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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo aborda la problemética de la limitada presencia digital del Circulo de
Odontélogos del Ecuador (CIODEC), lo que afecta su capacidad para atraer nuevos
miembros y consolidar su posicion en el sector odontologico. El objetivo principal fue
disefiar un plan de marketing digital para fortalecer su posicionamiento en Quito. A partir
de la pregunta de investigacion sobre como una estrategia digital adecuada puede mejorar
la visibilidad y el valor percibido de la organizacion, se emple6 un enfoque cualitativo y
exploratorio.La metodologia se basé en la revision bibliogréfica documental y en el
levantamiento de informacion mediante encuestas a miembros actuales y potenciales, asi
como entrevistas semiestructuradas con directivos. Se disefiaron cuestionarios extendidos
en funcion de los grupos investigados, lo que permitio analizar variables como la
percepcion de la organizacion, sus necesidades y oportunidades de mejora. Los resultados
destacaron que los miembros actuales valoran el networking y las capacitaciones, pero
perciben insuficiencia en la interaccion digital, mientras que los potenciales miembros
buscan beneficios exclusivos y un uso méas dindmico de las redes sociales. La propuesta
incluye estrategias basadas en el modelo 7P’s del marketing, con énfasis en SEO, campafias
en redes sociales y personalizacion de contenido, para incrementar la visibilidad y el
engagement digital. Se concluye que la implementacion de este plan no solo mejoraré el
posicionamiento de CIODEC, sino que también contribuira al fortalecimiento de su
comunidad odontoldgica y su sostenibilidad a largo plazo.

DESCRIPTORES: CIODEC, Estrategias digitales, marketing odontolégico,
posicionamiento digital.
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UNIVERSIDAD INDOAMERICA
FACULTAD DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS

CARRERA DE MARKETING DIGITAL

THEME: DIGITAL MARKETING PLAN TO IMPROVE THE DIGITAL
POSITIONING OF THE ECUADORIAN DENTAL CIRCLE (CIODEC), LOCATED IN
THE NORTH-CENTRAL PART OF QUITO.

AUTHOR: Jenifer Andrea Mediavilla Vasquez
TUTOR: Ing. Lizbeth Suarez Mg.
ABSTRACT

This study addresses the issue of the limited digital presence of Circulo de Odontélogos del
Ecuador (CIODEC), which affects its ability to attract new members and strengthen its
position in the dental sector. The main objective was to design a digital marketing plan to
enhance its positioning in Quito. Based on the research question of how an appropriate
digital strategy can improve the organization's visibility and perceived value, a qualitative
and exploratory approach was employed. The methodology was based on a documentary
bibliographic review and data collection through surveys conducted with current and
potential members, as well as semi-structured interviews with CIODEC’s directors.
Extended questionnaires were designed according to the investigated groups, allowing for
an analysis of variables such as organizational perception, needs, and opportunities for
improvement. The results showed that current members value networking and training
opportunities but perceive insufficient digital interaction, while potential members seek
exclusive benefits and a more dynamic use of social media. The proposal includes
strategies based on the 7P’s marketing model, emphasizing SEO, social media campaigns,
and personalized content to increase visibility and digital engagement. It is concluded that
implementing this plan will not only improve CIODEC’s positioning but also strengthen its
dental community and ensure long-term sustainability.

KEYWORDS: CIODEC, Digital strategies, dental marketing, digital positioning.
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INTRODUCCION

El Circulo de Odontdlogos del Ecuador (CIODEC), ubicado en el centro-norte de
Quito, se ha consolidado como una organizacion que busca representar y promover los
intereses del gremio odontolégico a nivel nacional. Su enfoque principal incluye la
capacitacion continua, la creacion de una red profesional sélida y la generacion de
beneficios exclusivos para sus miembros. Sin embargo, los avances tecnologicos y la
transformacion digital han cambiado la forma en que las organizaciones interactan con sus
audiencias, evidenciando la necesidad de una presencia en linea solida y efectiva.

Actualmente, CIODEC enfrenta el desafio de adaptarse a estas demandas, ya que su
posicionamiento digital es limitado y su alcance en plataformas digitales no refleja la
magnitud de los servicios que ofrece. Esto nos lleva a la siguiente pregunta de
investigacion: ;Como puede una estrategia digital mejorar la visibilidad y el
posicionamiento de CIODEC en el sector odontoldgico ecuatoriano?

