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ABSTRACT

This work was developed in the Dentistry Centro Medico Montafiez Ltda.
(Comm), in order to implement the strategies framed in the plan of institutional
marketing and provide the medical center of tools that contribute to company

growth and a better understanding of industry in the municipality of Ubaté.

The overall objective of the marketing plan of Dental Medical Center Montafiez
Ltda was to attract more customers taking advantage of institutional strengths
compared to the competition, evaluated from different angles and including new
technologies as an important means of dissemination and sale, for which use
was made of different strategies such as advertising in different media,

promotions and institutional partnerships.
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RESUMEN

El presente trabajo se desarrollé en el Centro Odontolégico Medico Montafiez
Ltda. (Comm), con el fin de implementar las estrategias enmarcadas en el plan
de mercadeo institucional y proveer al centro médico de herramientas que
contribuirian al crecimiento de la empresa y el mejor entendimiento de la

industria en el municipio de Ubaté.

El objetivo general del plan de mercadeo del Centro Odontolégico Médico
Montafiez Ltda consisti6 en atraer una mayor cantidad de clientes
aprovechando las fortalezas institucionales en comparacion con las de la
competencia, evaluandose desde los diferentes angulos e incluyendo a las
nuevas tecnologias como un medio importante de difusion y venta, para lo cual
se hizo uso de diferentes estrategias tales como la publicidad en diferentes

medios, promociones y alianzas institucionales.
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1. TITULO

IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MECADEO DEL CENTRO
ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ LTDA.

2. AREA Y LINEA DE INVESTIGACION

Esta pasantia se desarroll6 bajo el area de Desarrollo Humano vy
organizaciones y linea de Gestion y Crecimiento Humano., pues se refiere al
uso del mercadeo como herramienta para el aumento de la competitividad del
Centro Odontologico Médico Montariez.

2.1. PROGRAMA Y TEMA

Administracién de empresas - Mercadeo

20



3. INTRODUCCION

El mercadeo se constituye como una parte fundamental de las organizaciones
ya que es una herramienta que brinda oportunidades de mercado al identificar

necesidades y ofrecer soluciones a estas.

El Centro Odontolégico Médico Montafiez es una institucion prestadora de
servicios de salud de primer nivel ubicada en el municipio de Ubaté,
caracterizada por su amplio portafolio de servicios y una larga trayectoria que
se respalda por la calidad y el compromiso de sus colaboradores, sin embargo
esta institucion no contaba la ejecucion de un plan de mercadeo que apoyara
las actividades realizadas y disminuyera el impacto de la competencia.

Ubaté Cundinamarca es un municipio cabecera de provincia en el cual se
concentra gran cantidad de personas interesadas en consumir aquellos bienes
y servicios que sean de su agrado y ademas llamen su atencion, motivo por el
cual el Centro Odontologico Médico Montafiez C.O.M.M, ya contaba con una
ventaja por su ubicacién, sin embargo se requirid de estrategias atractivas que
impactaran a la poblacion y la indujeran a adquirir los servicios alli ofertados y

gue a la vez explotaran el potencial de sus fortalezas.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Ejecutar el plan de mercadeo del Centro Odontolégico Médico Montafiez LTDA

aprobado por su junta directiva.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Cumplir con las estrategias y actividades previstas en el plan de
mercadeo del C.O.M.M.

e Proponer un mecanismo de evaluacion para el plan de mercadeo.

e Generar un documento que soporte el cumplimiento de las actividades y
el desarrollo final del plan de mercadeo.

22



5. JUSTIFICACION

El plan de mercadeo es una herramienta fundamental de la gestion para
dirigirse a su segmento meta estableciendo las pautas y actividades necesarias
para la consecucion de objetivos asi como la estimacion de tiempo y recursos
necesarios en el proceso.

El desarrollo adecuado de este plan genera progreso en diferentes areas de la
empresa, pues al tener claras las metas a cumplir los esfuerzos estaran bien
dirigidos y se puede evaluar el progreso de manera paulatina.

El Centro Odontolégico Médico Montafiez cuenta con un plan de mercadeo
aprobado por su junta directiva, pero se hace necesaria su puesta en marcha
para que el trabajo alli realizado genere resultados, lo que se pretende hacer
con el desarrollo de ésta pasantia, ademas de aplicar los conocimientos
administrativos adquiridos durante la carrera de administracion de empresas
en la Universidad de Cundinamarca.

Actualmente el C.O.M.M wusa estrategias convencionales, lo que no
necesariamente implica una pérdida de esfuerzo, sin embargo la empresa no
cuenta con informacion exacta sobre el movimiento y cambios generados en su
sector ni la cantidad y calidad de sus competidores, lo que implica una
desventaja a la hora de ofertar sus servicios y la imposibilidad de usar otras

alternativas como los medios virtuales para el apoyo de su labor.
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6. MARCO DE REFERENCIAS

6.1 MARCO TEORICO

6.1.1 Definicion de Mercadeo y el mercadeo de servicios.

Philip Kotler define el mercadeo como el proceso gerencial y social
mediante el cual los individuos y grupos obtienen lo que necesitan y
desean a través de la creacion e intercambio de productos/servicios de

valor con los otros” 1

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una
forma de organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora de
crear un producto “para crear, comunicar y entregar valor a los clientes,
y para manejar las relaciones” y su finalidad es beneficiar a la

organizacion satisfaciendo a los clientes. ?

Por otro lado los servicios de salud tradicionalmente han sido desarrollados
sobre el concepto de la relacion médico-paciente y en esta relacion se
concebia al médico como al proveedor absoluto y al paciente como el receptor
de los servicios profesionales del médico. Sin embargo, en la medida que las
necesidades de salud son mas complejas y los sistemas de salud se han
desarrollado hacia modelos de prestacion de servicios de seguridad social y en
estos mercados de aseguramiento, el papel del profesional ha cambiado y la

relacion del usuario tradicional con el sistema también ha cambiado.?

LKOTLER, Philip. Fundamentos de Marketing. Pearson. 2002. p.178.

2(CHRISTIAN VERGARA). DEFINICION DE MERCADEO: LO QUE ES, LO QUE FUE Y LO QUE PUEDE SER. En
Revista pym. 2016.

3BAQUERO, H. Mercadeo de servicios en salud: siete principios para su accién. Bogotd, Editorial Centro
de Gestion Hospitalaria. 2004.
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6.1.2 Definicion de estrategia.

La estrategia es la determinacion de las metas y objetivos de una empresa a
largo plazo, las acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios

para el logro de dichas metas. Chandler (2003).

Drucker, considerado el padre de la administracion moderna, afirma que la
esencia de la estrategia esta en conocer ¢qué es el negocio? y, ¢qué deberia
ser? (2007). A juicio de Drucker, normalmente las empresas se olvidan de lo
mas obvio: a qué se dedica la empresa, y distribuyen su esfuerzo en otras

actividades que merman el objetivo principal. 4

Segun Johnson y Sholes (p. 10, 2001), estrategia es la direccién y el alcance
de una organizacion a largo plazo, y permite conseguir ventajas para la
organizacion a través de su configuracion de recursos en un entorno
cambiante, para hacer frente a las necesidades de los mercados y satisfacer

las expectativas de los stakeholders.

4CONTRERAS, E. El concepto de estrategia como fundamento de
la planeacion estratégica. Sucre, 2013.
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6.2MARCO INTITUCIONAL

6.2.1 Presentacion de la empresa Centro Odontolégico Médico Montafiez
(C.0.M.M.)

6.2.1.1 Resefa historica y ubicacion

EL CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONTARNEZ, identificado con el NIT
900.208.692-6, es una Institucion con altos estandares de calidad en la
Prestacion de Servicios de Salud de primer, segundo y tercer nivel de atencion
ambulatorios y electivos, creada el 22 de febrero de 2008 por medio de la
escritura 191 de la Notaria Segunda de Ubaté.

Inscrita en la Camara de Comercio de Bogota el 12 de Marzo de 2008 bajo el
namero 01198145 del libro IX y matricula 01783553; Inscrita en el Registro
Especial de Prestadores de Salud el 18 de Septiembre de 2008, con el Codigo
de prestador No 2584302111 01, visitada para verificacion del cumplimiento de
estandares del Sistema Unico de habilitacion el 14 de noviembre de 2008;
domiciliada en Ubaté, Cundinamarca en la calle 8 N° 9 — 106, y bajo la
representacion legal de la Doctora Claudia Montafiez Vasquez. Actualmente
cuenta con diez (estimado) colaboradores, entre directivos, médicos y personal

en general.

La institucién comenzo prestando los servicios de endodoncia, ginecobstetricia,
medicina general, odontologia general, ortodoncia, laboratorio clinico, toma de
muestras, citologias cervico-uterinas, ultrasonido, toma e interpretacion de
radiologias odontolégicas, atencion preventiva en salud oral e higiene oral,
planificacion familiar y promocién en salud; poco a poco se han habilitado
servicios complementarios para satisfacer las necesidades del cliente y prestar

una mejor atencion.
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6.2.1.2 Misién

El Centro Odontoldgico Médico Montafiez es una institucion que asume con
responsabilidad la prestacion de sus servicios; con fundamentos de excelencia
cientifica, sentido ético, moral, humanitario y de proyeccion social. Todo esto
mediante un esfuerzo permanente por mejorar la calidad, garantizar la
seguridad en todos nuestros procesos, la idoneidad de todo nuestro personal,

la tecnologia de punta Yy una Optima gestion administrativa-financiera.

6.2.1.3 Visioén

El Centro Odontolégico Médico Montafiez sera reconocido por la calidad de sus
servicios, su calidez humana apoyada en una infraestructura éptima con los
debidos soportes cientificos de ultima generacion siendo la entidad prestadora
de servicios de salud mas escogida por los usuarios, posicionandose como la
mejor opcion para los habitantes de la zona y como lider de su categoria a nivel
departamental; ofreciendo el escenario ideal para el cuidado y recuperacion de
la salud bajo la filosofia de la gestion del servicio, siempre buscando mejores

opciones de vida para la comunidad.

6.2.1.4 Politica de calidad

En el Centro Odontolégico Medico Montafiez tienen un compromiso con la
calidad y el mejoramiento continuo en la atencion de los pacientes. Buscan
superar las expectativas de sus clientes y garantizar la prestacion de servicios
de manera segura, efectiva, oportuna, eficiente, equitativa y enfocada al
usuario, con un equipo humano dispuesto e idéneo que busca siempre la

excelencia.

Cuentan con un fuerte grado de compromiso en el desarrollo del sector salud,
la excelencia, la calidad y la seguridad del paciente; con serio interés en la

innovacion, el uso adecuado de tecnologia, y el desarrollo de talento humano
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para la busqueda de la excelencia como entidad a través de la auditoria

permanente en los procesos.

6.2.1.5 Naturaleza juridica

Es una empresa privada con animo de lucro.

6.2.1.6 Principios corporativos

e Calidad Técnica

e Igualdad de los usuarios

e Moralidad

e Efectividad

e Racionalidad

e Celeridad

e Imparcialidad

¢ Informacion a la Comunidad

e Consideracion de los impactos ambientales
¢ Rentabilidad

6.2.1.7 Valores corporativos

e Honestidad

e Compromiso

e Lealtad

e Respeto

e Responsabilidad

e Respeto por el paciente y humanizacion

e Tolerancia
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Perfeccionamiento y progreso constante
Laboriosidad

Humildad

Solidaridad
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6.2.1.8

Estructura organizacional

Figura 1. Estructura Organizacional, Centro Odontolégico Médico Montafiez Ltda.
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6.2.1.9

Plan de mercadeo

El Centro Odontologico Médico Montafiez cuenta con un plan de mercadeo

establecido de acuerdo a las necesidades detectadas y las condiciones como

empresa y el entorno en la que se desarrolla, en el cual se plantean estrategias

tales como la publicidad tanto convencional como en red, el establecimiento de

relaciones empresariales y la creacion de estrategias promocionales llamativas

para la comunidad, este se resume en la siguiente tabla donde se desglosa el

trabajo a realizar en cuatro etapas y asi lograr el cumplimiento de dicho plan.

