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RESUMEN 

El presente trabajo de titulación abarca el diseño de un plan de marketing para la clínica 

dental Dental Clinic, ubicada en la ciudad de Quito. Se definió esta mejora por la razón 

de que actualmente la clínica dental no cuenta con ninguna estrategia para el 

crecimiento de su marca, mucho menos con el manejo y potencialización de sus redes 

sociales con respecto a la creación de contenido en base a su giro de negocio. Por lo 

tanto, estableciendo un plan de marketing e impulsando la creación de contenido de 

calidad, manejo de indicadores estadísticos y otros factores esenciales, se impulsará a 

la marca en las diferentes plataformas digitales, estableciendo un proceso eficiente y 

claro, para que la marca logre posicionarse en el mercado y por ende llegar a tener un 

mayor alcance a los posibles clientes potenciales. 
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INTRODUCCIÓN  

El siguiente caso de estudio, se encuentra enfocado en lograr el posicionamiento de la 

marca. Por lo tanto, el primer análisis que se realizó es en base a la situación actual de 

la clínica dental, para de esta forma determinar un diagnóstico inicial y por ende 

establecer un punto de partida que sirva como referente para establecer y desarrollar el 

diseño del plan de marketing. Además, esto ayudará a identificar la metodología que 

mejor se adapte a las estrategias que se desean implementar en la clínica dental. Es 

importante recalcar que uno de los principales factores de análisis es el manejo de redes 

sociales, ya que no se ha dado el impulso suficiente para posicionar la marca. 

Mediante el uso del diagrama de Ishikawa, se logró identificar la raíz del 

problema, detectando un estancamiento de la marca por falta de presencia en redes 

sociales. Además, se evidencia poco interés en el manejo y planificación de contenido 

para medios digitales, generando la pérdida de clientes y por ende la falta de 

crecimiento en el mercado. Es importante recalcar que con el análisis del problema se 

propone impulsar la marca y llevarla a mejorar sus ventas. 

Nombre del proyecto  

Diseño de un plan de marketing para la clínica dental Dental Clinic de la ciudad de 

Quito para el año 2022.  

Antecedentes  

En un estudio realizado por una estudiante de la Universidad Politécnica Salesiana del 

Ecuador en el año 2015, se diagnostica y propone el posicionamiento de la marca de 
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dicha universidad, el cual ha servido como referente para posteriores investigaciones. 

Además, de evidenciar el cumplimiento de los objetivos planteados en el estudio, los 

cuales eran mejorar la calidad del servicio en un 10 %. Logrando fidelizar a sus 

estudiantes actuales, disminuyendo el nivel de deserción. Todos sus resultados son 

apalancados con estrategias de posicionamiento. El autor termina presentado su plan 

comercial en donde establece las estrategias y medidas para la universidad (Ordóñez, 

2015). 

Un trabajo de titulación realizado por un estudiante de la Universidad Central 

del Ecuador en el año 2015 presenta una propuesta de un plan de marketing para 

incrementar la participación en el mercado de una empresa de confección y 

comercialización de vestimenta elegante masculina. Es importante mencionar, que en 

dicho estudio la principal problemática es la falta de segmentación, la empresa no 

identifica cuál es su patrón de consumo ni las preferencias del cliente. Por lo tanto, se 

establece un interesante perfilamiento del consumidor, permitiendo una clara 

segmentación y por ende direccionamiento de estrategias (Poveda, 2015).   

Un estudio realizado por una estudiante de pregrado de la Universidad Católica 

de Quito para obtención de título profesional en el año 2017 presenta un plan de 

marketing digital para una microempresa de la ciudad de Quito, en donde se muestra 

la importancia de la tecnología para comunicarse y sobre toda la versatilidad de las 

diferentes redes sociales para la innovación y creación de contenido. Todos estos 

factores son plasmados en el plan de marketing digital para incrementar ventas, control 

y seguimiento de las acciones de los clientes en los medios digitales y sobre todo el 

incremento de comunidad interesada en el producto ofrecido (Enriquez, 2017). 
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MARCO CONTEXTUAL  

El diseño de un plan de marketing es un documento que agrupa las estrategias que se 

van a utilizar, para lograr el posicionamiento de la marca en un tiempo determinado 

con un plan de acción definido. Además, interviene el marketing digital, como 

herramienta esencial para crear contenido en diferentes plataformas digitales. Por otro 

lado, actualmente existen muchas aplicaciones de acceso gratuito que permiten crear 

contenido de manera sencilla y rápida, facilitando la elaboración de diseños para ser 

utilizados en medios digitales. 

La problemática que se presenta en el proyecto es la falta de posicionamiento 

de la marca, ya que se requiere la creación de contenido de calidad para potencializar 

las redes sociales. Además, el hecho de no contar con una estrategia clara en el manejo 

de medios digitales, no les permite lograr una evolución, distribución y captación de 

nuevos clientes. Por otro lado, la falta de planificación y organización impide a la 

clínica dental incursionar en otras redes sociales que les permita mayor presencia y por 

ende interacción con el público, el cual podría convertirse en posibles clientes.   

Los beneficios que tendrá la clínica dental con este estudio, es lograr el 

posicionamiento de su marca, con la creación de contenido para las diferentes redes 

sociales. Además, de incursionar en medios digitales que se encuentran en tendencia y 

que no han sido utilizados por desconocimiento, pero que son de gran ayuda para llegar 

a más personas que se podrían convertir y posibles clientes. Por otro lado, el hecho de 

establecer una segmentación acorde al giro de negocio permite enfocar los esfuerzos 
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de mejor manera para direccionar estrategias y por ende aumentar las ventas, basados 

en el plan de marketing. 

Análisis de los involucrados 

A continuación, se presenta una tabla de involucrados en donde se muestran los 

diferentes implicados dentro de Dental Clinic, identificando los interés y problemáticas 

evidenciadas actualmente y los recursos que pueden ser utilizados para mitigarlos. 

Tabla 1. 

 Cuadro de involucrados en la Clínica Dental 

ANÁLISIS DE 

INVOLUCRADOS 

GRUPOS 

INTERESES EN 

LA 

INVESTIGACIÓN 

PROBLEMAS 

PERCIBIDOS 

RECURSOS Y 

MANDATOS 

Clientes 

Mejorar la experiencia 

del cliente en el 

momento de acceder a 

un servicio 

odontológico. 

Desorganización 

en el 

agendamiento de 

citas. 

Uso de aplicativo 

digital que permita 

tener un calendario 

actualizado y versátil. 

Dueños 

Implementar el uso de 

redes sociales para 

mostrar los servicios 

que ofrecen. 

Insuficiente 

presencia en 

medios digitales  

Incursas en presencia 

en medios digitales 

(Instagram, Facebook, 

Tik-Tok) 

Competencia 

Incrementar la 

presencia de los 

servicios dentales en 

medios digitales y 

demostrar la 

importancia del 

cuidado dental. 

