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INTRODUCCION

Este proyecto recibe el  nombre de Cl in iDent,  la cual  estará ubicada en 
la c iudad de Bogotá. la idea nace ante la ausencia de c l ín icas que 

ofrezcan servic ios de 24 horas a los usuarios.

Bogotá – font ibón, es un epicentro importante para la creación de una 
c l ín ica odontológica que permita ofrecer t ratamientos odontológicos de 

úl t ima tecnología con el  mejor  servic io . 



LINEA DE INVESTIGACIÓN

LA INVESTIGACIÓN QUE SE ESTABLECIÓ PARA ESTE ESTUDIO ES 
DE TIPO CUALITATIVO.

BUSCA EXPLICAR EL PORQUE Y COMO SE TOMA UNA DECISIÓN.



Plan de empresa para la implementación de clínica 
odontológica en la localidad de Fontibón.

Hoy en día la creación de empresa y más 
precisamente una c l ín ica odontológica se 

desarrol la en un ambiente de di ferentes cambios.

Por lo mismo la importancia de anal izar los 
diversos factores que comprometan la creación 

de la misma. Somos conscientes que la 
competencia cada día se actual iza más y busca 

estrategias para generar ventaja compet i t iva. 
Una de esas s i tuaciones que l levan a una 

persona que busca un servic io es justamente, 
encontrar un lugar donde el  servic io a l  c l iente 

sea impecable. 



PARA ESTA PROPUESTA DE EMPRENDIMIENTO 
SE DETERMINAN DOS SITUACIONES PROBLEMA:

Demanda de una población que cada 
día va creciendo más en la localidad 
de fontibón, con la construcción de 
complejos residenciales enormes y 

que requiere más servicios de 
atención odontológica de todo tipo, 

tanto atenciones normales y 
atenciones de urgencia.

Servicio al cliente diferencial

Las personas muestran su 
inconformidad con los servicios 

odontológicos que reciben ya sea por 
costos, por calidad o simplemente 
porque dicen no sentirse a gusto.

Estos factores con llevan a la 
población a seguir aumentando el 

ausentismo y por ende el deterioro 
de la salud bucal.



OBJETIVO  GENERAL 

Diseñar un plan de marketing  para la clínica 
odontológica  en la localidad de fontibón logrando un 

posicionamiento por medio de estrategias de mercadeo 
y mejorando los indicadores hacia el mercado.



OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1. Generar la matriz DOFA para la clínica 
odontológica  con el fin de considerar las  

debilidades y amenazas para trabajar en las 
oportunidades 

2. Realizar un análisis de la clínica odontológica  
aplicando el modelo CANVAS

3. Ejecutar un análisis para clínica 
odontológica  por medio del análisis de 

PESTEL



METODOLOGIA

Para la elaboración y el   desarrol lo de la c l ín ica odontológica 
apl icaremos var ios anál is is  que permit i rán comprender los resul tados. 

Entre los conceptos a mencionar se destacan:

✓ La elaboración de la matr iz  D.O.F.A ,  

✓El anál is is del  modelo de CANVAS  

✓ Anál is is  de PESTEL.



PRESENTACION DE MODELO DE NEGOCIO 

Principalmente estamos enfocados en satisfacer las 
necesidades y expectativas de nuestros clientes para lograr 
su fidelización a partir del fortalecimiento en nuestras áreas 

de odontología como lo es prevención oral, endodoncia, 
cirugía oral, periodoncia, ortodoncia, estética dental, 

implantología.



Analizando  a cada uno de nuestros pacientes como seres únicos, 
dando un plan de tratamiento integral para así ofrecerles un 
excelente servicio de alta  calidad con eficacia, eficiencia y 

,precios justos promoviendo  el mejoramiento de calidad de vida 
para  impulsar  e innovar en nuestra clínica,  y estar a la  

vanguardia con el mejor equipamiento profesional y maquinaria 
asegurando el permanente progreso de nuestra clínica con la 

retr ibución adecuada y justa a nuestros clientes, sus familiares y a 
la sociedad.



MODELO DE CANVAS 

Fuente: Economipedia 2019.



MODELO DE CANVAS 

SEGMENTOS DE CLIENTES

Principalmente nos dir ig imos a los 
residentes del  barr io  font ibón,  negocios 
comercia les y empresas industr ia les del  
sector,  así  mismo barr ios aledaños 
quienes serán nuestros pr inc ipales 
cl ientes potenciales. 

