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INFLUENCIA DEL MARKETING EN EL MERCADO COMPETITIVO DE LA ODONTOLOGIA

Jurado D. Cirujana Dentista.

RESUMEN:

Objetivo.- Valorar la importancia de como el Marketing influye en el Mercado competitivo de la Odontologia en la
actualidad. Materiales y métodos: el tipo de recoleccion bibliografica fue descriptivo, se ha realizado la revision de
trabajos de investigacion y articulos tomados de diferentes revistas; siendo revisados los abstracts y articulos
completos. Conclusiones: el implementar estrategias para mejorar la posicion en el mercado de la clinica, la cual en los
ultimos afios se ha transformado en uno muy competitivo por la creciente oferta y gratuidad de los servicios en el
Ministerio De Salud Publicay en instituciones privadas que promocionan sus servicios a menores precios.
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ABSTRACT

Objective.- To value the importance of how Marketing influences the competitive Dentistry Market today. Materials
and methods: the type of bibliographical collection was descriptive, the review of research papers and articles taken
from different journals was carried out; being reviewed the abstracts and complete articles. Conclusions: implementing
strategies improve the market position of the clinic, which in recent years has become very competitive due to the
growing offer and free services in the Ministry of Public Health and private institutions that promote their services at

lower prices.
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INTRODUCCION

Se entiende por marketing la disciplina dedicada al
analisis del comportamiento de los mercados y de los
consumidores; analiza la gestion comercial de las
empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a
los clientes a través de la satisfaccion de sus
necesidades.

Philip Kotler define el marketing como “un proceso
social y administrativo mediante el cual individuos y
grupos obtienen Lo que necesitan y desean creando el
intercambiando productos y valor con otros”, no solo
son conceptos de publicidad y ventas, abarca acciones
que tienen que ver con la vision, administracion y
organizacion de la empresa-consultorio.

Hoy en dia Podemos apreciar un Mercado
extremadamente competitivo en cuanto se refiere al
servicio de odontologia, debido a la sobrepoblacion de
profesionales odontdlogos que brindan sus servicios y

planes colectivos de prestacion de servicios (empresas
privadas, corporaciones, aseguradoras, cooperativas,
administradoras de crédito, convenios entre
asociaciones, etc.) sumado a esto se tiene la mala
praxis de técnicos dentales que ofrecen también un
servicio odontologico que no les corresponde, ademas
de esto en las actuales sociedades existen diversos
factores, tanto culturales, econdmicos y hasta
politicos que influencian en cierto sentido la
utilizacion de los servicios de salud odontoldgica,
teniendo a veces, que priorizar otros gastos de tipo
materialista, tales como la adquisicion de un vehiculo,
aparato electrénico, o simplemente por la satisfaccién
de otras banalidades, al ver la odontologia como un
gasto y no una inversion en la prevencion de salud,
Podemos observar también una economia en franca
recesién y la existencia y proliferacion de
clientes/consumidores (antiguos pacientes) cada vez
mas informados, exigentes, que no aceptan de manera
sumisa los tratamientos, que buscan en el Mercado la
opcion que mas se les adecue.
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Hasta hace poco en la odontologia existia cierto
rechazo a la utilizacion del marketing, ya que se
consideraba como innecesarios; es asi que existia una
gran dificultad por parte del odontdlogo en adaptarse a
esta nueva realidad en virtud de sus valores, habitos y
paradigmas conservadores, constituyéndose asi en
victimas involuntarias de una formacién sumamente
focalizada en aspectos técnico-clinicos, pero con una
marcada deficiencia en lo relativo a la organizacion y
gestion de un consultorio la cual debe ser concebida
como una micro o pequefia empresa, regidas por la ley
de la ofertay lademanda.

Es asi que nacen las estrategias de Marketing
Odontoloégico con lo cual se lograra satisfacer las
necesidades y deseos de sus clientes, superar sus
expectativas, aportando ademas con todas estas
acciones al crecimiento del consultorio.
Desarrollando y aplicando estrategias de Marketing
Odontologico, se logra mejorar la posicion, oferta,
calidad, y productividad, fidelizando clientes y
haciendo atractiva la incursion de nuevos. Al lograr
que las personas la perciban como algo de utilidad y
provecho para ellas mismas y para quienes las rodean,
bien brindada, con honorarios accesibles, buen trato
personal, en ambientes agradables, donde los
pacientes se sientan tratados con afecto y con respeto,
cuando se vea su utilidad, se producird que mas gente
querra gozar de sus ventajas, asi al incrementarse la
demanda.

La evolucién de la tecnologia digital e Internet ha
revolucionado, y cada dia existen mas formas y
herramientas que facilitan la gestién diaria de la
clinica odontologica. Una de estas formas es el
marketing dental en Internet.