Tabla 1. Cronograma del plan de mercadeo del Centro Odontolégico

Médico Montafnez

PLAN DE MEJORA

N° ESTRATEGIAS | JUSTIFICACION ACTIVIDADES RESULTADOS
ESPERADOS
Alianzas En la actualidad y 1 Recoleccion y | Realizacion de
estratégicas con el aumento de andlisis de datos sobre | convenios con
ylo convenios. | empresas empresas del | empresas e
competidoras en el | municipio. instituciones del
sector de la salud 2 Realizacion  de | municipio de
en el municipio de visitas empresariales. Ubaté y sus
ETAPA Ubaté se evidencia | 3 Generar una | alrededores, en
1 la necesidad de | propuesta para las | donde se
crear relaciones | empresas interesadas | beneficien las
reciprocas entre | en la que se | dos partes.
instituciones que les | especifiquen las
provea de | condiciones y
beneficios. beneficios que se
obtendran de la
alianza y/o convenio.
Estrategias El factor econémico | 1 Realizar una | Aumentar la
promocionales | es una de las | comparacion de | satisfaccién de
para los | variables que mas | precios referente a los | los clientes
clientes, como | influye en la | productos y servicios | actuales del
bonos 0 | decisién del cliente | ofertados por el Centro | centro médico,
descuentos al percibirla y | Odontolégico Medico | asi como atraer
por fechas | compararla con las | Montafiez y sus | a nuevos
especiales. demas opciones, | competidores con el | usuarios.

asi que al ofrecer
bonos de descuento

fin de establecer los
margenes de
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en tratamientos o
procedimientos, se

diferencia.

2 Analizar los

ETAPA pretende captar un | diferentes productos y
2 namero mayor de | servicios del C.O.M.M.
usuarios y | y la compra de éstos
fidelizarlos a partir | para determinar en
de estos beneficios. | cuales y cuando seria
mas apropiado
generar bonos vy
descuentos.
3 Generar
promociones o bonos
de descuento con
motivo de  fechas
especiales como dia
de la madre, del
padre, etc.
Campafias de | La concientizacion | 1 Crear un documento | Informar a la
promocion vy | del publico objetivo | de soporte sobre la | comunidad
prevencién en | acerca de la | actividad a realizar | Ubatense como
los colegios o | importancia de una | para las entidades | utilizar de forma
instituciones. adecuada salud oral | interesadas. adecuada los
acompafiada de la | 2 Diseflo e impresion | utensilios de
visita constante al | defolletos higiene oral vy
especialista brinda | informativos. motivarlos en la
la oportunidad de | 3 Gestion de | importancia de
ETAPA promover los | materiales y articulos | realizar visitas
3 servicios que presta | relacionados con el kit | periodicas al
el C.O.M.M. | de aseo para los | odontélogo; esto
fortaleciendo de | nifios. con el fin de
esta manera su |4 Disefio de | aumentar la
imagen corporativa | presentacion asistencia  de
en el municipio. multimedia referente al | clientes al
tema. centro médico.
5 Gestion de
actividades en las
instituciones.
Publicidad En la actualidad |1 Creacion de un | Generar
en medios | el poder de la video publicitario | mayor interés
de informacion sobre los | en los
comunicaci |radica en su | principales clientes por
on difusion, MAas | servicios qgue | los diferentes
municipal cuando se trata | ofrece la empresa | servicios que
(Radio, de una empresa | para su | ofrece el
ETAP | television, y su portafolio | transmision en el | CO.MM. e
A4 |redes de servicios, por | canal municipal | informar  de
sociales). eso la puesta en | CablebaTV. las
marcha de |2 Gestibn de | novedades
programas con | cufias radiales | que
éste fin | para ser | presentan;
proporcionara transmitidas en la | incrementand
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herramientas
eficaces en
busqueda
clientes

el C.O0.M.M.

la
de

potenciales para

emisora municipal
Crecer f.m. Stereo.
3 Actualizacion y
mantenimiento de
la pagina web

institucional y
pagina de
Facebook.

o] la
concurrencia
de nuevos
usuarios.

Fuente: Plan de mercadeo Centro Odontolégico Médico Montafiez.
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7. ANALISIS DOFA

La implementacion de la matriz DOFA se realiza con el fin de realizar un
analisis detallado sobre el desarrollo del plan de mercadeo del Centro
Odontolégico Médico Montafiez e identificar los puntos fuertes y aspectos a

mejorar de acuerdo con el plan establecido.
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Tabla 2 Matriz DOFA del Centro Odontol6égico Médico Montafiez

Resultado de un andlisis riguroso.

Requiere de la disponibilidad de capital humano
extra.

Plan de Mercadeo Centro

Abarca tanto la publicidad convencional como la
implementacion de nuevas herramientas.

Se centra en la competencia que tiene la
empresa solo en el servicio de ortodoncia.

Odontoldgico
Médico

Involucra al entorno de la empresa.

Listado extenso de la empresas del municipio sin
centrarse en su tamafio.

Montanez

Presupuesto ajustado a la realidad financiera de
la empresa.

Propuestas promocionales indefinidas.

Estrategias claras y realizables.

Disponibilidad de personal capacitado.

Recordacién en el mercado.

Vinculos empresariales.

F302: Establecimiento de relaciones entre empresas
del municipio y aledafios con el COMM teniendo en
cuenta tanto la situacién del municipio como la de la
empresa.

F20501: Uso de las redes sociales y aprovechamiento
de estas para publicidad gratuita y captacion de
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D105: Maximizar el uso de herramientas virtuales
como las redes sociales para comunicar sobre los
eventos y servicios ofertados por el COMM.

D201: Aprovechamiento de la imagen corporativa de
la empresa para fortalecer la publicidad de todos los
servicios que presta.




Eventos publicos.

Proveedores de servicios publicitarios.

Publicidad online.

Incremento de la competencia.

clientes.

F50301: Implementacion de estrategias publicitarias
de acuerdo a las condiciones del mercado durante
eventos dentro del municipio.

F404: Contratacidn de la mejor alternativa referente
a los proveedores de servicios de publicidad
administrando efectivamente el presupuesto fijado.

D504: Uso del conocimiento y experiencia de las
personas contratadas para la publicidad con el fin de
conocer mejor las estrategias a desarrollar.

D3D40203: Recoleccidn de informacion pertinente
referente a las necesidades y preferencias de la
comunidad en eventos publicos que contribuyan a la
toma de decisiones.

Estrategias de precios agresivas de la
competencia.

Desinterés de las empresas en establecer
convenios.

Publicidad no efectiva.

Situacion econdmica del municipio.

_I F1F3A5: Uso de la informacidn recolectada para

proyectarla con la situacion actual de la economia del
municipio para actuar objetivamente.

F5A3aA4: Evaluacion de cada estrategia para
adoptarla de la mejor manera posible y obtener los
mejores resultados.

FAA2: Andlisis de las estrategias adoptadas por la
competencia y posterior implementacién de
alternativas publicitarias que solventen la diferencia.

F2A1: Uso de las redes sociales como canal
publicitario directo con los clientes mostrando los
beneficios y servicios que ofrece el COMM.

D3A3: Identificacion de las empresas con las que
existe una mayor posibilidad de crear convenios y asi
evitar visitas innecesarias.

D2A2A1A3: Uso de la informacion sobre la
competencia en el servicio de ortodoncia para elegir
mas acertadamente las acciones a seguir.

D1D5A5: Investigar adecuadamente sobre las
caracteristicas y experiencia de cada proveedor con el
fin de hacer una buena eleccidn que favorezca a
ambas partes.

D4AA4: Seleccidn de estrategias que generen mayor
impacto segun las necesidades del mercado.

Fuente: Elaboracién propia del autor
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7.1 Estrategias de la DOFA

Basados en la informacion suministrada por la tabla anterior se establecen las
siguientes estrategias para la implementacion del plan de mercadeo del Centro

Odontoldgico Médico Montafiez:

¢ Reduccion del listado de empresas para la visita de aquellas con las que
exista una mayor posibilidad de establecer vinculos empresariales.

e Buscar diferentes alternativas a la necesidad de un proveedor de servicios
publicitarios que genere los mejores resultados.

e Aprovechar las redes sociales y la red como medio de difusién,

recordacion y captacion de nuevos clientes.

e Reevaluar las estrategias en las que no se puede trabajar y proponer
soluciones alternativas.
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8. PLAN DE MEJORAMIENTO

Tabla 3 Plan de mejora.

Uso de las redes
sociales.

En la actualidad el uso
de las redes sociales
se ha convertido en
una herramienta para
llamar la atencién del
cliente y asi vender no
solo los servicios sino
también la imagen de
la empresa por esto
es importante la
atencidn a este canal
de informacion.

1 Publicacién de
imdagenes atractivas que
representen al COMM.

2 Creacion de vinculos
con los clientes por
medio de estas redes.

3 Interaccidén constante
con los seguidores de las
redes sociales del
COMM.

Actualizacidn y
revision de la
pagina del
COMM.

La Globalizacion es un
hecho que involucra a
todo tipo de
empresas sin
importar su tamafio o
ubicacion por esto el
uso efectivo de una
pagina de internet
cuenta como ventaja
competitiva al exhibir
los servicios que alli
se prestany la
informacion necesaria
para el cliente.

1 Subir informacion
relevante y actualizada.

2 Actualizar el estilo de
la pagina para hacerla
visualmente mas
atractiva.

Visitas continuas
y promociones
especiales para
las empresas con
las que se creé
convenio.

La atencion a los
vinculos comerciales
establecidos es un
tema de importancia
para la maximizacion
de su potencial ya que
alli se cuenta con un
segmento de
mercado

considerable.

1 Visitas bimestrales a
las empresas para
conocer las necesidades
que puede satisfacer el
COMM.

2 Establecimiento de
promociones que
apliquen solo a las
empresas con convenio.
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Buscar
proveedores de
servicios
publicitarios
relevantes que
ayuden ala
difusion de la
informacion
sobre el Centro
Odontolégico
Médico
Montaiiez.

Dar a conocer a la
comunidad el
portafolio de servicios
con el que cuenta la
empresa aumenta el
interés por la
institucién y brinda la
oportunidad de
captar mas clientes.

1 Transmisién de
informacion sobre el
portafolio de servicios a
través de laradioy la
television.

2 Transmision de
promociones por fechas
y eventos especiales.

3 Grabacion de videos
cortos sobre informacion
deinterés.

Fuente: Elaboracidn propia del autor.
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9. DESARROLLO DE LA PASANTIA

Para el desarrollo de la presente pasantia, se establecieron diferentes etapas
de acuerdo al cronograma propuesto en el plan de mercadeo del Centro

Odontoldgico Médico Montafiez de la siguiente manera:

e Primera Etapa: En ésta etapa se pretende realizar un analisis sobre las
empresas instauradas en el municipio y con las cuales se pueda

establecer un convenio.

e Segunda Etapa: En ésta etapa se recolecta informacion sobre las
estrategias y precios de la competencia directa del C.O.M.M, para trazar

lineas de accidn que permitan mayor participacién en el mercado.

e Tercera Etapa: Esta etapa consiste en el trabajo social y la basqueda de

nuevos mercados a través de las instituciones educativas.

e Cuarta Etapa: Esta etapa sirve de apoyo a cada una de las estrategias
desarrolladas pues se refiere al uso de los medios de comunicacién

como herramienta de publicidad y mercadeo.
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9.1PRIMERA ETAPA

9.1.1 PROPUESTA DE CONVENIO Y O ALIANZA EMPRESARIAL

Para hacer una evaluacion correcta respecto a la necesidad de las alianzas o
convenios en el ambito empresarial y especificamente en el C.0.M.M, hace
falta revisar su concepto y las implicaciones dentro de las estrategias

planteadas.

La Real Academia espafiola RAE, define convenio como un ajuste, una
convencion, un contrato; es decir un acuerdo entre las partes involucradas
sobre un tema particular que logre obtener beneficios para los involucrados y
mejore las relaciones entre los mismos. Aplicando esto a la vida empresarial se
traduciria en desarrollo organizacional de las empresas interesadas y una
oportunidad de mejorar su actividad productiva asi como de crear sinergia y

ambientes propicios para la colaboracion.