Actualmente 

existen mucha 

demanda de 

consultorios 

dentales en la 

ciudad de Quito 

Crear alianzas 

saludables entre 

colegas para crear una 

comunidad dental de 

calidad 

 Proveedores 

Mayor organización en 

la solicitud de pedidos 

de material  

Insuficiente 

planificación 

para solicitar los 

pedidos de 

insumos dentales 

Identificación de 

inventario en stock 

para atención a 

clientes  

Trabajadores  

Mejora en los 

diferentes ambientes 

de los consultorios  

Mejorar el 

ambiente laboral 

y espacios de los 

consultorios 

Utilización de 

metodologías 5S para 

mejorar el ambiente 

laboral.  
Nota.  Elaboración propia  
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PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

El problema principal de la clínica dental es que no cuentan con una estrategia clara 

para el manejo de las redes sociales, ya que actualmente la empresa se maneja 

únicamente por recomendaciones de anteriores pacientes, es decir referidos. Es 

importante mencionar que la empresa no muestra ningún interés en potencializar el 

contenido digital, lo que disminuye la adquisición de nuevos prospectos y por ende se 

reduce la fluctuación de pacientes. Esto va de la mano con la falta de planificación y 

organización sobre el mensaje y contenido que desean transmitir con el uso de las redes 

sociales a sus clientes y público objetivo.  

Diagrama de Ishikawa 

Mediante el uso de la herramienta para determinar la causa- efecto, mejor conocido 

como diagrama de Ishikawa, se justificó el problema de investigación para este estudio. 

A continuación, se presenta el diagrama: 

Figuras 1. 

 Diagrama de Ishikawa 

 

Nota. Elaboración propia  
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Como se puede observar en el diagrama, existen varias causas que evidencian 

la falta de un plan de marketing para la Clínica Dental. Además, se realizó los siguientes 

análisis más exhaustivos, en donde se presentan los escenarios positivos y negativos de 

cada síntoma.  

Tabla 2. 

 Formulación del problema 

 

Nota: Elaboración propia  

La última tabla fue de gran ayuda para determinar el objetivo general y específicos 

para este estudio. 

DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 

El problema radica en que la clínica dental no cuenta con un posicionamiento en el 

mercado. Por lo tanto, no se ha evidenciado una evolución con el número de clientes 

que manejan. Es evidente, cómo la clínica dental Dental Clinic, al no tener 

potencializadas sus redes sociales, presenta un estancamiento a nivel de marca y ventas. 

Además, la falta de creación de contenido ha sido un punto negativo al no generar 

información para las personas que se encuentran navegando en los diferentes tipos de 

redes que existen. 
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Tabla 3. 

 Escenarios positivos y negativos 

 

Nota.  Elaboración propia  

Como se puede observar en la tabla, se establecen cuatro síntomas de los cuales 

se presentan las causas, para lograr determinar los posibles escenarios tanto positivos 

como negativos. 
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IDEA A DEFENDER 

El principal motivo para el diseño de un plan de marketing para la clínica dental Dental 

Clinic, es mostrar la importancia de la utilización de las redes sociales con contenido 

de calidad para el posicionamiento de la marca. Mediante la aplicación de estrategias 

digitales que atraerán a más clientes y por ende permitirá brindar mayor cobertura en 

los servicios dentales que ofrece la clínica, generando un aumento significativo en la 

venta de nuestros servicios. Además, el hecho de llegar a más personas por medio de 

diferentes plataformas digitales dará más visibilidad a la clínica dental y se podrá 

manejar los indicadores que estas herramientas ofrecen para mejorar las estrategias 

continuamente. 

Objetivos estudio campo de acción 

Objeto de estudio  

Lograr el posicionamiento de la marca en redes sociales por medio de un plan de 

marketing, el cual será planificado por un calendario de publicaciones de contenido 

digital. 

Campo de acción 

El lugar en donde se va a realizar este estudio es directamente en la clínica dental Dental 

Clinic, ubicada en una casa propia entre la Av. Eustorgio Salgado y la calle Santa Rosa, 

sector Miraflores. 
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Justificación  

La clínica dental “Dental Clinic”, siempre estuvo ubicada en el sector de Miraflores, 

sin embargo, en un inicio era netamente un consultorio privado que era utilizado 

esporádicamente para la atención de pocos pacientes y referidos. No obstante, con el 

pasar del tiempo los propietarios evidenciaron la necesidad de invertir en el negocio, 

por lo que se decidió mejorar la infraestructura y por ende equipar a los tres consultorios 

con los que cuenta hoy en día la clínica dental. Además, de adquirir nuevos equipos 

odontológicos para brindar un servicio de calidad. 

Cómo se menciona en un inicio la clínica dental es un negocio familiar, por lo 

que actualmente es manejado por una pareja de esposos odontólogos, quienes cuentan 

con sus diferentes especialidades, por un lado, el Dr. Guido Montalvo es especialista 

en la atención de niños (Odontopediatra) y la Dra. Katy Iñiguez, es especialista en 

conseguir sonrisas alineadas, sanas y estéticas (Ortodoncista). Además, en los casos 

que los pacientes requieran servicios adicionales como son cirugías, periodoncia, 

endodoncia entre otras especialidades, son citados en fechas específicas en las que la 

clínica dental cuenta con los mejores especialistas. 
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OBJETIVOS 

Objetivo General  

Diseñar un plan de marketing para lograr posicionar los servicios odontológicos que 

tiene Dental Clinic a nivel local y en beneficio del barrio de Miraflores. 

Objetivos Específicos  

 Establecer un diagnóstico inicial, en base al giro de negocio, tamaño de la 

clínica y estructura organizacional, para identificar de mejor manera su 

funcionamiento y las herramientas que mejor se adapten para lograr el 

posicionamiento de la marca. 

 Determinar el tipo de investigación que se utilizará, para definir el universo y 

lograr identificar las experiencias, necesidades y gustos de los clientes. 

 Presentar la propuesta para la clínica dental, en donde se establezcan estrategias 

para lograr el posicionamiento de la marca visto desde un enfoque interno y 

externo.  

SÍNTESIS DE LA INTRODUCCIÓN  

En este trabajo de titulación se realizó el diseño del plan de marketing para la clínica 

dental “Dental Clinic” en la ciudad de Quito para el año 2022. Para lo cual, se analizó 

la situación actual de la empresa, determinando un punto de partida, en el que se pueda 

establecer mejoras para el negocio. Por lo tanto, al realizar este estudio se determinó, 

que la empresa requiere una estrategia para posicionarse en el mercado local. Además, 

del acompañamiento en la creación de contenido para medios digitales. Es importante 
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recalcar, la importancia de la utilización de las aplicaciones que se encuentran en 

tendencia para el crecimiento de la marca. 

