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RESUMEN

Una marca en el mercado se logra posicionar a través del analisis de las
fortalezas y debilidades de una empresa, teniendo en consideracién varios
aspectos que permitiran que esta sea reconocida como una marca en primer
lugar, siendo necesario que la empresa se plantee estrategias de marketing a
seguir para lograr ese lugar. Por las consideraciones anteriores, existen centros
radiolégicos que presentan algunos inconvenientes con su fidelizacion,
causados por la falta de comunicacion de su marca y ademas de enfrentarse a
un mercado muy competitivo. Esta investigacion tuvo como objetivo disefiar las
estrategias de marketing para lograr el posicionamiento de la marca de un centro
radiologico. Mediante una investigacion de tipo descriptiva, transversal de tipo
cuantitativo y cualitativo, se obtuvo como resultados que las incidencias de
marketing aplicadas en una marca, son muy variadas y deben ser aplicadas de
manera correcta con el fin de lograr el posicionamiento de una marca.
Concluyendo que es importante disefiar unas estrategias de marketing claras y
definidas, que permitan llegar a captar lo que el cliente requiere, que permita
lograr el posicionamiento de la empresa, en el caso estudiado establecer nuevas
estrategias de marketing que permitan posicionar al centro radiolégico, ademas
de concluir una propuesta de marketing.

Palabras claves: marketing, posicionamiento, estrategias de marketing, centros

radiologicos.
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ABSTRACT

A brand in the market is positioned through the analysis of the strengths and
weaknesses of a company, taking into consideration several aspects that will
allow it to be recognized as a brand in the first place, being necessary that the
company considers marketing strategies to follow to achieve that place. Due to
the above considerations, there are radiological centers that have some
drawbacks with their loyalty, caused by the lack of communication of your brand
and in addition to facing a very competitive market. This research aimed to design
marketing strategies to achieve the brand positioning of a radiological center.
Through a descriptive research, transversal quantitative and qualitative type, it
was obtained as results that the marketing incidences applied in a Brand they are
very varied and must be applied correctly in order to achieve the positioning of a
brand. Concluding that it is important to design clear and defined marketing
strategies, which allow to capture what the client requires, which allows to
achieve the positioning of the company in the case studied to establish new
marketing strategies that allow to position the radiological center, in addition to

concluding a marketing proposal.

Keywords: marketing, positioning, marketing strategies, radiological centers.
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INTRODUCCION

El mercado de centros radiolégicos dentales en el Ecuador esta
compuesto por empresas dedicadas al servicio de toma de imagenes
radiograficas dentales enfocadas en estudios de dos dimensiones (2D) y tres
dimensiones (3D) que tienen un aproximado de 10 afios en el mercado
centrdndose en el trabajo conjunto a odontdlogos generales y especialistas.
Debido a esto actualmente existe mucha desinformacion y competitividad entre
los centros radioldgicos que existen en la ciudad de Guayaquil.

Los centros radioldgicos dentales cuentan con aproximadamente 10 afios
el mercado en Guayaquil, brindando un servicio especializado en la toma de
imagenes. Dentro de los servicios ofrecidos se encuentran: la toma de examenes
radiograficos dentales, atencion al paciente para la realizacion de tomografias
dentales, la realizacion de capacitaciones, cursos y charlas sobre sus servicios,
ademas de dar resultados que se obtiene con diagnésticos de calidad dandole
confianza a la comunidad de odontélogos y pacientes directos. Es importante
mantener una buena imagen, un buen posicionamiento en el mercado para
seguir creciendo y obteniendo reconocimiento en el mercado.

Un modelo en si mismo de estrategias es lo que se llama actualmente
marketing digital, aplicando estrategias que se adaptan a la realidad actual donde
los avances tecnolégicos se encuentran en una constante evolucion,
correspondiendo, ademas, a la manera en que las empresas llegan a crear sus
limites de entrada y respuesta ante la competencia que existe en el mercado con
la finalidad de posicionarse (Laurente, 2018).

Uno de los antecedentes que contribuyen con el enfoque de esta
investigacion se encuentra el trabajo de (Vargas, 2019), el cual consistié en
analizar los enfoques cualitativos para estudiar las estrategias apropiadas para
el posicionamiento y el incremento de las ventas de una empresa a través de
redes sociales; determinando que con el manejo correcto y apropiado de las
redes sociales, se puede alcanzar una excelente relacion entre el cliente y la
empresa, con la finalidad de crear buena comunicacion, que permita captar la

atencion y el interés de clientes incrementando asi las ventas de la empresa.

11
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Debido a esto es realmente importante que las empresas conozcan las
estrategias de marketing que puedan utilizarse para posicionar su marca,
centrarse en crear planes estratégicos de marketing que atiendan la fidelizacion
de sus clientes, fortalezcan y promocionen sus productos actuales y de esta
forma puedan centrarse en desarrollar nuevos servicios e incursionar en nuevos
mercados. Debido a esto en esta investigacion se cuestiona sobre como inciden
las estrategias de marketing en el posicionamiento de un centro radiologico.

Por tal motivo, este trabajo de investigacion tiene como objetivo evaluar la
percepcion del consumidor para conocer los insights del mercado en los centros
radiolégicos dentales, ademas de evaluar las incidencias de las estrategias de
marketing para el posicionamiento de los mismos. Todo realizado mediante el
conocimiento de las preferencias de los odontélogos, clientes de estos centros,
estableciendo una perspectiva en el consumidor que perdure y permita ganar
fidelizacion de mercado de una forma mas personalizada y alcanzando un nuevo
posicionamiento dentro de la ciudad, que satisfaga la necesidad del cliente y

cumpla con sus expectativas.
Planteamiento del Problema.

Las fortalezas y debilidades de una compafiia y las que tengas sus
competidores permitira posicionar una empresa en el mercado. El
posicionamiento de la marca de una empresa se basa en considerar varios
aspectos, lo que permitira que esta sea reconocida como una marca de primer
lugar, pero para esto es necesario que la misma empresa se plantee objetivos
claros que permitan lograr ese primer lugar en el mercado.

Por las consideraciones anteriores, existen centros radioldégicos que
presentan algunos inconvenientes con su fidelizacién, causados por la falta de
comunicacion de su marca y ademas de enfrentarse a un mercado muy
competitivo, como puede observarse, existen compafiias que se dedican a
ofrecer este tipo de servicios de centro radiolégicos dentales que poseen

mayores fortalezas y se encuentran posicionados en el mercado.

12
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Como consecuencia de esta competitividad en el mercado, los centros
radiolégicos deben siempre mantenerse actualizados, en redes sociales o
plataformas y tecnologia en general, ademas de reinventarse con estrategias de
marketing que permitan crear mayor atraccion a sus clientes para ser la primera
opcion en el mercado.

Por tal motivo estas estrategias han sido evaluadas por diferentes autores
con la finalidad de siempre posicionar una marca en el mercado, por su parte,
(Cortijo, 2019), llevé a cabo una investigacion en donde analizé la importancia
del marketing para el posicionamiento de una empresa en el mercado, asi como
la determinacion de los diversos factores que influyen en la conducta del
consumidor; teniendo como respuesta modificaciones en relacion a la conducta
del consumidor, debido al progreso tecnolégico, tendencias innovadoras
utilizadas en redes sociales y un marketing que permitié posicionar una marca
en el mercado.

Es importante que se conozca las preferencias de los consumidores y del
publico a quien se dirigen los servicios que ofrece el centro, ya que de ahi se
puede partir para crear estrategias que contribuyan a impulsar la marca haciendo
uso de estrategias de marketing que posicionen al centro radiolégico en el

mercado local y nacional.
Formulacion del problema

¢, Como inciden las estrategias de marketing en el posicionamiento de un

centro radiol6gico?
Justificacion

En el mercado ecuatoriano, los centros radiolégicos dentales son un
negocio relativamente nuevo, de los cuales buscan incursionar en el mundo de

la radiologia odontoldgica, con la finalidad de aportar mediante la realizacion de

examenes dentales, en el campo odontologico.

13
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En Guayaquil, existen algunos centros radiolégicos que se identifican por
diferentes caracteristicas o factores, entre los que se encuentra DIGITOM, como
un centro radiolégico que brinda calidad en servicios personalizados a sus
clientes, sin embargo, al no contar con buenas estrategias de comunicacion y
marketing, no logro captar los clientes que requiere para posicionarse en el
mercado, por lo cual la empresa pretende innovarse creando planes estratégicos
gue permitan posicionarse en el mercado y poder obtener el primer lugar como
centro radiologico dental en la ciudad.

Esta investigacion permitira determinar la percepcion del consumidor con
la finalidad de conocer los insights del mercado de los centros radiolégicos
dentales, ademas de evaluar las incidencias de las estrategias de marketing para
el posicionamiento de un centro radiolégico dental.

Objetivo General:

Disefar las estrategias de marketing para lograr el posicionamiento de la marca

del centro Radiologico Digitom en la ciudad de Guayaquil en el 2021.
Objetivos especificos:

e Fundamentar los aportes tedricos que sustenten las estrategias de
marketing para el posicionamiento de un centro radiologico.

e Determinar la percepcion del consumidor para conocer los insights del
mercado de centros radiolégicos.

e Evaluar mediante la realizacion de encuestas y entrevistas las debilidades

y fortalezas del centro radiolégico en estudio.

14
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Novedad o Aspecto Innovador

Uno de los aspectos innovadores de este trabajo es que sera la primera
vez que se realice una investigacion en un centro radiologico dental, para evaluar
las incidencias de marketing en el posicionamiento de éste, ademas de analizar

las preferencias de los consumidores de este tipo de centros.

15
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MARCO TEORICO.

CAPITULO 1.
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Antecedentes investigativos

El objetivo principal de las empresas que se dedican al servicio de centros
radiolégicos es poder brindar estudios radiograficos dentales en este caso con
la finalidad de poder contribuir con el odontdlogo a dar un diagnéstico acertado
y tratamiento adecuado a sus pacientes. Esto se logra usando equipos de alta
tecnologia operados de manera correcta para garantizar imagenes diagnosticas
de calidad, asi se brinda un servicio excepcional con la seguridad y confianza
dependiendo de las necesidades que tengan doctores y pacientes.

De la misma manera una investigacion realizada por (Vargas, 2019),
consisti6 en analizar los enfoques cualitativos para estudiar las estrategias
apropiadas para el posicionamiento y el incremento de las ventas de una
empresa a través de redes sociales; por lo que se logré determinar que con un
manejo apropiado de las redes sociales mediante estrategias, se puede alcanzar
una buena relacibn empresa-cliente produciendo una comunicacion directa y
llevando a cabo publicaciones de forma constante con contenido atractivo,
informativo y dinamico, con la finalidad de captar la atencién y el interés de los
usuarios, incrementando asi la cantidad de seguidores.

Por su parte, (Cortijo, 2019), llevé a cabo un estudio en donde analiz6 la
importancia del marketing para el posicionamiento de una empresa en el
mercado, asi como la determinacion de los diversos factores que influyen en la
conducta del consumidor; para ello se utilizé una metodologia de tipo sistematica
y como instrumento de recopilaciéon de informacién, la encuesta; lo que permitio
obtener como respuesta la presencia de modificaciones en cuanto a la conducta
del consumidor, por causa del progreso tecnoldgico, recepcién de un nuevo
producto y tendencias innovadoras; asi como poder concluir también que con el
uso de las redes sociales para el marketing, es posible incrementar ventas y
alcanzar un apropiado posicionamiento del bien o servicio.

Segun se ha citado, (Balvin, 2020), basé su investigacién sobre dar a
conocer la evolucion e importancia del marketing digital para el impulso de las
empresas mediante las redes sociales, usando una metodologia de revision

sistematica, compilando y escogiendo informacioén sobre el tema en cuestion;

17
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permitié concluir que el marketing digital ha evolucionado con el transcurrir del
tiempo, debido a la elevada velocidad de progreso de las redes sociales que

ofrecen variedad tecnoldgica para analizar, crear, mejorar y ejecutar estrategias

de marketing.
Radiologia dental y maxilofacial.

La radiologia o imagenologia dental, consiste en el uso de los rayos X que
son emitidos por diversos equipos especificos que se usan para el diagndstico y
seguimiento de los estudios odontologicos, con el fin de evaluar las piezas
dentaria completa o su ausencia, ademas de sus posiciones con respecto a las
demas, de la misma forma evaluar el estudio y diagnéstico de tumores, quistes,
asimetrias y la valoracién del desarrollo del complejo maxilofacial (Ubeda,
Nocetti, & Aragon, 2018).

En la radiologia dental se pueden realizar diferentes examenes
radiograficos indicados para distintas situaciones clinicas. Con el fin de permitirle
al odontologo diagnosticar patologias o tener hallazgos radioldgicos y de esta
manera poder aplicar un plan de tratamiento al paciente de la manera mas
adecuada y a tiempo (Whaites & Drage, 2013).

Cabe agregar entonces que, esta técnica radiolégica es una disciplina
fundamental para poder tener un diagndéstico preciso del paciente, realizandose
examenes de calidad que logren brindarle al odontélogo un correcto y completo
diagndstico realizado por un especialista en radiologia dental (Whaites & Drage,
2013).

Tomografia del Cone Beam (CBCT)

La tomografia cone beam es una técnica nueva introducida en el campo
de la radiologia odontoldgica, con la finalidad de evaluar estructuras pequefias
en tres dimensiones. Cabe decir que, de esta manera se evitan las limitaciones
que da una imagen 2D y se puede avanzar con un diagnostico mas preciso para

poder dar un tratamiento adecuado al paciente. Esta tomografia es parte de los

18
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estudios que se tienen actualmente en los centros radiolégicos dentales,
contribuyendo a la especialidad de la implantologia, la endodoncia, ortodoncia y

la cirugia maxilofacial, especialidades que hacen mayor uso de los estudios

radiolégicos dentales (Cabrera, 2017).
Conceptualizacion de marketing.

De acuerdo con (Bricio, Calle, & Zambrano, 2018), el marketing es parte
de la organizacién empresarial y es la clave para lograr los objetivos de una
determinada empresa, y consiste en la identificacion de los deseos y de las
necesidades del cliente objetivo; de manera que el compromiso del marketing
inicia y finaliza con la venta de productos, por lo que es indispensable el uso de
la tecnologia e innovacion, pues el consumidor emplea la tecnologia con el fin
de alcanzar informacién sobre el beneficio de los productos.

Entre otra de las definiciones se encuentra que (Kotler, 2011), expresa
gue el marketing se considera como un procedimiento tanto administrativo como
social, mediante el cual los individuos y grupos alcanzan lo que requieren, por
medio de la generacion, oferta e intercambio de productos de valor en relacion a
sus iguales.

Asi pues, el marketing cumple una importante funcién dentro del progreso
de técnicas de ventas y comercializacién, fundamentalmente en épocas donde
se presentaba la orientacion a ventas en donde el excedente de productos del
mercado global, ameritaba la comercializaciébn para promover el progreso del
capitalismo y crecimiento industrial; de ahi que la investigacion del consumidor
forma parte del marketing y puede definirse como el procedimiento de tipo
sistematico y objetivo de recopilacién y estudio de datos relacionados al

comportamiento del consumidor (Bricio, et al., 2018).
Estrategias de marketing

El marketing conduce a detectar la fase situacional de una empresa

determinada, incorporando una serie de estrategias que conllevan a las
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organizaciones lograr sus metas, con el empleo de medios habituales como lo
son los digitales; por tanto, disponiendo de estrategias apropiadas en la pagina
web y redes sociales, originan una marca posicionada, asi como cliente
fidelizado. (Vargas, 2019).

Entre otra opinion se encuentra la de (Vargas, 2019), quien define que la
implementacion de estrategias de marketing dentro de una organizacion es
fundamental, pues un analisis de mercado anticipado, permite conocer el
segmento y mercado objetivo. De manera que, orientandose con los resultados
alcanzados se implementan las estrategias de acuerdo a los objetivos
establecidos; de alli que para efectuar dichas estrategias es necesario el uso de
los medios de comunicacion, los que estan siendo altamente empleados por
millones de usuarios, lo que implica una ventaja, pues son considerados de bajo
costo y de elevado impacto y alcance.

De hecho, en un mismo contexto (Kotler & Armstrong, 2007), enuncian
que las diversas estrategias del marketing pueden considerarse como el arte y
ciencia de optar por mercados objetivos y disefiar con la ayuda de éstos,
interacciones exitosas con los clientes. Por tanto, para la seleccion de mercados

objetivos, debe realizarse una adecuada segmentaciéon de los mismos.
Segmentacion.