Por otro lado las alianzas estratégicas no son solo son una moda en el
complejo mundo globalizado de los negocios; son una necesidad, una
herramienta de diferenciacion competitiva, con el proposito de consolidar los
objetivos y estrategias empresariales a través de la conjuncién de esfuerzos
(sinergias), de recursos tangibles e intangibles y de liderazgos, teniendo
presente al cliente como principio y fin de toda la cadena de suministro-

Considerando lo anterior, asi como también la realidad en la que se ve inmersa
toda actividad econdmica y empresarial, se hace necesaria la inclusion de este
aspecto como mecanismo de apoyo y el C.0.M.M no es la excepcion puesto
qgue con la creciente apertura de centros prestadores de servicios similares en
el municipio de Ubaté la rentabilidad total de la empresa se ha visto afectada
siendo especialmente vulnerable por las estrategias de precios de la

competencia sin tener en cuenta la calidad del servicio que alli se ofrece.

5Carlos Alberto Alvarez Quintana, LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS
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Lo que se pretende con estos convenios es estimular la cultura del autocuidado
acompafiado de visitas perioddicas a los especialistas por medio de beneficios a
los trabajadores, generando asi recordacion de la empresa en los diferentes

agentes involucrados y de esta manera aumentar las consultas en el C.O.M.M.

9.1.2 ANALISIS SOBRE LOS SERVICIOS PRESTADOS POR EL C.0.M.M

La empresa regula sus costos basandose en los precios del tarifario SOAT a

nivel nacional y en la calidad del servicio que se presta.

Apoyados en esta informacién se procede a realizar una propuesta sobre el

manejo de los beneficios que implicaria su desarrollo.

9.1.2.1 PROPUESTA:

e Descuento del 10% del valor total del procedimiento o tratamiento para
los empleados y sus familias de la empresa adscrita al convenio en

todos los servicios ofrecidos por el C.O.M.M.

e Capacitacion y visitas de promocion y prevencion periddicas de acuerdo
a las fechas acordadas.

9.1.2.2 PLAN DE ACCION

1. Analisis de los servicios en el C.O.M.M

El C.O.M.M cuenta con un amplio portafolio de servicios apoyado en equipos
de alta tecnologia y personal capacitado en la valoracion y procedimientos de
las areas de odontologia, ortodoncia, ginecologia, obstetricia, laboratorio,
pediatria y medicina general, por tanto y gracias a su trayectoria puede ofrecer

al publico precios asequibles sin comprometer la calidad del servicio.
2. Entorno empresarial del municipio.

Gracias al listado proporcionado por la alcaldia y el conocimiento personal
sobre las empresas inscritas en el municipio se eligen aquellas con las que es

mas propicio solicitar el convenio.
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Listado:

e Sociedad amigos del transporte.

e Columbia Coal Company.

e Interlabco S.A.S

e Confecciones Super Barbie.

e Rapido el Carmen.

e Cootransvu.

e Confecciones mis pequitas.

e Flores y frutas de Ubaté.
Finalmente y luego de realizar las visitas correspondientes se logra establecer
convenios con cuatro de estas empresas, Flores y Frutas de Ubaté S.A.S,
Confecciones Super Barbie, Interlabco S.A.S y Cootransvu, con una duracién

de un afio y opcién de renovacion.
3. Propuesta complementaria.

Gracias al andlisis realizado con anterioridad para el planteamiento del actual
plan de mercadeo, se observa que en el municipio hay una gran cantidad de
profesionales de la salud oral que no cuentan con los equipos para la
realizacion de ciertos procedimientos como la imagenologia oral por tanto y
para ofrecer no solo un buen servicio al cliente sino ademas proporcionarle
facilidades tanto a él como al profesional que lo esté tratando se le propone a
este ultimo el 10% del valor de total del examen o paquete que requiera su
paciente para asi aumentar la demanda de estos procedimientos en el
C.0.M.M y darle tranquilidad a los agentes involucrados. Para esto se generan
ordenes de servicio que son entregadas a los odont6logos en sus respectivos
consultorios y se brindan ademas capacitaciones con temas de interés para los
profesionales de la salud oral como la conferencia sobre la importancia de las
imagenes diagnosticas en la prevencion de complicaciones en odontologia y
medicamentos y osteonecrosis de los maxilares que les provea de
herramientas Utiles en el desarrollo de su actividad y fortalezca el compromiso

que el C.0.M.M tiene con la comunidad Ubatense.
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Figura 2. Formato de asistencia al evento.

- r opowToteico

¥ il MEDICOMONTAREZ

Formulario De Asistencia Conferencias y Eventos

DpocC N° NOMBRES APELLIDOS PROFESION Email

N° DE CONTACTO

DIRECCION

MUNICIPIO

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Figura 2. Invitacién a las conferencias.

E1 Centro Odontologico Medico Montahez invita
cordialmente a toda 1a Comunidad Odontoldgica de la
Provincia y a interesados en general en el mes de la

SALUD ORAL a las Conferencias:

v Importancia de las Imagenes
diagnodsticas en la Prevencion de
Complicaciones en Odontologia

v Medicamentos y Osteonecrosis
de los Maxilares

El Jueves 22 de Octubre a las 4:00 p.m.
Auditorio Universidad de G

Y 7

w v' Odontélogo Universidad Nacional de Colombia

Por Favor Confirmarnos su ¥ Cirujano Oral y MaxiloFacial
asistencia antes del 20 de Universidad Nacional de Colombia
Octubre v Director Post grado de Cirugia Oral y Maxilofacial

Calle 8 N°9-106 Teléfono 8552279/ 5 5 5 2
8553950 Cel 3134325798 Ubaté. Cund. Universidad Nacional de Colombia

E-mail v Cirujano
Hospital Universidad Fundacién Santa Fe de Bogota

BEN vouone coson 222
Notiene Costoll CEv° . I

Fuente: Publicidad realizada para el evento por la institucion.
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9.2. SEGUNDA ETAPA

9.2.1. ESTRATEGIAS PROMOCIONALES

El mercadeo es una de las &reas mas criticas de una organizacion puesto que
sus resultados dependen de la identificacion de parametros concretos que
brinden a la empresa oportunidades de acercamiento al publico meta logrando

recordacion y motivandolo para tomar la decision de compra.

El Centro Odontoldgico Medico Montafiez cuenta con variables a su favor como
las instalaciones y la calidad del servicio, que les proporciona algunas ventajas
a la hora de adquirir nuevos clientes, sin embargo la situacién econdémica de la
poblacién y su tendencia a preferir costos mas bajos hace de esta labor un
reto; esto, evidencia claramente la necesidad de implementar una estrategia de
precios que llame la atencién del usuario y lo impulse a adquirir estos servicios
en el C.0.M.M.
En el cumplimiento y desarrollo de esta actividad, se identifican las estrategias
de los principales competidores de C.0.M.M identificados mediante la
recoleccion de datos realizada en el plan de mercadeo y seleccionadas por la
existencia de una diferencia marcada en precios para luego realizar una
comparacién con las propias e identificar las diferencias y asi contribuir a la
toma de decisiones.

1. Estrategias de la competencia.
Se realizaron visitas a los diferentes centros con el fin de identificar las
estrategias que emplean en la actualidad para la captacion de clientes
generando los siguientes resultados:
Dentimax:

Actualmente la empresa cuenta con promociones mensuales dentro de las

cuales ofrecen:
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* Valoracion gratuita.

* Obsequio de dos calzas y limpieza al inicio del tratamiento, de acuerdo a las
necesidades del paciente.

+ Afiliacion a la clinica por un valor de $15.000 anual que incluye la inscripcion
de cuatro personas que brinda descuentos en los diferentes servicios prestados
por la clinica.

* Tratamiento de ortodoncia con duracién de uno a dos afios dependiendo de la
situacién particular de cada paciente por un valor de $880.000 (un afio) y
$1.090.000 (un afio y medio en adelante) si se esta afiliado.

* Obsequio de limpieza y profilaxis al terminar el tratamiento.

* Obsequio de uno de los retenedores especificados por el ortodontista.

Centro Odontolégico Especializado COE

La empresa ofrece tres planes de ortodoncia que consisten en:

» Cuota inicial de trecientos mil pesos y veinticinco controles por un valor de
sesenta mil pesos cada uno sin incluir los retenedores. Para dar inicio al
tratamiento de ortodoncia se pide un paquete de examenes que se obsequian
junto con la limpieza.

» Cuota inicial de trecientos mil pesos y dieciocho controles por un valor de
sesenta y cinco mil pesos cada uno sin incluir los retenedores. Para dar inicio al
tratamiento de ortodoncia se pide un paquete de examenes gque se obsequian
junto con la limpieza.

* Cuota inicial de ciento veinte mil pesos y veinticinco controles por un valor de
sesenta mil pesos sin incluir los retenedores. Para dar inicio al tratamiento de
ortodoncia se pide un paquete de examenes por un costo de noventa mil
pesos, sin embargo gracias a un convenio de la entidad este costo disminuye a
veinticinco mil pesos mas la limpieza cuyo costo es de cincuenta mil pesos.
Adicionalmente la empresa realiza rifas de diferentes premios tales como

bicicletas, celulares o tabletas por el inicio del tratamiento y abono al mismo.
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9.2.1.1 COMPILACION DE LA INFORMACION RECOLECTADA SOBRE LAS
ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA Y COMPARACION CON EL
CENTRO ODONTOOGICO MEDICO MONTANEZ.

El propdsito de la comparacion es determinar el margen de diferencia entre los
precios del C.O.M.M y sus principales competidores y asi obtener datos

exactos que faciliten la preparacion de las estrategias.

ORTODONCIA

Para este servicio se hace uso de la informacion recolectada para la
elaboracion del plan de mercadeo del C.O.M.M y se modifica agregando dos

competidores mas.

Tabla 4. Cuadro comparativo ortodoncia.

Empresa Tratamiento Duracion Costo

C.0.M.M Ortodoncia Indefinido $ 1.500.000
12a18 Entre $800.000 y

Dentimax Ortodoncia meses $1'080.000
18a24 Entre $1'770.000 y

COE Ortodoncia meses $2.100.000
18a24 Entre $1'680.000 y

Parque J.J Neira Ortodoncia meses $1.800.000

Parque J.J Neira 2°

piso Ortodoncia Indefinido 1740000

Ecodent Ortodoncia 24 meses 1'680000

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Se puede observar que el precio establecido por el Centro Odontologico
Médico Montafiez para la prestacion del servicio de ortodoncia se encuentra

dentro del rango de los demas establecimientos, sin embargo cabe resaltar que
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la diferencia de este con los demas es considerable siendo uno de los mas

bajos.

GINECOLOGIA Y OBSTETRICIA

Para esta especialidad se hace una comparacioén con su competidor mas fuerte

en el mercado el Consultorio Médico Doctora Lendys Mejia.

Tabla 5. Cuadro comparativo Ginecologia.

Servicio Ecografia Ecografia 3D Citologia Consulta de Doppler Control
ginecologia prenatal
Feto
Placentario
Entidad
Inicial
C.0 Médico $60.000
Montafiez
$60.000 $180.000 $35.000 $60.000 $180.000 Mensual
$35.000
Consultorio Dra.
Lendys Mejia
$80.000 $200.000 $35.000 $70.000 $200.000 $60.000

Fuente: Elaboracioén propia del autor.

En este caso los precios en el Centro Odontolégico Médico Montafiez son

mayores a los de su competencia, sin embargo estos son justificados por el

nivel de tecnologia con la que cuentan los equipos del mismo.
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9.2.1.2 RECOLECCION Y ANALISIS DE LA INFORMACION DEL CENTRO
ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ.

El C.O.M.M tiene, como ya se habia mencionado un amplio portafolio de
servicios, sin embargo y gracias a los datos financieros a corte de junio de
2015 los servicios que generan mayor rentabilidad son odontologia, ortodoncia,
pediatria, medicina general, ginecologia y obstetricia, imagenologia oral y
medico diagnostica y laboratorio.

En la siguiente tabla se muestran los datos especificos en términos

econOémicos y porcentuales.

Tabla 6.Participacion porcentual de los servicios del C.O0.M.M..

Servicios - | Participacibnen$  Participacion %

Ginecologiay Obstetricia $113.833.000,00 16,45%
Imagenologia medico diagnostica $41.968.000,00 6,07%
Imagenologia oral $37.208.000,00 5,38%
Laboratorio Clinico $ 38.742.000,00 5,60%
Medicina general $22.208.000,00 3,21%
Odontologia $ 208.256.826,00 27,78%
Ortodoncia $ 239.266.000,00 34,58%
Pediatria S 6.400.000,00 0,93%
Total general $ 707.881.826,00 100,00%

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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Figura 4. Grafica de participacion de servicios.