Por lo tanto, el principal objetivo de este trabajo de titulación es posicionar a la 

marca estableciendo estrategias enfocadas en el giro del negocio. Además, explotar el 

potencial de las redes sociales para crear una ventaja competitiva para el negocio y de 

esta manera aumentar la cartera de clientes. Por otro lado, es fundamental determinar 

el segmento de cliente con el que se quiere trabajar para direccionar las estrategias y 

crear mayor interacción con el público. Por último, al brindar un servicio de calidad 

por parte de la clínica dental, permite ofrecer beneficios a los moradores del sector de 

Miraflores.   
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CAPÍTULO I 

FUNDAMENTACIÓN TEÓRICA 

ORGANIZACIÓN EMPRESARIAL 

Nombre de la empresa 

Clínica Dental “Dental Clinic” 

Descripción de la empresa 

Dental Clinic nace de una familia de odontólogos que deciden unir habilidades en base 

a las diferentes especialidades como: Odontología general, Ortopedia y Ortodoncia. La 

clínica dental se dedica a la atención integral del cuidado de la salud bucal para todos 

los integrantes de la familia, en donde se conoce la importancia de una buena atención 

y adaptando los estándares de bioseguridad. 

Tipo de empresa 

Pequeña empresa familiar.  

Tamaño de la empresa 

Emprendimiento de negocio de servicios odontológicos. 

Localización de la empresa 

Se encuentra ubicada en la provincia de Pichincha en la ciudad de Quito, entre la Av. 

Eustorgio Salgado y la calle Santa Rosa, sector Miraflores, como se muestra en la figura 

2 en el circulo color rojo. 
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https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Rosa+448-

470,+Quito+170129/@-0.2023888,-

78.5100421,18z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91d59a3819cbe7c1:0x2e6843ce4dd0

3ec1!8m2!3d-0.2023888!4d-78.5089478?hl=es 

Figuras 2. 

Mapa satelital de la ubicación de Dental Clinic 

 

Nota.  Imagen referencial de Google Maps 

Misión  

Dental Clinic es una clínica dental dedicada al cuidado de la salud bucal de todos los 

integrantes de la familia, buscamos que nuestros clientes cuenten con una excelente 

salud oral, brindando un servicio de calidad y personalizado acorde a las necesidades 

de cada cliente. 

Visión 

En el año 2025 ser una de las primeras opciones para el cuidado de la salud bucal y 

tratamientos de ortodoncia dentro del Quito, siendo una clínica competitiva, reconocida 

y adaptable a las nuevas técnicas odontológicas. 

https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Rosa+448-470,+Quito+170129/@-0.2023888,-78.5100421,18z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91d59a3819cbe7c1:0x2e6843ce4dd03ec1!8m2!3d-0.2023888!4d-78.5089478?hl=es
https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Rosa+448-470,+Quito+170129/@-0.2023888,-78.5100421,18z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91d59a3819cbe7c1:0x2e6843ce4dd03ec1!8m2!3d-0.2023888!4d-78.5089478?hl=es
https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Rosa+448-470,+Quito+170129/@-0.2023888,-78.5100421,18z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91d59a3819cbe7c1:0x2e6843ce4dd03ec1!8m2!3d-0.2023888!4d-78.5089478?hl=es
https://www.google.com.ec/maps/place/Santa+Rosa+448-470,+Quito+170129/@-0.2023888,-78.5100421,18z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x91d59a3819cbe7c1:0x2e6843ce4dd03ec1!8m2!3d-0.2023888!4d-78.5089478?hl=es
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Valores 

Los valores de Dental Clinic, que son pilares fundamentales son: 

 Honestidad 

 Pasión 

 Calidad 

Estructura organizacional 

La estructura organizacional de Dental Clinic tiene un origen familiar que nace con Dr. 

Guido Montalvo, odontólogo de profesión, quien realizaba atenciones en su consulta 

privada. En el año 2016 contrajo matrimonio con la Dra. Katy Iñiguez, de igual forma 

odontóloga de profesión y deciden potencializar a su consultorio privado para 

convertirlo en una clínica dental. Pero no es hasta el año 2021 en donde invierten capital 

para mejorar la infraestructura.   

Es importante recalcar que dependiendo la complejidad de los casos clínicos 

los pacientes son agendados para ser atendidos por el especialista necesario. 

Actualmente la estructura es la siguiente: 

Figuras 3. 

Estructura organizacional 

 

Nota. Elaboración propia  

Como se observa la dirección de la clínica dental, se encuentra liderada por dos 

especialidades, permitiendo ofrecer mayores servicios a sus pacientes. 
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Infraestructura 

Actualmente, la clínica cuenta con tres consultorios, de los cuales uno está designado 

para odontopediatría, es decir la atención a niños desde los 2 años hasta los 8 años y 

los dos consultorios son para ortodoncia, odontología general o en el caso de que se 

requiera la intervención de otro especialista.  

Figuras 4. 

Consultorio Principal 

 

Nota. Elaboración propia  

Figuras 5. 

Consultorio secundario 

 

Nota. Elaboración propia  
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Figuras 6. 

Consultorio odontopediatra 

 

Nota. Elaboración propia  

Fundamentación técnica y tecnológica 

Para que una clínica dental se encuentre operando de manera correcta es fundamental 

que los pacientes se sientan cómodos y seguros en sus instalaciones por lo que se 

requiere: 

 Mobiliario para la recepción 

 Mobiliario para la sala de espera  

Como se ha mencionado, Dental Clinic cuenta con tres consultorios por lo que 

es fundamental tener el equipo adecuado para brindar a los pacientes un servicio de 

calidad que cumpla con sus expectativas, por lo tanto, lo esencial en un consultorio es 

lo siguiente: 

 Compresor 

 Unidad dental 

 Escupidera 
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 Pieza de mano de alta velocidad o turbina 

 Micromotor 

 Lámpara de unidad dental 

 Lámpara LED 

 Equipo de profilaxis de ultrasonido 

Además, como es conocido todos los odontólogos requieres de instrumental 

para realizar las diferentes intervenciones dentales dentro de los fundamentales existen 

los siguientes: 

 Espejo de exploración dental 

 Sonda 

 Pinzas 

 Alicates 

 Articuladores 

Por otro lado, toda intervención dental requiere insumos para el trabajo diarios 

como son: 

 Resinas 

 Silicona de adición 

 Guantes y mascarillas desechables  

 Sellantes de fosas y fisuras 

 Brackets 

 Agujas y anestesias 

 Productos de desinfección  
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Fundamentación legal  

Tomando en cuenta que este estudio está basado en un emprendimiento, dentro de 

términos legales está considerado como servicios profesionales, lo que excluye del 

RIMPE o Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares el cual 

está en vigencia desde el 2022. Es importante mencionar que dentro de dicho régimen 

existen dos categorías. La primera es RIMPE para negocios populares, la cual es 

aplicable para personas naturales con ingresos anuales hasta 20.000 dólares. La 

segunda categoría corresponde a RIMPE para emprendedores, en donde se encuentran 

las personas naturales o jurídicas con ingresos anuales hasta 300.000 dólares.   