(Kotler & Armstrong, 2013), expresan que, la segmentacion se trata del
reconocimiento de que no se puede servir a todos los individuos con el mismo
grado de satisfaccion, por lo que, para ofrecer la mas elevada satisfaccion, es
indispensable concretar un mercado meta; el cual hace referencia al grupo de
compradores gue poseen requerimientos y caracteristicas similares a las que

una empresa resuelve servir.
Posicionamiento

Este término en el area de marketing, significa llegar a la mente del

consumidor y ser siempre recordado, a través de caracteres que retengan los
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consumidores, bien sea calidad del producto, disefio de marca o precio. Por
tanto, la apreciacion que conserva el mercado ante el producto al ser
comprobado, repercute sobre la informacion de la marca, conduciendo asi su
posicionamiento, alcanzando de esta manera la opcion principal de compra en
relacion a la competencia. (Ortegén, 2017).

Por su parte (Kotler, 2011), expresa que el posicionamiento es hacer del
conocimiento a los clientes objetivos, en la manera que una empresa se

diferencia de sus competidores.
Mapa De posicionamiento

Este se basa en la realizacion de una herramienta de marketing, el cual
permite realizar la medicion sobre la posicion que ocupa la empresa o marca de
esta en la mente del consumidor. Y permite ademas medir el lugar que ocupa
esta en el mercado en comparacion con otras marcas relacionados al mismo
servicio o producto. Para realizar esta matriz se utilizan los ejes de coordenadas
XyY, los cuales van a representar los atributos que se quieran evaluar.

Permite evaluar los atributos con los que cuenta la marca de una manera
resumida o con solo darle un vistazo al grafico realizado. Es importante tener
presente que previo a la realizacibn de un mapa de posicionamiento es
importante consultar las primeras ventajas competitivas de la empresa y realizar

un buen estudio de mercado (Leanfiance, 2020).
Andlisis FODA

Este analisis es conocido como DAFO o SWOT por sus siglas en inglés,
este andlisis es considerado como un instrumento que permite auditar una
empresa o bien una organizacion; permitiendo analizar el entorno intrinseco y
extrinseco, con la finalidad de obtener un enfoque de tipo sistematico y de
soporte en relacion a la toma de decisiones, tomando en cuenta que Su uso

apropiado conduce a la creacion estrategias exitosas. (Zambrano, 2019).
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De manera que (Kotler & Armstrong, 2013), opinan que la funcion
primordial del andlisis FODA, es la construccion de un sistema de estrategias
eficaces, que permita la enumeracion de problemas dificiles y complejos; asi
como también la formulacion de estrategias tanto efectivas como competitivas.
Por lo tanto, este andlisis FODA, concentra informacion primordial en dos
categorias: Una en el Factor interno que vienen siendo las fortalezas y
debilidades de la organizacién o empresa; y el factor externo que se refiere a las
oportunidades y amenazas, ofrecidas por el @mbito externo.

De manera que (Zambrano, 2019), indica que el significado de las siglas
del anélisis FODA, comprende lo siguiente:

e Fortalezas: hace referencia a recursos, capacidades, posiciones
logradas y consiguientemente ventajas de tipo competitivas que son
usadas para la exploracion de oportunidades.

e Debilidades: son aspectos que disminuyen la capacidad de progreso
efectivo de estrategias de una determinada empresa; éstas forman una
amenaza para las organizaciones, por lo que deben ser fiscalizadas y
superadas.

e Oportunidades: hace alusién a aquellos aspectos que pueden inferir
ventajas competitivas para las empresas; sin embargo, también pueden
constituir la opcidén de optimizar la rentabilidad de éstas, incrementado las
cantidades de sus negocios.

e Amenazas: puede considerarse como el potencial del entorno que
pudiera imposibilitar la ejecucién de estrategias, o bien disminuir la
efectividad y aumentar los riesgos de éstas o los recursos que se

necesitan para su ejecucion.
Importancia de una investigacion de mercado

Segun (Salazar, Aceves, & Valdez, 2018), el fundamento de una empresa
comercial se refiere a la compra y venta de bienes y servicios, siendo
indispensable tener conocimiento sobre su entorno, involucrando productos,

clientes y competencia, pero sobre todo poseer una clara perspectiva de los
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objetivos tanto a corto como a largo plazo; en esto debe fundamentarse la
investigacion de mercado, lo que contribuirda a producir respuestas a las
inquietudes que pueden tenerse como negocio.

En ese mismo sentido, una investigacion de mercados, puede referirse a
la funcion que relaciona al consumidor, cliente y publico con el vendedor, a través
del uso de la informacion, contribuyendo ésta a identificar y puntualizar tanto las
diversas oportunidades como los problemas de marketing; asi como también
para producir, afinar y analizar las acciones del marketing; por otro lado, la
informacion puede contribuir también a monitorear el trabajo del marketing,
mejorando su comprension como proceso. (Salazar, et al., 2018).

(Cortijo, 2019), sefiala que el estudio del mercado le permite a las
empresas disefiar estrategias de comercializacién con mayor eficacia; asi como
también analizar el pronéstico de demanda, métodos de exportaciones e
importaciones y analisis de competencia. De manera tal que, el elevado progreso
del mercado, especialmente en los paises industrializados, exige el estudio
permanente de éstos, a fin de identificar y valorar oportunidades de progreso,
siendo el cliente el objetivo principal, por o que es indispensable analizar sus
necesidades, habitos, gustos de compras.

Por su parte (Cortijo, 2019), enuncia que el procedimiento de una
investigacion de mercado involucra varias etapas, como se describe a
continuacion:

Disefo: esta relacionado con la formulacién del problema, determinacién
de disefio y preparacion. Esta etapa hace alusion al descubrimiento y definicion
del problema, a la exploracién y descripcion.

Busqueda: se refiere al trabajo de campo, con el empleo de planificacién,
realizacion de entrevistas y control de trabajo.

Analisis: involucra el procesamiento de la informacion, tabulacion y
analisis y comunicacion del informe final. En esta etapa se ven involucradas las
etapas de edicion, disefio de base de datos, verificacion, grabacion, informe
escrito y presentacion oral.

Es de resaltar, que un inapropiado planteamiento al definir el problema,

puede ocasionar desperdicio de recursos y tiempo, dando lugar a disposiciones
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incorrectas, por lo que la importancia en cuanto a la definicién del problema, se
fundamenta en la clara y precisa identificacion del mismo para poder disefiar los
objetivos y delimitacion del area a trabajar, tomando en cuenta los recursos a
emplear para la recopilacion de informacion. Por ende una de las herramientas
fundamentales que permite la deteccidn de los puntos tanto débiles como fuertes
en una empresa determinada, es el procedimiento de analisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, bien conocida como FODA, la cual
provee de insumos indispensables al procedimiento de planificacion estratégica,
suministrando la informacién requerida para la implementacion de medidas de
correccion y acciones, asi como la produccion de nuevos y mejores proyectos
que contribuyan al mejoramiento de la empresa en cuestion. (Bricio, et al., 2018).

La informacion recopilada a través de investigacion de mercado es
considerada confiable y se debe emplear como objetivo para la notificacion con
clientes actuales y potenciales para el progreso de estrategias de tipo
empresarial. De manera que se debe tomar en cuenta que uno de los objetivos
primordiales en relacion a la investigacion de mercado, es establecer si se han
logrado concretar las metas propuestas al inicio y en caso que no se haya
logrado, entonces tratar de establecer estrategias que permitan mejorar y

modificar el plan de trabajo inicial. (Cortijo, 2019).
Marketing digital

En concordancia con (Bricio, et al., 2018), el marketing digital se ha
transformado en una herramienta eficiente y a su vez facilitadora de
procedimientos para el comercio tanto a nivel nacional como internacional,
mediante el empleo de diversas técnicas que permiten innovar modelos de
negocios y estrategias dirigidas a revelar oportunidades que se ofrecen en los
diferentes mercados a nivel global; para lo que es indispensable que las
empresas desplieguen maneras de comunicacion integrando la planificacion del
marketing, con la finalidad de que las empresas consigan fraccionar sus
mercados y conocer a profundidad los diferentes medios sociales que se

emplean en los paises.
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Por otro lado, los expertos en el area de marketing digital consideran que,
Si un servicio o producto no se localiza en internet, es porque no existe. De
manera que, las redes sociales como Twitter, LinkedIn, Facebook e Instagram,
se consideran una novedosa manera de conseguir al cliente; sin embargo,
también es preciso poseer un sitio web, asi como la ayuda de e-mail. (Laurente
P.,2018).

Segun (Cortijo, 2019), el marketing digital aprueba la combinacién de los
diversos medios con el beneficio que ofrecen los novedosos conjuntamente con
los tradicionales, produciendo asi elevada interaccién y captando clientes en la
participacion; lo que contribuye a la toma de decisiones estratégicas en cuanto
a la venta de servicios o productos.

Por su parte (Bricio, et al., 2018), expresan que el marketing digital se
puede considerar como un método interactivo en un agregado de acciones de
marketing de las diferentes empresas que emplean los métodos de
comunicacién telematicos para alcanzar el objetivo fundamental; en otras
palabras, alcanzar la respuesta ponderable de un producto y su transaccién
comercial. Por lo tanto, llevar a cabo un planeamiento de marketing digital de
una empresa, es indispensable para su progreso exponencial tanto de tecnologia
de comunicaciones como de herramientas avanzadas.

Asi mismo (lzurrieta, 2020), opina que el marketing digital se enfoca en
crear diversas estrategias tanto de publicidad como de comercializacion,
empleando canales digitales, en donde la funcién primordial se trata de copiar
técnicas del entorno off-line y traspasarlas al entorno on-line.

Es de resaltar, que el empleo del marketing digital en una administracion
empresarial, ha conducido a una comunicacion bidireccional con el consumidor,
produciendo una interaccién cliente-empresa con mayor espontaneidad y
eficacia, ajustandose a las necesidades. De manera que, la tendencia del
marketing online, a nivel mundial, es la alianza de tecnologias del marketing
tradicional con tecnologias del marketing digital; por lo que es importante analizar
la estrategia mas apropiada de acuerdo al publico al que va dirigido; por lo tanto
las Pymes que no toman en consideracion estas novedosas tecnologias, estan

desperdiciando la oportunidad de contar con una ventana abierta para alcanzar
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ventas en cualquier parte en que se encuentre el cliente interesado. (Izurrieta,
2020).

Estrategias del marketing digital

Segun (lzurrieta, 2020), estas estrategias son consideradas como una
excelente aplicacion para la pequefias y medianas empresas, pymes, ya que
conduce a un sustancial ahorro en cuanto a costo, ademas de incrementar
ingresos, asi como también ayuda a realizar entregas de manera eficiente,
disminuye costos de organizacion y perfecciona el servicio al consumidor. De alli
que la incorporacion del comercio electrénico en una empresa, es un instrumento
que conlleva al desarrollo econdmico empresarial.

Por tanto (Laurente P. , 2018), enuncia que una de las estrategias para
implementar el comercio electrénico y el marketing digital en las pymes, es la
seguridad en cuanto a las transacciones econOmicas entre consumidor y
empresa, pues debe garantizarse con el fin de alcanzar la confianza de los
clientes; el fraccionamiento del mercado, considerando plaza, precio y
promocién, por lo que debe estar enfocado en la instauracién de canales de
comunicacion entre cliente y organizacion en tiempo real, promoviendo la
retroalimentacion del consumidor mediante transacciones fidedignas.

Otra metodologia que debe prevalecer es la motivacion de ventas a través
de los descuentos e incorporacion del valor agregado hacia los productos; asi
como la inclusion de precios bajos de introduccién de los productos, lo que
permite el incremento de ventas y ventaja de la competencia. Asi mismo, una
forma de propagar el mercado, es mediante el uso de la web o teléfonos
inteligentes, brindando paquetes de membresia de manera gratuita, lo que
permite la persuasion de los usuarios involucrados con el comercio electronico.
(Izurrieta, 2020).

Clasificacion del marketing digital
De acuerdo con (Kotler, 2011), el marketing digital puede dividirse en:
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Marketing 1.0: también suele denominarse off-line, por no emplear el
internet para la venta de los productos, éste se concentra en el producto y se
propone a ofrecer el producto o servicio; aunado a ello, la comunicacién es de
manera unidireccional, pues no hay presencia de feedback con quien ofrece
informacion o usuarios; ya que la tecnologia no lo permiten. Por lo tanto, cuando
se debe tomar la atencion de los usuarios, solamente se notifican los beneficios
de los productos sin tener comunicacion con sus clientes, empleando pare ello
difusion a través de la television, radio o bien anuncios en revistas y periédicos.

Marketing 2.0: en esta etapa se crean herramientas de analisis que
contribuyen al conocimiento de los clientes; existiendo interaccion entre usuarios
y empresas que estan presentes en las diversas plataformas digitales.

Marketing 3.0: en este caso la empresa se interesa por las necesidades
del mundo y se enfocan en que los clientes observen sus productos tanto por
sus beneficios como por la necesidad de cuidar el medio ambiente y la buena
armonia; por lo tanto, no solo se dedican a la venta, pues las empresas que se
interesan en este rubro, deben comprender su contexto, de manera que puedan
definir la inquietud fundamental de los consumidores, asi como las opciones de
la empresa en poseer el desarrollo y tecnologia a aplicar.

Marketing 4.0: en esta etapa se tiene por base tanto la economia digital
como las transacciones que se realizan en los diversos medios digitales; para

ello, las empresas deben entender al usuario cambiante y acoplarse a éstos.

Estrategias del marketing digital a través de redes sociales en relacién a
las pequefias y medianas empresas de Ecuador. PYMES

(Lépez, et al., 2018), concuerdan que las redes sociales han alcanzado
gran auge a nivel mundial, originando innumerables oportunidades laborales y
creacion de diversas organizaciones; lo que ha contribuido a la creacion de
marketing digital dentro del mercado, empleando asi el uso del internet como
fuente de publicidad impulsando novedosas marcas con el incremento de ventas.
De manera que, para el aflo 2017, Ecuador alcanzé una cantidad de 13

millones de usuarios que usan el internet de manera recurrente, mediante
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teléfonos inteligentes o bien por instrumentos de escritorio; para entonces,
Facebook, ofrecia un liderazgo de 11 millones de usuarios; seguido de
Instagram, con 3,1 millones de usuarios; en un tercer lugar, LinkedIn, con 1,8
millones de usuarios, seguido por Twitter, con 800 mil usuarios; estas cifras
demuestran que en Ecuador hay millones de clientes viables para ofrecer un bien
o servicio. (Lopez, et al., 2018).

La primera fuente de posicionamiento en Facebook es el impulso de
acciones pagadas que consiente publicar contenidos en la red social. Por lo
tanto, en la actualidad las empresas emplean dicha estrategia, tanto por la
disminucién de costo como por la popularidad alcanzada al momento de

introducir una marca. (lzurrieta, 2020).
Indicador clave de rendimiento

Conocido como Key Performance Indicator, KPI, los cuales hacen
referencia a valores medibles tanto cualitativa como cuantitativamente,
usualmente se expresan en porcentajes; su funcion es la evaluacion del avance
del logro de los objetivos pautados por una determinada empresa; en esta etapa
el reto es descubrir el indicador que desempefie las necesidades solicitadas por
la meta a alcanzar. De manera que, un KPI debe ser concreto, asequible,
medible, relevante y sobre todo medido en tiempo dado. Cabe mencionar, que,
en el ambito de marketing, es de gran relevancia el empleo de estos indicadores

como medida de satisfaccion de metas de estrategias (Izurrieta, 2020).
Tendencias del marketing digital

De acuerdo con (Perdigon, et al.,, 2018), enuncian que los negocios
relacionados con plataformas tecnolégicas en tiempo efectivo, ha conducido a la
sincronizacion de forma rapida y eficaz la comunicacion entre cliente y empresa,
pues los individuos que poseen teléfonos mdaviles inteligente, se conectan por

medio de redes sociales, convirtiéndose éstos; en la herramienta acertada para

28



l? Universidad
Generando desarrollo, cambiando el futuro

captacion de clientes. Asi pues, se han determinado las siguientes tendencias

de marketing digital:
Tendencia digital en relacién a contenidos

Este tipo de tendencia hace alusion a la presencia de imagenes y su
relacion con temas de dialogo de los usuarios, asi como con las plataformas de
educacion; las cuales son instrumentos apropiados para el aprendizaje de
estudiantes, los banners habituales se van ignorando dando lugar a la publicidad

a manera de contenidos dinamicos y contextualizados. (Izurrieta, 2020).
La novedad del teléfono movil inteligente y comercio social

Se trata de un tipo de mercado completamente consolidado y repleto de
aplicaciones con un acelerado crecimiento de pagos por medio de éstos, con el
empleo de empresas tecnolégicas como Amazon, Google, Facebook y otras;
creando un sistema digital para que el consumidor pueda hacer lo que amerite:
compras, pagos, transferencias, chateo y por su puesto el comercio social.
(Izurrieta, 2020).

