gastos de la clinica, los sueldos se
pagan Unicamente a la asistente y recepcionista, por lo tanto el dinero correspondiente a

los profesionales se dispone tales fines.
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3.8.4 Inventario
3.8.4.1 Objetivos

Para la clinica el hecho de llevar un inventario consiste en:

INSUMOS

= Dar a conocer el estado en el que se encuentran los insumos, es decir,

defectos, condiciones y desecharlos si es necesario

» Indicar la fecha en la que se adquirieron y determinar la frecuencia en la que
se requiere cierto producto mensualmente ya que hay insumos que se usan

mas a menudo
= Presentar al proveedor

= Sefialar el precio para poder compararlo con los pedidos anteriores o con los
pedidos entre uno y otro de nuestros proveedores, y asi precisar cual es el
gue nos proporciona una negociaciéon conveniente y si es posible buscar

nuevos proveedores que nos ofrezcan un mejor precio

» |ndicar la ubicaciéon y forma de almacenaje para saber en qué lugar esta

localizado
» Registrar la fecha de expiracion

= Describir su uso o aplicacién

ACTIVOS FIJOS

= Enlistar los equipos de los que disponemos : conocer su estado y determinar

si es necesario renovarlos, sustituirlos o darles mantenimiento

89



3.8.4.2 Control de Inventario de la clinica.

Para programa de inventarios que se espera implementar, deberia contener columnas
importantes como material, medida, cantidad, marca, fecha de compra, descarga, detalle
de traslado a cada consultorio, total en existencias y fecha de caducidad, de esta manera
el registro al volverse historico serd completo, algunos de estos items podrian verificarse
con las facturas de compra. Cuando se implemente el programa de inventarios, nos
ayudara a tener una idea de el costo que represent6 el bien o producto, podremos ver los
insumos que faltan, los que debemos reemplazar, y asi también podremos ver como

cambiaron los precios de los proveedores y negociar mejores precios y forma de pago.

Asi mismo se realizara un inventario para articulos de recepcion y oficina, podremos ver
cuales son los articulos para renovacion, el estado en el que se encuentran y una
codificacion para cada item. Otro inventario corresponderd a instrumental, para los
equipos con los que contamos, para productos de venta y muestras meédicas y para

papeleria.

El siguiente ejemplo expuesto, es un control de materiales, se divide en categorias de
acuerdo a los productos o tratamientos mas importantes, tales como: resinas, insumos
para ortodoncia, para rehabilitaciéon, para operatoria, otros materiales, insumos para

endodoncia, para cirugia (ejemplo cuadro 1.23), productos de despensa, fresas.
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TIPO DE INVENTARIO:

INSUMOS

CATEGORIA: CIRUGIA (7 DE 9)
CIRUGIA
MATERIAL UN,ID%AD Exl'DSRTEEV’\I'E'A MARCA Il\’l\lCLSJRI’EI\E/SO FCESHQRDAE DESCARGA | CONSULTORIO | TOTAL CADUCIDAD
MEDIDA
AGUJAS CORTAS 300 - 0 dic-09 5 295 -
AGUJAS LARGAS 1 - 0 nov-09 - 1 -
ALVEOFAR 1 EUFAR 0 dic-09 - 1 2011-03
ANESTESICO lentocaina CART 0 DELTAZINE 0 - i 0 2010-08
ANESTESICO- RAPICAINA CART 0 LAB. ROPSOHN 0 - - 0 2012-10
ANESTESICO- ROXICAINA SPRAY 0 LAB. ROPSOHN 1 ene-10 1 CONSULTORIOL 0 2012-10
ANESTESICO TOPICO CART 0 PREMIER 0 dic-09 - 0 2012-05
HEMOSTATICO JER 1 VISCOSTAT 0 nov-09 - 1 2012-08
HEMOSTATICO LIQUIDO LT 1 EUFAR 0 nov-09 i q 2011-02
HILO DE SUTURA 3/0 2 B/BRAUN 10| 12-mar-10 3 CONSULTORIOL 9 2014-10
XYLESTESIN 2% ANESTESICO | CART 100 CARTUCHO-3M 0 mar-10 1 CONSULTORIOL 99 2011-03
?MNEE;TB%ITCSZH'\GI)EPNACAINA CJ 50 0 CARTUCHO-3M 100| 05-mar-10 50 CONSULTORIO1 50 2012-08
JERINGUILLAS 3ML 0 UNIDAD/NIPRO 50| 05-mar-10 - 50
Cuadro 1.23
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3.8.5 Las Evaluaciones