Otro factor importante es realizar la inscripción del Registro Único del 

Contribuyente (RUC), para lo cual se necesita los siguientes documentos: 

 Cédula de identidad 

 Certificado de votación 

 Documento para registrar el establecimiento del domicilio del contribuyente 

Otro factor muy importante es la Licencia Metropolitana Única para el Ejercicio 

de Actividades Económicas (LUAE), este permiso es otorgado por el GAD del Distrito 

Metropolitano de Quito y está dirigido a personas naturales o jurídicas que se 

encuentren realizando actividades económicas dentro de la ciudad. Actualmente, todo 

el proceso se realiza en línea en el portal de servicios municipales de la ciudad de Quito, 

en donde es fundamental tener el registro de la patente y el RUC. 
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Marketing digital 

Es una nueva forma de realizar marketing, la cual utiliza medios y canales publicitarios 

los cuales se encuentran en tendencia, siendo flexibles y adaptables para cualquier 

negocio. Además, uno de los factores esenciales para el marketing digital es estar a la 

vanguardia de los cambios tecnológicos para poder llevar a las empresas a las 

tendencias que se encuentren en el mercado. Es de suma importancia saber que uno de 

los objetivos del marketing digital es lograr medir todas las interacciones que realizan 

los consumidores de contenido para lograr plantear estrategias personalizadas. Por lo 

tanto, direccionado el concepto con este trabajo de titulación, el uso de redes sociales 

será fundamental para el plan de marketing y lograr el posicionamiento de la marca.  

Segmentación  

La segmentación es un factor muy importante dentro del estudio y selección de las 

personas a quienes se desea llegar con el contenido en medios digitales, ya que es un 

proceso clave en donde se agrupa a los consumidores en base a sus características y se 

definen estrategias adecuadas según los gustos y preferencias del target. Por lo general, 

se suele agrupar en base a características como: género, edad, situación económica, 

geográfica, sociocultural, entre otros factores que son importantes para direccionar 

planes de acción. Por lo tanto, al tratarse de servicios dentales, la segmentación se 

enfoca a población urbana de la ciudad de Quito, del barrio de Miraflores, de género 

masculino y femenino, entre las edades de 25 a 40 años, con una situación económica 

media. 
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Mezcla de marketing 4P's 

El mix de marketing, también conocido como las 4P's del marketing, engloba los cuatro 

pilares fundamentales que son utilizados para el cumplimiento de objetivos de una 

organización, estos pilares son: Producto, precio, plaza y promoción. Estos factores son 

muy importantes porque permiten un monitoreo constante del comportamiento de los 

consumidores, tendencias del mercado, cumplimiento de objetivos y entre otros 

factores importantes. Por esta razón, es importante que estos factores siempre se 

encuentren actualizados para facilitar la toma de decisiones. En este trabajo de 

titulación se presentan las 4P's del negocio y cómo estos factores inciden en las 

estrategias para mejorar el posicionamiento de la marca.  

Análisis FODA 

El análisis FODA es una gran herramienta para establecer la situación actual de un 

negocio, ya que se analizan factores internos como son las fortalezas y debilidades y 

factores externos como son las oportunidades y amenazas. Este análisis permite 

establecer un punto de partida y planificar estratégicamente medidas para que el 

negocio se mantenga a la vanguardia de las tendencias del mercado, ya que ofrece una 

visión amplia de todos los aspectos que influyen en el desarrollo del negocio. Por lo 

tanto, para este estudio es esencial que se realice el análisis FODA para direccionar de 

mejor manera las estrategias y una matriz FODA basado directamente al tema del 

proyecto.    
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Tabla 4. 

 Matriz FODA 

 

Nota. Elaboración propia  

Plan de marketing  

El plan de marketing se basa en establecer por medio de un documento las estrategias 

de marketing, las cuales están direccionadas a un giro de negocio y en un periodo de 

tiempo determinado. Además, es fundamental que dentro de este plan se establezcan 

indicadores para poder medir los resultados y poder tener futuros alcances logrando 

mejoras continuas. En este trabajo de titulación la base es realizar un plan de marketing, 

para la cual se debe realizar un diagnóstico inicial de la situación actual para alinear las 

estrategias que permitan el cumplimiento del objetivo establecido. 

La estructura del plan de marketing se encuentra conformada por los siguientes puntos: 

 Situación actual FODA 

 Análisis de la competencia 

 Objetivos plan de marketing  

 Plan de acción 

 Presupuesto 
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SÍNTESIS DEL CAPÍTULO 

Este capítulo presenta información general de la empresa, en donde se describe el giro 

de negocio, el tipo y tamaño de la clínica dental, la estructura organizacional y su 

ubicación. Además, se muestran los fundamentos tecnológicos y legales esenciales 

para que la clínica dental brinde sus servicios de manera integral con alta calidad para 

sus pacientes. Para finalizar, se exponen conceptos de marketing primordiales para la 

realización de este trabajo de titulación, ya que son la base conceptual de la elaboración 

de un plan de marketing.  

Es fundamental mencionar que todos estos parámetros iniciales son de gran 

ayuda para tener un punto de partida y por ende un diagnóstico que permita identificar 

de mejor manera el funcionamiento de la clínica dental y bajo qué objetivos está 

direccionado el negocio. Además, es importante recalcar que todos los conceptos 

expuestos son de gran ayuda para la realización de este trabajo de titulación, ya que son 

herramientas básicas para la construcción de estrategias y planes de acción para la 

clínica dental. 
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CAPÍTULO II 

DISEÑO METODOLÓGICO 

Tipo de investigación  

Los tipos de investigación utilizados en este trabajo de titulación son los siguientes:  

Investigación descriptiva  

La cual se refiere a la explicación de características del objeto de estudio, en donde es 

fundamental la recolección de información por medio de la elaboración de preguntas 

clave reflejadas en una encuesta. De esta manera se logra identificar los intereses del 

público objetivo y direccionar las estrategias para el posicionamiento de la marca.  

Investigación experimental 

Se define como aquella investigación en donde se obtienen datos a través de la 

experiencia, los cuales son comparados con diferentes variables para determinar cuáles 

son las causas y efectos del estudio realizado. Este tipo de investigación es esencial 

para la interpretación de resultados.  

Métodos de investigación  

En este caso de estudio el método de investigación será cuantitativo, por el hecho de 

que, gracias a las entrevistas realizadas, se podrá elaborar tabulaciones para llegar a un 

resultado final que facilite la toma de decisiones. No obstante, el método cualitativo 

también será utilizado, ya que con la data obtenida de encuestas se podrá incursionar 

en la creación de contenido multimedia y el uso de contenido viral, donde los diseños 
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estén direccionados con los resultados obtenidos, lo que generará interés en nuestro 

público objetivo. 