Inteligencia artificial

Este término hace referencia a los sistemas operativos y funciones que
han ido en desarrollo con el fin de facilitar la convivencia diaria, como lo son las
redes sociales que se interrelacionan con los usuarios; asi como equipos y
maquinarias que operan de manera inteligente. (Balvin, 2020).
Optimizador de busqueda

Es conocido también como SEO por sus siglas en inglés: Search Engine

Optimization; este optimizador de busqueda incrementa la forma de visibilidad
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en un sitio web determinado, en donde se emplean buscadores como Bing,
Yahoo! o bien Google. (Balvin, 2020).

Tendencias sociales medias

En este caso, se hace referencia a la herramienta que admite la compra y
venta, tanto de servicios o productos, mediante redes sociales como Twitter,
Facebook, Instagram; quienes han agregado novedosas y practicas formas para
hacer compras; aunado a ello, existe la posibilidad de gestionar proyectos y

empleos. (Cortijo, 2019).
Tendencia del blogging

Esta se trata de un instrumento tecnolégico que permite y facilita el
incremento de busqueda mediante la voz con el uso de los teléfonos inteligentes;
pudiéndose realizar descargas de aplicaciones mediante éstos y luego podran
ser usadas con facilidad. Sin embargo, también existe la tendencia del e-
commerce, el cual comprende todas las aplicaciones del comercio electrénico;
ya sea directo e indirecto; con énfasis en el apoyo de la e- marketing para
conquistar a los consumidores. (Cortijo, 2019).

Para (Salazar, et al.,, 2018), las redes sociales son un grupo de
mecanismos y herramientas que ofrecen la alternativa de llevar a cabo un
marketing de forma poderosa y eficiente; dentro de éstas se tienen:

Facebook: fue creada por la Universidad de Harvard, en donde en sus
inicios esta red fue enfocada para conectar a los estudiantes, y mas tarde se
extendioé a familiares y amigos; lo que permite opinar, compartir e intercambiar
diversas experiencias; por lo que es considerada una herramienta fuerte en el
marketing digital. (Cortijo, 2019).

Twitter: se considera como un area de informacién de gran accesibilidad,
dinamismo y rapidez; permitiendo la transmision en tiempo real sobre noticias,

informacion, opinion e ideas; ofreciendo la ventaja de que sus perfiles pueden
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ser libres o bien privados, en donde el usuario puede escoger su perfil bajo la
modalidad de hashtag, @. (Cortijo, 2019).

LinkedIn: es conocida como una red social para profesionales, en donde
pueden hacer publicaciones sobre curriculo personal, permitiendo asi la union
de grupos de igual interés profesional, para el empleo de herramientas de
marketing que conlleven a publicar anuncios de ciertas paginas destacadas
desde un sitio web. (lzurrieta, 2020).

Google +: es una de las plataformas de mayor influencia en las redes
sociales, pues impulsa a los usuarios de Gmail a crear cuenta en Google para
ofrecer marketing, pues como ventaja es la aparicibn en los motores de
bldsqueda y enlaces de diversas paginas de contactos. (Izurrieta, 2020).

Instagram: ha sido considerada como una de las redes sociales de mayor
auge, pues posee la ventaja de imagen visual para realizar ofertas de negocios.
(Cortijo, 2019).

Netmarketing: también conocido como 4Ps, es tomado en cuenta como
uno de los paradigmas novedosos del marketing digital frente a los mas
tradicionales; ya que ofrece obtener diferenciacién de precios y distribucién de
los productos, ademas de la comunicacion. (Laurente P. , 2018).

Banners: hace referencia a una publicidad que se halla de manera
estratégica en los sitios web; el cual a medida que ha transcurrido el tiempo, ha
sido mejorado, modificando su formato y disefio, con la finalidad de captar la
atencion del usuario, informando lo que ofrece una empresa determinada.
(Alvarado, 2020).

Pinterest: es una herramienta que ofrece elevada eficacia para el e-
marketing, permitiendo compartir imagenes en linea, con el fin de incrementar la
visibilidad empresarial haciendo publico eventos y conferencias de manera
global. (Alvarado, 2020).

Por su parte (Cortijo, 2019), expresa que la tendencia del marketing digital
reincide cada vez mas en alcanzar la entrega esperada de complacencia a los
clientes, ofreciendo una meta doble, que se trata de atraer y conservar los

clientes; no obstante, lograr esto es un poco complicado, ya que el mercado se
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halla saturado; por lo que es necesario tomar ciertas acciones que permitan

orientar el marketing, como son:

- Bajo el contexto de vender, es necesario crear acciones, promociones y
estrategias de ventas a escala mayor

- Bajo el contexto de produccién, es indispensable el mejoramiento de la
eficiencia y calidad de produccion, asi como los conductos de distribucion

- Bajo el contexto de marketing, es preciso establecer los deseos y las
necesidades del mercado meta, ofreciendo excelencia en satisfaccion en
relacion a los competidores.

- Bajo el contexto de marketing en el ejercicio laboral, adquirir personal con
buenos conocimientos en marketing; asi como también que implementen los
instrumentos tecnoldgicos y ofrezcan rapida adaptacién a los cambios que

ofrece la tecnologia constantemente (Cortijo, 2019).
Marketing digital como servicio laboral

De acuerdo con (lzquierdo, Viteri, Baque, & Zambrano, 2020), el servicio
laboral puede definirse como proceso para el andlisis del cumplimiento de las
metas pautadas estratégicamente individuales, lo que se analiza a través del
cumplimiento de los objetivos y de las diversas actividades laborales.

Por otro lado, es conocido que las empresas han comenzado a analizar a
sus empleados con respecto a la manera en que realizan su trabajo,
reconociendo conductas como: desempefio de actividades, falta de produccion
y civismo. De manera que, el marketing digital como servicio laboral, son
instrumentos de gran practicidad que todo profesional debe tener conocimiento;
ya que es de gran utilidad para dar solucion a situaciones tanto analiticas como
de ocupacion laboral, ofreciendo un abanico de posibilidades de empleo. (Lépez,
Beltran, Morales, & Cavero, 2018).

Por su parte (Laurente P. , 2018), el marketing digital satisface un patron
en si mismo de diversas estrategias, las cuales se acoplan a la actual realidad
en donde los avances tecnologicos se hallan en continuo progreso; aunado a

ello existe una correspondencia con respecto a la forma en que las empresas
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ejecutan términos de entrada y respuestas ante la competencia, con el fin de
alcanzar una buena posicién en el mercado; por lo tanto el impacto que producen
las diversas estrategias del marketing digital en relacién al posicionamiento de

micro y pequefias empresas, se considera altamente favorable y con influencia

positiva, impidiendo el fracaso de las empresas.
Matriz de riesgo.

Esta es una guia visual que permite, mediante un disefio sencillo, ser una
herramienta util y rapida para identificar las prioridades de la empresa que deben
ser atendidas, contribuyendo a la toma de decisiones, pudiéndose identificar los

riesgos a los que se expone la empresa.
Estas matrices de riesgos deben ser:

¢ Flexibles, que permita identificar los distintos procesos que se dan en la
empresa.

e Que permita hacer comparaciones entre las diferentes actividades,
proyectos, o incluso las distintas areas de una empresa.

e Debe consultarse y realizarse de manera sencilla, ya que estas permitiran
ordenar por prioridad y facilitar la toma de decisiones que se haran en la

empresa (Chacaliza, 2021).
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METODOLOGIA DEL PROCESO DE INVESTIGACION.

CAPITULO 2.
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Disefio y Tipo de Investigacion

En esta investigacion se llevé a cabo un estudio con la finalidad de
plantear una estrategia de marketing que contribuyera a posicionar la marca
DIGITOM, realizando un andlisis de diferente material bibliografico y analisis de
entrevistas y encuestas realizadas, siendo un estudio basado en un disefio
metodoldgico transversal-observacional ya que se realizara en un periodo de
tiempo especifico y centrado en un mismo tema y descriptivo ya que se quiere
especificar con detalle a través del andlisis de los resultados las incidencias del
marketing en el posicionamiento de una marca.

La investigacion tendra un enfoque de tipo cuantitativo y cualitativo,
estara basada en compilar, analizar e interpretar informacion de libros y las
entrevistas, ademas de cuantificar los resultados de las encuestas realizadas a
usuarios de centros radiologicos, todo con la finalidad de determinar la
percepcion del consumidor para conocer los insights del mercado de centros
radiologicos y las incidencias de las estrategias de marketing para el

posicionamiento de un centro radiologico dental.
Técnicas e Instrumentos de recoleccién de datos.

La técnica utilizada para esta investigacion es la investigacion de
campo, ya que la informacion requerida fue extraida directamente en el centro
radiolégico y de sus clientes, ademas de las bibliografias utilizadas, tomando en
cuenta que como instrumento de recoleccion de datos se utilizo la encuesta a
clientes y entrevista a expertos en la comercializacion de los servicios de centros

radiolégicos.
Poblacién y muestra

Para esta investigacion la poblacién o universo que se ha considerado es
la citada en la revista cientifica Dominio de la Ciencia, que indica: “A nivel de la

region Costa, la provincia del Guayas lidera a nivel de profesionales de
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odontologia, registrando 739 odontologos (Hidalgo, Gaibor, Conto, & Pincay,
2017).
A ello se aplica una férmula de calculo, para poder determinar el tamafo
de la muestra con la que se trabajara en las encuestas, teniendo en cuenta datos

como el tamafio completo de la poblacion, el porcentaje de error admisible y el

factor de error.

Calculo de Muestras para Poblaciones FINITAS

Muestran;rﬁg:hlanlnnes n= P * Q* 22* N

E2* (N-1) + Z2"P*Q

NGRESO DE PARAMETROS

Tamaiio de la Poblacion (N) 739 Tamano de Muestra
Zrror Muestral (E) 0.08 Férmula 86.64

roporcién de Exito (P) 0.5

2roporcién de Fracaso (Q) 0.5 Muestra Opiima

Valor para Confianza (Z) (1) 1.681

De acuerdo a la formula la muestra representativa para realizar una
medicién en la poblacion de odontbélogos de Guayas seria de 86 profesionales.
Al no tener el dato exacto para la ciudad de Guayaquil, se ajusta la muestra a 80
profesionales para cumplir con los pardmetros de confianza establecidos.

Como criterios de inclusion y de exclusion se tomo en cuenta trabajar con
los doctores que refirieron mas pacientes al centro radioldgico en el ultimo afio

de servicio, motivo por el cual se excluyen los demas odontélogos de Guayaquil.

Andlisis situacional.

La situacion actual de los centros radiolégicos debido a la pandemia que
se vive se vio afectada en relacidén a sus ventas, motivado a que los tratamientos
odontologicos fueron postergados por el miedo que existia en la poblacién, lo
gue ocasiond que el odontdlogo solo atendiera estrictas emergencias y en
muchos de los casos sin necesidad del uso de estudios radiograficos dentales,
motivo por el cual se vio afectado el mercado. Aunado a esto, se necesito pensar

en replantear las estrategias de marketing que se utilizan en los centros
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radioldgicos, conocer las preferencias del mercado e incluso lo que fue el uso de
las redes sociales de este tipo de empresas, evaluando las publicaciones,
promociones, los “likes” de los seguidores, la interaccion que existe entre los
centros radiolégicos y sus clientes, todo con la finalidad de poder replantear las
estrategias de marketing y aumentar sus ventas.

Adicionalmente, es necesario realizar un andlisis interno en la empresa
Digitom, caso de estudio de este trabajo, donde mediante entrevistas a algunos
de sus empleados, se obtendr& informacion que contribuya con replantear las
estrategias de marketing que se tiene hasta ahora, ademas de analizar
internamente a la empresa mediante un analisis FODA, para asi conocer tanto

los problemas internos como externos del centro radioldgico.
HIPOTESIS:

Las estrategias de marketing digital inciden en el posicionamiento de un

centro radiologico.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES:
VARIABLE INDEPENDIENTE:

Estrategias de marketing

VARIABLE DEPENDIENTE:

El posicionamiento de la marca
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable independiente: Estrategias de marketing

Conceptualizacion | Dimension Subdimensiones Indicadores items Fuentes Instrumentos
-Cantidad de ¢ Cuando utiliza la
usuarios aplicacion, le resulta
-Numero de eficiente las opciones
descargas que le ofrece sobre el
-Usuarios servicio?
activos ¢ Cuando observa
-Tiempo en alguna publicacién se
Aplicacién movil pantalla siente identificado?
-Intervalo de la ¢La informacién que
Redes sociales sesion recibe en el correo es
-Lifetime Value facil de entender?
Marketing Mailing -Cantidad de ¢Los correos que
Digital seguidores recibe le dan
Campafia -Likes informacion relevante?
publicitaria online | -Views ¢Las publicaciones le
-Retweets generan un interés
-Shares sobre el servicio?
-Cantidad de ¢ Qué tan creativa le
aperturas del parece la publicidad del
correo centro radiolégico?
-Porcentaje de ¢Consideras que
Objetivos que interaccion con obtienes todo dentro de | Odont6logos | Entrevistas
permiten crear una links adjunto. nuestros servicios?
accion estratégica -La especialidad | ¢Qué estudios
de comunicacion en Especialistas | Encuestas

base de los
productos o
servicios para lograr
resultados en
ventas y posicionar
la marca en el
mercado

Segmentacion

Comportamiento

Ubicacion

del odontdlogo
-Odontdlogos
mas cercanos a
las sucursales
del centro
radiologico.

radiolégicos son
mayormente indicados
a los pacientes?

¢, Qué especialista de la
odontologia hace uso
mayormente de
estudios radiograficos?

Comunicacion

-Efectiva

-Comprensible

¢La comunicacién
entre el centro
radiolégico y el
odontélogo es efectiva?
¢El centro radiolégico
brinda informacion
comprensible de los

-Motivadora productos que ofrece?
¢Motiva el uso de sus

-Formal productos a través de
la informacion brindada
en redes sociales?

-Engagement ¢Recomendaria

del consumidor.

nuestros servicios?

Fidelizacion -Identificacion ¢Cual es la razon por
del del consumidor la cual usa nuestros
consumidor con la marca servicios?

-Valoracién ¢ Los elementos son
Marketing sobre la calidad | atractivos para los
Mix del servicio clientes?

-Evaluacién de
los elementos
de precio, plaza,
promocion y
producto
-Fortalezas
internas

¢Nuestros
Servicios cumplieron
con sus expectativas?

Clientes.

Observacién
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable dependiente: El posicionamiento de la marca Digitom

Conceptualizacion Dimensiones indicadores items Fuentes Instrumentos
e Nivel de ¢ Después
Percepcion del aceptacion de utilizar
consumidor los servicios
del centro
Digitom,
regresaria?
e Impacto en el ¢Quéesilo
mercado gue mas le
Estrategias interesa de
orientadas a crear y | Ventaja e Valoracion de nuestros
mantener en la mente | competitiva servicios servicios? Odontélogos, Encuesta
de los clientes un ¢Por qué especialistas entrevista
determinado trabajaria y clientes.
concepto del con
producto o servicio nosotros?
en relacion a la e Nuevos servicios | ¢Considera
competencia. a implementar que se
cuenta con
Alianzas e Estrategias con un servicio
estratégicas servicios amplioy
complementarios. | completo?
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ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

CAPITULO 3:
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Analisis de resultados de la encuesta.

Segun las encuestas realizadas a 80 profesionales de la odontologia, en
la cual se buscaba determinar la percepcion del consumidor para conocer los
insights del mercado de centros radiolégicos, las respuestas estuvieron
desarrolladas de la siguiente manera:

En relacién al género de los odont6logos encuestados queda de la
siguiente manera:

Recuento de genero

1; 1%

= Hombre

Mujer

42; 53% Prefiero no decirlo

llustracion N° 1. Género

Fuente: Propia de la investigacion.

Donde podemos evaluar que la mayoria de los odontélogos encuestados
son de género femenino, siendo representado por 52,5% 42 odontélogas de la
muestra total, odont6logos masculinos un total de 37, representan un 46,3% y el
1.2% decididé no responder su género.