En la medida que se aplique el plan de marketing, se evaluara aspectos como:

= Produccion que se realiza

= Cuentas por cobrar

= Cuentas incobrables

= Cuentas por pagar

= Nivel de gastos de la clinica
= Nivel de pacientes nuevos

= Pacientes antiguos (control de garantia del tratamiento y etapas de realizacion del

tratamiento)
=  Pacientes remitidos

= Aceptacion de tratamientos

Por lo tanto se ira cuantificando el nivel de visitas mensuales, listado mensual de saldos
por cobrar a cada paciente, recordatorios de saldos pendientes y plazos, cierres de mes y
listado de facturas por pagar y facturas vencidas, control de gastos y manera de
equilibrarlos, apertura de tratamientos para pacientes, controles de garantia y de visita
semestral que se debe visitar al odontélogo, informacion sobre nuevos procedimientos de
tratamiento, detalle de agradecimiento a personas que nos remiten pacientes,

tratamientos con mayor acogida para el nuevo afio.
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3.9 PLAN DE IMPLEMENTACION

DECISION

ACCION

FECHA

Suministro de insumos
dentales,
medicamentos y
muestras

Establecer el contrato
de Publicidad
Directorio telefénico

Mantener laimagen

Tramitar los sistemas
de pago con Tarjeta
Aprobacion de los artes
para la publicidad
interior, rotulacién
exterior, y tarjetas de
citas de pacientes
Mantener la imagen

Establecer convenios

Suministro de insumos
dentales y
medicamentos
Suministro de insumos
de limpieza del local
Adaptacién del Sistema
Datafast

Implementar sistema de
software NEXO

Trabajar para los
NUevos convenios y
planes con las
instituciones
Suministro de insumos
de limpieza del local
Solicitud y tramitacion
del sistema POS

Suministro de insumos
dentales, muestras y
medicamentos

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio

Acordar costos, plazo de entrega
Reservar el espacio para la futura

publicacién en Edina.
Definir campafias de publicidad y

promocion.

Fase 1: Disefio de material
promocional

Fase 2: Publicacion en Diario El
Mercurio.

Solicitud maquina Datafast,

contratos con los oficiales de crédito
Ajustes y moficaciones por realizar,
hasta nueva presentacion.

Fase 3: Publicacion en el Directorio
Telefénico Edina

Presentarnos ante instituciones
educativas: Colegio Antonio Avila,
UNEDID, y empresas para exponer
planes dentales

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio.

Compra de insumos requeridos
Instalacion del equipo y capacitacion
para su manejo

Instalar el programa, capacitacion y
registro de datos de pacientes,
bodega y demas movimientos

Organizar los turnos para los
pacientes que optaron por el
convenio

Compra de insumos requeridos

Con Banco del Austro el sistema
para Visa, obtener requisitos.

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio.

Diciembre 2010

Enero 2011

Febrero 2011

Marzo 2011
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DECISION

Suministro de insumos
dentales, muestras y
medicamentos
Instalacién de
Publicidad Internay
Externa

Adaptacion del Sistema
POS

Suministro de insumos
dentales, muestras y
medicamentos

Sacar un servicio de
alta calidad

Suministro de insumos
dentales, muestras y
medicamentos
Suministro de insumos
de limpieza del local

Préstamo bancario

Mantener la imagen

Mantener la imagen

Establecer convenios

Préstamo bancario

Mantener laimagen

Suministro de
medicamentos y
muestras

Suministro de insumos
de limpieza del local
Web

Mantener la imagen e
Informar

Mantenimiento

ACCION

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio.