Técnicas de investigación  

La principal técnica de investigación es la observación, ya que se registra de manera 

rápida los hechos para realizar un análisis espontáneo y por ende llegar a conclusiones 

rápidas. Por otro lado, las encuestas son un factor muy importante para este trabajo de 

titulación, por el hecho de que permite tener un mayor conocimiento del cliente en base 

a sus experiencias, necesidades y gustos sobre el giro del negocio.  

Instrumentos de recolección de la información  

La aplicación que se utilizó para la encuesta es Google Forms, ya que es una 

herramienta muy amigable, versátil y de fácil acceso para que las personas puedan 

completar la encuesta, de esta manera se genera una base de datos que facilite la toma 

de decisiones para las estrategias de posicionamiento de la marca.  

Muestreo  

Para este análisis se realizó el cálculo del tamaño de la muestra para identificar el 

número de personas a las cuales se debe realizar la encuesta, el cálculo a continuación: 

Figuras 7. 

Fórmula de la muestra 
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Es importante mencionar que el nivel de confianza se lo obtiene a partir de la 

siguiente tabla: 

Tabla 5. 

Niveles de confianza 

 

Universo (N) 

Se realizó el estudio con la población aproximada del sector de Miraflores, tomando en 

cuenta un aproximado de 600 casas en donde viven alrededor de tres personas, 

obteniendo como resultado el universo de 1800 personas para realizar el cálculo. 

Realizando el cálculo con la fórmula y tabla mencionada con los datos de la 

clínica dental se obtuvieron los siguientes resultados: 

Tabla 6. 

 Información de la clínica dental 

 

Nota. Elaboración propia  
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Figuras 8. 

Fórmula de la muestra para Dental Clinic 

 

Como se puede observar se tomó una población aproximada de los habitantes 

en el sector de Miraflores con un nivel de confianza del 90%, obteniendo como 

resultado 170, 24 lo que significa que se deben realizar mínimo 171 encuestas. 

Tamaño de la muestra 

El tipo de muestreo es probabilístico  

Encuesta 

La estructura de la encuesta es la siguiente: 

Pregunta 1. ¿Cuál es la frecuencia con la que usted acude al odontólogo para su 

cuidado bucal? 

Mensual    

Anual      

Trimestral     

Semestral  

Pregunta 2. ¿Cuál de los siguientes factores es más importante para usted en el 

momento de asistir a una cita odontológica?  

Confianza  

Experticia  

Higiene - Bioseguridad  

Presentación del odontólogo  
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Pregunta 3. ¿Qué tan probable es que en el momento que tenga un dolor o malestar de 

piezas dentales como muelas, asista a un odontólogo?  

Muy probable 

Poco probable 

Nada probable 

 

Pregunta 4. ¿Si le realizamos una revisión dental y detectamos que es necesario que 

utilice Brackets usted?  

Definitivamente lo compraría.  

No estoy segura 

Definitivamente no lo compraría 

 

Pregunta 5. ¿Estaría dispuesto@ a seguir un tratamiento dental para mejorar su sonrisa 

con un tiempo promedio de un año de duración? 

Sí 

No 

 

Pregunta 6. ¿Cuál de las siguientes redes sociales es la que más utiliza?  

Instagram 

Facebook 

Twitter 

WhatsApp 
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Pregunta 7. ¿Por lo general en qué horarios suele revisar sus redes sociales?     

6am – 12pm        

1pm - 7pm    

7pm-en Adelante 

Proceso de muestreo 

El proceso de muestreo partió de la elaboración de las preguntas para la encuesta en un 

borrador, de esta manera se logró determinar que preguntas requieren ajustar o 

mejorará la redacción. Una vez con las preguntas claras y establecidas se elaboró la 

encuesta en la herramienta de Google Forms para que sea más dinámico y fácil de 

tabular los resultados.  Para finalizar se envió el link a las personas del sector de 

Miraflores por medio del chat de grupo de WhatsApp en donde se encuentran todos los 

vecinos. 

Resultados obtenidos 

En base a la encuesta realizada a las 171 personas se obtuvieron los siguientes 

resultados: 

Presentación e interpretación gráfica de resultados 

A continuación, se presentarán los resultados obtenidos de las encuestas realizadas de 

manera gráfica y por medio de tablas para que se pueda apreciar los resultados de 

manera cuantitativa. El análisis se lo realizará por cada pregunta realizada y por medio 

de los porcentajes correspondientes. 
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Pregunta genérica: 

Tabla 7. 

Resultados de pregunta genérica 

 

Figuras 9. 

Gráfico de barras - Sexo 

 

Figuras 10.  

Gráfico de pastel – Sexo 

 

Como se puede observar en las figuras 9 y 10 la mayoría de las personas que 

respondieron la encuesta son mujeres, ocupando un 62.57%, en segundo lugar, 

hombres con un 38.84% y un 0,58% que representa una persona que prefiere no decirlo. 
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Resultados pregunta 1 

Tabla 8. 

Resultados pregunta 1 

 

Figuras 11. 

 Gráfico de barras – Frecuencia 

 

Figuras 12. 

Gráfico de pastel – Frecuencia 

 

En el caso de los resultados de la primera pregunta, la cual hace referencia a la 

frecuencia en la que una persona acude al odontólogo, es claro como en la figura 11 y 

12 la mayoría de las personas visitan al dentista de manera semestral con un 36,26%. 

Sin embargo, existe un gran número de personas que prefieren ir anualmente ocupando 

un 33.92%. 
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Resultados pregunta 2 

Tabla 9. 

Resultados pregunta 2 

 

Figuras 13. 

Gráfico de barras - Factores importantes de atención 

 

Figuras 14. 

Gráfico de pastel - Factores importantes de atención 

 

Como se muestra en los resultados de la pregunta 2, la cual es sobre los factores más 

importantes para las personas en el momento de acudir a una cita dental, se refleja que 

la higiene y bioseguridad son el factor más relevante con un 38,84%. Por otro lado, el 
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hecho de la confianza también toma un papel importante con un 25,75% dejando a la 

experticia con un 19,30% y a la presentación de odontólogo con un 18.13%. 

Resultados pregunta 3 

Tabla 10. 

 Resultados pregunta 3 

 

Figuras 15. 

Gráfico de barras - Probabilidad de acudir al odontólogo por malestar dental 

 

Figuras 16. 

Gráfico de pastel - Probabilidad de acudir al odontólogo por malestar dental 
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Con respecto a los resultados de la pregunta 3, referente a la probabilidad en que las 

personas acudan al odontólogo por malestar dental, se muestra que 109 personas 

acudirían al odontólogo ocupado el 63,74%. No obstante, los resultados muestran que 

el 22,81% de las personas lo encuentran poco probable y un 13,45% nada probable. 