En el siguiente item evaluado se basé en descifrar las edades de los
odontdlogos participantes, en donde se pudo conocer que las edades
comprendidas entre los 31 y 50 afios se encuentra la mayor parte de los
odontoélogos en total representando el 65% de la muestra con 52 odontdlogos,
de 20-30 afios representan el 15%, 12 odontdlogos; entre 51-60 el 17,50% de la
muestra 14 odontdlogos y mayores de 60 afios representan el 2,5% un total de
2 odontologos.
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Rango de edades

2; 2.50%
12; 15.00%
» 20-30 afios
14; .
17.50% 31-40 afios
41-50 afos
. 0 = 51-60 afios
26; 32.50% 205 32.50%

= Mayor de 60 afios

llustracién N° 2. Rango de edades.

Fuente: Propia de la investigacion

Continuando con la presentacion de resultados, en la pregunta tres se
evaluo los afios de practica de los odontblogos, donde entre 5 y 10 afios se
encuentran la mayoria de los odontélogos 49 en total, representando el 61,3%
de la muestra, en menos de 5 afios se encuentran 15 odontdlogos,
representando el 18,8% y mas de 10 afios de graduado 16 odontélogos

representando un 20%.

Afios de practica profesional

Menos de & afios 18.8%; 15

Mas de 10 afios _ 20.0%; 16

Entre 5y 10 afios 61.3%; 49

0 10 20 30 40 50 G0

llustracién N° 3. Afios de practica.

Fuente: Propia de la investigacion

En el siguiente item, se evaluaba la zona geografica de donde se ubican

los odontdlogos encuestados, lo que permitira analizar la relacion entre la
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ubicacion del centro radiolégico y sus consultorios, definiendose que la mayoria
estan ubicado en los sectores de Sauces con un 18,8% unos 15 encuestados,
seguido por sector Urdesa con 13 odontélogos un 16,3%, los sectores de
alborada y el centro de Guayaquil, representan cada un 15% con 12 odontélogos
en la zona, el sector de Kennedy con 10 odontélogos un 12,5%, finalizando con
Samborondoén y el sur de Guayaquil cada uno con 9 odontélogos representando
el 11,3% del total de encuestados.

Indique la zona geografica donde ejerce su practica
odontoldgica

Sur de Guayaquil Via Samborondén

Centro de Guayaquil

15.0

Urdesa

6.3%

Kennedy
Alborada 12.5

15.0%

Sauces
18.8

llustracion N° 4. Zona geogréfica.
Fuente: Propia de la investigacion

Ademas, otro de los items evaluados fue la especialidad del odont6logo
que mayormente refiere, encontrandose que los Odontélogos Generales
presentan el mayor porcentaje con un 30% un total de 24 odontélogos, seguido
por los Cirujanos Maxilofaciales, representando un 22,5% total de 18
especialistas, los Endodoncistas, representan el 21,3% en total 17 odontdlogos,
7,5% Odontopediatras con 6 odontélogos, finalizando con 1,2% los Especialistas
en Radiologia solo un odontélogo, por lo cual este item permiti6 evaluar la

especialidad que mayormente hace uso de los centros radioldgicos.
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;. Cual es su especialidad de la odontologia?

Ortodoncista
17.5% Cirujano maxilofa...
22.5%
Radiologia
1.3%
Endodoncia
21.3%
Odontologia gen...
30.0%
Odontopediatra

7.5%

llustracién N° 5. Especialidad odontologica.

Fuente: Propia de la investigacion

Otro punto importante en la encuesta se trata sobre, la frecuencia con la
que utilizan los centros radiologicos los odontélogos, indicando los resultados
que semanalmente con un porcentaje de 52,5% un total de 42 odontélogos
utilizan estos servicios, el 22,5% 18 odontoélogos lo utilizan cada 2 o 3 dias,
guincenalmente un total de 21,3% 17 encuestados, cada dia lo utilizan un 2,5%

2 odontdlogos y mensualmente 1,2% 1 odontélogo.

¢, Cudl es la frecuencia con que utiliza o refiere los servicios de
un centro radiografico?

Mensualmente
1.3%

Cada 2 o 3 dias
22.5%

Diariamente
2.5%

Semanalmente
52.5%

Quincenalmente
21.3%

llustracion N° 6. Frecuencia con que utiliza los servicios de un centro
radiologico.

Fuente: Propia de la investigacion
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Entre otra de las preguntas que se queria evaluar la cual respondia
cuestionamiento en las variables. Esto se trataba sobre si el centro radiogréafico
que usa el odontélogo, satisface sus necesidades y requerimiento, teniendo
como resultados que 45 odontdlogos que representan un 56,3% expreso que
resuelve sus necesidades sin mas, el cual es un porcentaje alto del total de la
muestra seleccionada. Por consiguiente, se puede deducir que la mayoria de los
odontdlogos estan a gusto con su centro radiolégico, en comparacién con el
16,3% que piensan que le es util su centro radiolégico, pero que puede haber
mejores, los cuales serian clientes que respondan mas facilmente a una buena
implementacion de marketing.

¢, Considera que el centro radiografico que esta
usando/recomendando satisface sus necesidades?

No cumple con mis...
1.3%

Supera mis expect...
26.3%

Resuelve mis nece...
56.3%

Es util, pero hay op...
16.3%

llustracién N° 7. Satisfaccion del centro radiolégico que usa.
Fuente: Propia de la investigacion

En la encuesta también existia un item relacionado a los aspectos que
mejoraria la experiencia de los odontélogos en relacion a un centro radiolégico,
vale indicar que se les permitié seleccionar mas de una opcién, lo que permitiria
responder una de las interrogantes que se tenia en las variables, teniendo los
siguientes resultados:
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¢, Cual es el aspecto o aspectos que mejorarian su experiencia
con un centro radiografico? (Indique cuantos considere
necesarios)

Descuentos y bonificaciones 36.3%; 29
Mejores imagenes tomograficas 37.5%; 30
Capacitacion y asesoramiento 40.0%; 32
Rapida respuesta 47.5%:; 38
Promociones 52.5%; 42
Calidad de imagenes radiograficas 56.3%; 45
Atencién al cliente de calidad 60.0%; 48
0 10 20 30 40 50 60 70 80

llustracidén N° 8. Aspectos que mejoraria del centro radiologico.

Fuente: Propia de la investigacion

En donde 48 odontblogos, expresaron que la atencién al cliente es uno de
los items mas importantes, seguido por la calidad de imagenes con 45
odontdlogos, 42 de los odontdlogos totales expresaron, ademas, que las
promociones era otro de los aspectos que mejorarian; 38 odontdlogos indicaron
que una rapida respuesta es importante para ellos y en relacibn a las
capacitaciones y asesoramiento un total 32 odont6logos indicaron que mejoria
su experiencia. Notandose ademas que los items menos seleccionados fueron
los descuentos y bonificaciones y mejores imagenes tomograficas, siendo 29 y
30 odontélogos respectivamente.

En relacion a los centros radiolégicos que conocen los odontdlogos, en la
ciudad de Guayaquil los mas destacados fueron CRD 87,5%, Dentaimagen
68,8% y Digitom con 56,3%, quienes obtuvieron los porcentajes mas altos en

relacion a las respuestas dadas en la encuesta.
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Mencione tres centros radiologicos que conozca
(Si no conoce alguno, escriba "No conozco")

No conoce 2.5%; 2

Innova 18.8%; 15
Dentaimagen 68.8%; 55
CRD 87.5%; 70
0 10 20 30 40 50 60 70 80

llustracién N° 9. Centros radiol6gicos conocidos.
Fuente: Propia de la investigacion

Entre las preguntas sobre las redes sociales de los centros radiolégicos,
se evalud si los odontélogos encuestados siguen a algun centro en redes,
teniendo como resultados que, el 68,8% total 55 odont6logos expresaron como
positivo la respuesta a la incognita. Ademas, el 31,3% indicaron no seguir en

redes sociales a centros radioldgicos, total 25 encuestados.

¢, Sigue a algun centro radiolégico en redes sociales?

No
31.3%

Si
68.8%

llustracién N°. 10. Sigue algun centro radioldgico.

Fuente: Propia de la investigacion
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A los que respondieron Sl en la pregunta anterior, se les pidi6 que
nombren a los centros radiolégicos que siguen en redes sociales; y se
representan de la siguiente manera en el grafico, sobresaliendo, Digitom y
Dentaimagen con 56,4% cada uno, y CRD con 47,3%, como los centros
radiolégicos que mas siguen los encuestados. Con esta interrogante se puede
reforzar el por qué utilizar el marketing digital para lograr el posicionamiento de
este centro radioldgico, ya que el uso de redes sociales es un porcentaje alto
entre los encuestados, lo cual debe ser aprovechado por la marca para

promocionar sus productos y servicios.

Si su respuesta es si, Indique por favor el nombre o
nombres de los centros radiolégicos que sigue

Innova 9.1%;5
CRD 47.3%; 26
Dentaimagen 56.4%; 31

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

llustracidén N°. 11. Centros radiol6gicos seguidos en redes sociales.

Fuente: Propia de la investigacion

A los odont6logos que no siguen ningun centro radiol6gico en redes
sociales, en total hacen 25 odontélogos, se les pidié indicar el motivo. El 32% de
ellos indican que usan sus redes con fines de ocio, mientas que el 68% expresan
gue casi no hacen uso de las redes sociales o que no las usan en lo absoluto,
los cuales se convierten en los clientes o consumidores mas dificiles de captar,
ya que todo el marketing que se haga a través de redes sociales, no lo veran.
Por tal motivo es indispensable analizar que el porcentaje de individuos que usan
redes es mayor a lo que no usan, por lo cual es motivo de aprovechamiento para
aplicarse marketing digital como herramienta para aumentar el posicionamiento

de la empresa.
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Si su respuesta en no, exprese el motivo de porgue no sigue a centros
radiologicos en redes sociales. Y omita las siguientes 6 preguntas.

No usa redes
sociales; 5; 20%

Poco uso de redes
sociales; 12; 48%

Usa redes sociales
solo para ocio; 8;
32%

llustracion N° 12. Razones por la que no siguen a centros radiolégicos en
redes.

Fuente: Propia de la investigacion

En relacion a las redes sociales con las que los odontdlogos mantienen
mayor contacto, resalto Instagram con el 69,1% como la red social que mas
utilizan los odontélogos para seguir a centros radiologicos, seguido de Facebook
con 455% vy finalmente WhatsApp con una participacion de 18,2%. Esta
informacion es importante ya que, al momento de crear la propuesta de
marketing, serian estas las principales redes para realizar las publicaciones del
centro radioldgico.

Indique por favor, cual o cuales son las redes sociales a través de
las cuales usted mantiene contacto con los centros radiol6gicos.

Whatsapp 18.2%; 10
Facebook 45.5%; 25
Instagram 69.1%; 38
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

llustracién N° 13. Redes sociales con las que tienen comunicacién
con centros radiolégicos.

Fuente: Propia de la investigacion
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Otro de los items estaba basado en evaluar el tipo de informacion que
capta la atencion de los odontélogos a través de las redes sociales, lo que
responderia algunas interrogantes de las variables, entre las opciones, la méas
resaltante son los beneficios y servicios con un 69,1% indicado por 38
odontdlogos, seguido de las promociones con un 54,5% 30 odontologos, ademas
de los horarios de atencion con un 49,1% indicado por 27 odontélogos.
Contindan con direccion de sucursales e informacion formativa con un 43,6% y
41,8% respectivamente; y finalmente en un menor porcentaje las novedades de

ciencia y publicaciones graciosas con 32,7% y 9,1%.

Indique qué tipo de informacién de la que recibe actualmente a través de
las redes sociales de los centros radioldgicos capta su interés

Publicaciones graciosas y divertidas 9.1%; 5
Novedades de la ciencia 32.7%; 18
Formativo / didactico 41.8%; 23
Direccién de sucursales 43.6%; 24
Horarios de atencion 49.1%; 27
Promociones 54.5%; 30

Beneficios y servicios 69.1%; 38

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55

llustracidén N° 14. Informacion que reciben a través de las redes sociales los
odontdlogos.
Fuente: Propia de la investigacion

De igual manera se queria evaluar la frecuencia con que les gustaria

recibir notificaciones de este tipo a través de las redes a los odontélogos,

expresando los siguientes resultados:
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& Con qué frecuencia le agradaria recibir notificaciones por parte de su

centro radiologico a través redes sociales?

Quincenalmente; 9;

16% Diariamente; 6; 11%

Cada 2 o 3 dias; 15;
27%

Semanalmente; 25;
46%

llustracion N° 15. Frecuencia para recibir informacion por redes.

Fuente: propia de la investigacion.

En relacion a la frecuencia para recibir informacion los resultados
guedaron de la siguiente manera, 45,5% un total de 25 odont6logos indicaron
gue semanalmente, el 27,3% 15 encuestados, indicaron que cada 2 o 3 dias,
16,4% 10 odontdlogos, quincenalmente y diariamente 6 odontdélogos con 10,9%
de representacion, lo que resulta importante a la hora de enviar publicaciones a
los doctores y captar su atencién.

Asi mismo, en la encuesta se encontraba una pregunta para evaluar la
calificacion que le darian al centro radiol6gico con el que trabajan actualmente,
teniendo como resultados que la mayoria piensa que el centro radiolégico que
usan es la mejor opcién conocida hasta ahora, pero que creen que pueda existir
una mejor, representando el 34.5% un total de 19 odontdlogos, el 32,7% 18
encuestados, piensa que es una buena opcién pero que piensan hay mejores, el
29,1% 16 opinan que es la mejor opcién por muchas razones y el 3,6% 2
encuestados opinan que es la opcion que eligen por las ofertas que a veces da,

lo que contribuye a responder y relacionar algunas incégnitas de las variables.
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¢, Cual es su calificacién para el centro radiolégico que actualmente
utiliza?

Es una buena opcidn,
pero creo que hay
mejores; 18; 33%

Es la mejor opcion
conocida hasta
ahora, pero buscare
alternativas; 19; 34%

Es la opcion que elijo
cuando otras no
estan disponibles; 2;
4%

Es la mejor opcién
entre todas, por
muchas razones; 16;
29%

llustracién N° 16. Calificacion para los centros radioldgicos.

Fuente: propia de la investigacion.

Otra de las preguntas esta la evaluacion sobre si se identifica
profesionalmente con las publicaciones que realizan los centros en las redes
sociales, teniendo como resultados que el 56,4% un total de 31 odontd6logos si
se identifican y el 43,6% 24 encuestados no lo hacen.

.. Se identifica profesionalmente con las publicaciones
de las redes sociales de los centros radiolégicos?

= S
43.6%; 24

No

llustracion N° 17. Se identifica profesionalmente con las publicaciones.

Fuente: propia de la investigacion.

En el item para evaluar la comunicacion e interaccion entre el centro y los
odontdlogos, las respuestas fueron: 78,2% expresaron que, si tienen buena

comunicacién un total de 43 odontélogos, entre los centros radioldgicos que
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siguen estos centros se encuentra Dentaimagen y CRD y el 21,8% 12
odont6logos indicaron que no estaban contento con la comunicacion e

interaccion, el restante de los encuestados de la muestra de 80 odontélogos
prefirio no responder.

¢ Le parece efectiva la comunicacion e interaccién que
existe entre los centros radioldgicos y el odontélogo?

No, deben
mejorar

21.8%; 12

= Si, buena
comunicacion

llustracién N° 18. Comunicacion entre el odontdlogo y el centro a través de
redes.

Fuente: propia de la investigacion.

A continuacion, se plantearon preguntas para conocer la percepcion del
consumidor para el centro radiolégico DIGITOM.

En la encuesta también se quiso conocer sobre el centro radioldgico
DIGITOM, en donde los odontélogos encuestados, expresaron tener
conocimiento sobre este centro radiolégico un total de 56,3% 45 encuestados

conocen el centro radiolégico y un 43,8% expresaron no conocerlo.
: Conoce el centro radiolégico DIGITOM?

43.8%; 35 1 Si No

llustracion N° 19. Conoce el centro radiologico DIGITOM.