Este trabajo pretende desarrollar un plan de marketing digital que fortalezca su
presencia en linea, incremente su membresia y lo posicione como referente en el sector
odontoldgico en Quito. Aunque el enfoque principal esta en estrategias digitales, el alcance
del estudio reconoce limitaciones relacionadas con recursos financieros, tecnologicos y la
evaluacion a largo plazo de los resultados.

El principal problema que enfrenta CIODEC radica en su limitada presencia digital,
que afecta su capacidad para atraer nuevos miembros y mantener el interes de los actuales.
Entre las causas destacan la falta de un plan estructurado de marketing digital, la
subutilizacion de herramientas como SEO vy redes sociales, y una gestion insuficiente de

contenido relevante. Estas deficiencias generan un bajo nivel de interaccion en sus
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plataformas digitales, menor visibilidad frente a sus competidores y una percepcién
reducida del valor de su propuesta. Esto repercute en el crecimiento y sostenibilidad de la
organizacion.

La propuesta de este trabajo es fundamental para potenciar las oportunidades que
ofrece el entorno digital. Un plan de marketing digital permitirda a CIODEC incrementar su
alcance, fortalecer su reputacion y ofrecer una experiencia de mayor valor a sus miembros.
En un sector donde la formacion continua y el networking son altamente valorados, una
estrategia digital eficiente posicionara a la organizacién como un referente indispensable.
Ademas, este plan permitira cerrar la brecha tecnoldgica que afecta a CIODEC, impulsando
su competitividad frente a otras instituciones del sector odontoldgico. Abordar esta
problematica no solo contribuira al crecimiento de la organizacion, sino que también
beneficiard a sus miembros al facilitarles acceso a recursos, oportunidades y beneficios

exclusivos en un entorno digital moderno y dindmico.
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CAPITULO I
1. MARCO TEORICO
La odontologia ha evolucionado mucho en las Gltimas décadas, donde la
digitalizacion ha sido fundamental para la transicion de un modelo basado en
recomendaciones personales como el boca a boca a un modelo de busqueda en linea que
obliga a los profesionales a implementar estrategias de marketing digital para mantener su

presencia.

1.1.Antecedentes y contexto

Desde el inicio del siglo XXI, las nuevas tecnologias digitales revolucionaron la
relacion de los profesionales con sus clientes, ya que la Web 2.0 y las redes sociales han
desplazado los modelos de comunicacion tradicional, permitiendo una interaccion
personalizada y directa con el consumidor final (Ryan & Jones, 2009). Esta transformacion
digital ha abierto nuevas oportunidades para fortalecer la reputacion y ampliar el alcance en
un mercado cada vez mas competitivo y saturado de servicios que no destacan por falta de
estrategias en medios digitales (Keller & Swaminathan, 2020).

La pandemia de COVID-19 ha permitido una transformacion digital sin
precedentes, acelerando la adopcion de medios digitales y evidenciando la necesidad de una
presencia online sélida. La dificultad de promocionar de servicios de forma tradicional
durante los confinamientos impulsé a profesionales y pacientes a buscar alternativas online,
subrayando la importancia de una infraestructura digital sélida (Giansanti, 2022). Sin

embargo, la crisis sanitaria mostro la deficiencia digital de muchos negocios, revelando una
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brecha significativa en comparacion con otros sectores que se habian transformado y
desarrollaron estrategias digitales prepandemia.

El uso de herramientas digitales como Google My Business y plataformas de
publicidad en redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, YouTube, LinkedIn y Twitter)
se ha vuelto indispensable para cualquier negocio que busque aumentar su posicionamiento
online de forma organica a través de estrategias SEO, para mejorar la visibilidad y el
rendimiento de una marca en estas redes y, en algunos casos, indirectamente en motores de
busqueda. (Kotler et al., 2020).