Resultados pregunta 4 

Tabla 11. 

 Resultado pregunta 4 

 

Figuras 17. 

 Gráfico de barras - Probabilidad de comprar un servicio de Brackets 

 

Figuras 18. 

Gráfico de pastel - Probabilidad de comprar un servicio de Brackets 
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En base a la pregunta 5, en donde se establece la pregunta sobre adquirir el servicio 

dental de Brackets, se evidencia que el 58,14% de las personas estarían dispuestas a 

comprar el servicio. No obstante, el 21,05% se muestra dudoso y el 22,81% 

definitivamente no compraría el servicio.  

Resultados pregunta 5 

Tabla 12. 

 Resultado pregunta 5 

 

Figuras 19. 

Gráfico de barras - Probabilidad de seguir un tratamiento dental por un año 

 

Figuras 20. 

Gráfico de pastel - Probabilidad de seguir un tratamiento dental por un año 
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Los resultados obtenidos de la pregunta 5, la cual se realizó para validar si las personas 

estarían dispuestas a recibir un tratamiento dental por un tiempo promedio de un año 

de duración, se evidenció que el 66,67% de personas si lo harían, dando como un 

resultado negativo el 33,33% de personas que no estarían dispuestas. 

Resultados pregunta 6 

Tabla 13. 

 Resultado pregunta 6 

 

Figuras 21. 

 Gráfico de barras - Red social que más utilizada 

 

Figuras 22. 

 Gráfico de pastel - Red social que más utilizada 
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En los resultados de la pregunta 6, referente a las redes sociales que más son utilizadas 

por las personas entrevistadas, se obtuvo como primer lugar a Instagram con un 

54,39%, seguida por WhatsApp con un 36,26%, en el caso de la red social de Twitter 

y Facebook, reflejan un resultado de 4,68% por igual. 

Resultados pregunta 7 

Tabla 14. 

 Resultado pregunta 7 

 

Figuras 23. 

Gráfico de barras - Horario en el que más utiliza redes sociales 

 

Figuras 24. 

Gráfico de pastel - Horario en el que más utiliza redes sociales 
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En la pregunta final, se quiere conocer cuál es el horario en el que las personas suelen 

revisar sus redes sociales, dando como resultado que el mayor horario es de 7 de la 

noche en adelante con un 71,93%, seguido de las personas que revisan sus redes de 1 

de la tarde hasta las 7 de la noche con un 15,79% y finalmente las personas que revisan 

de 6 de la mañana al mediodía con un 12,28%. 

Análisis y recomendaciones de los resultados obtenidos 

En base a los resultados obtenidos de la encuesta se considera que el mayor número de 

personas entrevistadas son mujeres por lo que el contenido de redes sociales estará 

direccionado a ellas con promociones y descuentos. Además, es evidente que el 

cuidado de la salud dental sigue siendo un tema importante dentro de las personas y en 

un gran número prefieren ser atendidos por un profesional. Por otro lado, en el tema de 

las redes sociales, el enfoque será en Instagram como herramienta fundamental. No 

obstante, hay que recordar que Facebook está sincronizado con Instagram lo que 

permitirá realizar las publicaciones en estas dos herramientas de manera simultánea.  

SÍNTESIS DEL CAPÍTULO 

Este capítulo abarca todo lo que es el diseño metodológico en donde se establece el 

tipo de investigación, el cual se define en base a las características del trabajo de 

titulación que es investigación descriptiva y experimental. Por otro lado, el método de 

investigación será cuantitativo y cualitativo, por el hecho de que se puede evidenciar 

resultados numéricos los cuales serán plasmados de manera creativa en el contenido 

para redes sociales. La principal técnica de investigación es la observación, por el 
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hecho de que se registra de manera rápida los hechos y situaciones actuales que 

permiten una toma de decisiones más espontáneas. Por otro lado, la herramienta que se 

utilizó fue la encuesta para poder obtener datos estadísticos. 

Por otro lado, se realizó el cálculo del tamaño de la muestra para identificar el 

número de personas a las cuales se debía enviar la encuesta, para tener mayor 

conocimiento de las experiencias, necesidades y gustos de los clientes. Además, con 

los resultados obtenidos de la encuesta, se presentan de manera gráfica el análisis de 

resultados y las recomendaciones en base a cada resultado. Es importante recalcar que 

gracias a los resultados obtenidos se establecieron estrategias para el posicionamiento 

de la marca. 
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CAPÍTULO III 

 PROPUESTA 

Título de la propuesta  

El siguiente proyecto de titulación se basa en diseñar un plan de marketing para la 

empresa Dental Clinic para el año 2022, dicha clínica dental se encuentra ubicada en 

la provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito, exactamente en el sector de 

Miraflores. Es importante recalcar que actualmente no se ha detectado la importancia 

de la utilización de redes sociales para el posicionamiento de la marca. Por lo tanto, no 

existe ningún cronograma en cual se establezca la creación y tipo de contenido que será 

publicado en redes sociales. Además, es importante mencionar que las redes sociales 

de Dental Clinic se encuentran inactivas y no han reflejado interacción. El principal 

objetivo de este trabajo de titulación es lograr el posicionamiento de la marca por 

medios digitales, creando contenido que refleje la calidad de los servicios y los 

materiales utilizados para los tratamientos dentales, generando una ventaja 

competitiva. 

Macro y micro localización 

El análisis de este trabajo de titulación se desarrolló en el sector de Miraflores, en la 

clínica dental ubicada en la avenida Eustorgio Salgado y la calles Santa Rosa, cómo se 

muestra en la figura 25. Es importante recordar que Dental Clinic cuenta con una 

infraestructura propia, por lo que no se requiere el pago de alquiler del inmueble. 
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Figuras 25. 

Ubicación satelital de Dental Clinic 

 

Nota. Imagen referencial de Google Maps 

Esquema de la propuesta  

Para lograr establecer una visión global de los aspectos internos y externos que pueden 

llegar a impactar al giro de negocio, es importante utilizar algunas metodologías que 

permitan establecer estrategias alineadas a los objetivos de la clínica dental. 

Matriz PEST  

La matriz PEST es un instrumento que permite identificar aspectos políticos, 

económicos, sociales y tecnológicos que faciliten el entendimiento del entorno en 

donde funciona la clínica dental. 

Tabla 15. 

 Matriz PEST 

 



54 

 

Matriz FODA 

En el caso de la matriz FODA, cómo se puede observar en la tabla 16, se presentan 

todas las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que engloban a la clínica 

dental. Es fundamental, establecer estos parámetros internos y externos para la 

formulación de estrategias para el negocio. 

Tabla 16. 

