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RESUMEN

OBJETIVO: Recoger informacién importante que permita valorar la viabilidad de proyecto de nueva empresa de servicios
odontoldgicos en zona oriental de Bogota sector del El Lago. MATERIALES Y METODOS: Estudio descriptivo transversal.
La poblacién fue la localizada entre las carreras once — autopista norte y calle 72 — calle 82. Los criterios de inclusién
fueron: Hombres y mujeres mayores de 18 afios, personas que trabajen, vivan o estudien en el sector descrito y personas
con estrato socio-econémico mayor o igual a cuatro. Se excluyeron menores de edad, adultos mayores y personas con
estrato socioeconémico inferior a cuatro; asimismo transetintes pasajeros sin residencia ni vinculos permanentes con el
sector, variables socio demogréficas. Se aplicé un instrumento (encuesta) no probabilistica por conveniencia a 64 personas
segun criterios de seleccion (Demogréficas y psicograficas) RESULTADOS: De acuerdo con los resultados de la
investigacion, podemos determinar con mayor precision un segmento especifico de mercado para la nueva clinica,
desarrollando una estrategia de penetracion con servicios acordes con las necesidades de los pacientes.
CONCLUSIONES: Los hallazgos de la investigacion permiten concluir que es viable establecer una clinica de servicios
odontolégicos en el sector escogido y su area de influencia. Estas conclusiones se dan basicamente porque se encontrd
que el nivel de competencia no es tan fuerte, y que si bien es cierto, existe, ésta opera en un segmento de mercado
diferente al que se va a dirigir la nueva clinica.
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ABSTRACT

OBJECTIVE: To gather important information that allows to value the project viability of new dentistry services company in
oriental Bogota’'s zone sector of E/ Lago. MATERIALS AND METHODS: transverse descriptive Study. The population was
the located one between Carrera 11 - Autopista norte and Calle 72 — Calle 82. The inclusion approaches were: Men and
women bigger than 18 years, people that work, live or study in the described sector and people with socio-economic bigger
stratum or similar to four. Minors, older adults were excluded and people with socioeconomic inferior stratum that four;
likewise transients passengers without residence or permanent links with the sector. A non probabilistic instrument (polls)
was applied by convenience to 64 persons according to selection (Demographic and psicographic) RESULTS: In agreement
with the results of the investigation, we can determine with more precision a specific segment of market for the new clinic,
developing a penetration strategy with services according to the patients’ necessities. CONCLUSIONS: The finds of the
investigation allow concluding that it is viable to establish a dental services clinic in the select sector and their influence area.
These conclusions are given basically because it was found that the competition level is not so strong, and that though is
true, it exists, this operates in a market segment different to which will go the new clinic.
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INTRODUCCION

Hace algunos afios resultaba todo un tabu
para los odontélogos realizar actividades
publicitarias o de mercadeo; éstas solo eran
tomadas por los practicantes empiricos, los
cuales exponian en el exterior de su lugar de
trabajo encargos realizados a pacientes, o
algun poster de mal gusto, iniciando una
serie de mitos como que los servicios
odontolégicos no deben mercadearse y creer
que esto era un comportamiento antiético.
Desde hace un tiempo, las empresas del
sector odontolégico han incorporado el
mercadeo como estrategia exitosa,
alcanzando grandes beneficios y causando
gran aceptacion cuando tienen muy en claro
el objetivo y la informacién es completa, las
ventajas competitivas que trae consigo el
mercadeo son infinitas, pero cuando se
pierde la objetividad y no se realiza el estudio
apropiado lo que se consigue es bajar el
posicionamiento de la empresa en el

mercado. (1)

Es un trabajo que recopila los pasos basicos
para la observacion de los factores que
definen la viabilidad del proyecto para la
instalacion de wuna nueva empresa de
servicios odontoldgicos en la zona de El Lago

en Bogota.

El éxito de una empresa consiste en detectar
las oportunidades que ofrece el entorno
antes de su introduccion; en ese sentido, es

importante tener claras las oportunidades

que ofrece, para basar la estrategia en la
diferenciacion y orientar el negocio hacia un
objetivo claro de mercadeo y definir como va
a operar. Este analisis previo, es una
obligacion que no se puede soslayar, pues
permite ir desarrollando las diferentes
perspectivas con las que operara el negocio
en todo sentido e ir consolidando asi, las
ventajas competitivas sostenibles, cuyos
resultados serviran para evaluar la solidez de

la planeacion. (1)

Es importante aclarar que se trata de un
trabajo preliminar y por lo mismo, no incluye
decisiones sobre imagen corporativa, como
lo son nombre, colores corporativos, slogan y
deméas aspectos que hacen parte de un
desarrollo grafico, que técnicamente debe
hacerse luego de conocidos los resultados de
la investigacion de  mercados. La
investigacion, provee los insumos para el

desarrollo posterior.