RESULTADOS

Diferentes autores proponen disefiar la cartera de
servicios, desarrollar el direcciona miento estratégico
de la clinica de especialidades odontologicas,
desarrollar el plan de mercadeo, determinar la mejor
micro localizacion del proyecto, determinar la
factibilidad financiera.

El segmento de mercado estudiado esta predispuesto a
pagar un precio razonable por los servicios de salud.
Elaborar un plan estratégico de marketing para la
clinica o consultorio dental. Determinar el grado de
importancia de la salud bucal para la ciudadania.
Determinar las necesidades que hay en el mercado.
Ventajas y desventajas de la clinica o consultorio
dental. Establecer estandares y medidas de calidad de

servicio mediante un modelo de satisfaccion de los
pacientes. Evaluar la competencia y proponer
lineamientos para crear un sistema de informacion
empresarial para la clinica. Realizar una evaluacion
del impacto social del proyecto. Realizar un analisis
de rentabilidad del mismo.

En muchos estudios se han podido establecer que el
grado de insatisfaccion con la planificacion del
servicio y la atencion al cliente en la clinicas es
elevado, y el mayor motivo para cambiar de
odontologo o clinica dental es la deficiente atencion
del profesional.

Los resultados de la encuesta que se aplicaron en
algunos estudios muestran que en los consultorios de
preferencia, los pacientes se han sentido a gusto, y un
numero significativo encuentra diferencias entre
diferentes clinicas y consultorios dentales. Para un
numero representativo de encuestados la resolucion
efectiva e inmediata de reclamos no se ha dado
satisfactoriamente, y el mayor aspecto a mejorar
consideran que son los horarios de atencion.

La implementacién del servicio de emergencias, el
convenio con farmacias y la posibilidad de contar
estacionamiento son los factores de mayor
importancia para los encuestados y que quisieran que
se implementen en la clinica Odontologica.

Entendiendo todos estos puntos se recomiendan
estrategias para la utilizacion del marketing en
odontologia siendo los mas relevantes lo siguiente:

Para un adecuado desarrollo de la practica profesional
y la interaccion del paciente es imperante el logro de
una comunicacion efectiva entre paciente y
profesional, esto permitira establecer las condiciones
y caracteristicas del tratamiento, el establecimiento de
un diagndstico oportuno y desde luego la
identificaciéon de las necesidades del usuario.
Actualmente el compromiso de toda organizacion
radica principalmente en la responsabilidad de su
entorno (el cuidado del medio ambiente) y es una
responsabilidad profesional del odontologo.

Atencion odontologica Especializada: este punto es
clave para que tu oficina o clinica dental realmente se
vuelvan reconocidos. Como dentista, hay ciertas
practicas especializaciones en las diferentes areas de
la odontologia, por lo cual pueden ser impulsadas
aquellas técnicas y cuidados que haces a nivel de
especialidad y que cobran mas.
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Lo clave aqui es contar con los especialistas
adecuados, pues en el momento en que tus clientes o
pacientes se sientan descontentos, tu practica se vera
en problemas. Se debe enfocar las promociones en
estos tratamientos y procedimientos, creando
campafias de marketing digital a su alrededor, y
obteniendo varias reseflas acerca de los mismo para
realmente establecerte como uno de los “expertos” en
estos cuidados dentales especificos y asi ofrecer
tratamientos de calidad que satisfagan las necesidades
de los clientes/pacientes.

Se Puede crear Promociones y descuentos regulares:
no se trata de ofrecer siempre la misma oferta o
promocion, pero si de sacarlas regularmente durante
el aflo y hacer que los pacientes regulares lo noten y
que los nuevos lo aprovechen. Igualmente, se puede
hacer que los clientes se sientan apreciados cuando
van a tu oficina ya que reciben grandes descuentos al
final. Estos descuentos se deben aplicar con cuidado,
pues si cada vez que los clientes reciben una cuenta
por una suma gigante y después ven un descuento aun
mas grande, se puede dudar sobre los precios de los
procedimientos. Se puede ofrecer también descuentos
que se pueden enviar con anterioridad a sus emails o a
sus hogares.