1.1.1. Teoria de la Comunicacion Persuasiva

La teoria de la comunicacién persuasiva de Hovland, Janis y Kelley (1953) sigue
siendo un pilar fundamental en el disefio de estrategias de marketing, ya que la eficacia de
un mensaje no se limita a transmitir informacion, sino que implica la construccién de una
experiencia persuasiva que conecte con el receptor a nivel emocional y racional. La
credibilidad del emisor es esencial para generar confianza, pertinencia y emotividad del
mensaje, asi como la profunda comprension de las necesidades y expectativas del receptor.
Estos son elementos interconectados que influyen en la percepcién y respuesta a la
comunicacion en la era digital, ya que la personalizacion de los mensajes y la creacién de
experiencias de usuario significativas se han convertido en factores determinantes para
lograr una comunicacion persuasiva efectiva.

1.1.2. Teoria delas 7 P’s

La teoria de las 7 P’s del marketing representa un avance del modelo original de las
4 P’s, propuesto por primera vez por Jerome McCarthy durante la década de 1960 y
desarrollado por Booms y Bitner en 1981. Esta mejora se formulé especificamente para

adaptarse a las caracteristicas distintivas de la industria de servicios; sin embargo, las
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organizaciones que ofrecen productos tangibles también han reconocido su relevancia. Las
7 P abarcan: el producto, el precio, la plaza, la promocion, las personas, los procesos y la
evidencia fisica. La utilizacion de este marco permite a las organizaciones disefiar
estrategias de marketing que abarquen no solo el suministro de bienes o servicios, sino
también los componentes criticos que dan forma a la experiencia del cliente.

El producto se refiere a las ofertas que la organizacién presenta al mercado, que
pueden abarcar bienes, servicios o experiencias. El producto debe ser una solucion del
consumidor, asi que requiere tener atributos, calidad, disefio y una propuesta de valor que
lo dé atractivo en comparacion con la competencia.

El precio indica la cantidad monetaria que los consumidores estan dispuestos a
gastar en el producto o servicio. Nagle et al. (2011) sugieren que el precio no solo refleja
los costos de produccidn, sino que también se ve afectado por la competencia, la demanda y
las expectativas de los consumidores. Un precio determinado adecuadamente debe alinearse
con la calidad percibida y con la estrategia de marketing global de la organizacion.

La plaza se refiere a los canales de distribucion, o sea, a los métodos por los que el
producto se entrega al consumidor final. Bowersox et al. (2013) enfatizan que la
distribucion efectiva depende no solo del transporte de los productos, sino también de
consideraciones logisticas que garanticen la disponibilidad del producto en el lugar y el
momento correctos para cumplir con los requisitos del cliente.

La promocidn abarca todos los esfuerzos de comunicacion empleados por la
organizacion para promocionar el producto y estimular las compras. Kotler y Keller (2016)
subrayan que la promocion va més allé de la publicidad e incluye las relaciones publicas,
las ventas personales y las promociones de ventas, y una estrategia adecuada puede alterar

la percepcion de los consumidores y mejorar su decision de compra.
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Las personas constituyen un elemento importante dentro de los servicios, ya que las
interacciones entre los empleados y los clientes son parte de la experiencia del consumidor.
Ladhari (2009) destaca que las relaciones interpersonales y la calidad del servicio son
fundamentales para fomentar la lealtad y la satisfaccion mediante capacitaciones y la
motivacion de los empleados para que las organizaciones presten un servicio de alta calidad
que atraiga y retenga a los clientes.

Los procesos se refieren a las metodologias a través de las cuales se conceptualizan,
ejecutan y administran los servicios. Zeithaml et al. (2023) afirman que los procesos
claramente articulados garantizan que los consumidores disfruten de un servicio uniforme y
superior. En el ambito de las interacciones digitales, esto abarca una amplia gama de
actividades, desde la formulacion de sistemas de pago hasta la mejora de las prestaciones
de servicio al cliente.

La evidencia fisica son los componentes tangibles que los consumidores observan
cuando interacttian con una organizacion, particularmente en la industria de servicios. La
estética de las instalaciones, el comportamiento del personal y los materiales de
comunicacion visual influyen significativamente en la calidad percibida del servicio. Esto
tiene una importancia particular en el panorama digital, donde la interfaz de usuario, la
estética del sitio web y las experiencias interactivas son cruciales para establecer
confiabilidad y profesionalismo.