Colocacion de Rétulo, entrega de
documentos, colocacion de
publicidad interior y del
estacionamiento

Instalacion del equipo y capacitacion
para su manejo

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio.

Desarrollar la sala de Esterilizacion

Realizar un pedido corto a los
proveedores, acordar pago, y envio.
(temporada baja)

Compra de los suficientes insumos
requeridos

Solicitar crédito y respectivos
tramites en Banco de Guayaquil

Enviar mails, cartas, recados,
informandolos de las promocién que
se realiza por motivo del dia del nifio
Fase 4:Contrato e Impresién de
tarjetas de presentacion

Presentarnos ante instituciones
educativas y empresas para exponer
planes dentales

Una vez aprobado el préstamo
emprender la segunda parte del plan
de mkt

enviar mails, cartas, recados, a las
madres de nuestros pacientes y
ofrecerles promociones para sus
hijos en las vacaciones

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio

Compra de insumos requeridos

Definir el contrato con
Cuencanos.com Yy disefiar la pagina
web

enviar mails, cartas, recados, a las
madres de nuestros pacientes
jévenes y ofrecerles promociones
para sus hijos en las vacaciones
Solicitar a los proveedores de
equipos, la visita de un técnico para
mantenimiento de equipos

FECHA

Abril 2011

Mayo 2011

Junio 2011

Julio 2011

Agosto 2011
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DECISION
Web

Informar

Suministro de insumos
de limpieza del local
Suministro de insumos
dentales,
medicamentos y
muestras

Suministro de insumos
de limpieza del local

Establecer convenios

Suministro de insumos
dentales

Suministro de
medicamentos y
muestras

Establecer convenios

Suministro de insumos
de limpieza del local
Mantener la imagen

Inventario final de
insumos

Mantener la imagen

Suministro de
medicamentos y
muestras

Mediciéon de resultados

ACCION

Apertura de la pagina web de la
clinica a travéz de Cuencanos.com
enviar mails, cartas, recados, a las
madres de nuestros pacientes
jovenes y ofrecerles promociones
para sus hijos por motivo de inicio de
clases

Compra de insumos requeridos

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio

Compra de insumos requeridos

Presentarnos ante instituciones
educativas y empresas para exponer
planes dentales

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio

Realizar el pedido a los proveedores,
acordar pago, y envio

Presentarnos ante instituciones
educativas y empresas para exponer
planes dentales

Compra de insumos requeridos

enviar mails, cartas, recados y unos
presentes como un detalle de
agradecimiento por habernos
remitido pacientes

Realizar un inventario de los
productos que pedimos a los
proveedores y de los equipos

Hacer un inventario de pacientes,
para proceder a llamar a los
pacientes y recordarles nuevos
controles de tratramientos.

De acuerdo a lo que presenté el
inventario de productos: Hacer un
pequefio listado de los productos
gue hacen falta en stock, en menor
cantidad ya que es temporada alta.
Evaluar conjuntamente los
resultados obtenidos en el
transcurso del afio, mejorar algunos
aspectos necesarios, en base a la
experiencia adquirida en este plan.
Tomar nuevas medidas y estrategias
para el afio proximo. Las cuales se
estan preparando.

FECHA

Septiembre 2011

Octubre 2011

Noviembre 2011

Diciembre 2011

Cuadro 1.24
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CONCLUSIONES

El proyecto planteado permitira a Odontologia Integral encontrar una amplia gama de
alternativas de diversa indole, las cuales le daran un gran giro a la empresa volviéndola

mucho mas competitiva.

Nuestro objetivo partié de satisfacer y conquistar al cliente, para ello se han desarrollado
herramientas gestionales como ofertas especiales de acuerdo a fechas de gran demanda,
tales como diagnésticos y limpieza para nifios en el periodo vacacional: agosto, tarifas
especiales para los pacientes asegurados, y la busqueda de nuevos clientes tanto
particulares como asegurados, ademas las planificacién del desarrollo de los servicios
para todo el afio 2011, permitirdn en muy breve tiempo apreciar las ventajas del expuesto
método de mercadeo. El primer paso fue la manera de financiar los tratamientos de los
pacientes, el lidiar con la competencia, y un proceso de constante innovacion para

conquistar nuevos mercados.