Fuente: propia de la investigacion.
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A aquellos 35 encuestados que indicaron no conocer el centro radiolégico
DIGITOM se les solicité dar una recomendacion para los centros radiolégicos en
general, sobre lo cual se obtuvo como resultado que lo que principalmente
recomiendan es que los centros radiologicos tengan un horario mas flexible y
gue tengan agilidad para entregar los resultados, esto fue indicado por 32 y 30
odontblogos para cada caso, es decir 91,4% y 85,7% respectivamente. Continda
la siguiente recomendacion en un 57,1% de mejorar en calidad de imagenes
expresado por 20 encuestados; y finalmente 18 odontdlogos recomendaron
mejorar en precios y promociones y 15 en mejorar en la calidad del servicio, esto
representa un 51,4% y 42,9% para cada caso.

Si su respuesta es negativa. Omita las siguientes preguntas o items y exprese
ahora brevemente en general una recomendacion para los centros

Servicio de Calidad 42.9%; 15
Precio / Promociones 51.4%; 18
Calidad de imagenes 57.1%; 20
dad en entrega ae
Agilidad en entrega de 85.7%: 30
resultados
Flexibilidad de horario 91.4%; 32

0 5 10 15 20 25 30 35

llustracién N° 20. Recomendacion de parte de los odontélogos para los
centros radiolégicos, que no han usado DIGITOM.

Fuente: propia de la investigacion.

Ademas, de aquellos 45 encuestados que indicaron que, si conocen el
centro radiolégico DIGITOM, el 75,6% 34 de los odontdlogos indicaron haber
usado los servicios del centro radiolégico bien sea porque el paciente llevo algin
estudio radiografico del centro sin haber sido referido por el odontélogo o por
haber sido enviado al centro radiologico de su parte; y el 24,4% 11 expresaron

no haber usado sus servicios.
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¢,Ha usado los servicios del centro radioldgico
DIGITOM?

24.4%; 11
= Sj No

llustracidén N° 21. Uso de servicios del centro radiologico Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

Para evaluar el nivel de satisfaccién de los odont6logos con los servicios
prestados por DIGITOM, se analizé lo indicado por los 34 odontélogos que si han
usado los servicios de Digitom, lo que dio como resultados que el 20,6% 7
encuestados de la muestra se encuentra completamente satisfecho, 8
representando 23,5% expresaron estar muy satisfechos, 35,3% 12 odontdlogos
indicaron estar satisfechos, 17,6% 6 encuestados poco satisfechos y solo 1
odontdlogo el 2,9% indic estar completamente insatisfechos con los servicios.

En general, ;,Qué tan satisfecho esté con el servicio del centro radiologico
Digitom?

2.9%; Completamente

insatisfecho; 1 20.6%;

Completamente
satisfecho; 7

17.6%; Poco
satisfecho; 6

23.5%; Muy
satisfecho; 8

35.3%; Satisfecho; 12

llustracion N° 22. Satisfaccion de los odontélogos.

Fuente: propia de la investigacion.

En importante para esta investigacion contar también con datos en
relacion a los aspectos que consideran que el centro radiolégico deba mejorar,
en nuestras variables se encontraba evaluar estos aspectos, segun lo indicado

por los 34 odont6logos que han usado el servicio el resultado es el siguiente:
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¢En qué aspecto considera usted que el centro radiologico Digitom puede
mejorar el servicio que le brinda actualmente?

Atencién 23.5%; 8
Precios / Promociones 29.4%; 10
Calidad 41.2%; 14
Flexibilidad de horaric 67.6%; 23
Comunicacion / Publicidad 73.5%; 25

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24 26 28 30 32 34

llustracion N° 23. Aspectos a mejorar para DIGITOM.

Fuente: propia de la investigacion.

Lo que principalmente indican como aspecto de mejora es la
comunicacién, lo cual representa un 73,5% expresado por 25 odontdlogos,
siendo un porcentaje alto de los encuestados que creen o consideran necesario
que existen fallas en la forma en como Digitom comunica la informacién, lo que
es indispensable abordar, con la finalidad de mejorar este factor; seguido esté la
flexibilidad en los horarios, esto lo indicé 67,6% 23 odontblogos. 41,2% 14
odontdélogos indicaron que la calidad es algo que deben mejorar, y 32,4% 11
odontélogos consideran que deben mejorar en la rapidez para entregar
resultados. En menor proporcién, los encuestados indican 29,4 10 que deben
mejorar en precios y 23,5% 8 indican que se debe mejorar en la atencion.

Entre los encuestados, también se realizé un sondeo para evaluar cuantos
seguian en redes sociales a DIGITOM, en donde se tuvo como resultados que
de los 45 encuestados que conocen el centro radioldgico, el 68.9% un total de
31 odontélogos siguen las redes sociales de esta empresa y 14 odontélogos no

con una representacion del 31,1%.
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¢ Es seguidor de alguna de las redes sociales del
centro radiologico DIGITOM?

31.1%; 14 =Si

No

llustracién N° 24. Seguidores de DIGITOM.
Fuente: propia de la investigacion.

Para finalizar, se hizo un andlisis del nivel de recomendacion que tiene
DIGITOM por parte de los 34 odontélogos que han usado sus servicios. El
resultado obtenido fue que 29,4% 10 odontdlogos indicaron que ya los
recomienda, es decir que da asegura totalmente su recomendacion; 35,3% 12
encuestados indicaron que es muy probable la recomendacion, 8,8% 3 es
probable que los recomendaria, 20,6% 7 odontdlogos indicaron que podrian
recomendarlos pero deben mejorar; y el 5,9% 2 encuestados expresaron que

seria poco probable su recomendacion.

¢ Cual es la probabilidad de que recomiende al centro radiolégico Digitom
con sus pacientes y colegas?

5.9%; Es poco
probable; 2

29.4%; Yo los

recomiendo; 10 20.6%;

Recomendaria, pero
deben mejorar; 7

35.3%; Muy probable i 8.8%; Es probable; 3

que los recomendara;
12

llustracion N° 25. Recomienda a DIGITOM.

Fuente: propia de la investigacion.
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Es importante resaltar que la encuesta permitié analizar algunos datos
cruzados en donde se tiene, la especialidad de los odontdlogos y la frecuencia
con que usan los centros radioldgicos, resultando que los odont6logos generales
y los ortodoncistas son los que mayormente usan los centros radioldgicos cada
2 o 3 dias, teniendo una representacion de 8% 10 odontdlogos del total de la
muestra, otra de las estadisticas resaltantes fue que la mayoria de los

odontbélogos hacen uso de los centros semanalmente, siendo representados por

33,6% de los odontbélogos un total de 42 encuestados.

FRECUENCIA
ESPECIALIDADES
Cada203 o _ Total,
dias Diariamente Mensualmente Quincenalmente Semanalmente general

Cirujano maxilofacial 2 1 2 13 18
Endodoncia 3 9 17
Odontologia general 5 14 24
Odontopediatra 3 1 2 6
Ortodoncista 5 1 4 4 14
Radiologia 1 1
Total, general 18 2 1 17 42 80

llustracidén N° 26. Cruce realizado entre especialidades de odont6logos y
frecuencia de uso de centros radioldgicos.
Fuente: propia de la investigacion.

Otra de las informaciones que pueden analizarse como resultado de las
encuestas realizadas se encuentra la relacion existente entre los afios de
experiencia de los profesionales y la satisfaccion con la que cuentan los
odontdlogos, resultando que los odontdlogos que tienen entre 5y 10 afios, fueron
los mas satisfechos con estos centros, obteniéndose un total de 11 respuestas
para este item, un porcentaje de 13,75% del total de la muestra.
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Afos de
profesion.

. > ) Menos de5 Entre5y 10 Mas de 10 Total,
Satisfaccion del odont6logo . . .
afos afos afos general

‘No cumple con mis expectativas 1 1
Es dutil, pero hay opciones mejores 2 9 2 13
Resuelve mis necesidades sin mas 11 28 6 45
Supera mis expectativas de utilidad 2 11 8 21

Total, general 15 49 16 80

llustracién N° 27. Cruce realizado afios de servicio y satisfaccion con el centro
radiolégico que usan los encuestados.

Fuente: propia de la investigacion.

El cruce realizado en relacion a las redes sociales que usan los
odont6logos para seguir redes de centros radiologicos y las edades
comprendidas de estos se definen en la siguiente tabla, quedando expresado
gue los odontdlogos con edades comprendidas entre 31 y 50 afios, son los que
mayormente usan las redes sociales de Facebook, Instagram y WhatsApp,
representando un 47,5% 38 odontdlogos del total de la poblacion.
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Rango de Edades

Redes que usa el odontélogo

. 31-40 41-50 Mayor de  Total,
para seguir cuentas de centros
. . afios afios 60 afios  general
radioldgicos
Facebook 1 3 3
WhatsApp 2
Instagram 9 16 2 27
Facebook, Instagram 4 2 11
Facebook, WhatsApp 1 3 7
No los sigue en redes sociales 2 12 9 2 25
Total, general 12 26 26 14 2 80

llustracion N° 28. Cruce realizado edades y redes sociales que usan los
odontdlogos para seguir centros radiolégicos.

Fuente: propia de la investigacion.

El conocimiento de la marca DIGITOM, en relacion a si han usado los
servicios del centro radiolégico, ha sido uno de ellos cruces que se pueden
realizar con la informacion obtenida en la encuesta, expresando que 34

odontdlogos si han usado los servicios del centro radiolégico.

¢Ha usado los servicios de Digitom?

- No . Total,
¢Conoce a Digitom? Si No
conocen general
Si 34 11 45
No 35 35
Total, general 35 34 11 80

llustracién N° 29. Cruce realizado entre si conoce DIGITOM y si ha usado sus
servicios.

Fuente: propia de la investigacion.

Otra de las investigaciones realizadas, se evaluo la informacién de los
centros radiolégicos que capta su atencion y prefieren recibir los odontélogos a
través de las redes sociales. Este andlisis se hizo sobre la informacion

presentada por los 55 odontdlogos que siguen los centros radiolégicos en redes
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sociales. El resultado obtenido fue que la mayoria de ellos expresaron que los
beneficios y servicios, y las promociones, son lo que con mayor facilidad capa

su atencion, siendo un 41,21% 68 indicaciones. La siguiente ilustracion se

representa los resultados.

Rango de Edades

Informacion de centros Mayor

.,_ 20-30 31-40 41-50 51-60 Total,
radiolégicos que capta la . . . . de 60
. . afios afios afios afios general
atencion en redes sociales afios

Beneficios y servicios 4 6 38
Promociones 5 15 7 3 30
Horarios de atencion 5 12 8 2 27
Direccion de sucursales 4 12 6 2 24
Formativo / didactico 1 12 7 3 23
Novedades de la ciencia 4 9 4 1 18
Publicaciones graciosas y 5 .
divertidas

Total, general 28 77 43 17 0 165

llustracion N° 30. Cruce realizado la informacion en redes sociales que capta
la atencion los odontdélogos y las edades.
Fuente: propia de la investigacion.

Otro de los cruces que se cred pertinente realizar, lo cual aportaria
informacion relevante se encuentra, la informaciéon que es mayormente captada
por el odontélogo en las redes sociales, y su relacion con el sexo del odontélogo,
en donde las mujeres dieron 51 indicaciones que representan 30,9%, expresaron
gue mayormente los beneficios y servicios, las promociones, y los horarios de
atencion, son los temas de mayor interés en las redes sociales; y para los
hombres entrevistados, el 34,54% 57 odontblogos expresaron que los beneficios
y servicios, las promociones, los horarios de atencion y el contenido
formativo/didactico, son los temas mas relevantes para ellos, informacién que es
necesaria obtener para captar los datos sobre la informacién que pueda ser
publicada en las redes sociales del centro radiolégico.
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Género
Informacion de centros radiolégicos que . Prefiero no Total,
capta la atencién en redes sociales Homore Mujer decirlo general

Beneficios y servicios - 16 21 1 38
Promociones 13 16 1 30
Horarios de atencion 13 14 27
Direccion de sucursales 12 12 24
Formativo / didactico 15 8 23
Novedades de la ciencia 11 7 18
Publicaciones graciosas y divertidas 2 3 5

Total, general 82 81 2 165

llustracion N° 31. Cruce realizado la informacion que prefieren los odont6logos
y el sexo.
Fuente: propia de la investigacion.
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ANALISIS DE ENCUESTA.

La encuesta fue realizada con la finalidad de poder obtener informacion
acerca de la percepcion del consumidor con el fin de conocer los insights del
mercado de los centros radiolégicos. Esta informacion luego de ser analizada
revela datos valiosos para esta investigacion, uno de los aportes que sirve y es
de gran ayuda se encuentra en los resultados obtenidos en relacion a las edades
que comprenden la mayoria de los odontélogos, la cual se encuentra en un
intervalo entre 31 y 50 afios, por lo que es importante que la mayoria de la
informacion que se envié a través de los correos electronico, que sea publicada
en la pagina web o en redes sociales pueda manejar con datos que arrojaron las
encuestas como los cruces realizados en donde se logré apreciar que un 41,6%
de los encuestados usan las redes sociales de Instagram, Facebook y
WhatsApp, lo que es determinante a la hora de planificar las redes sociales en
donde se realizaran las publicaciones.

Otro de los datos arrojados en las encuestas se encuentra la satisfaccion
que sienten los odontélogos en relacion al centro radiolégico que usan
actualmente, en donde se logr6 apreciar que los odontdlogos que tienen menos
tiempo practicando la odontologia entre 5 y 10 afios, son aquellos que sienten
mayor satisfaccion con y comodidad con el centro radiolégico con el que
trabajan.

Otro hallazgo de la investigacion es que la mayoria de los odontdlogos
hacen uso de los centros radiolégicos cada 2 o 3 dias, un total de 18 odontélogos
el 22,5%, de los encuestados.

Ademas, es otro factor que se debe aprovechar, es conocer la
especialidad odontolégica que mayormente hace uso de los estudios
radiograficos, en donde segun los cruces realizados, los odontologos generales,
representados por 24 encuestados del total un 30% hacen uso mayormente de
los centros radioldgicos, cada 2 o 3 dias y semanalmente, dato importante y
relevante ya que esas podrian ser las especialidades que se deben mantener

como clientes fijos.
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El tiempo es un factor determinante al momento de realizar publicaciones
en las plataformas digitales de los centros radioldgicos, la encuesta realizada
permitid investigar la frecuencia con que pueda ser enviada informacion
relacionada a la empresa a sus consumidores, resultando que el 45,8% expreso
sentirse comodo con recibir la informacion sobre el centro radiolégico
semanalmente, informacion que se debe tener presente al momento de enviar
algun tipo de publicidad.

Otra informacién importante para aprovechar son las recomendaciones
gue fueron dadas en mayor porcentaje por los odontélogos en la encuesta lo que
permitira conocer la percepcion del consumidor con el fin de abordar estos temas
y de esta manera contribuir con poner al centro radiolégico como el centro de
eleccion para los odontdlogos de la ciudad, enfocando las estrategias de
comunicacién en estos puntos clave, estos resultados arrojaron que flexibilidad
de horarios representando un 91,4%, la agilidad en la entrega de resultados con
un 85,7% y que se debe prestar un servicio de calidad con buenas imagenes con
una representacion de 57,1%, son las opciones o recomendaciones mayormente

dadas por todos los encuestados.