Las organizaciones deben incorporar estos componentes no solo en sus operaciones
convencionales, sino también en sus iniciativas en linea para que se ajusten a las
expectativas de los consumidores que buscan experiencias personalizadas y accesibles.

1.1.3. Marketing relacional
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El marketing relacional es una estrategia centrada en construir y mantener
relaciones a largo plazo con los clientes, en lugar de enfocarse en transacciones puntuales.
Esta filosofia de marketing busca crear vinculos solidos y duraderos con los consumidores,
lo que resulta en una mayor lealtad y en relaciones comerciales mas rentables a largo plazo
(Kotler & Armstrong, 2012). El marketing relacional tiene como objetivo establecer
relaciones econdmicas, técnicas y sociales con los clientes, ademas de una vinculacion
emocional.

Este enfoque surgié como una respuesta a los cambios en los mercados y al
reconocimiento de que retener a los clientes existentes es mas rentable que adquirir nuevos.
Segun Reinares (2012), el costo de adquirir un cliente nuevo puede ser hasta cinco veces
mayor que el de retener a uno actual, lo que hace del marketing relacional una estrategia
altamente eficiente. Ademas, un cliente leal no solo realiza compras repetidas, sino que
también puede convertirse en un promotor de la marca, recomendando la empresa a otros.

El marketing relacional se basa en varios componentes esenciales: una comprension
integral del consumidor, la personalizacion de las ofertas, la comunicacién reciprocay el
establecimiento de la confianza mutua. Segin Peppers y Rogers (2016), el marketing
relacional significa pasar del marco convencional de las 4 P’s a una estrategia mas
individualizada, en la que cada interaccion con el consumidor se percibe como una
oportunidad para mejorar la relacion. Al aprovechar las bases de datos, los sistemas de
CRM (gestion de las relaciones con los clientes) y las herramientas analiticas, las
organizaciones pueden segmentar a su publico objetivo y adaptar sus mensajes y productos
para satisfacer las necesidades especificas de su clientela.

1.1.4. Teoria de la piramide de Maslow
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El psicologo estadounidense Abraham Maslow desarrolld la teoria de la piramide de
Maslow en 1943; uno de los paradigmas mas importantes en la exploracion de la
motivacion humana. Maslow afirmo que las necesidades humanas se estructuran de manera
jerarquica, desde las mas fundamentales hasta las mas sofisticadas, donde estas necesidades
son el principal impulso para el comportamiento humano y deben satisfacerse de manera
secuencial. Segun Maslow (1943), una necesidad de orden superior no puede satisfacerse
por completo sin satisfacer previamente las necesidades basicas.

Segun la teoria, estan las necesidades fisioldgicas, que abarcan aspectos como la
nutricion, la hidratacion y el descanso, requisitos fundamentales para la existencia y que
deben cumplirse antes de que una persona se ocupe de cuestiones mas complejas. Maslow
sostiene que cuando estas necesidades esenciales siguen sin satisfacerse, la conducta
humana se ve influida por estas deficiencias, que se manifiestan de manera evidente como
la indigencia. Una vez satisfechas estas necesidades fisioldgicas, surge el siguiente nivel de
necesidades de seguridad, que incluye la proteccion tanto fisica como emocional, donde
pueden variar desde la busqueda de un empleo estable hasta la busqueda de una vida
segura.

El tercer nivel de la piramide aborda las necesidades sociales o de pertenencia que
abarcan las conexiones emocionales, como el comparierismo y el afecto, asi como la
integracion en varios circulos sociales. Maslow enfatizd que estas necesidades son vitales
para la salud psicoldgica y que su ausencia puede provocar sentimientos de soledad.
Después de esto, las necesidades de estima se sittan en el cuarto nivel, donde el individuo
aspira al reconocimiento, autoestima y respeto el mismo que infundimos en nuestra
persona, la confianza, la independencia o la libertad.

En la parte mas alta de la piramide se encuentra la autorrealizacion, que significa la
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aspiracion de alcanzar las maximas capacidades personales. Segun lo postulado por
Maslow, esta fase se caracteriza por el desarrollo individual, la expresion artistica y la
busqueda de objetivos de orden superior. Aunque solo un nimero limitado de personas
alcanza este nivel, Maslow afirma que la autorrealizacion es la cuspide del progreso
humano.