Alrededor de nuestra c l ín ica ident i f icamos 
seis c l ín icas como competencia  directa 
por  su nombre,  ant igüedad en la zona, 
portafol io  y market ing las cuales son: 
sonría,  dent isalud,  odontofami ly,  dent ix,  
c i tydent y orosalud.



PROPUESTA DE VALOR

Inspirados en tener nuestra clínica y que esté a la 
vanguardia, nos enfocamos en satisfacer las necesidades de 

nuestros clientes. Contamos con un completo y 
correctamente certif icado portafolio de servicios.

 Donde aplicaremos en cada área nuestro conocimiento y el 
mejor talento humano para brindar un buen servicio a 

nuestros pacientes, nos verán como únicos en el área y 
sector. 



Dentro de nuestra propuesta de valor  tendremos en cuenta la seguridad 
de nuestros pacientes desde:

✓ El  momento de l legada

✓ Atención personal izada

✓ Al tos estándares de atención basados en protocolos cal i f icados

✓ Expl icación adecuada sobre el  t ratamiento el  cual  se real izará de 
manera integral  para garantizar e l  éxi to del  t ratamiento enfocándonos 

en la importancia de los detal les.



CANALES

 Durante el crecimiento de nuestra clínica realizamos 
convenios con otras entidades promotoras en salud.



RELACIÓN CON EL CLIENTE. 

1. Queremos que nuestros pacientes s ientan conf ianza en la atención 
recib ida por e l  equipo de trabajo,   de nuestra c l ín ica dando c lar idad 
a todas las dudas que se presentan durante y después de in ic iado 
el  t ratamiento .

2. Real izar  un acompañamiento  para af ianzar a nuestros pacientes con 
su respect ivo procedimiento real izado, por medio de una l lamada o 
whatsapp con preguntas s imples fáci les  de respuesta concreta.

.



3. Tener un sistema de captación  de pacientes referidos de 
nuestros clientes antiguos para generar mayor  

oportunidad, tener presente la fecha de cumpleaños de 
nuestros clientes para así mandar un mensaje estándar en 

esa fecha especial  para crear un lazo afectivo.

 4. A los clientes inversionistas enviarles un detalle part icular 
como símbolo afectivo reconociéndose como nuestros 

mejores clientes más frecuentes.



FUENTES DE INGRESOS

Nuestra principal fuente de ingreso es el pago en efectivo 
pero también brindamos la facil idad de pago con tarjeta 

débito, crédito, f inanciación de tratamientos de alto costo  o 
de prolongada duración como la ortodoncia y rehabil i tación 

oral con implantología.



RECURSOS CLAVE

Estamos enfocados en la parte humana profesional .

 El  personal  de servic io a l  c l iente,  la persona que está en la recepción, y   
así  dar in ic io a nuestro procedimientos y p lanes de tratamiento de nuestros 

cl ientes desde el  momento de la entrada a  nuestra c l ín ica.

Ampl io equipo tecnológico con los que vamos a dar in ic io y f inal idad  a 
cada una de las labores o procedimientos de nuestros pacientes.

.



Como últ imo y no menos importante nuestro recurso clave es 
el económico el cual está fomentado por los recursos 

personales de los dos dueños de la clínica 

  El segundo recurso económico f inanciero de un crédito, 
para salvaguardar alguna necesidad fortuita.



KNOW HOW EN NUESTRO NEGOCIO?
Desarrollamos nuevas técnicas y habil idades que día a día 

aprendemos

 gracias a que en nuestra mitad del día laboramos para una 

empresa quien se encarga 

de capacitarnos con las tecnologías odontológicas más 

actualizadas, adicionalmente la resolutividad de problemas y 

casos complejos que la atención POS presenta .

ACTIVIDADES CLAVE 



ALIANZAS CLAVE

Se harán con laborator ios dentales y d istr ibuidores de la zona quienes no 
compitan con cant idad s i  no por cal idad.

Al ianza entre c l ín icas odontológicas y consul tor ios part iculares de la zona 
para poder mejorar y estabi l izar precios. 

ESTRUCTURA DE COSTO

Pagos f i jos mensuales:

1. Pago del  arr iendo del   local  de la c l ín ica dental  con servic ios públ icos.

2. Pago de nómina al  personal  de la c l ín ica dental .  odontólogos 
recepcionista auxi l iar.

3. Costos de insumos para el  s tock.

4. Costos y gastos var iables :

.