Diagnoéstico de situacion del centro radiolégico DIGITOM.
FODA

Fortalezas.

e Profesionalismo del recurso humano con él cuenta el centro radiolégico.
B-4.

e Posee una buena reputacion comercial.C+5

e Clientes potenciales. C+5

e Excelente servicio a sus clientes. B-4

e Respuesta inmediata en la atencion de sus clientes. B+3

e Fidelidad de odontdlogos. B+3

e Amplia cartera de odontdlogos de la ciudad. B+3

e Entrega de resultados de manera eficiente. C+5

e Imagenes radiograficas de excelente calidad. C+5
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e Calidad en las tomas tomograficas. C+5

Suma: 42
Promedio: 42/10 = 4.2

Debilidades.

e Falta de ejecucion de los nuevos propositos como empresa. C+5

e Poco personal como asesores de ventas. C+5

e Falta de comunicacion interna en la empresa. B+3

e Falta de autonomia de algunos empleados claves para la toma de
decisiones. B-4

e Limitado manejo de las herramientas web, como falta de aplicaciones,
redes sociales poco activas en actualizaciones y contenido educativo y
falta de diversa informacién para sus clientes. C+5

e Falta de incentivos a sus clientes para aumentar las ventas. C+5

e Poca difusion de informacion a través del WhatsApp de la empresa para
mantenerse en comunicacion con sus clientes. B-4

e Baja cartera de clientes con fidelidad en la empresa. C+5

Suma: 36
Promedio: 29/8 = 4.5

Oportunidades.

e Centro radioldgico con tiempo prudente en la comercializacién de estudios
radiograficos. B-4

e Aprovechamiento del acceso que actualmente existe a las redes sociales
actuales. C+5

e Planteamiento de metas de parte de algunos empleados de la empresa.
C-4

e Perspectiva de recuperacion en ventas.C+5
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e Aplicacién de estrategias de marketing. C+5
e Incremento de estudiantes para realizar sus pasantias de odontologia.
B+3
e Conocimiento de la marca a nivel local. B-4
e Demanda de un excelente servicio de atencion al cliente segun

comportamiento del consumidor actual. B+3

Clientes interesados en estrategias de promocion. C+5

Suma: 38
Promedio: 28/11= 4.2

Amenazas.

e Fuerte competencia en relacion a precios en el mercado. C-6

e Empresas con mejor uso de marketing para aumentar sus ventas. C+5

e Empresas posicionadas y con buena reputacion a nivel local. B-4

e Competencia con mejores promociones e incentivos para con sus
clientes. C+5

e Empresas con buenas estrategias de marketing en sus redes sociales.C-
6

Suma: 26
Promedio: 26/5=5.2
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Matriz de riesgo

La matriz de riesgo que se utilizara en esta investigacion se resume en
una tabla, con la finalidad de poder evaluar las situaciones de riesgo que se tiene
en la empresay la calificacion que se le dara. Esto permitira contar con una tabla
sencilla y flexible que permita evaluar los riesgos de la empresa y asi comparar
entre los diferentes centros radiol6gicos

Tabla 1: Matriz de riesgo

Riesgo Calificacion| Puntaje
Sin Riesgo A+ 1
BAJO Riesgo Bajo A - 2
Moderado Bajo B+ 3
MODERADO | Moderado Alto B - 4
Alto Riesgo C+ 5
ALTO  INo Recomendablel C- 6

Fuente: Matriz de riesgo

Elaborado: Nathaly Nicolle Jiménez

Promedio= 4.2+4.5+4.2+5.2 =18.1/ 4= 4.5

Segun la calificacion obtenida del andlisis FODA realizado al centro
radiologico DIGITOM, este se encuentra en el riesgo moderado alto; en el cual
se manifiesta mayores problemas a nivel del uso de redes sociales y de contar
con buenas estrategias de marketing que ayuden a impulsar la marca y asi poder
aumentar las ventas, por lo cual es necesario que se apliquen nuevas estrategias
gue permitan disminuir este porcentaje de riesgo, trabajando a su vez de la mano
con sus empleados, lo que ayudara a motivarlos a cumplir con algunas metas
planteadas.

67



l? Universidad
Generando desarrollo, cambiando el futuro

Entrevistas en profundidad.

Asesor de ventas.

Odontdlogo Patricio Caminer.

e ;Como funciona la parte comercial?

Nosotros como empresa vendemos un servicio, que consta en ofrecer
estudios radiogréficos de calidad, en un lugar accesible, los cuales ofrecen
beneficios a los pacientes de nuestros odontélogos, ademas les brindamos
capacitaciones tomograficas gratuitas a la cartera de odontélogos que tenemos

en nuestro poder.
e ;/COmo es larelacion comercial del asesor con sus clientes?

Mi relacion con los clientes estd basada en la confianza, siendo una
relacion laboral cordial, de confianza y compromiso, dando apertura a las
interacciones personalizadas con los odontdlogos.

e ¢;Quétipo de promociones maneja el asesor?

Basicamente la empresa me permite realizar visitas agendadas con los
odontdlogos, con la finalidad de ofrecer capacitaciones tomogréficas gratuitas,
ademas de informar sobre los beneficios que se le otorgarian a cada clinica u
odontélogo. Ademas de conversar sobre las comisiones por referidos de clientes.

e ;A quétipo de promociones han reaccionado mejor sus clientes?

A las comisiones que se dan de manera bimestral. Ademas, han recibido

de buena manera el servicio de capacitaciones tomograficas gratuitas.
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e (Cree usted que los clientes del centro radiolégico tienen confianza

en el servicio que brinda?

Si ademas de beneficiarse individualmente ellos y sus clinicas con las
capacitaciones que les ofrecemos, las cuales han sido muy acertadas, también
confian en el trabajo que se realiza a nivel operativo en la toma de estudios

radiograficos y tomograficos.
e Describa el Perfil de sus clientes

El perfil de mis clientes, son odontélogos generales y especialistas, que
se interesen por la innovacién, que escojan calidad de servicio e imagenes

radiogréficas y que posean un target de clientes medio, medio-alto.
e ;COmMo es ser asesor comercial en esta empresa

En mi experiencia me gusta mucho ya que es bastante cémodo en
comparacién a otros centros con los que he trabajado, tengo mas apertura en
participacion de opiniones para la toma de decisiones finales. Ademas de que en
mis capacitaciones tengo total control de como se daran y de poder escoger los

horarios.

e ¢Cree usted que esta capacitado completamente para asesorar a los

clientes del centro radiolégico?

He trabajado durante varios afios en el area de ventas de servicios
odontoldgicos, por lo cual tengo buena experiencia, he manejado una cartera de
clientes grandes, con los cuales he podido conectar, ademas en las
capacitaciones dadas puedo optar por ganar mayor confianza de mis clientes.
Ademas, al ser odontélogo me permite asesorar mejor, por lo cual el tema de
patologias o cualquier duda odontolégica que tengan mis clientes pueda

solventarlo.
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e (Quiénes son sus competidores mas fuertes?

Mis competidores mas fuertes son centros radiolégicos que cuentan
también con tomografos dentales de buenas marcas, ademas de impulsar
también sus productos y servicios a través de las capacitaciones personalizadas
y grupales a odontélogos.

e ¢(Cuales son los argumentos de venta que usted tiene como

Asesor?

Los argumentos que trabajo son servicio personalizado, capacitaciones
gratuitas, calidad en estudios radiogréaficos, buen servicio para sus pacientes y

asesorias en todo momento al odontélogo.
e (/Como percibe el servicio que da el centro radiolégico?

El servicio que da el centro radiolégico, es bastante exclusivo, teniendo
en cuenta la bioseguridad que se debe tener actualmente y la calidad del trato al
cliente, haciendo de él, un lugar de experiencias gratas.

e (Quéesloqueelcliente valora?

Tenemos dos tipos de clientes en la empresa, uno es el cliente directo que
es el paciente como tal que va y recibe el servicio. Y el otro es el cliente indirecto,
que es el odontdlogo que refiere a sus pacientes al centro radioldgico. El cliente
directo valora mucho la experiencia del servicio de atencion al cliente que se da
en la empresa ademas de los precios comodos a la actualidad del mercado. El
cliente indirecto, valora mucho el servicio personalizado que le da la empresa y
los beneficios que se ofrecen, ojo sin olvidar que también prestan atencion a que

sSus pacientes sean tratados con buen servicio.
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e ¢Por qué algunos de sus clientes no estan satisfechos?

Los clientes indirectos que son nuestros pacientes a veces no estan
satisfechos porque no contamos con tantas sucursales como lo cuenta algunas
competencias a nivel de Guayaquil, por lo que prefieren cercania a sus
consultorios, también han manifestado estar inconformes con algunos servicios

complementarios con los que no contamos, pero la competencia si cuenta.

e ¢Cudl hasido la mayor solicitud de los odontdlogos cuando asiste a
sus consultorios o charlas de capacitacion y cual ha sido la
tendencia post COVID entre los odontdlogos en relacion al uso de

las redes sociales?

Los odontélogos han solicitado la creacion de alguna aplicacién o pagina
web en donde se pueda visualizar los resultados radiograficos directamente,
ademas de toda la informacién sobre promociones, beneficios, descuentos, entre
otros con los que cuenta Digitom, con la finalidad de poder contar en un mismo
lugar con todo lo que se requiere de este tipo de informacion. Ademas, los
profesionales, expresan que el uso de las redes sociales ha jugado un papel
importante en relacién a las promociones de sus propios consultorios, debido a
la pandemia del COVID, ha sido necesario aprovechar estos espacios con la
finalidad de mantenerse a flote en el mercado, aprovechando las redes para
promocionar y anunciar otros factores como los horarios de atencién e incluso

coordinar citas en sus consultorios para sus pacientes.
Analisis.

Segun lo recopilado del asesor de ventas, se puede notar que esta
capacitado para realizar las funciones que le encomienda la empresa, ademas

de sentirse entusiasmado con aportar en relacién a sugerencias para cambios

gue deban hacerse y en hacer aumentar las ventas, aplicando o utilizando los
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servicios que tiene a su alcance como las asesorias de tomografia, lo que le

permite aumentar su confianza para encaminar las ventas a numeros mayores.

Area administrativa y gerencia comercial.
Gerente general.

Dra. Maria Emilia Cafiizares

e (Cree usted que a nivel administrativo se cuenta con personal

calificado?

El 4rea administrativa esta conformada por gerente general, directora
comercial y Asesora comercial, me parece que todos son una parte esencial del
equipo y totalmente capacitadas para llevar el sistema administrativo y gerencial
de manera correcta.

e (CbOmo funciona la gerencia administrativa del centro radiolégico?

La gerencia administrativa de la empresa funciona a través de delegacion
para cada area y se da un informe mensual del movimiento y flujo de pacientes
y acontecimientos del centro, se hacen reuniones para debatir estrategias en el

area comercial o problemas por solucionar en caso de tenerlos.

e (/COmo es surelacion con el departamento de ventas y demés areas?

La relacion del departamento de ventas con las demas areas es muy
directa, ya que el asesor de ventas hace un informe semanal y comunica la
gestion que hace a través del reporte comercial que se le da a la Asesora
Comercial, ademas comunica novedades o0 implementaciones que se esté

pidiendo por parte del cliente indirecto (doctores y clinicas).
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e (A qué clientes usted dirige la empresa?

La empresa esta dirigida a dos tipos de clientes, los indirectos que son los
doctores que remiten a sus pacientes al centro, y los directos que son los
clientes que vienen y se realizan sus examenes ya sea por ser remitidos o por

cuenta propia.

e ¢(Cuales son las estrategias de marketing que aplica para aumentar

las ventas y mejorar el servicio?

Dentro de las estrategias que tenemos, contamos con algo llamado "el club
de socios Digitom" que es donde ofrecemos beneficios para los doctores que
trabajan con nosotros y las estrategias que usamos son:

« Manejo de redes sociales como Facebook e Instagram (dentro de estas
redes comunicamos casos, anunciamos promociones, mantenemos
informacion educativa y vendemos la experiencia al momento de ir al
centro.)

« El club de socios maneja ciertos auspicios en diferentes cursos o charlas
con clinicas donde se proyecta la imagen de Digitom y se da a conocer
Sus servicios constantemente.

« Por metas cumplidas damos cupones de descuentos y de regalos que son
utilizados por el doctor o la persona que €l lo disponga.

«Ahora en momento de pandemia, manejamos la campafia de la
bioseguridad y de hecho la implementamos todo el tiempo dentro del
centro.

« Por fechas especiales ya sea cumpleafios o dias festivos la empresa se
hace presente con el mailing y con regalo adicional.

« El mailing con la base de datos que tenemos es donde comunicamos

nuestros beneficios de forma mensual.
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e (Cree usted que sus clientes tienen confianza en la empresa?

Definitivamente como Gerente he observado mucho el movimiento de los
clientes dentro del centro y estoy segura que una vez que llegan se siente con

la total seguridad y confianza de que su atencion es de primera y pueden volver.

e (Qué estrategias de marketing considera que puedan implementarse

para mejorar el servicio y aumentar las ventas?

Hemos pensado en conjunto nuevas estrategias para la empresa, junto
con la parte comercial, queremos ver la posibilidad de hacer una Aplicacion que
sea mucho mas facil para el doctor ingresar sus pacientes y la experiencia sea
mas rapida para cliente final e indirecto, para el tema de fidelizacion comenzar
una campafa de publicidad en sectores donde nuestros servicios no son tan

conocidos.
e ¢Aceptaria modificaciones o cambios en el logo de la empresa?

A mi parecer no deberia realizarse ningin cambio en el logo ya que la
empresa ha ido avanzando con el tiempo con un logo que fue preparado tiempo
atrads y con el cual hemos ido marcando la diferencia, ademas del significado que
tiene para la empresa.

e ¢Aceptaria modificar el eslogan de la empresa?

El eslogan si podria ser aceptado, la empresa esta abierta a propuestas

recibidas y poder modificarlos para replantear estrategias d marketing.
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e (/Qué requerimientos han sido recibidos de parte de los
odontologos?

Los odontélogos cuando se asiste a capacitacion de las tomografias o en
circunstancias en donde hemos topado, han solicitado que se realice la creacidn
de una app, que permita poder visualizar todos los productos y servicios de
Digitom, ademas de poder visualizar los estudios radiograficos de sus pacientes

desde cualquier lugar.

e ¢Cudl hasido laventajaparael centro radiolégico de aplicar o utilizar
el marketing digital, en relacion a los montos de inversion

disponibles?

Para el centro radiolégico en estos tiempos de post pandemia, ha sido
muy beneficioso hacer uso del marketing digital, ya que este maneja costos
menos elevados, que estan mas al alcance del presupuesto del centro, en
relacion a los gastos de realizar marketing tradicional, el cual actualmente
requeriria de mayor aporte economico para la empresa y el cual debido a las

ventas bajas seria mas complicado de aplicar.
Andlisis.

La funcién que cumple la gerente en la empresa es de gran importancia
ya que encamina a todo el equipo de trabajar hacia un mismo horizonte, la
gerente de DIGITOM, se muestra confiada en sus empleados, en que cada uno
cuenta con las capacidades para realizar las actividades que se les ha asignado,
ademas de que esta siempre en escucha activa sobre las sugerencias de los
empleados para mejorar cada dia lo que favorece a las ventas de la empresa,
dato importante ademas es que la empresa no aceptaria un cambio de logo como
se podria proponer pero en su defecto si aceptaria un cambio de eslogan que

mejore el mensaje publicitario del centro radiolégico.

75



l? Universidad
Y Ecotec
Generando desarrollo, cambiando el futuro

Otro de los factores a tomar en cuenta es que los odontélogos han pedido
actualizaciones en relacion a herramientas digitales, como la creacion de alguna
app o activacion de péagina web, donde pueda visualizar los estudios
radiograficos y demas informacién del centro radiolégico.

Es importante recalcar que para el area administrativa, es importante
tener herramientas que puedan utilizarse a costos mas bajos para promocionar
los servicios, es ahi en donde el marketing digital, es aprovechado al méaximo,
para asi poder seguir brindando a los consumidores, informacion del centro
radiolégico, sobre sus promociones, servicios y horarios, entre los principales
items para comunicar a los odontélogos, razén por la cual este centro
radiologico, abre un espacio al uso del marketing digital, como una herramienta

al alcance del presupuesto mensual de la empresa.

Area de socios.
Socio de DIGITOM

Dra. Soraya Lopez

e ¢Estan dirigidos los productos o servicios de su empresa a un

mercado viable?

El mercado de los centros radiolégicos, es un mercado relativamente
nuevo el cual tiene gran potencial para surgir y mantenerse, pese a los
inconvenientes presentados post pandemia, los centros radioldgicos en la ciudad
estan en auge, brindando siempre una calidad e innovacion en los servicios

ofrecidos.
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e (Es posible que su empresa llegue a niveles importantes en el

mercado de los centros radiol6gicos?

Claro, si es posible, siempre y cuando se utilicen las herramientas
necesarias y que se tenga al alcance, con la finalidad de comunicarle a los
consumidores, las promociones, servicios de calidad que se ofrecen, los
beneficios que obtienen al ser usuarios del centro radioldgico, todo esto con la
finalidad de poder subir de nivel, tanto en calidad, como en servicios prestados
y en innovacién, manteniendo equipos de alta tecnologia, que otorguen estudios

radiogréficos excelente a los odontdlogos.

e ;/COmo considera que deben venderse los servicios del centro

radiolégico?

Los servicios ofrecidos por el centro, son muy variados, son de alta gama,
productos que se crean con equipos de alta tecnologia e innovacion, lo cual son
factores importantes de mencionar a la hora de promocionar nuestros productos,
ya que competimos con nuestros competidores mas fuertes, debido a la
innovacion con la que contamos en nuestro centro y el servicio de calidad

ofrecido a los clientes.

e (A través de qué medios se debe comercializar los productos o

servicios del centro radiolégico?