La pirdmide de necesidades de Maslow se ha implementado en varios sectores,
incluidos la psicologia, el marketing y la educacion. En el sector empresarial, Kotler y
Keller (2016) afirman que las organizaciones pueden aprovechar este marco para obtener
informacidn sobre las motivaciones de los consumidores y desarrollar productos que
satisfagan requisitos particulares.

La teoria se ha enfrentado a numerosas criticas, como la de Clayton Alderfer, quien
ha expresado su preocupacién por la rigida naturaleza jerarquica del modelo. Alderfer
presentd la teoria ERG, que clasifica las necesidades en tres grupos mas adaptables:
existencia, parentesco y crecimiento. Ademas, las investigaciones contemporaneas indican
que las personas pueden tratar de satisfacer necesidades de orden superior incluso en
ausencia de una satisfaccion completa de sus necesidades mas fundamentales, lo que refuta
las afirmaciones iniciales de Maslow (Atify, n.d. 2020).

Pese a las criticas, la piramide de Maslow sigue siendo un marco valioso para
comprender la motivacion humana y formular estrategias eficaces en diversos &mbitos, ya
que su metodologia facilita el analisis de las necesidades individuales y de la interaccion
entre estas necesidades y el entorno social y cultural.

Segun Maslow (1954), la satisfaccion de las necesidades sociales adquiere una
importancia crucial después de la satisfaccion de los requisitos fisioldgicos y de seguridad.

Este nivel es esencial para comprender los mecanismos a través de los cuales los individuos
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se esfuerzan por establecer conexiones interpersonales y afiliarse a colectivos que les
proporcionan un refuerzo emocional y social.

Se presta una atencion significativa al tercer nivel de la piramide: la necesidad de
afiliacion o pertenencia. Este requisito resume la aspiracion innata de las personas de
participar en dinamicas de grupo, cultivar conexiones interpersonales y establecer un
sentido coherente de si mismas dentro de un marco comunitario.

Maslow postula que la experiencia de pertenencia no solo cumple con un requisito
emocional, sino que también fomenta la cooperacion y el progreso compartido entre los
miembros del grupo (Maslow, 1943). Esta nocidn es pertinente para comprender la
importancia que las personas otorgan a las relaciones sociales y profesionales, en entornos
en los que la afiliacion puede influir en el progreso personal y comunitario.

1.1.5. Asociaciones de profesionales

Las asociaciones profesionales funcionan como entidades que vinculan a individuos
con intereses y esfuerzos parecidos en un campo especifico. Su meta principal es preservar
la excelencia en el comportamiento profesional, promover la educacion constante y
promover las normas éticas en el &mbito profesional. Como indicaron Kotler y Keller
(2006), estas agrupaciones potencian la posicion de las profesiones y fortalecen la
confianza del publico al establecer estandares de calidad y reglas éticas en sus respectivos
ambitos.

Las responsabilidades de las asociaciones profesionales son esenciales para asegurar
el correcto desempefio de las profesiones y el crecimiento constante de los integrantes. Una
de sus responsabilidades primordiales es la implementacion de normas y ética en el ambito
profesional. Las agrupaciones tienen la responsabilidad de establecer normas de

comportamiento y practicas en una profesion, garantizando asi la calidad y la confianza en
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los servicios que se ofrecen al pablico. Chiavenato (2008) sostiene que estas normativas no
solo promueven un ambiente de competencia equitativo, sino que ademas incrementan la
confianza en los servicios ofrecidos al publico.

Otra funcion de estas agrupaciones es el crecimiento profesional constante,
asegurando que sus integrantes se mantengan al dia y competitivos en sus respectivos
ambitos. Las entidades promueven talleres, seminarios y conferencias que posibilitan a los
expertos continuar adquiriendo conocimientos y mejorando sus competencias. De acuerdo
con Mintzberg (1992), la educacion continua es vital en un contexto donde las exigencias
tecnoldgicas y sociales varian rapidamente, lo que posibilita a los integrantes de la
asociacion ajustarse a estos cambios y potenciar su rendimiento laboral.