Participacion %

Participacion servicios C.0.M.M

0,93%

Servicios 7
B Ginecologia y Obstetricia

B Imagenologia medico diagnostica
 Imagenologia oral

M Laboratorio Clinico

B Medicina general

= Odontologia

W Ortodoncia

m Pediatria

.Fuente: Elaboracion propia del autor.

En el grafico se puede observar que los servicios cuyas ventas son mas
elevadas son ortodoncia con un 34,58%, odontologia con un 27,78% vy

ginecologia y obstetricia con un 16,45%.

9.2.1.3 GENERACION DE PROPUESTAS.

De acuerdo a la informacion expuesta en las tablas anteriores y el analisis de la
misma se procede a generar un listado de propuestas que se consideran mas
acertadas dentro del mercado y que llamen la atencion de los clientes, cabe

aclarar que estas estan sujetas a la decision de la gerencia de la empresa.
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e Trabajar con cupones o vales de descuentos en tratamientos
e Obsequios por traer nuevos pacientes.

e Brindar descuentos especiales en determinados productos y en

determinadas fechas, es decir un descuento del 10% en:
e Los tratamientos de ginecologia y obstetricia en el dia de la mujer y dia
de la madre.

e Tratamiento de ortodoncia y odontologia con motivo de la celebracion de
la salud oral.

e Aniversario del C.O.M.M.

9.2.1.4 IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS PROMOCIONALES.

En consenso con la gerencia de la empresa se decide que de acuerdo a la
informacion recolectada lo mas apropiado para el caso del Centro Odontoldgico
Médico Montafiez son las promociones por fechas especiales y publicidad

sobre los servicios, se deciden las siguientes:

¢ Imégenes publicitarias sobre los diferentes servicios.

e Descuento en los examenes de diagnostico para marzo (mes de la mujer),
junio (mes del padre), julio (vacaciones escolares), agosto (ferias y
fiestas de Ubaté), septiembre (mes del amor y la amistad) y diciembre
(vacaciones y fin de afo).

e Tamizaje del virus de papiloma humano de forma gratuita al asistir a una
consulta ginecoldgica en el mes de marzo por celebracion del mes de la
mujer.

¢ Jornada de medicion de densitometria 6sea gratuita en el mes de marzo,
apoyada por laboratorios Tecnofarma.

e Creacion de imagenes conmemorativas referentes a celebraciones
durante el afio.
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Figura 5. Imagenes publicitarias ortodoncia.

MEJOR DIACGNOST
TRATAMIENTOS MAS SECGU

Tu Salud merece lo mejor!!!!
En Ubaté,
CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ

[ ommsees
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ESPALDO

Tu Salud merece lo mejor!!!!
En Ubaté,
CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ
N
L

MEDICOMONTAREY
[

.Fuente: Elaboracion de la institucion.

Figura 3. Imagen conmemorativa dia del médico.

€l arte dex cuzax requiere de
conocimiento y esfuexzo.
Requieze de vocacién, txabajo
y solidaxidad.
Pox todo ello nuesto
reconocimiento a quienes
diaziamente dan lo mejox de st

por la saud de sus semejantes.

jFeliz dia del médicoll

Iz

. //\

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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Figura 7. Imagen conmemorativa dia de las velitas.

Uispera de la (elebracién de la
Inmaculada (oncepcion

para que sea motivo

' Enci®nde una vela

————— de encuentro [Slel
famidia y oracidén por
la reconciliacién del
mundo.

CNTRO
ODONTOLOCICO

L. . MEDICOMONTANEY
Fuente: Elaboracién propia del autor.

Figura 8. Imagen conmemorativa navidad.

r —l :'D'.'I.:DIOCKB

L. .| MEDICOMONTAREY

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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Figura 9. Imagen conmemorativa fin de afio.

. x *
*’*'4*:
* ,* *0

Queremos agradecer
a todos quienes nos
acompariaron e
hicieron de este un
ano maraviloso.

Felicidades y que el
amor |a prosperidad y
la degria esten
presentes en cada
dia de| 20%6.

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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9.3 TERCERA ETAPA

9.3.1 CAMPANAS DE PROMOCION Y PREVENCION EN LOS COLEGIOS O
INSTITUCIONES

La publicidad es sin lugar a dudas una de las principales herramientas de
adquisiciéon de clientes pues es de esta manera como se llama la atencion del
cliente a través de mensajes concretos que se difunden por diversos canales;
uno de estos medios es la percepcion y opinidon de un cliente sobre el servicio

que recibié comunmente llamado publicidad de voz a voz.

Teniendo en cuenta la variedad de los servicios del C.O.M.M vy las crecientes
necesidades del mercado en areas especificas se busca aumentar el interés de
la comunidad en la prevencion de enfermedades a través de consultas

periodicas a los especialistas y la atencion inmediata en casos de emergencia.

Los colegios son instituciones con una gran cantidad de publico al que se le
puede vender la imagen del C.O.M.M, pues al interesarse por su bienestar y
ofrecer servicios que necesiten, principalmente en la época de la adolescencia
por requerir en mayor medida tratamientos de ortodoncia correctiva, se llevaran
una opinién positiva de la empresa y tendrdn mayor informacién sobre los

procedimientos a los que se hacen acreedores.

9.3.1.1 PLAN DE ACCION

1. Gestionar la actividad.

Para esto se hace necesario hacer contacto con las instituciones y negociar

con ellos los espacios destinados a la actividad.
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Se tramitara una carta dirigida al rector de cada colegio y se programara la

visita de acuerdo a lo pactado.

2. Soporte de las jornadas de salud oral

Ubaté xx de xx de xxx

Campana “Salud familiar”

Objetivo:

Concientizar a la comunidad educativa sobre la importancia del cuidado de la
salud en los diferentes a&mbitos de su vida y brindar un espacio de integracion

familiar fomentando la comunicacién y apoyo mutuo.

Temas a tratar:

. Planificacion familiar.

. Céancer de cuello uterino.

. Higiene oral.

. Tratamiento de ortodoncia.
. Tension arterial.

Los temas anteriormente mencionados se han seleccionado basados en la
cobertura del C.O0.M.M y las necesidades de informacion de los agentes en

cuestion.
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Campafia familiar, directamente con los padres “salud familiar”

Carta

Ubaté xx de xx de 2015

sefor@ Xxx

Rector@ Colegio xx

La presente tiene como fin solicitar permiso para la realizacion de una actividad
de promocién y prevencion en materia de higiene y salud oral dirigida a la
comunidad estudiantil, que fortalezca su interés en este tema y brinde espacios
de integracion familiar en la fecha establecida de comun acuerdo.

Agradecemos su atencion y pronta respuesta.

9.3.1.2 EJECUCION

Esta estrategia no se aplico debido al momento del desarrollo de la pasantia
(diciembre 2015- Enero 2016) momento en el cual las instituciones educativas
disminuyen su actividad por motivo de vacaciones, razon que conlleva a que
las directivas del Centro Odontolégico Médico Montafiez decidan aplicarla en
otro periodo; sin embargo y con el fin de dar continuidad a la pasantia se

encargan tareas de apoyo a la gestion administrativa de la empresa.
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9.3.1.3 ACTIVIDADES DE APQOYO.

Gestion documental y diagnostica.

Como apoyo a las actividades administrativas del Centro Odontolégico Médico
Montafiez se procede a realizar la cuantificacion y tabulacion de encuestas
realizadas a los pacientes para determinar su grado de satisfaccion y los items

en los cales ellos consideran la empresa deberia mejorar.

También se realiza una verificacion de la normatividad que rige el
diligenciamiento de historias clinicas, su aplicacion en la institucion y una

capacitacion al personal que interviene en este proceso.
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9.4 CUARTA ETAPA

9.4.1 PUBLICIDAD EN MEDIOS DE COMUNICACION MUNICIPAL (RADIO,
TELEVISION, REDES SOCIALES).

Una de las cuatro P dentro del marketing mix es la publicidad siendo
considerada como un eje fundamental para la consecucion de objetivos, pues
es esta la que en muchas ocasiones tiene el primer contacto con el cliente y/o
le permite recordar la marca y sus experiencias con ella reforzando su opinion

frente a la misma.

El C.0.M.M no cuenta con este apoyo en la actualidad por lo que se pretende
usarlo de la manera mas apropiada posible y obtener de esta manera los

beneficios de ser facilmente asimilada por la comunidad Ubatense en general.

9.4.1.1 PLAN DE ACCION

1. Video publicitario.

Por tratarse de una empresa local se considera pertinente la publicidad
en medios de comunicacion dentro del municipio y que ademas pueda
llegar a los alrededores, por tanto se realiza una cotizacion de la
realizacion del video a diferentes proveedores para asi elegir la mejor
alternativa.

Posteriormente se contrata la empresa Cableba TV para la grabacion,
ediciébn y promocion de los videos del Centro Odontolégico Médico

Montafez.
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2.Cufa radial.

Cotizacion de los servicios referentes a la grabacion del material
publicitario seguido de la contratacion de los espacios en la emisora
Crecer Fm Stereo.

La emisora ofrece diferentes planes que constan de caracteristicas tales
como la cantidad de cufias radiales, duracion y precio que se adecuan a
las necesidades y presupuesto de sus contratantes.

Para el caso del Centro Odontoldgico Médico Montafiez se eligio la
opcion de tres cufas diarias y noventa comerciales de 20 segundos
durante un mes en un horario de alta audiencia por un costo de
$315.000 pesos.

3.Pagina web C.0.M.M.

El Centro Odontolégico Medico Montafiez, cuenta con una pagina
institucional creada en el 2012 afio desde el cual no se han hecho
modificaciones trascendentales salvo algunas publicaciones sobre
eventos y la apertura de algun servicio.

Cuenta con informacion institucional (misién, vision y valores
corporativos), informacién sobre los diferentes servicios, informacién de
contacto (direccion, teléfonos y correo electrénico) y enlaces a las redes
sociales Facebook, Twitter e Instagram.

Cabe resaltar que estos ultimos no son de ayuda pues al menos dos
estan redirigidos a la cuenta de quien desarrollo la pagina.

Para un analisis mas técnico se acudid a Woorank. Una herramienta
muy completa que ademas de realizar un diagnostico, proporciona
consejos practicos y muy concretos para mejorar el posicionamiento de

la pagina web obteniendo los siguientes resultados:
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http://www.woorank.com/

@ woorank

A Volver arriba

& Plan de Marketing

Optimizar

Q st
0 Mevi
4y Usabilidad

Optimizar

SEO

° Encabezados

° Mube de palabras clave

° Paginas indexadas

° Google+ Publisher

Analizar Espafiol Acceder | | SignUp
commontanez.com.co
20 de octubre 449 | C
° Correctos 3 3 4
O Amejorar E
© crrores —
<H1> <H2> <H3> <H4> <H5>
8 3 3 0 0

<H1= Imagenologia Oral
<H1= QUIENES SOMOS
<H1> Laboratorio Clinico

Mostrar mas

comentarios odontologia n
cirugia ortodoncia B comunidad

published B laboratario B ver B
dental B protesis B

LN

Su sitio no tiene etiqueta rel="Publisher” que le permita ser asociade a una pagina Google+.
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o Resolver www

@ Canonicalizacion de la IP

o Robots.txt

XML

o Mapa del

@ Reescribir URL

o Factores limitantes

° Registro del Dominio

oviles

o Optimizacion Movil

o Visualizacion movil

Bien, esta web tiene redireccionamiento para redirigir el tréfico del dominio no preferido.

No disponible

iBien! Las URL estan limpias.

v Flash: No

v Marcos: No

v Creado hace 4 afios

X Vence en 6 meses

Suscribase para conocer el nimero de visitas mensuales realizadas desde un movil.