 Matriz FODA 

 

Cómo se puede observar, en el momento de realizar los cruces respectivos, se 

establecen estrategias que se alinean con las fortalezas, oportunidades, debilidades y 

amenazas de la clínica dental. En su mayoría, están relacionadas con el 

posicionamiento de la marca por medio de la creación de contenido de calidad en los 

diferentes medios digitales, en donde se pueda ofertar los servicios dentales por medio 

de promociones y otras estrategias. 
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Matriz EFE Y EFI  

Las matrices EFE y EFI de igual forma permiten realizar de manera cuantitativa una 

evaluación de los factores internos y externos de la clínica dental, para definir los 

parámetros que se deben poner más atención sin dejar de lado la visión global del 

entorno en el que se desenvuelve el negocio. 

La Matriz EFI muestra la evaluación de factores internos, por lo que se realiza 

el análisis con las fortalezas y debilidades de la clínica dental, en donde se coloca las 

ponderaciones relacionadas con la industria. Cómo se observa el resultado es de 2,53 

el cual es considerado un balance positivo. 

Tabla 17. 

 Matriz EFI 

 

Por otro lado, la matriz EFE muestra la evaluación de los factores externos, por 

lo tanto, se centra en las oportunidades y amenazas de la clínica dental. Es importante 

recordar que al igual que con la matriz EFE se establece una ponderación de acuerdo 

con la industria, en este caso el resultado fue 2,64 el cual corresponde a un balance 

positivo. 
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Tabla 18. 

Tabla EFE 

 

Objetivo del plan del marketing 

Diseñar un plan de marketing para lograr posicionar los servicios odontológicos que 

tiene Dental Clinic a nivel local y en beneficio del barrio de Miraflores. 

Segmentación de mercado 

Tomando en cuenta que la clínica dental cuenta con infraestructura y equipo propio, 

por lo tanto, no se requiere pagar arriendo, la segmentación se la realiza en base a la 

ubicación actual de Dental Clinic, la cual es a los habitantes del sector de Miraflores. 

Estrategias genéricas de Porter 

Las tres estrategias de Porter se definen de la siguiente manera: 

 Liderazgo en costos 

 Diferenciación  

 Enfoque o segmentación  
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En el caso de la clínica dental se aplica la estrategia de enfoque o segmentación, 

porque se quiere conocer el comportamiento de las personas en el momento de 

consumir el servicio, para de esta manera ajustar las ofertas propias de la clínica dental. 

Tomando en cuenta que se trata de una pequeña empresa familiar, los recursos no están 

para atraer a todo el público, todo lo contrario, es más rentable enfocar sus esfuerzos 

en un segmento del mercado. 

Plan de acción 

En base a todo el análisis que se ha realizado por medio de las diferentes herramientas 

aplicadas para el trabajo de titulación, es evidente la necesidad de potencializar las 

redes sociales de la clínica dental para lograr el posicionamiento de la marca. En la 

actualidad, solamente cuentan con una cuenta de Instagram que se encuentra 

abandonada y sin ningún tipo de planificación para la creación de contenido, como se 

muestra en la figura 26. 

Figuras 26. 

Cuenta de Instagram actual de "Dental Clinic" 

 

Tomando en cuenta que la clínica dental solo tiene habilitada la cuenta de 

Instagram, se requiere la creación de una fan page en Facebook para que en el momento 
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que se realicen las publicaciones, estas herramientas se encuentren sincronizadas y se 

permite agregar contenido de manera espontánea de forma automática en las dos redes 

sociales. 

Para lograr el posicionamiento de la marca, se elaboró un cronograma de 

contenido o calendario de marketing en donde se establece la creación de posts, stories, 

reels, entre otros factores importantes para crear interacciones con el público. 

Tabla 19. 

Calendario de marketing 

 

Tomando en cuenta el plan de trabajo detallado en el calendario de marketing 

(Tabla 19), se presenta el siguiente contenido inicial con sus copy correspondiente, los 

cuales fueron publicados en la cuenta de Instagram y por ende automáticamente en la 

fan page de Facebook. Es importante mencionar que todo el contenido está 

direccionado a mostrar la calidad del servicio y sobre todo la calidad de los materiales 

utilizados para obtener resultados excelentes en los pacientes. 
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Figuras 27. 

Post 1 Instagram - Facebook 

  

Link del Post: https://www.instagram.com/p/Ci-9FGwvgr_/ 

Figuras 28. 

Post 2 Instagram - Facebook 

 

Link del Post: https://www.instagram.com/p/Ci--gneP__B/ 

 

https://www.instagram.com/p/Ci-9FGwvgr_/
https://www.instagram.com/p/Ci--gneP__B/
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Figuras 29. 

Post 3 Instagram - Facebook 

 

Link del Post: https://www.instagram.com/p/Ci--rsOvp9P/ 

Figuras 30. 

Post 4 Instagram - Facebook 

 

Link del Post: https://www.instagram.com/p/CjCEbEmM_Pd/ 

https://www.instagram.com/p/Ci--rsOvp9P/
https://www.instagram.com/p/CjCEbEmM_Pd/
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Figuras 31. 

Reel 1 Instagram  

 

Link del Reel: https://www.instagram.com/p/CjJ3uRJq-aV/ 

Figuras 32. 

Post 5 Instagram - Facebook 

 

Link del Post: https://www.instagram.com/p/CjPEHvzsvpV/ 

https://www.instagram.com/p/CjJ3uRJq-aV/
https://www.instagram.com/p/CjPEHvzsvpV/
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Como se mencionó, se creó la fan page de Facebook la cual se visualiza de la 

siguiente manera: 

Figuras 33. 

Portada fan page Facebook 

 

Figuras 34. 

Fan page de Facebook 

 

Cómo se puede observar en la figura 34, todas las publicaciones de la cuenta de 

Instagram se encuentran publicadas automáticamente en la cuenta de Facebook 

permitiendo la activación de las cuentas en un solo instante. El hecho de que las cuentas 
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estén sincronizadas facilita la comunicación de promociones y descuentos por días 

especiales para toda la comunidad. 

Inversión  

En base a la inversión como se muestra en el calendario de marketing (Tabla 19), se 

establece tener semanalmente una publicación en la cual se va a invertir 20 dólares para 

realizar la publicidad, teniendo una inversión mensual de 80 dólares. Para realizar la 

promoción de las publicaciones, dentro del fan page de Facebook se selecciona el post 

en el que se quiere aplicar la promoción y se da clic en “Promocionar publicación” 

cómo se muestra en la figura 35. 

Figuras 35. 

Promocionar publicación 

 

Selecciona bajo que medio desea crear la promoción, los cuales pueden ser 

enviando un mensaje por WhatsApp, Instagram o Messenger, llamadas, botones de 

acción hacia registrarse, comprar, más información entre otros factores que pueden ser 

visualizados en la figura 36. 
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Figuras 36. 

 Botón de llamado a la acción 

 

El siguiente paso es editar el público al cual se quiere dirigir la publicación, en 

donde se puede seleccionar hombres, mujeres y todos. Además, definir el rango de edad 

de las personas a quienes desea que les llegue el post, cómo se muestra en la figura 37. 