He descubierto que el proyecto ha sido una experiencia interesante; pues de este modo
uno se ha vinculado mucho méas con la realidad, permitiendo desarrollar nuevas
alternativas para una empresa con muchas expectativas por delante, las cuales que no
solo beneficiardn a nuestros clientes sino también a quienes la conformamos, se pudo
observar lo que involucra una cultura de servicio, la tarea de mantener satisfecho al

cliente y aportar nuestro mayor esfuerzo en cada una de las labores.
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RECOMENDACIONES

Mejorar la manera de financiar los tratamientos de los clientes por medio de nuevos

sistemas de pago como por tarjeta de crédito y cheques.

Organizar las citas para cada hora en las dos unidades, y asi evitar obstaculos si se da
una atencion de emergencia, de esta manera se ubica al paciente en la tercera unidad

gue esta libre, y asi en caso de citas no planificadas se puede prestar atencion inmediata.

Realizar una reunién al final de cada mes, especificamente los dias viernes. Es primordial

para presentar inquietudes, sugerencias y para conocer la situacién de ese mes.
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GLOSARIO

ESTETICA DENTAL: Es un tratamiento odontoldgico para restauracion de dientes

afectados por caries, trauma y para dientes demasiado destruidos

l.V. IONOMERO DE VIDRIO): Resultan de una combinacion de una solucion liquida que
contiene acidos y composiciones de aluminio, por otra parte, contiene calcio con fluor.

Usadas en cementados (proétesis fija, ortodoncia, prétesis) y en restauraciones estéticas.

REHABILITACION ORAL Y PROTESIS DENTAL: Es la restauraciéon de la apariencia y
funcionalidad de la dentadura, dando efectiva respuesta a la necesidades por pérdida
piezas dentales debido a enfermedades dentales. Se clasifican en prétesis dentales fijas

y protesis removibles.

RESTAURACIONES SIMPLES: material colocado en las superficies de las piezas
dentales para evitar caries, la cual cubre solo una de las cuatro superficies de la pieza,

pudiendo ser mesial, oclusal, distal o vestibular.

RESTAURACION COMPUESTA: Es aquella que cubre dos superficies.

RESTAURACION COMPLEJA: Es una restauracion de tres superficies, es decir, una

restauracion amplia.

UNIVERSO: Se refiere al conjunto infinito de unidades observacionales cuyas
caracteristicas esenciales los homogeinizan como conjunto. (Ejem. Universo de

estudiantes).






ANEXOS
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Anexo 1 — Orden de Publicidad
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BOCETOS DE PUBLICIDAD

ODONTOLOGIA INTEGRAL

COSMETICA DENTAL

REHABILITACION ORAL

s ® PERIODONCIA
Clinica¥ Dental ENDODONCIA
Odontologia Integral ODONTOPEDIATRIA
ORTODONCIA

CIRUGIA MAXILOFACIAL

RADIOLOGIA DENTAL

Dr. Cristian Sarmiento R.

Latinoamericana 1-20 y Remigio Crespo 2da Planta alta
Telf: 4091784 - Cel: 085 030074 - 095566329

odontologintegral @gmail.com : cssrintelec@hotmail.com

Anexo 2 - Tarjeta de Presentacion

Clinica¥ Dental

Odontologia Integral

Cosmeética Dental - Rehabilitacion Oral - Periodoncia - Endodoncia
Odontopediatria - Ortodoncia - Cirugia Maxilofacial - Radiologia Dental

oamericana 1-20 y Remigio Crespo.Sector Totems
4091784
www.odontologiaintegral cuencanos.com

Anexo 3 — Rotulacion
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lenicaG Dental Tarlela ﬂe cnas