De acuerdo con Schein (2010), las agrupaciones profesionales son fundamentales
para formar una identidad profesional. Facilitan la identificacion de sus integrantes y
aseguran que sus aportaciones sean valoradas en sus respectivas areas. En cambio,
Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista (2014) sostienen que estas instituciones
desempefian un papel educativo al divulgar datos especializados y fomentar el
entendimiento de las préacticas ideales en el sector.

1.1.6. Asociaciones profesionales en salud odontolégica

Las asociaciones profesionales en el campo de la salud odontoldgica desempefian un
rol crucial en la definicion de normas éticas, el perfeccionamiento de las habilidades
técnicas y la proteccidn de los intereses laborales en varios contextos sociales y politicos.
Estas organizaciones congregan a médicos generalistas, expertos y técnicos en odontologia
para mejorar el comportamiento profesional y asegurar la excelencia en la asistencia a los
pacientes. Una de las tareas fundamentales de estas entidades es su implicacién en la

elaboracion de las normativas que regulan la practica odontoldgica.
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Como sefalaron Burt y Eklund (2020), estas entidades deben establecer pautas
fundamentadas en evidencia cientifica que aseguren la proteccion de los pacientes y
fomenten la implementacion de précticas 6ptimas en el cuidado odontol6gico. Dentro del
escenario latinoamericano, entidades odontoldgicas como la Federacion Dental
Latinoamericana (FOLA) han aportado de manera considerable a la promocion de la salud
oral en las comunidades desfavorecidas. Estas entidades realizan programas educativos que
enfatizan la importancia de evitar la caries y los trastornos periodontales, para disminuir las
desigualdades en la poblacion.

Salas Cuenca (2013) sefiala que esta perspectiva enfocada en la comunidad no solo
optimiza los resultados en salud, sino que también promueve un incremento en la confianza
hacia los odont6logos. En una disciplina como la odontologia, que se distingue por los
rapidos progresos tecnoldgicos, resulta esencial que los expertos se mantengan al dia. Las
entidades odontoldgicas llevan a cabo seminarios, talleres y cursos virtuales para
proporcionar a los profesionales odontolédgicos los conocimientos requeridos para integrar
innovaciones como los implantes dentales, la ortodoncia invisible y la impresion 3D en su
labor clinica.

Esta dedicacion a la educacion no solo beneficia a los intereses de los profesionales
de la odontologia, sino que también incrementa el grado de cuidado que se proporciona a
los pacientes.

Mintzberg (1992) sostiene que las agrupaciones profesionales aportan de forma
crucial a la formacion de las politicas pablicas vinculadas a la salud. Glick (2012) sostiene
que gran cantidad de estas entidades financian estudios cientificos que cubren una
diversidad de asuntos, desde técnicas quirdrgicas innovadoras hasta la efectividad de

materiales odontoldgicos revolucionarios. Esta perspectiva estratégica no solo promueve el
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progreso del saber, sino que también situa a las asociaciones como lideres en el avance de
los consultorios odontoldgicos a nivel global.

Las asociaciones profesionales en salud odontoldgica son para garantizar la
excelencia en la préactica clinica, la ética profesional y la formacion continua. Su capacidad
para establecer estandares, influir en politicas publicas y fomentar la investigacion las

convierte en pilares esenciales en el desarrollo de la odontologia como disciplina.

1.2.Marco conceptual

1.2.1. Marketing digital

El marketing digital es una estrategia que usa medios digitales para promover
productos o servicios y construir relaciones con los consumidores. Segun Kotler y Keller
(2016), el marketing digital permite que las empresas establezcan una conexion directa con
su publico objetivo, recogiendo datos en tiempo real y alterando sus estrategias para
maximizar el impacto. Se basa en el uso de herramientas como redes sociales, buscadores,
correos electronicos y sitios web, que simplifican el acceso a una audiencia mas amplia'y
concreta.

1.2.2. SEO

El SEO consiste en la optimizacion de una pagina web para incrementar su
visibilidad en los resultados de busgueda organica de plataformas como Google. De
acuerdo con Fishkin y Hggenhaven (2013), el SEO abarca técnicas (como la optimizacion
de la rapidez del sitio), optimizacion de contenido (como la utilizacién de palabras clave) y
tacticas externas (como la generacién de enlaces). La aplicacion de SEO incrementa el flujo
de visitantes en la pagina web y la posibilidad de convertir a los visitantes.