Esta web no estéd muy optimizada para dispositivos moviles

CSS para moévil Redireccion Mévil
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© Pantalla Tactil
ee6 oo

© Compatibilidad Mévil

@00 oo

€ Tamaiio de Fuente

oe o e o

€ Ventana Grifica

(o] oo

° Velocidad del Dispositivo

@0 o0

Usabilidad

© URL

° Pagina 404 Personalizada

] o

© Tamaiio de pagina

© Tiempodecarga
©eee o000

° Marcado de Datos
Estructurados
0 -}

© Disponibilidad del dominio

Asegurese de que los elementos tactiles mas importantes sean lo bastante grandes como
para tocarlos sin dificultad.

Perfecto, ninglin objeto incorporado ha sido detectado.

El texto de esta pagina web es demasiado pequefio para ser legible en un dispositivo movil.

X Esta pagina no especifica ninguna ventana grafica, o ésta ventana grafica no esta bien
configurada.

X El contenido no cabe en la ventana grafica especificada.

G -

X Eliminar el JavaScript que bloquea la visualizacion y el CSS del contenido de la mitad
superior de la pagina

X Especificar caché de navegador
X Reducir el iempo de respuesta del servidor
X Oprtimizar imagenes

X Minificar JavaScript

httpi//commontanez.com.ca

Longitud: 11 caracteres

jPerfecto! Su sitio web tiene una pagina personalizada de error 404,

32,3 Kb (el promedio mundial es 320 Kb)

7,13 segundo(s) (4,53 kB/s)

Ningin Marcado de Datos Estructurados ha sido detectado

Dominios (TLD) Estado

commontanez.com Disponible. jRegistrelo!
commontanez.net Disponible. jRegistrelo!
commontanez.org Disponible. jRegistrelo!
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Publicitar

Backlinks

e Contador de backlinks
@ e L -]

© calidad

o Trafico de los backlinks

Redes sociales

o Visitas Facebook

° Pégina Facebook
o o

@ Cuenta de Twitter™
o

Realice un Informe Avanzado y obtenga detalles sobre la calidad y el arigen de sus backlinks,
induyendo:

* Las Paginas Fuentes
* Las URLs de Destina
* (Calidad de los Backlinks 1y mucho mas!

Iniciar prueba gratuita

Realice un Infarme Avanzado para sincronizar su cuenta Google Analytics y saber cudles son los
backlinks que envian mas trafico hacia su web.

Iniciar prueba gratuita

Suscribase a uno de nuestros planes para conectar su pagina Facebook y obtener mas datos acerca
de:

o Visitas
e Actividades

o Estadisticas demogréficas y mas!
Iniciar prueba gratuita

Desconocido

La cuenta de Twitter™ @ComMontanez esta registrada, jpero no cuenta con un link hacia ella
desde su sitio web!

Consejo: Incluya la URL de su web en su pagina Twitter.

Nombre ComMontanez
Seguidores 0

Tweets 0

Creacion hace 3 afos
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Visitantes

€ Estimacion del trafico Muy Bajo

© Sesiones Suscribase para sincronizar su cuenta Google Analytics y acceder a métricas importantes ta
como:
* Fuente de Trafico
.

© Ranking de trafico

https://www.woorank.com/es/

Se puede concluir que dentro de los aspectos mas relevantes a mejorar se

encuentran:

* Necesita adecuar la pagina para su visualizacion en dispositivos maoviles es

decir que esta cuente con responsive.
* Caligrafia con un tamafio pequefo.
* Links mal direccionados.

* Iconos tactiles muy pequefios.

De los items anteriores se logra adecuar el responsive a la pagina lo que la
hace visualmente mas comoda, asi como también el tamafio de la caligrafia;
los demas conciernen directamente a temas de programacion que son

manejados por un especialista en el tema.

9.4.1.2 ACTUALIZACION DE DATOS Y PUBLICACION DE MATERIAL
PERTINENTE PARA EL PERFIL DE FACEBOOK.

El Centro Odontologico Médico Montafiez cuenta con un perfil en Facebook

para interactuar con sus contactos, la accién que se implementé para este caso
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fue la seleccion de material se difunde por este medio para lograr mayor interés

en la informacioén sobre el C.0.M.M, sus actividades, servicios.

9.4.1.3 CREACION DE FAN PAGE, CUENTA DE INSTAGRAM Y CANAL DE
YOUTUBE PARA EL CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ.

En la actualidad la internet se ha convertido en un medio masivo y permanente
de informacién y una herramienta indispensable para las empresas al momento
de promocionar sus productos y/o servicios, por esto las redes sociales son un
mecanismo de participacion que capta la atencién de los posibles clientes
estableciendo un vinculo constante que manejado correctamente puede
terminar en la decisibn de compra que es lo que se busca en el Centro

Odontolégico Médico Montafiez.

Por esto se crea una fan page para el Centro Odontol6gico Médico Montafiez
donde se publican datos netamente promocionales, ademas de informacién
concreta sobre sus servicios; una cuenta en Instagram teniendo en cuenta el
auge de esta red social y su trascendencia en la decision de compra de los
usuarios y finalmente un canal de youtube para difundir videos sobre temas
médicos dados por la doctora Sandra Montafiez que seran proporcionados por

el canal CablebaTV en su seccion “Consejos Utiles”.
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10. RECURSOS

Para el desarrollo del presente plan de mercadeo fueron necesarios los

siguientes recursos:

v Recurso humano: Responsable de la consecucion del plan de mercadeo,
alta gerencia y todo el personal inmerso en el logro de objetivos.

v'Recurso fisico: Informacion sobre el Centro Odontolégico Medico
Montafiez, equipo de cOmputo, impresoras, servicio de internet y
documentacion bibliogréafica.

v Recursos econémicos: Dinero para el pago de los servicios adquiridos
tales como la cufia radial, publicidad en el canal e impresion de afiches.

v Tiempo: Estimado en el plan de mercadeo como tres meses a partir del

inicio de la pasantia.
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11. CRONOGRAMA

Para dar cumplimiento al desarrollo adecuado de cada una de las estrategias

anteriormente mencionadas, se establece el siguiente cronograma:

Tabla 7 . Cronograma de actividades

Actividades/tiempo MES 1 MES 2 MES 3

Etapa 1: Alianzas y/o convenios

Recoleccion y analisis de datos sobre X | X

empresas del municipio.

Realizacion de visitas empresariales. X | X

Seguimiento de las propuestas Yy X

convenios realizados.

Andlisis de informacién y elaboracion X

de un informe de resultados.

Etapa 2: Promociones

Establecer los méargenes de diferencia X | X
de precios entre C.OMM y su

competencia.

Analizar los diferentes productos vy X

servicios del C.0.M.M. y su demanda.

Puesta en marcha de las promociones. X

Andlisis de informacién y elaboracién X
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de un informe de resultados.

Etapa 3: Campafias de promocion y prevencion

Crear un documento de soporte sobre
la actividad a realizar para las

entidades interesadas.

Disefio e impresion de folletos

informativos.

Gestibn de materiales y articulos
relacionados con el kit de aseo para los

ninos.

Disefio de presentacion multimedia

referente al tema.

Gestion de actividades en las

instituciones.

Andlisis de informacién y elaboracién

de un informe de resultados.

Etapa 4:

Creacién de un video publicitario sobre
los principales servicios que ofrece la
empresa para su transmisién en el

canal municipal CablebaTV.

Gestibn de cufias radiales para ser
transmitidas en la emisora municipal

Crecer f.m. Stereo.

Actualizaciébn y mantenimiento de la
pagina web institucional y péagina de

Facebook.
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Andlisis de informacién y elaboracion

de un informe de resultados.

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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12. CONCLUSIONES

El plan de mercadeo es una herramienta indiscutible a la hora de adquirir
nuevos clientes y fidelizar los existentes a través de la satisfaccion de

necesidades y cumplimiento de las condiciones dadas.

El Centro Odontolégico Médico Montafiez Ltda implementaba diferentes
estrategias publicitarias, sin embargo no contaba con un plan que enmarcara la
finalidad de cada una asi como la informacion pertinente para cada caso,
cuestion que impedia el mejoramiento de su mercadotecnia y dificultaba el

proceso de la toma de decisiones en esta materia.

El Plan de Mercadeo del Centro Odontol6gico Médico Montafiez Ltda y su
desarrollo conto con una consecucién casi total de sus estrategias y le
proporciono claros resultados econdmicos que se vieron reflejados en la
evaluacion del mismo, hecho que ratifica la importancia del mercadeo y la

actualizacion de informacion dentro de una organizacion.
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13. RECOMENDACIONES

Se recomienda al Centro Odontologico Médico Montafiez Ltda. Seguir
implementando las estrategias expuestas en el plan de mercadeo segun su

conveniencia y disponibilidad de recursos.

Mantenerse actualizados sobre los cambios en el sector salud y las
estrategias implementadas por las instituciones que se identifiguen como

competencia directa.

Buscar asesoramiento en temas de manejo y adecuacion de la pagina de
internet que mejore su posicionamiento en la red y se vuelva atractiva para el

usuario.

Mantenerse actualizados en temas de mercadeo y nuevas propuestas que

puedan emplearse para instituciones de su tipo.
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15. ANEXOS

Anexo 1. Cartas enviadas a las empresas visitadas

CENTRO
ODONTOLOCICO
MEDICOMONTANEY

Nit. 500208692-6

AD-CE-2015-174

Ubaté, 4 de Noviembre 2015

Senores

FLORES Y FRUTOS

CORDIAL SALUDO,

Es para nosotros motivo de satisfaccién poner a su disposicion nuestro
portafolio de servicios de salud con el cual estamos seguros de estar a la
altura y en pro a contribuir en una mejor calidad de vida sana y
saludable de ustedes de sus colaboradores y familias.

A continuacién encontraran un portafolio anexo con informacién de
interés con el fin de que sea evaluada por ustedes con miras a la
creacioén y fortalecimiento de nuestros vinculos comerciales.

Para cualquier informacién adicional, solicitudes o programacion de
entrevista comercial con gusto los atenderemos en nuestras
instalaciones calle 8 n° 9-106 Ubaté, Bario Simén Bolivar, a los teléfonos
(091)8552279 / (091)8553950 celulares 3134325798 / 3112178208 o
escribanos al correo electrénico

Agradecemos de antemano su atencién y quedamos en espera de su
favorable repuesta a nuestros lazos comerciales.

o WOV 08

Cordialmente,

- : FLORES
SO LR i . DE TN07 -2
CLAUDIA MONTANEZ VASQUEZ NIT.: 890. e
GERENTE B.M“L%\
: SN ot
C\NJ{‘W

Calle BN°9-106 Teléfono: 8552279/8553950 Celular: 3134325798 Ubaté Cund.
Web: E-mail
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CENTRO
ODONTOLOCICO
MEDICOMONTANEZ

Nit. 900208692-6

AD-CE-2015-178

Ubaté, 4 de Noviembre 2015

Sefnores

CONFECCIONES MIS PEQUITAS

CORDIAL SALUDO,

Es para nosotros motivo de satisfacciéon poner a su disposicion nuestro
portafolio de servicios de salud con el cual estamos seguros de estar a la
altura y en pro a contribuir en una mejor calidad de vida sana y
saludable de ustedes de sus colaboradores y familias.

A continuacién encontraran un portafolio anexo con informacién de
interes con el fin de que sea evaluada por ustedes con miras a la
creacion y fortalecimiento de nuestros vinculos comerciales.

Para cualquier informacién adicional, solicitudes o programaciéon de
entrevista comercial con gusto los atenderemos en nuestras
instalaciones calle 8 n° 9-106 Ubaté, Barrio Simdn Bolivar, a los teléfonos
(091)8552279 / (091)8553950 celulares 3134325798 / 3112178208 o
escribanos al correo electrénico

Agradecemos de antemano su atencién y quedamos en espera de su
favorable repuesta a nuestros lazos comerciales.

Cordialmente, (Lue«uy +el
“.’“‘ e 3 39 qu

GERENTE

Calle 8N°9-106 Teléfono: 8552279/8553950 Celular: 3134325798 Uibaté Cund.
Web: E-mail
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Anexo 2: Recolecciéon de informacidon sobre la competencia del C.O.M.M

*FEDYS MEJIA

MEDICO ESPECIALISTA EN SALUD FAMILIAR
. ULTRASONIDO MEDICO
CONSULTA MEDICA ESPECIALIZADA PARA TODA LA FAMILIA

ENCUENTRENOS EN LA WEB: PAGINAS AMARILLAS DE UBATE T
TODA CLASE DE ECOGRAFIAS f s

ECOGRAFIA 3D Y 4D DOPPLER COLOR

CITAS
CALLE 7 No. 4 - 93 - UBATE CUNDINAMARCA
TELEFONOS: (091) 855 2527 - CEL.: 311 278 6080

E-MAIL: mysimagenesubate@hotmail.com
www.mysimagenesubate.com
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Anexo 3: Cotizaciones en la emisora Crecer Fm Stereo.

s ek
Crecer FM. Stereo 1074
Nit.: 832.006.453 - 9

Villa de San Diego de Ubaté, 20 de Noviembre de 2015.