FLUJO DE INGRESOS

El f lujo de ingreso corresponde a la entrada de dinero que se 
va a ocasionar por la venta de los servicios en la clínica. En 
los primeros 6 meses se va a realizar toda la estrategia de 
captación de los pacientes en la zona de influencia de la 

clínica, es decir en la localidad de fontibón.



FIJACIÓN DE PRECIOS

El precio corresponde al valor que la cl ínica cobra por cada uno de 
sus servicios. Esta f i jación de precios es muy importante pues de ahí 
se generan los ingresos y la idea es que cubran los costos y quede 

una ut i l idad al f inal del ejercicio. 

Para real izar la f i jación de precios se va a tener en cuenta el  precio 
de los mismos servicios en el  mercado, de tal  manera que seamos 

competi t ivos.



PRESUPUESTO 

➢INSUMOS Y MATERIALES

➢MAQUINARIA E NSTRUMENTAL

➢NOMINA

➢PROYECCION DE INGRESOS 



NOMINA PROYECCION DE INGRESOS 



UTILIDAD 



CRONOGRAMA



ANÁLISIS ORGANIZACIONAL Y LEGAL

MISIÓN

COMPROMETERNOS PRINCIPALMENTE CON LA SALUD ORAL 
DE NUESTROS PACIENTES PARA SATISFACER SUS 

NECESIDADES JUNTO CON LAS EXPECTATIVAS, DANDO 
SOLUCIONES CON UN PLAN DE TRATAMIENTO INTEGRAL Y A 

LA VANGUARDIA, GARANTIZANDO LA CALIDAD Y EFICACIA DEL 
SERVICIO PARA MANTENERNOS COMO LÍDERES EN EL 

SERVICIO QUE NOS GENERE RENTABILIDAD



VISIÓN

SER LOS MEJORES LÍDERES EN EL ÁREA DE LA SALUD ORAL 
OFRECIENDO PRODUCTOS DE ALTA CALIDAD E INNOVACIÓN 
ADELANTÁNDONOS A LAS NECESIDADES Y EL BIENESTAR DE 

TODOS NUESTROS CLIENTES, PARA ALCANZAR ESTO NOS VEMOS 
DIRECTAMENTE COMPROMETIDOS CON LA PROMOCIÓN Y 

PREVENCIÓN PARA SOBRESALIR EN CADA UNA DE NUESTRAS 
ESPECIALES.



VALORES

✓ HONESTIDAD:  SE PROCURA ANTEPONER LA VERDAD EN LAS ACCIONES Y 
EXPRESIONES DE TODO LO QUE SE HACE.

✓ PASIÓN:  EMOCIÓN QUE PROPENDE POR SATISFACER EL DESEO DE SENTIR 
INTERÉS O ADMIRACIÓN HACIA LA LABOR QUE SE REALIZA

✓ CALIDAD:  EL CONJUNTO DE PROPIEDADES INHERENTES A UN PRODUCTO O 
SERVICIO QUE PERMITE CARACTERIZARLOS Y VALORARLOS CON RESPECTO A  
OTROS DEL MISMO T IPO.

✓ ÉTICA:  CONJUNTO DE NORMAS QUE DIRIGEN EL COMPORTAMIENTO HUMANO. 

✓ LEALTAD:  SENTIMIENTO DE RESPETO Y F IDELIDAD HACIA LOS USUARIOS Q UE 
ACUDEN A LA CLÍNICA.

✓ CONFIDENCIALIDAD:  RESERVA ABSOLUTA CON LOS DATOS DE LOS PACIENTE S.

✓ BUENAS PRÁCTICAS:  S IEMPRE PENSANDO EN LA INTEGRIDAD FÍSICA DE LO S 
PACIENTES.



LOGO 



RESULTADOS. 



ANALISIS DE PESTEL 



CONCLUSIONES

Se puede concluir  que el  proyecto de la c l ín ica c l in iDent es un proyecto 
viable y que entra a sat is facer una necesidad de atención integral  en la 

local idad de font ibón, prestando servic ios de 24 horas, a lgo que no 
existe en la zona. e l  punto de equi l ibr io se logra a los 6 meses de 
haber puesto en marcha en proyecto, es decir  a f inales del  mes de 

sept iembre de 2020. 

Después de real izar todos los cálculos para poner en funcionamiento 
esta empresa fami l iar,  se puede decir  que todo está dado para empezar 

una operación empresarial  que tenga éxi to.
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