1.2.3. Marketing de contenidos
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El marketing de contenidos se enfoca en la generacién y difusion de contenido de
gran valor para captar y mantener a un publico determinado. Pulizzi (2013) indica que esta
tactica establece vinculos con los consumidores, consolida la autoridad de una marca y
fomenta la confianza. Entre estos modelos de marketing de contenidos se encuentran blogs,
videos didacticos y publicaciones en redes sociales destinadas a solucionar problemas o
atender preguntas de los clientes.

1.2.4. CRM (Customer Relationship Management)

El CRM es una estrategia tecnolégica para administrar las relaciones con los
clientes y optimizar su experiencia durante todo el ciclo de vida de la relacion. Prior et al.
(2009) indican que un sistema CRM posibilita que las compafiias recolecten informacion
acerca de los gustos y conductas de los clientes, lo que simplifica la personalizacion de
productos y servicios.

1.2.5. Mix de marketing

La combinacion de marketing, a menudo referida como las 4 P (producto, precio,
posicién y promocidn), es un conjunto de herramientas tacticas que las empresas utilizan
para implementar sus estrategias de marketing y alcanzar sus metas. El producto y los
costos deben adaptarse a las demandas del consumidor, la ubicacion debe simplificar el
acceso al producto y la promocién debe incentivar a adquirirlo (McCarthy, 1960). "El
modelo de mix marketing continda siendo uno de los més robustos para asegurar la
consistencia en la implementacion de las estrategias de marketing a nivel tactico"
(McCarthy, 1960).

1.2.6. Branding



32

El branding es el procedimiento por el que se crea y administra una marca para
posicionarla en la percepcion del consumidor, distinguiéndola de sus competidores y
otorgandole valor al producto o servicio. De acuerdo con Aaker (1996), la marca no solo
contiene componentes visibles como logotipos o ilustraciones, sino también elementos
intangibles como la percepcion y los sentimientos vinculados a la misma. Este
procedimiento facilita la formacién de una identidad singular y fortalece la importancia de
la marca en el mercado.

En un escenario mas actual, escritores como Gallart-Camahort et al. (2019) resaltan
que el branding continda transformandose con la inclusion de componentes digitales,
expandiendo su influencia hacia publicos a nivel mundial a través de plataformas digitales.

1.2.7. UGC

El contenido generado por el usuario es cualquier tipo de contenido como texto,
imagenes, videos y resefias, producidos por los usuarios en plataformas en linea. Las
marcas usan este contenido en sus tacticas de marketing digital para promover la
autenticidad y la participacién del publico. De acuerdo con Kaplan (2024), el UGC "es una
expresion de las vivencias, puntos de vista de los usuarios que se difunde en ambientes
digitales, tales como redes sociales y paginas web de compafiias".

1.2.8. SEM

SEM es un grupo de estrategias pagadas que facilitan el incremento de la visibilidad
de una pagina web en los resultados de busqueda. De acuerdo con Chaffey & Ellis-
Chadwick (2022), el SEM fusiona publicidad de pago por clic (PPC) con tacticas de SEO
para potenciar la presencia en los buscadores.

1.2.9. Lealtad del cliente
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"La fidelidad de los clientes es uno de los indicadores mas significativos del éxito,
puesto que disminuye los costos de compra y fomenta un flujo de ingresos estable mediante
la repeticion de las transacciones™ (Peppers & Rogers, 2016).

1.2.10. Personalizacién masiva

La personalizacién a gran escala es la habilidad de una entidad para proporcionar
productos o servicios a gran escala a medida, fusionando los beneficios de la fabricacion a
gran escala con la flexibilidad de la personalizacion a medida. La personalizacion a gran
escala brinda a las organizaciones la oportunidad de cumplir con los gustos personales de
los consumidores sin poner en riesgo la eficiencia y la rentabilidad propias de la produccion

a gran escala.