Sefiores

Centro Odontolégico Medico Montafiez
Ubate

REF: PROPUESTA PUBLICITARIA

Cordial saludo

Es importante presentarle nuestro paquete de PUBLICIDAD TOTAL que incluye radio a través de la
emisora CRECER STEREO UBATE en espacios como informativos, vallenatos, baladas, musica
popular, franjas de servicios y deportivos, al igual que como cubrimiento en 12 municipios al norte
de Cundinamarca (TAUSA, SUTATAUSA, CARMEN DE CARUPA, CAPELLANIA, FUQUENE, CUCUNUBA,
LENGUAZAQUE , GUACHETA, NEMOCON, SUESCA, CHOCONTA) Boyacd ( RAQUIRA Y SAN MIGUEL
DE SEMA) le ofrecemos cufia de 30” Y 20” segundos, mencién como patrocinadores en las
transmisiones de las actividades en la emisora segun convenio. Al igual que el disefio comercial
radio. Esta publicidad se cancela sin ningun descuento, somos sin animo de lucro y no estamos
obligados hacer Declaracién de Renta. Consignar a nombre de J.A.C. Vereda Palogordo, cuenta de
ahorros No. 011086415 CREDIFLORES Oficina Ubaté cuenta de ahorros No.925066136 Banco BBVA
oficina Ubaté o en la oficina.

DURACION CUNA [ VALOR
30 | $5.000

[ 20 | $3.500

DURACION ALTA AUDIENCIA VALOR
1 Cufia 30" _ 5.000
15 DIAS — 3 CUNAS DIARIAS 45 COMERCIALES 225.000
15 DIAS - 4 CUNAS DIARIAS 80 COMERCIALES 300.000
20 DIAS — 2 CUNAS DIARIAS 40 COMERCIALES 200.000
20 DIAS - 3 CUNAS DIARIAS 60 COMERCIALES 300.000
1MES 3 - CUNAS DIARIAS 90 COMERCIALES 450.000
1MES 4 - CUNAS DIARIAS 120 COMERCIALES 600.000
1MES 7 - CUNAS DIARIAS 210 COMERCIALES 1°050.000
| 1MES 0. CUNASDIARIAS | 300 COMERCIALES 17500.000

Uhatél Calle 10 No. 7

- ma. Piso® -
Telefax: 091 889 1078 - Cel.: 314 443 4451 - crecer.fmstereo@yahoo.es
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Crecer F. M. Stereo 107 4

DNit.: 832006453 - 9
DURACION ALTA AUDIENCIA VALOR

1 Cufia 20" 3.500

15 DIAS — 3 CUNAS DIARIAS 45 COMERCIALES 157.500
15 DIAS - 4 Cl DIARIAS 60 ES 210.000
DIAS -2 DIARIAS 40 COMERCIALES 140.000
20 DIAS - 3 CUI DIARIAS 60 COMERCIALES 210.000
1MES 3-CUNASDIARIAS | 90 COMERCIALES 315.000
1MES 4 - CUI DIARIAS 120 COMERCIALES 420.000
1MES 7 - CUI DIARIAS 210 COMERCIALES 735.000
1 MES 10 - CURAS DIARIAS 300 COMERCIALES 1°050.000
1 ‘GRABACION CUNA 25.000

En horario de mayor audiencia de 6:00 a.m., 6:30 a.m,, 7:00 a.m., 7:30 .m. 8:00 a.m., antes de las
12 del mediodia, 12:30 p.m. y 1:00 p.m.

[—Jm I VALOR |
30" | $4.000 1
5 20" I $3.000 ]
DURACION HORARIO NORMAL VALOR
1 Cufia 30" 4.000
15 DIAS — 3 CUNAS DIARIAS 45 COMERCIALES 180.000
15 DIAS -~ 4 CUNAS DIARIAS 60 COMERCIALES 240.000
20 DIAS — 2 CUNAS DIARIAS 40 COMERCIALES 160.000
DIAS-3C 240,000
1MES 3-C! 360.000
1MES 4-CUI 480.000
1MES 7- CUNAS DIARIAS 840.000
1MES 10 - CUNAS DIARIAS 17200.000
=1 25,000
DURACION VALOR
1 3.000
15 DIAS - 3 CUNAS DIARIAS 135.000
15 DIAS — 4 CUNAS DIARIAS 180.000
20 DIAS ~ 2 CUNAS DIARIAS 120,000
w 180.000
1MES 3- DIARIAS 270.000
1MES 4 - CUNAS DIARIAS 360.
1MES 7 - CUNAS DIARIAS 210 COMERCIALES 630,000
1MES 10 - CUNAS DIARIAS COMERCIALES 900.000
0] GRABACION CUNA 25,000
Ubaté - Calle 10 No. 7 - 20 - Centro Comercial la 7ma. Piso 3 - Local 309
Telefax: 091 889 1078 - Cel.: 314 443 4451 es

Emisora

Crecer F M. Stereo 1074

it.: 832.006.

453 -9

En horario cada media hora de 8:30 a.m. a 11:00 a.m. En las horas de la tardes cada hora de 1:30

p.m. a 8:00 p.m.

de 1:30 p.m. a 8:00 p.m.

Agradecimiento especial a su empresa por confiar y ser parte de nuestro grupo de clientes en

Cundinamarca.

Cualquier publicidad debe ser cancelada con anticipacién enviar al correo el soporte y cuando se

211:00a.m. En las horas de la tardes cada hora

JORGE ENRIQUE PACHON RINCON

DIRECTOR GENERAL

Ubaté - Calle 10 No. 7 - 20
Telefax: 091 889 1078 - Cel.: 314 443 4451 - crecer.

- Centro Comercial la 7ma. Piso 3 - Local 309
fmstereo@yahoo.es

i
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Anexo 4: Fan page del Centro Odontolégico Médico Montafiez.

@ https:;//www.facebook.com, l

Centro Odontolégico Médico Montafiez

e " " . AlLaura Santana Delgado
if E i Confi 5
Pagina Mensajes Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacién Configuracion Ayuda g e gusta Lenovo Colombia

AMarly Paola Sudrez
il b Bello le gusta Ia foto de

Sexo,Sudor & Calor.

BN Luz Adriana Diaz Cadena
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Montafiez
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Anexo 5: Cuenta en Instagram.

- & https;//wwwinstagram.com/commor
. Instagram : ® ©

Jo

commontanez |

3 publicaciones 215 seguidores 33 seguidos

C.Odontolégico Médico Montariez

En Marzo, A
LA RO ODONTOLOGICO MEDICO

v MONTA 4

Se realizard en tu Servicio de Ginecologia
consuita de Ginecologia el Invitamos cordialmente a todas las mujeres y comunid
Tamizaje de Papiloma medicion de su

virus no Densitometria Osea Segu

TOTALMENTE GRATIS  JOr] na

En forma
GRATUITA!!

st

CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONT
CALIDAD Fothe viaes S
f

CONFIABILIDAD
RESPALDO Agenda YA tu cita
Tu Salud merece lo mejor

Moo i - En Ubaté, Solo Aqui, [¥H

arlo: D¢ 8.30 3 401

P p—
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Anexo 6. Informes

FACULTAD DE CIEMNCEAS ADMINISTRATIVAS, CODG0: rOGR03
T, ECCHNONICAS Y CONTABLES

'
i { . i
Q1 VDEL VERSION: 2
el e FORMATD INFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGIMNE: 1d=3

DlA: 17 MES: 11 ANO: 2018
INFORME Mo.: 01

NOMERE DEL PASANTE: Laura Ximena Delgado Gordilla
CODIGO: 210211113

INFORME CORRESPONDIENTE AL MES DE: 12 de Cctubre — 17 de Moviembre
TITULO DE LA PASANTIA: EJECUCION PLAM DE MERCADED CENTRO

ODONTCOLOGICO MEDICO MONMTANEZ

OBJETIVO {5) ESPECIFICO (5] CUMPLIDOS DURANTE EL MES:

# Reslizar un analisis sobre los servicios prestados por el C.OMM con el fin de

evaluar los aleances de la propussia.

* Anslizar el entomo empresarial del municipio de Ubsteé para localizar las

empresas con kas gue == pueds desamrollar esta alianza.

* Redactar un documento informativo pars las empresas donde =2 especifiquen

los marcos de accion y condiciones de la alianza, acompanado de la visita ded
representante da SO

* Reslizar seguimienio de las propuesias reslizadas v reslizacion de informes
pertinentes.

74



FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGO: rOGRO3

. ECONOMICAS Y CONTABLES
L 0 . r w

1 LU LEA VERSION: 2

R : FORMATO INFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGINA: 2 d=3

ACTMWMIDADES REALIFADAS:
* Angdlisis de sendcos del C.OMM.
+ ldentificacion de empresas potenciales para la firma de los convenios.
= \isitas empresarnales.

AVANCES DEL INFORME FINAL

Para dar inicio a la elaboracion de los avances del informe final s2 hace una revision de la guia
de opciones de grade ¥ se procede a la realizacion de los preliminares alll mencionados, asi
misma 52 sigue con el cronegrama esiablecids para &l desamollie del plan de mercadeo dando
como resultsda i puesta an marcha de |3 primera esiralegia propuests

= Portada

= Conraporizda

+ |nfroduccion

v Justificacid

CEJETIVG GEMERAL
Crear vinculos empresaniales que permitan la consecucion de objefivos mutuos y provean de

beneficios a las partes involucradas medianie la implementacion de estrategias acordes a sus
necesidades.

OBEJETIVOS ESPECIFICOS

s Reqalizar un andiss sobre los sendcios prestados por & C.OMM con & fin ge
ewalear los gicances de g propuesia.

s Angizor el entomo empresanial del municipio de Ubaté pora locoimr s
EMprasas con las gue se pueda desamoldar esta aliano.

= Redoctar un docurmento infomatiye pora las empresas donde se especifiquen los
marcas de accion y condiciones de la giarza, acompanado de ka visita del
representante de CoO MM

= Realizar seguimiento Oe las propuestas regizodos ¥ redlzocion de informes
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGD: rDGRO3

- ECONORAICAS ¥ CONTABLES
o u

i®) UDE( VERSION: 2

FORMATD IMFORME BMEMSLLAL DE PASANTIA

PAGINA: 3 d=3

perfinenteas.

PRODUCTOS
Con el fin de cumplir con ko dispussto en el plan de mercadeo del Cantro Odontologico
Medico Monterez Lids v buscandeo su ejecucion dentro de la pasantia en la empresa se
procedio de |a siguiente manera:

OBJETIVO 1:
Realizar un analisis sobre los servicios prestades por el C.OMM con el fin de evaluar

los slcances de la propuests.

Actividades:
+ RECOLECCION DE DATOS SOBRE LOS SERVICIOS DEL C.ONM.M
Servicios y precios de cada uno de allos.

OBJETIVD 2:
Analizar el entomo empresarial del municipio de Ubateé para localizar las emprasas con

las gue s pueds desamaollar esta alianza.