Se toma como punto de partida el problema
sobre la falta de informacién veraz que
permita identificar factores de riesgo,
competidores, amenazas, etc., que ayude a
determinar viabilidad de proyecto en la zona
descrita. Se justifica la investigacion en el
hecho que la decision de abrir cualquier
negocio, independientemente del sector en el
que competira, necesita sustentarse en
elementos cientificos y estadisticos que
permitan bajar el nivel de incertidumbre que
la rodea. Sin una informacién confiable,

extractada de la misma realidad del mercado,



es casi imposible, augurar el éxito del
negocio. Un plan de mercadeo que no se
soporte en informacion del mercado,
aumentara el margen de error y disminuira la
confianza que en condiciones normales debe
tener para dar las orientaciones estratégicas

correctas. (2)

Conocer o desconocer las oportunidades y
amenazas del entorno en el que se desea
realizar la introduccién de wuna nueva
empresa, lleva consigo implicito el secreto
del éxito o el fracaso de la misma, no se

debe apresurar una decision. (1)

Los problemas fundamentales que el sector
salud y mas especificamente el sector
odontolégico colombiano ha vivido durante
los dltimos afios, no pueden resolverse en el
mismo nivel de pensamiento que tenian
cuando fueron creados; las cambiantes
condiciones del mercado, los niveles de
exigencia y mayor conocimiento de los
pacientes, el incremento de una oferta
desbordada y dispuesta a cuidar sus nichos
de mercado, la mayor preparacion de los
profesionales que cualifican el resultado de
su tarea, y la utilizacion cada vez mayor de
los medios de comunicacién para anunciarse,
son entre otras, razones suficientes para
entender que, en el sector odontoldgico, es
imperativo  cambiar los  tradicionales
paradigmas con los que se ejercia la

profesion. (3)

El caso colombiano, particularmente presenta
una situacién interesante en este sentido, ya
que viene haciendo el transito comercial de
los productos de consumo; basta revisar las
revistas especializadas y algunos medios
masivos, para entender que el actual modus
operandi, tiene una orientacién mas técnica
hacia los mercados de referencia, entendidos
estos, como la busqueda de soluciones a las
necesidades de los pacientes, concepto que
encierra un trabajo de mercadeo estratégico
planificado y cuyos resultados hoy son

reconocidos.

La odontologia colombiana, ha venido
ganando terreno importante y hoy, es normal
que desde el exterior lleguen al pais
personas que desean hacerse sus
tratamientos con profesionales nacionales; si
bien es cierto, las condiciones representan
oportunidades, debe reconocerse que, ha
sido un proceso iniciado desde la misma
academia que ha sido la responsable directa
de la calidad de los odontélogos; el trabajo
complementario de mercadeo, ha sido
impulsado por la misma presiéon de las
condiciones de competencia que al ver el
crecimiento de la oferta, entendié la validez
de ésta herramienta estratégica de

desarrollo.

El objetivo de la investigacién es recoger
informacién importante que permita valorar la
viabilidad del proyecto en sector de El Lago

en Bogota.



MATERIALES Y METODO

Se trata de un estudio descriptivo transversal,
que tomé como poblacién diana a todos los
sujetos localizados en la zona entre carreras
once - Caracas - Autopista norte y calle 72 —
calle 82.

Se incluyeron personas mayores de 18 afios
que trabajaran, vivieran o estudiaran en el
sector descrito con estrato socio-econémico
igual o mayor a cuatro.

Se excluyeron menores de edad, adultos
mayores de 60 afos, transeulntes pasajeros
sin residencia, ni trabajo en el sector y
personas con estrato socio-econémico
inferior o igual a tres. Se aplicé una formula
para universos infinitos dado que el sector
posee una gran poblacion flotante y muy
poca residente, dificil de identificar en
edificios donde mayormente se encuentran

oficinas empresariales.

Se aplico una encuesta de 10 preguntas
cerradas y con identificacion preliminar,
preguntando nombre, e-mail y teléfono, con
el fin de crear una base de datos que permita
comunicacién con los participantes en el
momento de la introduccion al mercado de la
clinica y de esta manera tener un referente

de pacientes potenciales.