El centro radiol6gico DIGITOM, esta buscando potencializar la marca, a
través del uso de las redes sociales, aplicando marketing digital, debido al bajo
presupuesto con el que se cuenta para las promociones del centro, por lo cual
es importante, mantenerse en las esferas de los medios de comunicacion
actuales, haciendo uso de todos los medios digitales que estén al alcance y que
se puedan manejar con un bajo presupuesto pero causando un gran impacto en

los beneficios para la marca.
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e (Cudles son las proyecciones que tiene sobre el centro radioldgico

a futuro?

Tengo en mente proyectar un centro radiolégico, que sea reconocido a
nivel nacional, como una marca posicionada en el mercado de los centros
radiologicos dentales, que sea reconocida por su tecnologia e innovacion y los
servicios ofrecidos de calidad para los odontologos. Ademas de una empresa

solidad que pueda financiar otras formas de marketing a utilizar.
Andlisis.

Segun la entrevista realizada a una de las socias de la marca, se puede
concluir que DIGITOM, cuenta con un socio que aspira hacer uso de los medios
digitales que estan a su alcance, ya que es una forma de potenciar la marca, con
un presupuesto bajo o acorde a el estatus de econdmico actual de la empresa,
ademas de hacer uso de las nuevas tendencias comunicativas que existen y de
esta manera mantenerse actualizados comunicando sobre sus servicios y

productos ofrecidos.

Encuesta para los odontélogos que conocen el centro radioldgico
DIGITOM.

De la encuesta anterior se extrajo los datos correspondientes a las
personas encuestadas que conocen a Digitom, las cuales en total son 45
encuestados, a los cuales se les realizo una pequefa encuesta adicional, que
aportaria datos necesarios para catalogar el posicionamiento de la marca
DIGITOM.

Una de las preguntas que se encontraban en esta encuesta era conocer
los atributos que para los odontélogos debe contar un centro radiol6gico dental,
con la finalidad de ser el de su eleccion. Teniendo como resultados que los
servicios innovadores, es uno de los principales atributos con los que debe contar

un centro radiolégico para posicionarse en el mercado, esta eleccion fue
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seleccionada por el 91,10% del total de los encuestados, ademas de también

ser elegida la opcién de tecnologia de punta y comunicacién digital, cada uno
representado por el 64,40% de los encuestados.

De los siguientes atributos con los que cuenta un centro
radioldgico, cuales son mas importantes segun su opinion.

45 41;91,10%
40
35
30 29; 64,40% 29; 64,40%
25; 55,60%
25
20
14; 31,10%
15
10
5
0
Servicios Comunicacion digital Tecnologia de punta Estudios realizados Variedad en estudios
innovadores por profesionales radioldgicos

ofrecidos

llustracion N° 32. Atributos con los que debe contar un centro radioldgico
dental.

Fuente: propia de la investigacion.

Otra de la interrogante que era necesaria para evaluar el posicionamiento
de la marca era conocer la opinion de los que saben de Digitom, respecto a la
frase que mas les identificaria con un centro radiol6gico dental, entre las cuales
se encontro alta tecnologia e innovacion de servicio, como la frase que mas les
identificaria con un centro radiol6gico, siendo esta frase elegida por 35 individuos
de los 45 en total encuestados, de igual manera servicio de calidad y a tiempo
fue elegida por 33 de los encuestados, seguido de calidad radiogréafica

seleccionada por 24 de los encuestados.
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éCon cual de las siguientes frases usted identifica como la
gue mas representa a un centro radiolégico dental?

40
35; 77,80%
35 33; 73,30%
30
24; 53,30%
25 -
20 18; 40%
15
9; 20%
10
5
0
Servicio de calidady Alta tecnologia e Variedad en Calidad radiografica Beneficios y
a tiempo innovacion de  productos y servicios promociones para
servicio los clientes

llustracién N° 33. Frases que identifican a un centro radioldgico.

Fuente: propia de la investigacion.

Para finalizar la encuesta breve realizada se cuestiond sobre las palabras
con las cuales es asociada por los odontdlogos la marca del centro radiol6gico
DIGITOM, entre la mas seleccionada se encontrd, innovacion, con un total de 35
de los encuestados, seguido por efectividad, seleccionada por 25 de los
odontdlogos, este cuestionamiento es importante debido a que era muy
especifico de la marca Digitom y permitiria poder evaluar posteriormente el
eslogan que se podria proponer cambiar para la marca, con la finalidad de ser

utilizada para el marketing digital.

80



, Universidad
Generando desarrollo, cambiando el futuro

éCon cual de las siguientes palabras usted asocia los
servicios ofrecidos por el centro radiolégico DIGITOM?

40
35; 77,80%
35

30
25; 56,60%
25 22;48,90%

20 17;37,80%
15

10; 22,20%
10

(6]

Innovacion Beneficios Buenos precios Tecnologia Efectividad

llustracidn N° 34. Palabra asociada al centro radiologico de parte de los
odontdélogos.

Fuente: propia de la investigacion.
Andlisis de la encuesta.
A través de este sondeo, realizado a los odontélogos que si conocen el

centro radiologico DIGITOM, se pudo identificar los principales atributos que
definen el servicio brindado por este.
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PROPUESTA.

CAPITULO 4.
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El problema que mayormente se not6 en la investigacion realizada sobre
el posicionamiento de DIGITOM, es la falta de comunicacion de la empresa con
los odontblogos clientes o posibles clientes, falta de estrategias de marketing
gue contribuyan con afianzar esa comunicacion entre el odontélogo y el centro
radiolégico, comunicacion que es de gran valor para el especialista.

Con este fin, se realiza esta propuesta con la finalidad de aumentar la
comunicacién entre el odontélogo y el centro radiologico, a través del uso de las
redes sociales, con publicaciones dirigidas a los intereses y deseos de los
odontdlogos. Esta comunicacién con los odontologos debe darse de forma

natural, y proactiva, enfatizando los beneficios de los servicios ofrecidos.
Objetivo.

Disefiar un plan con estrategias de marketing y comunicacion que permita lograr

el posicionamiento deseado para la marca DIGITOM.
Objetivos Especificos.

e Fomentar la creacion de campafias de comunicacién con los temas de
mayor interés para los odontélogos a través de redes sociales como
Facebook, Instagram y WhatsApp.

e Reforzar la construccion de la marca para mejorar la imagen y credibilidad

de la empresa.
Justificacion.

A raiz del analisis hecho de las encuestas y entrevistas realizadas, se
logré notar que DIGITOM es una empresa que necesita un reforzamiento en su
identidad corporativa y que ademas presenta un serio problema de comunicacion
con sus clientes, ya que la mayoria han expresado que no reciben respuesta
inmediata a sus requerimientos, que la informacion que publican en las redes

sociales el centro radiologico no presenta mayor relevancia para ellos.
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Es importante tener presente que existen otros centros radiolégicos en la
ciudad que se han posicionado y han logrado mantenerse en las mentes de los
consumidores, aplicando estrategias de marketing que les ha permitido lograr
esto.

Por estas razones, es necesario que el centro radioldgico replantee
estrategias de marketing en las que esta presentando fallas como los son, los
tiempos de respuesta al cliente a través de las redes sociales, la proactividad de
sus empleados, la escucha activa hacia los requerimientos que solicitan los
odontdlogos, entre otras estrategias que puedan contribuir con lograr el aumento
de uso de los productos del centro radiolégico por los odontdlogos, subir los

niveles de venta y la valoracion positiva de los consumidores.
PROPUESTA DE MARKETING
Mapa de posicionamiento

Es importante identificar el posicionamiento que se tiene de la marca
actualmente, el cual es ser una marca reconocida por la alta tecnologia e
innovacion que tiene en el mercado, por tal motivo para resumir el
posicionamiento que se requiere se presenta el siguiente mapa de
posicionamiento de Digitom. Esta informacion se obtuvo de los diferentes
instrumentos para recopilar la informacion que fueron utilizados en esta

investigacion.
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Tecnologia

E innovacion (+)

DIGITOM

DENTAIMAGEN

INNOVA

Calidad (-) Calidad (+)

CRD

Tecnologia

E innovacion (-)

Posicionamiento de la marca.

Ser reconocidos como el aliado del odont6logo por nuestra alta tecnologia

en innovacion en los servicios.

Propuesta de marketing

La idea de esta propuesta es crear un plan que promueva un centro
radiolégico, que tenga una identidad en sus productos y servicios y logre
posicionarse en la mente de los odontélogos, como la alternativa de mejor
tecnologia e innovacion en sus servicios,

La propuesta estd basada en los resultados obtenidos en esta

investigacion, a través de los diferentes instrumentos de recoleccion de datos
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gue fueron manejados, como, las entrevistas, las encuestas, entre otros factores
manejados.

Con este fin, se aplicaran estrategias de marketing y publicidad en las
redes sociales de Facebook, Instagram y WhatsApp, ya que estas redes
sociales fueron las opciones preferidas en la encuesta realizada

El centro radioldgico dental, ya maneja redes sociales, Facebook e
Instagram, ademas de manejar el WhatsApp con contactos de los odontélogos,
pero las publicaciones que se realizan en ella carecen de estrategias que
permitan comunicar lo que realmente atrae al consumidor.

Las paginas de Facebook e Instagram actuales de la empresa se

demuestran en las siguientes ilustraciones:

Fer— A RCHCEN

Cone

= ~— -— -—

llustracidon N° 35. Instagram actual de DIGITOM

Fuente: propia de la investigacion.
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llustracion N° 36. Facebook actual de DIGITOM

Fuente: propia de la investigacion.

TOMOGRAFIAS 3D

(S)DiGIToM ]

llustracion N° 37. Imagen de Facebook actual de DIGITOM

Fuente: propia de la investigacion.
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TOMOGRAFIAS EN 3D
SON DIAGNOSTICOS PRECISOS

llustracion N° 38. Imagen de promocién de tomografias de Digitom de
Facebook actual.

Fuente: propia de la investigacion.
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(S)DiGITOM PARA DAR EL SALTO AL 3D
"ES GRATIS

llustracién N° 39. Imagen de promocion de capacitaciones tomograficas de
Digitom de Facebook actual.

Fuente: propia de la investigacion.

Se propone un cambio de imagen en las publicaciones realizadas a través
de las redes sociales, Instagram, Facebook y WhatsApp.

Basado en las respuestas y andlisis de las encuestas realizadas, se
propone la actualizacion de material publicitario con las siguientes opciones:
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(S)DIGITOM

Tomografia dental computarizada

Tu aliado en tecnologia
e innovacion

http://www.digitomec.com/

Telf: 04 2109262 - 0985230989

llustracidén N° 40. Imagen de promocién de capacitaciones tomograficas de
Digitom de Facebook actual. En la que se requiere comunicar la importancia de
estas capacitaciones y la innovacion y tecnologia que cuenta Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

| @pciom

Tu aliado en tecnologfa
e innovacion

La radiografia dental ayuda a
diag i enfermedades y
lesiones en los dientes y teji-
dos de soporte que en un

examen visual no son visibles.

Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracién N° 41. Imagen de actualizacion sobre casos clinicos de Digitom.
Fuente: propia de la investigacion.
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(S)DIGITOM

Toemograsio deec computa

Tu aliado en tecnologia
e innovacién

I.A HEJOB CALIDAD Y SERVICIO
DNTRARAS CON NOSO S

'
Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracion N° 42. Imagen que refiere la calidad y el servicio que maneja la
empresa Digitom.
Fuente: propia de la investigacion.

(2)DIGITOM

Tu aliado g

Horarios

E—"‘ Lunes a Sabado
(C9:30 - 19:00

e innovacién

Telf: 04 2109262 - 0985230989 i http://www.digitomec.com/

llustracién N° 43. Imagen para expresar los horarios de atencién de la
empresa Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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> =) DIGITOM |
Tu'aliado en tecnologia

F e innovacion

¥

Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracion N° 44. Imagen para indicar la efectividad y rapidez en la entrega de

resultados.

Fuente: propia de la investigacion.

Tu aliado en tecnologia
innovacion

Brindamos un servicio
" especializado en la

TOMA DE
IMAGENES
2D Y 3D

a :
Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracién N° 45. Publicacion para expresar los servicios que brinda Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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@yDcrmom

) Tu aliado en tecnologfia

¥ «| Horarios "
3 -\ Lunes a Sabado

II > E_é 9:30 - 19:00 A
\\ - = ) i

s\ ¢

\ .4 . -
§ ° bll a i
. .
Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracion N° 46. Publicacion para expresar los horarios que brinda Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

i LA MEJOR TECNOLOGIA
EN IMAGENES 3D

Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracién N° 47. Publicacion para expresar la tecnologia con la que cuenta el
centro radiologico Digitom en estudios de tomografias.

Fuente: propia de la investigacion.

Otro de los cambios que se deben realizar en el centro radioldgico, es la
actualizacion de las herramientas digitales, por lo cual se propone la creacién
de una aplicacion web, que permita contar con las opciones de visualizacién
de estudio tomograficos y radiogréaficos de los pacientes, con el fin de agilizar el
servicio de entrega de resultados, ademas donde se pueda realizar publicidad y

poder demostrar los beneficios y promociones con activas de Digitom.
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Esto se basa en las respuestas de las entrevistas al asesor de venta y al
gerente general, los cuales concuerdan en que los odontélogos han solicitado a
través de las redes sociales, correos electrénicos y en las visitas a consultorios
y capacitaciones tomograficas, la creacion de alguna aplicacion donde se pueda
realizar este tipo de actividades y que mejoren el servicio de visualizacion y
entrega de resultados de sus pacientes. Debido a esto se propone una App de

facil uso que pueda estar al alcance de los odontélogos:

p T |
DIGITOM|

(S) DIGITOM

060 dental
'@ centol computarizaay

Telf: 04 2109262 - 0985230989 PR http://www.digitomec.com/

llustracién N° 48. Publicacion sobre la aplicacion que se propone para
Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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(Z)DIcITOM

Tu aliado en tecnologia
e innovacién

(S DIGITOM

Q0o dentol compuarizada

Tu aliado en tecnologia e innovacién

GETITON

P> Google Play

2 Download on the

[ ¢ App Store

Telf: 04 2109262 - 0985230989 - http://www.digitomec.com/
llustracién N° 49. Publicacion sobre la forma de descarga de la aplicacion que
se propone para Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

Como se estudi6 en la investigacion, la comunicacion es importante en el
marketing, por lo cual para el centro radiolégico se propondran que se realice
mensajes puntuales de acuerdo a la especialidad de los odontdlogos, lo cual
segun las encuestas realizadas se pueden clasificar de acuerdo a los
especialistas que mayormente hacen uso de las redes sociales Instagram,
Facebook y WhatsApp, y asi presentar informacion puntual en las redes sociales
y aplicaciones de la empresa, con la finalidad de ir realizando actualizaciéon y
renovar la comunicacién con los odontélogos. Para esto se propone mensajes
publicitarios o publicidad como los presentados en las siguientes imagenes, en
donde van dirigidos a los odont6logos en su dia, o también a relaciones entre las
publicaciones y sus especialidades cruzadas a su vez, con los servicios mas

aptos para su uso:
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() DIGITOM
CAGESEETE
Tu aliado en tecnologia

Feliz dia del

ENDODONCISTA

1
il

Telf: 04 2109262 - 0985230989 htp://www.digitomec.com/
llustracidén N° 50. Publicacion para celebrar algunas de las festividades en el
campo odontologico.
Fuente: propia de la investigacion.

(S)DIGITOM

Jori dseect commput

’, ’
Feliz dia del’ = = escenmm

ODONTOLOGO

-

" \ b
Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracién N° 51. Publicacion para celebrar algunas de las festividades en el
campo odontolégico.
Fuente: propia de la investigacion.
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L

’//”4* . %0

Tu aliado i

i e innovacién
) é JPor el dia del

5., ODONTOLOGO

S
Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/
llustracién N° 52. Publicacion para expresar descuentos por las festividades
en el campo odontolégico.

Fuente: propia de la investigacion.

Otro de las propuestas que se dan para el centro radioldgico es la
aplicacion de un manual de marca, con la finalidad de definir bien el concepto
de la marca, precisar las normas que se aplicardn de disefio y la identidad que
se mantendra en esta a través de las redes sociales, es importante expresar en
este manual todo aquellos relacionado al branding, como la tipografia que se
utiliza en la aplicacién web, definir el estilo de la marca, los colores que se usan
entre otros aspectos relacionados. Este manual se propone, debido a que en las
encuestas se logré apreciar que Digitom no tiene la presencia en redes que se
requiere, por lo cual le falta transmitir el mensaje que quiere y lograr
comunicacién efectiva con los consumidores y de esta manera ser una marca
aliada a los odontélogos. El manual para esta marca contiene lo siguientes

aspectos:

96



, Universidad
Ecotec

Generando desarrollo, cambiando el futuro

)

DIGITOM

Tomografia dental computarizada

Tu aliado en la tecnologia e innovacion

Manual basico de Identidad Corporativa

A.