Odontoiogia Integral
Nombres y Apellidos del Paciente:
Odontologo Tralante:

Ficha #:

Cuenca: 4091 784 - 085030074 /099 752 114 ' )

Anexo 4 — Tarjeta de Citas
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DATAFAST

Informacién Importante

En cumplimiento de lo sefialado en la clausula décima novena, titulada Modificaciones al
Contrato de Afiliacién de Establecimientos, suscrito por las partes, en la cual DATAFAST con
anticipacién informa a sus Establecimientos afiliados las modificaciones al contrato y/o
recuerda las obligaciones y compromisos adquiridos, entre otros, los siguientes:

a. Adquirencia. El establecimiento se compromete y obliga de manera exclusiva a utilizar
los equipos y el servicio de captura electrénica proporcionadas por DATAFAST, en
TODAS sus marcas: Diners Club, American Express, Masterd Card, Visa y las tarjetas de
débito: Electron y Maestro, marcas legalmente representadas y respaldadas en su
aceptacion por las entidades pagadoras en el pais, conforme con los convenios de
afiliacion vigentes y que se acuerden en el futuro entre el ESTABLECIMIENTO Y LAS
ENTIDADES EMISORAS ASOCIADAS PAGADORAS, para que sean autorizadas y
capturadas electronicamente por dichas entidades.

b. Minimo de Transacciones. El minimo de transacciones o ventas que debe ejecutar por
mes por cada POS instalado en EL ESTABLECIMIENTO, para todas las marcas antes
sefialadas serd de 10 transacciones aprobadas, conforme a los requerimientos vy
definiciones oficiales que al respecto maneja DATAFAST. Dicho numero de
transacciones podra ser variado autbnomamente por parte de DATAFAST y notificado a
EL ESTABLECIMIENTO para su cabal cumplimiento. EL ESTABLECIMIENTO que no
cumpla con el minimo de 10 transacciones mensuales aprobadas, después de ser
instalado el equipo, pagara a DATAFAST un valor adicional en cada mes que no llegue a
la meta, valor que sera facturado en el mes proximo siguiente, conforme a lo aceptado en
la orden de débito.

c. Retiro de equipo. Si no ejecuta transacciones durante dos meses seguidos, DATAFAST
estéa facultado al retiro de los equipos entregados, sin reembolso alguno sobre el valor de

Derecho de Conexién, Alquiler, Comunicaciéon o cualquier otro rubro vinculante pagado
por EL ESTABLECIMIENTO.

Cordiales Saludos.

Datafast Cia. Ltda. Firma Recibi Conforme:

Nombre del establecimiento:
Nombre:
Cl:

Fecha:

Anexo 5 — Informacion Datafast
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SOLICITUD DATAFAST
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Anexo 6 — Solicitud de afiliacion de establecimientos ANVERSO
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SOLICITUD DATAFAST
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Anexo 6.1 — Solicitud de afiliacién de establecimientos REVERSO
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FICHA CLINICA DE PACIENTES

-
Ch'mcag Dental
QOONTOLOGIAINTEGRAL
ro—
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Anexo 7 — Ficha clinica
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DETALLE DE TRATAMIENTOS Y SU COSTO (PRESUPUESTO)

Ciinica v Denial
ODONTOLOGIA INTEGRAL

DETALLE DE TRATAMIENTO DENTAL

PACIENTE M/n

COMTROL DE PAG 05

12/mayo /0D 5 200,00

PROCEDIMIENTD VaLor
Consulta 1ra cita 0,00
Profilaxis, fluorizacion, detartraje 20,00
2 BRX PERIAPICALES 20,00
Endodoncia Uniradicular 80,00
Endodoncia Multiradicular 10,00
Blangueamiento intracameral 50,00
Blangueamiento total 200,00
Restauraciones X25 250,00
Incrustacion de resina 100,00
RX PANORAMICA 20,00
Exodonda Quirdrgica Terceros --
molares cfu 575

SUBTOTAL $890,00

Anexo 8 —Detalle de Tratamiento Dental
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