Es importante recordar que en este punto se define el lugar el cual puede ser detallado 

con coordenadas como se muestra en la figura 38. 

Figuras 37. 

Editar público - edad 
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Figuras 38. 

Editar público geográficamente 

 

El siguiente paso es la segmentación detallada, en donde se colocan palabras 

clave que permitan llegar a personas que muestren mayor interés por esas definiciones 

y que posiblemente les interese el servicio que ofrece Dental Clinic. 

Figuras 39. 

Segmentación detallada 
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Para finalizar se define la duración de la publicidad con la respectiva fecha de 

inicio, generando el presupuesto total para la promoción de la publicación, cómo se 

observa en la figura 39. 

Figuras 40. 

 Resultados diarios estimados 

 

Presupuesto de plan 

Tomando en cuenta los datos de alcance que brinda la herramienta de Facebook, se 

considera lo siguiente: 

Figuras 41. 

 Alcance 

 

Como se muestra en la tabla 41, existe un alcance mínimo el cual es de 1400 

personas y un alcance máximo de 4000 personas, generando como un alcance promedio 

2700 clientes. Tomando cómo dato mínimo en el escenario más negativo 2% de las 

personas del alcance promedio se logre establecer la compra de un servicio 
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odontológico, en el cual se tenga cómo utilidad 60 dólares, se podría considerar lo 

siguiente.  

Tabla 20. 

 Inversión y Ganancia 

 

 

Cómo se puede observar en la tabla 20, considerando que únicamente 54 personas 

adquieren un servicio odontológico en donde la utilidad es de 60 dólares cómo valor 

mínimo, tomando como referencia el servicio más económico que es la limpieza dental, 

se obtiene una ganancia de 3160 dólares. No obstante, es importante recalcar que en el 

momento que se apliquen de manera formal esta estrategia y se obtengan los resultados 

reales, se puede ir ajustando los montos de inversión en base a los resultados y a las 

nuevas estrategias para que el negocio siga evolucionando. 
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SÍNTESIS DEL CAPÍTULO 

Este capítulo abarca toda la propuesta para la clínica dental, para lo cual por medio de 

las herramientas de análisis del entorno interno y externo cómo son la matriz PEST, 

FODA, EFI y EFE, se logró establecer estrategias alineadas al crecimiento del negocio 

y por ende al posicionamiento de la marca por medio de la creación de contenido en 

redes sociales. Es importante mencionar que dentro de este capítulo con las estrategias 

establecidas se construyó un cronograma de contenido, con el cual se definió las 

publicaciones para un mes dentro de Instagram y Facebook. 

Además, se muestra cómo sería la inversión en la promoción de las 

publicaciones en Facebook, en donde por medio de la herramienta te permite editar el 

público con una segmentación detallada, estableciendo rango de edades de las personas 

a quienes deseas que llegue tu publicación, para finalizar se detalla la inversión 

monetaria que estaría dispuesto a colocar para la promoción del post. Es importante 

mencionar que en este último paso te permite conocer el alcance de personas mínimo 

y máximo, el cual es fundamental para realizar el cálculo de ganancias en base a la 

inversión. 

CONCLUSIONES 

En conclusión, este trabajo de titulación realiza un análisis de la situación actual de la 

clínica dental. Tomando en cuenta los antecedentes, tipo y tamaño del negocio, 

estructura organizacional, ubicación y entre otros parámetros importantes para 

establecer un diagnóstico inicial, para diseñar el plan de marketing acorde a las 

necesidades de la clínica dental. Además, es de suma importancia tener claro los 
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diferentes conceptos que se han manejado en este trabajo de titulación, ya que son 

herramientas básicas para la toma de decisiones y la elaboración de planes de acción 

para Dental Clinic. 

Por otro lado, se estableció el tipo de investigación para este trabajo de 

titulación los cuales son investigación descriptiva y experimental. Tomando en cuenta 

que el método refleja resultados cuantitativos y cualitativos, ya que en base a los 

diferentes ejercicios se logró evidenciar resultados numéricos por medio de la encuesta 

realizada a 171 personas. Por medio de las encuestas se logró detallar de manera gráfica 

las opiniones de los encuestados, muy válidas para conocer las necesidades de las 

personas para adaptarlas al propósito de la clínica dental. 

Por último, se diseñó un cronograma de contenido, el cual es una herramienta 

que se planteó para un mejor manejo y organización del contenido para impulsar las 

redes sociales de la clínica dental. Es importante recalcar, que las redes sociales fueron 

impulsadas y retomadas para que todo el contenido sea utilizado de la mejor manera, 

generando un impacto positivo en el mercado objetivo. Además, dentro del plan de 

acción en donde se plantea el manejo de las redes sociales, se realizó el ejercicio de 

inversión para tener una idea bastante aproximada sobre los recursos que debe invertir 

la clínica dental para posicionar a la marca. 

RECOMENDACIONES 

La principal recomendación, es que la clínica dental tenga siempre documentada toda 

su información referente a sus características para conocer bajo qué parámetros está 

constituida, esta información es de suma importancia para tener un control de la 
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situación de Mira Dental. Además, en el caso de que la clínica siga creciendo necesitará 

varios permisos en donde la documentación será de gran ayuda para agilizar cualquier 

proceso. Por otro lado, siempre es necesario realizar un análisis completo para definir 

la problemática para establecer planes de acción lo más acertados posibles.  

El recurrir a herramientas como es la encuesta es muy valioso y una práctica de 

gran ayuda que se debe mantener, para conocer las preferencias y necesidades del 

público objetivo, ya que de esta manera se puede ajustar los planes de acción para que 

sean mucho más acertados dependiendo a los resultados obtenidos. No obstante,  es de 

suma importancia elaborar correctamente una encuesta, en donde se debe evitar 

preguntas que no agreguen valor. Una encuesta debe ser sencilla, breve y clara, para no 

crear confusiones y tener datos precisos. 

Es de suma importancia, para que toda la propuesta tenga éxito, que la empresa 

se comprometa en el cumplimiento del cronograma de contenido e ir ajustándose en 

base a los resultados. El buen funcionamiento del cronograma va de la mano con la 

creación de contenido de calidad, que permita llamar la atención del público objetivo. 

Además, en el momento que se desea impulsar las redes sociales, es esencial que los 

dueños de la clínica dental se involucren en las nuevas tendencias tecnológicas.  

Por último, el seguimiento continuo de los indicadores es fundamental para 

conocer cuál es el contenido que genera mayor impacto entre las personas que son parte 

del público objetivo. Además, el hecho de tener datos facilita la toma de decisiones 

para mejorar el servicio de la clínica dental. Para finalizar, la sugerencia es que los 

dueños nunca dejen de lado la actualización de redes sociales para el buen 

funcionamiento digital del negocio. 
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