EL LOGOTIPO

A.01 Logotipo corporativo

A.02 Area de seguridad

A.03 Aplicacion correcta del logotipo
A.04 Aplicacion incorrecta del logotipo
A.05 Tamafio minimo del logotipo

B. C.

EL COLOR LA TIPOGRAFIA

B.01 Colores corporativos C.01 Tipografia corporativa
B.02 Colores para version en

escala de grises

llustracién N° 53. Manual basico de identidad corporativa.

Fuente: propia de la investigacion.
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A. 01

LOGOTIPO
CORPORATIVO

El imagotipo esta representado por dos circunferencias

Tomografia dental computarizada

El logotipo estd conformado por 2 elementos, el o DIGI IOM
imagotipo y el nombre de la empresa. .J

con colores intercalados, brindando una armonia visual
y proyectando tecnologia moderna.

El nombre de la empresa esta escrita con una
tipografia clarq, limpia y legible; se caracteriza por
contar con los 2 colores que representan a la empresa.
El logotipo se usard en sus colores corporativos, sin
embargo en caso de no ser posible se aplicaran las
diferentes soluciones que se presentarén mas adelante.

llustracion N° 54. Logo corporativo de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

0,65cm

DIGITOM ...

Tomografia dental computarizada

0,65cm

A. 02

AREA DE SEGURIDAD

Para asegurar una correcta aplicacion vy
percepcion del logo en todos los formatos, se ha
determinado un drea de seguridad que establece
una distancia minima respecto a los textos y
elementos graficos equivalente a 0,65 cm.

llustracion N° 55. Area de seguridad del logo de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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SIDIGITOM  A. 03

Tomografia dental computarizada

APLICACION CORRECTA DEL LOGOTIPO

w
. ' Siempre que sea posible se aplicara el logotipo en

. . su version principal, sobre fondo blanco con los colores
Tomografia denfal computarizada corporativos; sin embargo se usara las siguientes opciones en
Casos necesarios.

Se podra representar el logotipo en tonos blanco y negro

- atreves de una gama de grises, esto Unicamente para materiales
. o publicaciones que sdlo hagan uso de la tinta negra, como
periddicos, copias blanco y negro. Etc,

Tomografia dental computarizada En caso de que tuviera que ir en una sola tinta se utilizara el azul
corporativo y en su defecto el negro.

llustracién N° 56. Aplicacion correcta del logotipo de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

A . 04 €= DICGITOM

APLICACION INCORRECTA DEL LOGOTIPO

%) DIGITOM
El logotipo tiene unas medidas y proporciones relativas .J’

Tomografio denal compuarizado

determinadas por los criterios de composicién, jerarquia y
funcionalidad. En ninglin caso se hardn modificaciones de estos
tamarios y proporciones. El logotipo no podré ser reproducido
con sus colores corporativos cuando se encuentre sobre una
imagen con mucha variedad cromdtica o un fondo oscuro,
debido a que perderia legibilidad.

llustracién N° 57. Aplicacion incorrecta del logotipo de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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A. 05

TAMANO MINIMO DEL LOGOTIPO

El tamafio minimo del logo va a variar dependiendo si este es

proyectado para impresion en soporte fisico o para la web, esto

con el fin no la lectura sea adecuada y evitar distorsiones.

En soporte fisico la medida minima en |a que se recomienda f, DIGITOM
|mpr_|m|r el Io_gotu?o e_srde 6,5 cm yaque a Partlr de ese tamafio é Tormoqralia dental Compusarizada
se pierde la visualizacion correcta del logotipo.

Para soporte web el tamafio minimo recomendable sera de 185
pixeles.

Sise necesitase representar el logo en un tamafio menor a lo

mencionado se aplicard dnicamente el imagotipo, omitiendo la
tipografia para mejor visibilidad y armonia.

6,5cm

llustracion N° 58. Tamafio adecuado del logotipo de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

B. 01

COLORES CORPORATIVOS

Pantone Pantone Los colores corporativos representan a la empresa, el tono de morado

8135823 3b5cad simboliza el lujo y el azul confianza y estabilidad , ambas son muy

importantes por lo que debera evitar cualquier tipo de variacion gue
puedan suponer la alteracién de la percepcidn del logotipo.

llustracion N° 59. Colores corporativos de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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B. 02

COLORES PARA VERSION
| #oo0000 | #424242 | EN ESCALA DE GRISES

Para publicaciones o materiales que utilicen tinta negra se
utilizardn los siguientes tonos.

llustracién N° 60. Colores en la version de escala de grises del logo de
Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

C 01 ABCDEFGHIJKLMNO

V- PQRSTUVWXYZAAE
TIPOGRAFIA abcdefghijkimnopgr
CORPORATIVA stuvwxyzaaéio&123

La tipografia corporativa que se utilizard para mantener una

coherencia grafica en la papeleria serd la familia Neue plak 4567890 Ee ' ,
narrow semibold oo e

llustracién N° 61. Tipografia corporativa utilizada en Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.

Otro de los cambios que se propone realizar es el resurgimiento de un
nuevo eslogan publicitario, esto fue cuestionado en la entrevista realizada a la
gerente general de la empresa, la cual no estuvo de acuerdo en cambiar el
logotipo, pero si acepto recibir una propuesta de eslogan diferente, el eslogan
actual de Digitom es “LO MEJOR EN IMAGENES 2D Y 3D”, se realiza la
propuesta de ser cambiado a “TU ALIADO EN TECNOLOGIA E INNOVACION”.
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(S) DIGITOM

Tomogratia dental computarizada

llustracion N° 62. Eslogan actual de Digitom.

Fuente: propia de la investigacion

(S) DIGITOM

Tomografia dental computarizada

Tu aliado en tecnologia
e innovacion

Telf: 04 2109262 - 0985230989 http://www.digitomec.com/

llustracién N° 63. Eslogan propuesto para la marca Digitom.
Fuente: propia de la investigacion

Es importante la planificacion de las estrategias que se van a aplicar en
esta propuesta para lograr posicionar la marca, por tal motivo se creara un
cronograma de actividades que se realizaran en las redes sociales Instagram,
Facebook y WhatsApp, y que servira de guia para la publicidad que se pueda
dar al momento, este cronograma estard conformado por las fechas mas
importantes en el campo odontoldgico y de la ciudad, lo cual servira para enfocar
las publicaciones semanales que se realizaran en las redes sociales, durante un
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afio, comenzando desde Agosto del presente afios hasta Julio del 2021. Este

cronograma contendrd las publicaciones que se realizaran, durante este afio y

realizando aproximadamente dos publicaciones semanales.
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MESES
Semana Redes Sociales Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero
1 era semana Facebook Publicidad de 3 de noviembre. | 1 de diciembre.
Productos y Promociones y 3 de octubre. Dia Independencia Dia mundial del 1 de enero. Afio
Instagram servicios beneficios del Odontélogo. de Cuenca SIDA Nuevo
WhatsApp Publicidad de Informacién del 5 de noviembre. Publicidad de
Promociones y productos y Club de Socios Dia del Informacion de la Productos y
beneficios servicios Digitom Endodoncista. App servicios
2da semana Facebook 10 de agosto. Beneficios del 9 de octubre. Publicidad de Beneficios del
Dia de la Club de Socios Independencia de | capacitaciones Club de Socios Promociones de
Instagram Independencia. Digitom Guayaquil tomogréficas Digitom inicio de afo
WhatsApp Publicaciones de
casos clinicos de 8 de noviembre.
Informacion de tomografias Informacién de la | Dia internacional | Capacitaciones en | Capacitaciones en
creacién de App dentales. App de la Radiologia tomografia tomografia
3era semana Facebook Publicidad de Publicidad de Publicidad de
Servicios y Productos y productos y 25 de diciembre.
Instagram productos Precios y horarios servicios servicios Navidad Precios y horarios
WhatsApp Publicidad de Publicidad de
Tips sobre salud | capacitaciones Capacitaciones en | Capacitaciones servicios y Beneficios del Club
bucal tomograficas tomografia en tomografia productos de Socios Digitom
4ta semana Facebook Precios y Informacién de la |  Promociones y Informacién de | 31 de diciembre. | Informacién de la
Instagram horarios App beneficios la App Fin de Afio. App
WhatsApp Publicidad de Publicaciones de Publicidad de Publicaciones de
casos clinicos de capacitaciones | Promociones fin casos clinicos de

capacitaciones
tomograficas

Tips sobre salud
bucal

tomografias dental.

tomogréficas

de afo

tomografia dental.

llustracion N° 64. Cronograma de publicaciones semanales y mensuales para la marca Digitom.

Fuente: propia de la investigacion
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MESES
Semana Redes Sociales Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
1 era semana Facebook Capacitaciones | Promociones y 7 de abril. Dia 1 de mayo. Dia | Informacion de la | Publicidad de la
Instagram en tomografia beneficios mundial de la salud. | del trabajador. App App
WhatsApp Celgbracic')r_\ del o - Prompciones o
dia mundial Celebracion dia | Informacién de la del dia de la Celebracion dia
contra el cancer de la Mujer App madre del nifio Precios y horarios
2da semana Facebook . . Publicaciones de .
Publicidad de Publicidad de 15 de mayo. casos clinicos de Publicidad de
Servicios y capacitaciones | 14 de abril. Jueves | Dia mundial de tomografias Servicios y
Instagram Productos tomogréficas santo la ortodoncia dentales. Productos
WhatsApp N o Publicac}io_nes de
Beneficios del Publicaciones de 12 de mayo. casos clinicos de
Club de Socios Tips sobre casos clinicos de Dia mundial de | Capacitaciones en tomografias
Digitom salud bucal tomografia dental. la encia. tomografia dentales.
3era semana Facebook 13 de febrero. o o »
Dia internacional | 20 de marzo. Publicidad de Publicidad de Beneficios del
del cirujano Dia mundial de Promociones y Promocionesy | Promociones por Club de Socios
Instagram maxilofacial la salud bucal. servicios Servicios el dia del padre Digitom
WhatsApp Publicidad de Beneficios del
capacitaciones | Club de Socios | Beneficios del Club | Informacién de | Tips sobre salud | Capacitaciones en
tomogréficas Digitom de Socios Digitom la App bucal tomografia
4ta semana Facebook . . o 24 de mayo. Beneficios dgl Publicqciones por
Tips sobre salud Precios y 27 de abril. Dia del Batalla de Club de Socios las fiestas de
Instagram bucal horarios Odontopediatra Pichincha Digitom Guayaquil
WhatsApp 28 dg febrero. Public_id_ad de Publigidgd de _
Comienzo de Servicios y capacitaciones Tips sobre salud
carnavales Productos Precios y horarios tomogréficas | Precios y horarios bucal

llustracion N° 65. Cronograma de publicaciones semanales y mensuales para la marca Digitom.

Fuente: propia de la investigacion.
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Adicionalmente se incluira en la propuesta el presupuesto con el que se
cuenta para la aplicacion de la misma, en donde se plantea sea un prepuesto

que se base en el pago de disefios a disefiadores gréficos, ademas de la

creacion de la App a través de un programador.

Insumos Costos $
Pago de programador 400%
Publicaciones de disefiador mes Agosto 250%
Publicaciones de disefiador mes septiembre 100%
Publicaciones de disefiador mes octubre 100%
Publicaciones de disefiador mes noviembre 150%
Publicaciones de disefiador mes diciembre 200
Publicaciones de disefiador mes enero 100%
Publicaciones de disefiador mes febrero 100%
Publicaciones de disefiador mes marzo 200%
Publicaciones de disefiador mes abril 100%
Publicaciones de disefiador mes mayo 200%
Publicaciones de disefiador mes junio 100%
Publicaciones de disefiador mes julio 100%
Total 2100%

llustracién N° 66. Presupuesto disponible para la aplicacién de la propuesta.

Fuente: propia de la investigacion
Los costos varian dependiendo del mes, y de la cantidad de publicaciones

gue haré el disefiador grafico segun las celebraciones que haya, ademas de la

toma de algunas fotografias que se le pediran.
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CONCLUSIONES.

Para finalizar la investigacion es importante, resumir que las estrategias
de marketing, que se aplican en el centro radiologico DIGITOM, no son
suficientes para ser una marca reconocida en la region, se ve al evaluar los
diferentes centros radiologicos, que ofrecen los mismos productos, pero que
segun la encuesta realizada se evidencia que son centros radiol6gicos mas
conocidos en el campo odontolégico y preferidos por muchos odontdlogos, por
lo que se puede notar que cuentan con estrategias de marketing mejor
estructuradas y eso se evidencia en ventas y reconocimiento local.

Es importante expresar que cuando se cuenta con estrategias de
marketing bien definida y establecidas, inciden directamente en el
posicionamiento de este tipo de empresas, ya que existe gran competencia y
aplicar estas estrategias permite resaltar en la region, para hacerse notar y ser
preferencia en la odontologia.

En esta investigacion se fundamentaron teorias, que contribuyeron con el
desarrollo del tema, ademas de que permitié aportar conocimientos para realizar
la propuesta de algunas estrategias de marketing que podrian ser utilizadas en
el posicionamiento de la marca DIGITOM, a través de la encuesta se permitio
determinar la percepcion de los odontélogos, para asi conocer y replantear las
estrategias de marketing que se usan en el centro radiologico, estos insights
obtenidos, permitieron deducir que DIGITOM no esta entre las marcas mas
reconocidas de la ciudad y no posee la credibilidad necesaria por los odontélogos
para ser una marca reconocida y posicionada en el mercado.

El plan de estrategias que se desarroll, se realiz6 basada en los datos
otorgados por los diferentes instrumentos utilizados en esta investigacion,
ademas de aplicar los conocimientos ya adquiridos durante la carrera, con la
finalidad de contribuir con el posicionamiento de la marca DIGITOM en la ciudad
de Guayaquil y poder hacer de ella una empresa mayormente reconocida de lo

que es ahora.
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ANEXOS.

Algunas preguntas de la encuesta.

INCIDENCIAS DE LAS ESTRATEGIAS DE
MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
UN CENTRO RADIOLOGICO.

Estmadafa), la siguiente encuesta e para Deierminar la percepoion ded consumedor para conooer los

insights del mescada de centros radickdgicos.. Por favor, lea detenidamente cada enuncado y conteste
de forma hanesta. De antemana muschas gracias
*Cakgatano

Gmare *

() Mugjer

I:_i-:] Hombee

() Prefiera no decirio

Rango de edades *

(") 20-30 afics
() 21-40 afics
() 41-50 afcs
() 5760 afics

@:I Maryor de &0 anos
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Cubntos afos tiene de practica profesional? *

() Menos de 5 afos
() Entre Sy 10 afos

[EI Mz de 10 afas

Indigque la zone geografica donde ajerce su practics edomoldgica *

() Centro de Guayaquil

() Sur de Guayaquil

() Sauces
(#) Via Samboronddn

() Obo sector
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(Cusles g5 & aspecto 0 BEPECtos qUe MEJOrarian su experiencia con un centra
radiografice? (Indique cusntos considens necesarios) *

Rapida respuesta

Atencidn al chemte de calidad
Fromociones
Descuentos/bonificacones
Capacitacign y asesoramienio

Calidad de imagenes radiograficas

NI IS . <

Mejores imdgenes tomograficas

Mencione tres centrod radiologicoss que conazca (Si Nd conoce algund, eXcriba "No
CEMGREa’).

Mo oonozeo

LSigue & algin centre radiolbgice en redes socisles? *

) =
(@) Mo

5i su respuesta e i, Indique por faver & normbre o nombres de los centros radiclogicos
e Sigue.

Ha
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Publicidades de la empresa actuales.

“ ]
Remita a sus pacientes con seguridad y confianza. &,

PANORAMICA DIGITAL 3D

TOMOGRAFIA DE SENOS PARANASALES Y VIAS AEREAS

Direcclén: Torre Médica Il del
Omni Hospital 5to Piso ofi. 504.
Ave. Abel Romeo Castillo y Juan
Tanca Marengo.

www.digitomec.com
info@digitomec.com
(04) 2109262 0985230989

ACEPTAMOS TODAS LAS TARJETAS DE creépiTo 0. @B BT fo=|
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Asesor de venta en capacitaciones.

Obsequios a doctores.
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Algunas promociones del centro radioldgico.
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