RESULTADOS

De acuerdo con los resultados de la

investigacion, podemos determinar con

mayor precision un segmento especifico de
mercado para la nueva clinica, desarrollando
una estrategia de penetraciéon con servicios
acordes con las necesidades de los
pacientes; uno de los hechos significativos
encontrados en la investigaciéon es el alto
nivel de insatisfaccion que tienen los usuarios
con su actual servicio y la manifestacion clara
de cambiar ante una oferta diferente a pesar
de que esta pueda ser un poco mas costosa.
Los datos arrojados por la encuesta realizada

fueron:

GRAFICO No. 1 Empresas de servicios
odontolégicos en donde los usuarios se
encuentran tomando algun tratamiento
actualmente.
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La mayoria de las personas tienen servicio
odontolégico en un sector diferente de la
ciudad, y en el sector de El Lago, el mayor
competidor es la clinica Sonria ubicada en la
carrera 15 con calle 75. Muy pocas personas
consideran su servicio odontoldgico
excelente, la mayoria refiri6 haber tenido
problemas de procedimiento o de servicio y
manifiestan que cambiarian su Uultima o
actual empresa de servicios por otra sin

importar el precio ya que anteponen la



calidad, siempre y cuando se tengan

variadas formas de pago.

GRAFICO No. 2 Servicios
odontolégicos con mayor demanda en el
sector segun encuesta
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GRAFICO No. 3 Manifestacion del
usuario de cambiar su actual servicio
odontoldgico
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GRAFICO No. 4 Percepcion del actual
o0 ultimo servicio odontolégico
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DISCUSION

La falta de informacién primaria y veraz,
siempre sera un factor de riesgo que no
permite identificar los aspectos relacionados
con los componentes operativos de los
mercados de referencia en los que compiten
las empresas, y en el caso que nos ocupa, la
situacion presentd los mismos niveles de
complejidad, como quiera que no se pudo
contar desde el inicio del mismo, con datos
secundarios que pudieran mostrar por lo
menos de manera aproximada, la realidad de
un mercado que se antoja saturado. Esta
ausencia de datos en la etapa preliminar,
pudo complicar un poco la estructuraciéon del
proceso investigativo, pero, la exploracion
realizada, dio luces sobre el camino a seguir
con la investigacién descriptiva que
finalmente se realiz6. A partir de ese
momento, se definieron los parametros de la
investigacion que sirvieron para el trabajo de
campo y para la concepcién del plan de
mercadeo de la clinica de servicios

odontoldgicos.

CONCLUSIONES

1. Los hallazgos de la investigacion
permiten concluir que es viable
establecer una clinica de servicios
odontologicos en el sector escogido

y su area de influencia.

2. Se pudo determinar un segmento

especifico de mercado, desarrollando



una estrategia de penetracion con
servicios acordes con las

necesidades de los pacientes.

3. Se detecta con claridad wuna
oportunidad para el desarrollo
exitoso de la clinica de servicios
odontoldgicos, debido a: el alto nivel
de insatisfaccion; el segmento de
mercado atendido por los potenciales
servicios sustitutos es diferente al
previsto y la necesidad de tener el
servicio cerca del sitio de trabajo

resulto mas imperante.

Estas conclusiones se dan basicamente
porque se encontr6 que el nivel de
competencia no es tan fuerte, y que si bien
es cierto, existe, ésta opera en un segmento
de mercado diferente al que se va a dirigir la
nueva clinica, amén de otra serie de
consideraciones que a manera de
oportunidades, ofrecen excelentes

posibilidades de desarrollo de este proyecto.

RECOMENDACIONES

El estudio de mercado realizado, presenta un
panorama interesante para montar la clinica
prevista y en ese sentido, se recomienda
iniciar a concretar el proyecto dando los
primeros pasos, que tienen que ver con la
asignacion de los recursos econémicos Y la
busqueda del capital de trabajo suficiente

para financiar el inicio de operaciones.

PLAN DE MERCADEO

La investigacion de mercados inicial,
concluyo que es viable la instalacion de una
nueva clinica odontoldgica en el sector; por lo
cual se justifica la elaboracion del plan de
mercadeo.

Se realizo un andlisis DOFA, cruzando las
debilidades y fortalezas de la nueva clinica
con las oportunidades y amenazas del sector
para realizar las debidas estrategias y se
realizo el analisis de las variables del
marketing mix para tener un punto de partida
estratégico que ayude a orientar a la clinica
hacia un correcto funcionamiento inicial y a

través del tiempo.
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