Una estrategia de mercadeo que marca la diferencia
entre una oficina dental mediocre y una excelente es
que Se puede hacer una visita interactiva y placentera.
Laverdad es que para nadie es placentero sentarse con
la boca abierta por largas horas y tener una persona
taladrando alli dentro, pero si las instalaciones son
comodas, modernas, y atractivas con dispositivos
interactivos para que los clientes no se aburran en su
espera y el cliente se sentira menos incomodo. Se
puede, ofrece televisién con canales de
entretenimiento, Tablets para el uso del cliente y
quienes lo acompafian, y musica placentera. Queda de
mas decir que también se puede ofrecer algo de beber
y algo de merienda, especialmente si la visita es larga.
Como en todo negocio, el marketing digital se debe
hacer desde un principio. Es importante para todo
dentista incluir una seccion de blog y de redes sociales
dentro de su pagina web y actualizarlas con noticias y
articulos relevantes. Dado el crecimiento imparable
en el nimero de usuarios que entran y buscan en
Internet a través de sus dispositivos moviles es
imprescindible establecer una estrategia de marketing
movil para que una clinica alcance una buena
presencia online.

Se debe enviar Email optimizado para ser leido en
dispositivos moviles. Notificaciones SMS o

mensajeria OTT (tipo Whatsapp) para las citas
médicas. Anuncios y redes de publicidad para
dispositivos moviles. Videos sobre la clinica
adaptados al tamafio de la pantalla del dispositivo
movil.

CONCLUSIONES

En la presente resefia se ha analizado de manera breve
y puntual algunos elementos en donde el marketing en
odontologia puede ser util para la reorientacion de
algunas practicas en el ejercicio profesional, para
algunos tal vez parezca la aplicacion del sentido
comun, sin embargo, hemos visto que la
sistematizacion y la utilizacion de las herramientas
administrativas y especificamente las estrategias de
ventas pueden conducir al éxito profesional. Los
profesionales de la salud buco-dental deben valerse de
todas las herramientas que permitan mejorar la calidad
de vida de la poblacion, entonces se justifica
claramente el empleo de la ética en la informacion
sobre lo que ofrecen en sus consultas. Del mismo
modo, al considerar al consultorio dental como una
microempresa, es importante poseer los mecanismos
administrativos que permitan optimizar los recursos.
La tendencia de la practica odontoldgica va
encaminada precisamente a la aplicacidén de
mecanismos administrativos y de gestion a la calidad
y desde luego de una interaccidon con otros servicios
complementarios, el odontélogo moderno no debe
dejar de aplicar esas herramientas que le permitiran
también una mejor competitividad dentro del ambito
social que se desenvuelve.

Se debe entender el proceso de Marketing
odontoldgico en la planificacion y ejecucion de la
concepcion del servicio odontoldgico, la fijacion y el
manejo de los honorarios profesionales, la
comunicacion que se da en el consultorio dental y la
distribucién del servicio dental, para crear procesos de
intercambio que satisfagan las necesidades,
expectativas y deseos de los pacientes, asi mismo la
actitud que tienen los odontélogos, para relacionarse
con sus pacientes y el personal de la empresa-
consultorio, buscando siempre el establecimiento de
relaciones mutuamente beneficiosas. Desde el punto
de vista administrativo, los pacientes son clientes, la
clinica es una empresa privada y por ende los
conceptos empresariales tienen que ser manejados por
los odontdlogos.
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Se determine que la mayoria de los estudios que
utilizaron encuestas determinaron que los
encuestados utilizaba pocos recursos de marketing en
su consultorio y, por lo general, lo confundia con
propaganda. Ademas, evidencid tener un elemental
conocimiento sobre marketing e ignorar la legislacion
peruana vigente relativa a la propaganda y publicidad
enel areadelasalud.

Se concluye también que el manejo de una imagen de
marca y su posicionamiento, permite ubicar en la
mente de usuarios reales y potenciales el consultorio.
La utilizacion de estrategias de marketing suele ser
importante cuando se quiere ganar pacientes. En este
sentido conviene destacar los siguientes aspectos
importantes para lograr esa interaccion social tales
como:

Conocimiento del mercado (poblacidn)
Fomento de los valores
Promocidén de la salud
Liderazgo
Para aplicar una buena promocion de productos y/o
servicios odontologicos, es conveniente analizar los
siguientes planteamientos:
Usar la promocion y de difusion de servicios solo para
informar
Segmentar el mercado al cual van dirigidos nuestros
servicios
Establecimiento y determinacidén de un mercado meta
Definicioén de producto y servicios (que hago, que
ofrezco) Establecimientos de analisis estratégicos,
Diagnostico organizacional.
Entonces Marketing no es simplemente un asunto de
publicitarse uno mismo y el consultorio, también debe
involucrar la promocién y la educacién de la
odontologia. Mercadeo tampoco es meramente
vender, aunque las dos palabras son usadas
indistintamente con suma frecuencia. Cada vez mas
odontélogos son conscientes de la necesidad de
mercadear sus servicios, porque entienden
perfectamente que como profesionales
independientes que actian por cuenta propia, son
empresarios. Como tales tienen que estudiar, entender
y practicar no solo la odontologia, sino también la
mercadotecnia y otras habilidades administrativas.
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