Actividades:
« IDENTIFICACION DE EMPRESAS POTENCIALES PARA LA FIRMA DE LOS
COMNVEMIOS.
Gracias & la lista proporcionada por la slcsldia municipal s procede a elegic las
empresas con las que es mas favorable la firma de conwvenios y alisnzas empresariales

obienisndo &l siguiente listadao:
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGO: rOGROS
b, ECOMOMICAS ¥ CONTABLES
19) L ERSION: 2
FORMATD INFORME MEMSUAL DE PASANTIA
PAGINA: 4 de
MNOMEBRE DE LA EMPRESA DIRECCION TELEFD#IO
Flares v Frutas Wda patera norte finca la B352480
castalia
Calfrance Fuguene Cundinamarca B358133
Canfecciones Super Barbie (=3NS
Confecciones mis peguitas Cll11 Mo 3D 15 3114851171 /88802E1
Copperativa de trabajo asaciada minero Calle & Ma. 543 Pisa 2 BES92313
Coptranseu km 1 via Ubar= Bozota BEQ1ZRS
estacion de servicio mobil | 8552545
§552345
Coccarboouba ClL G #7-28 8552473
Saociedad amigos del transporte Calle
Rzpido el Carmen Cr 89405 B553043
Dona leche Em 1 Via Lenguazaqu= ES5IE1LD
Ubate
Almacen JR Calle 3 Mo 72- 14 §552571
Interlabco Calle 5 WN°B-37 BED1345/3214531285
CBEJETIVD 3:

Redactar un documento informative para las empresas donde se especifiquen los

rarcos de accion y condiciones de la akanza, acompanade de la visita del

representanie de SO0 MM,
Actividades

# \isitas empresariales con 2l propasito de informar directaments a las empresas

seleccionadas y presentar & docurmenio de soporte para |a firma del convenio.
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UDEC

UNIVERSIDAD DE
., CUNDINAMARCA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS,
ECONOMICAS Y CONTABLES

CODIGO: rOGPO3

FORMATO INFORME MENSUAL DE PASANTIA

VERSION: 2

PAGINA: 5 de 3

NOMBRE DEL ASESOR INTERNO Johanna Andrea gil Palacios

FIRMA ASESOR INTERNO:

NOMBRE DEL ASESOR EXTERNO Claudia Montafiez Vasquez.

VoBo COORDINADOR PASANTIAS:

FIRMA ASESOR EXTERNO
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGO: rDGPOS
. ECONOMICAS ¥ CONTABLES
@) UDE( VERSION: 2
Rt v FORMATD |NFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGINA: 1deb

DiA: 18 MES: 12 AMO: 2018
INFORME Ho.: 02

NOMEBRE DEL PASAMNTE: Laura Ximena Delgade Gordillo
CODIGO: 210211112

INFORME CORRESPONDIENTE AL MES DE: 15 de Noviembrz - 15 de Diciembre
TITULD DE LA PASANTIA: EIECUCION PLAN DE MERCADED CENTRO
COONTOLOGICD MEDICT MONTAREZ

OBJETIVO (5) ESPECIFICO (5) CUMPLIDCS DURAMTE EL MES:

+ Realizar un analisis de las estrategias empleadas por la competencia.
+ Comparar |3 tabla de precios dzl .0 MM y sus principales competidores.
+ Evaluar |3 demanda de los servicios en el C.OM.M.

+ Anzlizar los resultados de la investigacion y proponer allemativas de adguisicicn de

clientes potenciales

ACTIVIDADES REALIZADA 5:

Inwestigar y analizar las estrategias empleadas por las smpresas que brindan los

L]

mismos servicios en el sector.
+ |dentificar 2l rango de diferencia entre los precios del COMM y su compstencia.
» Recalectar informacion sobre los servicios que brinda el C.OMM y su demanda

respectiva.
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FARCULTAD DE CIENCLAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGD: rDGPOS
ECOMOMICAS ¥ COMNTABLES

."'._h", §
(@) UDE( VERSION: 2

FORMATD INFORME MENSUAL DE PASANTIA

PEGINA: 2de b

= FPlantear alematvas promocionzles basadas en el analisis d= la  informacion

recolectada.
AVANCES DEL INFORME FINAL

Zegun el cronogramsa establecido para el desarrolle del plan de mercades del Centro
Zdontolagico Médico Montanez se procede con el analisis dz la competencia y de la

demanda interma obteniendo los siguientzs resuliados:

ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA
I
Cabe aclarar gue este analisis == resliza a las empresas cuya ecstrategia esta mayorments
diferenciada.
Dentimax:
Actualments la empresa cusnts con promocionss mensuales dentro de las cuales ofrecen:
= Valoracion gratuita.
= Jbeequic de dos calzas y lmpieza al inicio del fratamiento, de aceerdo a las
necesidades del pacients.
= Afilizcicn a la clinica por un walor de2 $15.000 anual gque incluye 1z inscripoion de cuatro
personas gue brinda descuentos en los diferentes servicios prestados par |3 clinica.
= Tratamients de ortodoncia con duracion de uno 2 dos anos dependiends de la situacion
particular de cada pacientz por un valor de $250.000 {un ano} y $1.090.000 {un afo y
medio en adelants] =i se esta afiliadeo.
= Dbsequia de limpieza y profilazis al terminar el tratamiznto.

= Jbsequia de uno de las retenedores especificados por &l ortodontista.
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FARCULTAD DE CIENCIAS ADMBNISTRATIVAS, | CODGO: rDGPIS
ECONONICAS Y CONTABLES

@) UDEC VERSION: 2

FORNMUATICH I MFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGINA: 3de B

Ceaniro ﬁdnntnl-i-ginn Espeniaﬁzadn COE
La empresa ofrece tres planes de orodoncis que consisten en:
= Cuota inicial de trecientos mil pesos y veinticinco contrales por un valor de sesenta mil
pesos cada uno sin incluir kos retensdores. Fara dar inicio al fratamiento de oriodoncia
se pide un paguete de examenss gue 52 obsequian junio con ks Empisza.
= Cuota inicial de trecienios mil pesos y disciocho controles por un wvalor de sesents §
cinco mil pesos cada wuno sin incluir los retenedores. Para dar inicio al tratamisnto de
ortodoncia se pide un paguete de examenes que se obsequian junts con la limpieza.
= Cuota inicial de ciento weinte mil pesas y veinticinco contrales por un valor de sesenta
mil pesos sin incluir los retenedores. Para dar inicio al tratamienio de orfodoncis se
pide un paquete de examensas por un costo de noventa mil pesos, sin embargo gracias
a un convenio de la enfidad este costo disminuye a eeinticinco mil pesos mas |3
limpieza cuyo costo s de cincuenta mil pesos.
Adicionalmente la empresa realiza nfas de difzrentes premios fales como bicicletas, celularss
o tabletas por 2l inicio del fratamiento y abono 3l mismao.
PRODUCTOS
OBJETIVD 2:

Identificar &l range de diferencia en precios del CZ.0MM y las empresas competidoras del
sector.

Actividades:

« COMPILACION DE LA INFORMACION RECOLECTADA SOBRE LAS
ESTRATEGIAS DE LA COMPETEMCIA ¥ COMPARACION COM EL CENTRO
ODONTOOGICO MEDICO MONTAREZ.

ORTODOMCIA
Fara este semvicio se hace uso de la informacidn recolectada para ks elaboracion del plan de

mercaden del C.O.M.M v 52 modifica agregando dos compefidorss mas.
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RACULTAD DE CIENCLAS ADMBNISTRATIVAS, | CODNGO: rDGPOS

N ECOMNOMICAS Y CONTABLES
i@y UDEC VERSION: 2
- 4 FORMATD | MFORME MENSUAL DE PASANTIA
PAGINA: 4 de 3
Empresa Tratamiento Duracian Costo
SO L Drtodoncia Indefinida % 1.500.000
Dertirnas Ortodoncia 12 2 18 meses| Entre SB00.000 y 510800000
Ermtre 5177300000y
COE Oricdoncia 1B 2 24 mmses 52,100,000
Entre 21680000 ¢
Pargue 1) Heira Ortodoncia 18 3 24 m=zes 51.300.000
Pargue ) Neira 2° piza | Oriodoncia Indefinida 1740000
Ecodent Oritodoncia 24 mes=s 1580000

Ze puede observar qus el precio establecido por 2l Centro Odontzldgico Medico Mantahez
para |3 prestacion del servicic de orodoncia 5= encuentra dentro del rango de los demas
esiablecimientas, sin embarge cabe resaltar gque la diferencia de =ste con bos demas ez
considerable siendes uno de los mas bajos.

GINECOLOGIA ¥ OBSTETRICIA

Fara =sta especislidad s= hace wna comparacicn con su compstidor mas fuerie en el
mercado el Consuliorio Médico Doctora Lendys Mejia.

Earvlolo Eoocgrafia Ecografls 1D Citalogia Concults g Doppler ‘Contmod
pinsacdagla Fata pramatal
Entidad Flapsntario
Inkcizl
G0 Wdloe EE0.0DD
Roniafez 0000 F130.000 FEE.000 F=0000 §1=0.000 kienzus
§3c.000
Consulberio Dra.
L=ndys Ml E20.000 S200.000 S32E.000 STC.00D S200.000 SE0.0K

En este caso los precios en el Centro Odontoldgico Médico Montafiez son mayores a los de
su competencis, sin embargo estos son justificados por 2l nivel de tecnologia con la que
cuentan las equipos del mismao.
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FACUNLTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGD: nDGPOS
ECOROMICAS Y CONTABLES

£ _
@i UDE( VERSION: 2
N oo FORMATI |NFORME MENSLLAL DE PASANTIA

PAGINA: 5de b

OBJETING 3:

Analizar |z demanda de cada uno de los servicios ofrecidos por el Centro Ddontoldgics
Médico Moniafiez para identificar Is participacion de cada servicio en la rentabilidad total,

Actividades:
« RECOLECCION Y AMALISIS DE LA INFORMACION DEL CENTRO
DODNTOLOGICO MEDICO MONTANEZ.

EIZ.0.M.M fizne, coma ya s2 hakia mencionade un amglio portafolio de servicios, sin
embarga y gracias a los datos financieros 3 corte de junio de 2015 los servicios gue generan
mayor renfabilidad son edontologia, ortodoncia, pediatna, medicing general, ginecolopia ¥
obstetricia, imagenalagia oral y medico diagnostica y laboratorio.

En Iz siguients fabla se mussiran los datos especificos en férmings economicos y
porcentuales.

Serdclos | = Particlpaclénens  Partlclpackin 3

Gine ool ogila y Dbstetricla % 113.833.000,00 15,45
Imagenol ogla medico diagnostica 541968 000,00 B0
Imagenol ogla oral 537,208 000,00 5,38
Laboratorio Oind o 538742 000,00 5,60
Mizdicing general 522 A0R 000, 00 3721%
iOdo nitol ola % 20E IS5 B2, 00 I TEg
Ortodoncla % 239255 000,00 358
Padiatriz S 600 000, 00 0593
Total general 5 T07.BEL E2E, 00 11001, DB
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FRCULTAD DE CIENCLAS ADMINISTRATIVAS, | CODNGD: riDGPOS

ECOMNOMICAS Y CONTABLES
Eﬁ; [—;T,' ”_‘f": 5 VERSION: 2

seaners | FORMATD INFORME MENSUAL DE PASAMTIA

PAGINA: Gde @

Participacién servicios C.O.M.M

L=kt

ey e
L T TR S ]

B Iugrresdog i medizo dagran s
g g o

B Labosalorio o

Ll AT

W et kgl

B Cricadorais

o PRl

En =l grafico =& puede observar que los servicios cuyas ventas son mas elevadas son
ortedoncia con un 34,58%, odontologia con un 27,73% y ginecolagia v obstetricia con
un 16,45%.

OBJETIVD 4;
Froponer estrategias de acuerda con los resuliades de la investigacidn realizada tanto de la
competencia comao del centra misma.

Actividades:
» GEMERACION DE PROPUESTAS.
v" Trabajar con cupones o vales de descusntos en tratamientos
v Obseguios por traer nuewos pacisntes.
v" Brindar descusntos especialzs en determinados productos y en determinadas
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMENISTRATIVAS, | CODIGO: rOGPO3

- ECONOMCAS Y CONTABLES

s T Ya

@) UDE( VERSION: 2
Nof SESNIE | FORMATO INFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGINA: 7de 8

fechas, es decir un descuento del 10% en:
« Los tratamientos de ginecologia y obstetricia en el dia de la mujer y dia
de la madre.
« Tratamiento de ortodoncia y odontologia con motivo de |a celebracion de
la salud oral.
+ Aniversario del C.O.M.M.

ANEXOS (PRODUCTOS Y EVIDENCIAS)

ANEXO 1: Recoleccion de informacion sobre la competencia del C.0.M.M

DYS MEJIA

ILIAR

CNSULTA MEDKCA ESPECIALIZA A TODA LA FAMILIA

ENCUENTRENDS EN LA WED 'MAA& Aumuum w'rt
TODA CLASE DE ECOGRAFIAS

ECOCGRAFIA 3D Y 4D

[

Oy

CALLE T No. 4+ 90 - LeART CUNDINAMARNCA
TELEROMOS: QO01) 055 2527 - OO0 11 200 o
[ NAL myumagess Lubute (Phatond | oo
WA Ermagv e aale e
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FACULTAD DE CJENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGO: rfOGPO3
ECONOMICAS Y CONTABLES

UDEC VERSION: 2
/ Siimauascs | FORMATO INFORME MENSUAL DE PASANTIA

PAGINA: Bde S

= PO AL ORI Qof 2 open
con LU0 Ay T OTCIo) A 4 et
UoenToalidoges 00 AYS.an.
P g igdn AL wOChRE 419000
- Y 9 o Ww ‘alo“x)
~RNottén 4 A5.c00

ot Drictermae se 4e ob-
oha e Xeza Y A reRng

(0e:m Mo)q

e o
o A
s (u%ﬂ‘ ‘\fﬁoﬁt'g‘ St
A 2, t e
e
Vo B
ES NUESTRO NUESTRA -5, b——
1
ANIVERSARIO | oy [
ey
pp—— e
b, LN
COC R ARE=
.

Sode Bogeth.: Cra 28 Bis N7 51 - 44
Sede Duitama.: Calle 17A N° 78 - 40

86




ECONOMICAS Y CONTABLES

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, | CODIGO: rOGP03

5 UNIVERSIDAD DE -
¥, cunpmvamarca | FORMATO INFORME MENSUAL DE PASANTIA

) UDEC VERSION: 2

PAGINA: 9de 9

NOMBRE DEL ASESOR INTERNO Johanna Andrea Gil

FIRMA ASESOR INTERNO:

NOMBRE DEL ASESOR EXTERNO Claudia Montafiez Vasquez.

Wous

FIRMA ASESOR EXTERNO:

VoBo COORDINADOR PASANTIAS:
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DIA: 18 MES: 1 ANO: 2018
INFORME MNo.: 03

HOMERE DEL PASANTE: Laura Ximena Delgads Gordilla
cODIGO: 210211113

INFORME CORRESPONDIENTE AL MES DE: 15 de Diciembra - 15 de Enera
TITULD DE LA PASANTIA: EJECUCIOM FLAM DE MERCADED CENTRO
OOONTOLOGICD MEDICO MONTAREZ

COBJETIVO (5) ESPECIFICO (5) CUMPLIDD S DURANTE EL MES:
+ Hacer uso de herramientas audiovisuales tales como la grabacicn y edicion de un

video publicitario para =s=r transmitido por 2l cansl municipal.

» (Grabar una cuna radial qus ofrezeas bos servicios gensrales del S0 MM,

+ Analizar la pagina web institucional para evaluar la perinencia d2 wn cambic en

esia, asl como la actualizacion de datos & informacidn en la pagina de Facebook.

ACTIVIDADES REALIZADAS:
+ Confratacidn del proveedor de servicios de cable municipal Cableba TV, para lz
realizacion de videos publicitarios gue seran transmitidos por el canal adscrifo al
Mismo.

» Realizacidn de cofizaciones sobre kos planes publicitarios ofrecidos por la emisora

local Crecer fm Stereo y I3 eleccion del mas viable para el CLOMM.
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= Evaluacion, analiss y mejoramiente de la pagina web instiucional del Centro
Cdontolagico Medico Montanez.
= Actualizacion de= datos y publicacion de material pertinente para el perfil de
Facebook.
» Creacidn de Fan page para y canal de youtubs| para el Centro Odontoldgico
Médico Monfanez.
AVANCES DEL INFORME FINAL

Fara dar cumplimisnto 3 |1as estrategias propusstas por 2l plan de mercsdeo del Centro
Ddontolagico Médico Montafiez se rzaliza vna svaluacion sobre 2l material publicitario

gue pueds usar pars |3 promacian d=l misme dentro del municigio v sus alrededores.
VIDEQ S PUBLICITARIDS

Por fratarse de una empresa local se considera perfinents la publicidad =n medios de
comumnicacion dentro del municipic v que ademas pueda llegar 3 los alrededores, por
tanic se confrata la empresa Cableba TV para s grabacion, edicion y promocion de los

wideos del Centro Odontoldgico Médico Montanez.

OBJETIVO 2:

Grabar una cuna radial gue ofrezca los servicios generales del C.O M.

Actividades:
= REALIZACION DE COTIZACIONES SOBRE LOS PLANES PUBLICITARIOS
OFRECIDOS POR LA EMISORA LOCAL CRECER FM STERED Y LA
ELECCION DEL MAS VIABLE PARA EL C.O.MM.

La emisora ofrece diferentes planes que constan de caractersticas tsles como la
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canfidad de cunas radisles, duracion y precio gue == adecuan a las necesidades y
prezupuesio de sus contratantes.

Fara el caso del Centro Odontoldgice Médico Montanez s= efigio la opcion de tres cunas
diarias y nowents comercisles de 20 segundos durante un mes en un horario de alts
sudiencia por un costo de 5315000 pesos.

COBJETIVO 3:

Analizar la pagina wekb institucional para evaluar la pertinencia de un cambio 2n 2sta, asi
coma la actualizacicn de datos e informacion en la pagina de Facebook.

Actividades:
« EVALUACION, AMALISIS ¥ MEJORAMIENTDO DE LA PAGINA WERB
IMSTITUCIONAL DEL CENTRO ODONTOLAGICO MEDICO MOMTAREZ.

El Centro Cdontolégice Medico Montanez, cusnts con wna pagina institucional creads
en el 2012 ano desde el cusl no se han hecho modificaciones frascendentales salvo
algunas publicacionss sobre eventos y la apertura de algun servicio.

Cuenta con informacion institucional {misidn, vision y valores corporativos), informacion
sobre los diferentes servicios, informacion de contacto (dirsccidn, teléfoncs v comeo
glectranico) y enlaces a las redes sociales Facsbook, Twitter 2 Instagram.

Cabe resaltar que estos Ulimos no son de ayuds pues al menas dos estan redingidos 3
Iz cuenta de quien desarrollo |a pagina.

Fara un analisis mas ©cnico s& acudio a3 Woorank., Una herramienta muy complets que
adernas de realizar un diagnostico, proporciona consejos practicos ¥ muy concreios
para mejorar el posicionamienio de bz pagina web obtzniends como resultsdos mas
relevantes los siguientes:

+ Mecesitz adecuar la pagina para su visualizacion en disposifivos moviles es decir
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gue =513 CUENTE CON MESpOnsve.
« Caligrafia con un tamaiho pegueno.
= Links mal direccionadas.
+ lzonas tactiles muy peguefios.
« ACTUALIZACION DE DATOS ¥ PUELICACION DE MATERIAL PERTINENTE
PARA EL PERFIL DE FACEBOOK.
Aciualmente el Centro Odonfoldgico Médico Montanez cuenta con un perdil en Facebook
para interactuar con sus contactos, lo que se pretende es hacer de este medic un canal
de contacio directo donde los inferesados pusdan encontrar informacion sobre el
C.OMLM, sus actividades, servicios y demas y generar de esfa manera mayor interés

por s empresa.

« CREACION DE FAN PAGE, CUENTA DE INSTAGRAM Y CANAL DE YOUTUBE
PARA EL CENTRO ODONTOLOGICO MEDICO MONTANEZ.

En Iz actualidad s internst == ha convertido en un medio masivo y permanente de

informacidn ¥ una herramienta indispensable para las empresas al momento de

promocionar sus producios yo servicios, por esto las redes sociales son un mecanismo

de participacion gue capia la atencion de los posibles clientes estableciends un winculo

constante gue manejado coreciamente pueds ferminar en la decision de compra gque es

lo que se busca =n =l Ceniro Odontologico Médico Monianez.
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ANEXOS (PRODUCTOS Y EVIDENCIAS)

ANEXO 1: Cotizaciones de la emisora Crecer Fm Stereo.
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ANEXO 2: Analisis de la pagina web institucional del Centro Odontologico Médico

Montanez a través de woorank.com.
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NOMBRE DEL ASESOR EXTERNO Claudia Montafez Vasquez.

FIRMA ASESOR EXTERNO;

Usuds

VoBo COORDINADOR PASANTIAS:
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1. ACTIVIDADES REALIZADAS

= Anaichs de sanviclas dal CLOMM.

» Kenilcackin de emgresas polenciales para 13 Aema da hos comvanios.

= \igitas ampresanaies.

» IMvesBQar y analizar 135 esiralaglas ampisadas por 135 ampres3s que brindan
Jo5 Mismas senvichos an & sacir.

« Menilcr & rango de diwencla ane ks predos od COMM y su
compatancia.

« Recolectyr Informackan sobre s Sanvicos que binda o C.OMM y su
damanda respaciva.

« Plamear afernalvas promockondies Dasadas en o andlsks de L3 Mmormackan
racalectada.

= Conrataciin ool provesdr de sanvicios de cable municlpdl Canista TV, para
I3 realizacln de videos publicitanios que Seran Yansmildos por & candl
adsoriia 3 misma.

« Reslizadn de cofzacianes sobre 05 planes pubichanos ofrecidos por 13
amisora bocal Crecar §p, Skeq y 13 Sacon o mas viabke para o
C.OMM.

« Evaluackn, andlsls y mekramdano de 13 paghna web InsTludional dal Caniro
Cdamaidgica Madca Montafaz.

« Achuglizackin de dalos y pubicadion de maeral perinema para & parll de
Facehoak.

= Craaciin de Fan page para y candl de youiibe para o Canro Odomodglico
Madca Montafiaz.
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2 RESULTADDS OBTEHIDDS

Con 2si2 wrabalo 52 logrd Implamantar 13 mayarla de 135 estraiaglas pasmadas an
& plan de mercadeo da Canro Odomaedglon Madico Mantafler y aumantar 3=l 13

compaividad de 13 empresa medianie haramienas pubicitarias que Bamaron 13
Fencian de cliames y fortdlacienon 13kmagan da 13 insTuckin.

L 3

4 CONCLUSIONES

B plan de marcadea o5 una hamramiams indsculiie 3 13 hara de adquirir

mueeas dismies y Bdelizar ko =dsiamies 3 Taeds de 3 salshoddn de
necasidades y cumplimismio de I35 candickanes dadas.

85 Conro Odamaagica Madica Momafier i3 impismentana diarames
estaleglas publicitorias, sin embargo no comahd con un pian que
enmarcara |3 Snakdad de cada una asl coma 13 Infrmackn parinams para
c3da c3sa, cuestan que Impadla o meframianio de sU mErcadolecnia
dificuitata o procesa de 13 fama de decislanes en esta maara.

B Pian de Mercadeo del Camra Odamaidgica Madica Montafiez Lidg v su
desamaily COMO ©ON Und cansecudion casl ioEl de sus eswralegias y e
proprciong Clargs resuliados ScandmiIcOs que S2 viaron redllacos en la
evaluacin dal misma, hacha que rasiica 13 importancia del marcadea y Ia
acuEizacn da IMrmackin denira de una arganizacion.
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4. RECOMENDACIONES

« Sa racomiands a Camro Odomaddgico Madica Momafier Lida Saguir

Fmpiamantando 135 esiralegias expussiss an of plan de mercaded seg0n su
comeaniancia v disponiiidad de racursos.

« Mamenrse achizados sobre 05 camibios en o seckr saud y I35
esvalieglas Implamentadss por 135 MEPLCKNEs que se KdenEBquen
mmmmaﬂaﬁama.

« Buscar asesoramiamio &0 tamas d2 mansio vy adecuacidn de 13 paghna de

Imarnat que malore s poskclonamiamo an 13 rad y 52 vusiva araciva para
2 usuaria.

« Mamenarss acluaizados = tamas de mMaEncaded y Musvas ropussias que
puedan empisarse para InsTuckones de su Bp.

AREA: Econdmica y Compeiividad de 13s Emgresas
LINEA: Crecimianta y Desarralia Econdmica Raghondl

PROGRAMA-TEMA : Adminksiracidn Jde amprssas - Marcadeo
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