1.3.Marco legal
1.3.1. Ley de Proteccion de Datos Personales
En Ecuador, el articulo 66, numeral 19 de la Constitucion de la Republica, establece
El derecho a la proteccidn de datos personales, que incluye el acceso y la
decision sobre informacion y datos de este caracter y su proteccién. La recoleccion,
archivo, procesamiento, distribucion o difusion de estos datos o informacion
requeriran la autorizacion del titular o el mandato de la ley (CRE, Registro Oficial

449, 20-oct, 2008).

Segun esta normativa, Dinarp ha colaborado en la elaboracién de la Ley de
Proteccion de Datos que se propone a nivel nacional, con la finalidad de proteger la
seguridad y la privacidad de los datos de los individuos en un mundo cada vez mas
interconectado, promoviendo de esta manera la confianza en Internet. La ratificacion de la

Ley de Proteccion de Datos tiene como objetivo salvar los datos de los usuarios y asegurar
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su privacidad durante su administracién, previniendo su mal uso y salvaguardando la
informacion de las personas. Esta normativa autoriza a los individuos a responsabilizarse de
su informacién, lo que les facilita identificar a quién otorgar sus datos personales y dar
confianza en los proveedores de servicios digitales.

Como es un estatuto técnico, se sugiere la creacion de una Superintendencia de
Proteccion de Datos, cuya responsabilidad sera supervisar el cumplimiento de las
responsabilidades dictadas en la ley respecto al manejo correcto de la informacion, tanto
por parte de las entidades privadas como de las instituciones. (Ecuador, Ley Orgéanica de
Proteccion de Datos Personales, Reg. De. Quinto Suplemento nim. 459 - Quinto
Suplemento nam. 459, 26 de mayo de 2021).

1.3.2. Ley Organica de Comunicacion

El articulo 384 de la Constitucion de la Republica sostiene que el escenario de la
comunicacion social debe asegurar el respeto a los derechos a la comunicacion, la
informacion y la libertad de expresion, a la vez que fomente la participacion civica. Resulta
crucial establecer marcos legales adecuados que faciliten la ejecucion integral y eficaz del
derecho a la comunicacion para todos los individuos, independientemente de si actian de
manera individual o grupal (Ecuador, Ley Organica de Comunicacion, Suplemento 22 del
Registro Oficial, 25 de junio de 2013).

1.3.3. Ley de Comercio Electronico

Regula las comunicaciones digitales, la autenticacion digital, los servicios de
certificacion, los convenios contractuales en linea, la provision de servicios electronicos en
linea, incluyendo el comercio electrénico, y la salvaguarda de los usuarios que hacen uso de
estas plataformas. (Ecuador, Ley de Comercio Electrénico, Firmas y Mensajes de Datos,

Reg. De. Suplemento nim. 577 de 17 de 2002).
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1.3.4. Ley Orgénica de Defensa del Consumidor

La Ley Orgénica de Proteccion al Consumidor en Ecuador protege los derechos de
los consumidores y norma el funcionamiento de las relaciones con estos. Este marco
normativo asegura los derechos fundamentales de los consumidores, entre ellos el derecho
a obtener informacion clara y exacta, la independencia en la eleccion y la seguridad de los
productos y servicios. Esta normativa regula las relaciones entre proveedores y
consumidores, promueve la conciencia y salvaguarda los derechos de los consumidores, al
mismo tiempo que asegura la justicia y la proteccion legal en sus relaciones. (Ecuador, Ley

Organica de Proteccion al Consumidor, 14 de septiembre de 2000).

1.4.Hipotesis
Este trabajo no busca probar una teoria, sino mas bien evaluar y seleccionar las
estrategias de marketing digital mas adecuadas para posicionar al Circulo de Odont6logos

del Ecuador. El enfoque es investigativo.

1.5.0bjetivos

General
Disefar un plan de marketing digital para el posicionamiento del Circulo de
Odontologos del Ecuador (CIODEC) en la ciudad de Quito.
Especificos
e Identificar el marco tedrico, los antecedentes y estrategias de marketing digital en el
Circulo de Odontologos del Ecuador (CIODEC).
e Establecer una metodologia de investigacion a través de la recopilacion y andlisis de

informacion del Circulo de Odontdlogos del Ecuador (CIODEC).
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e Elaborar un plan de marketing digital fundamentado en los resultados de la
investigacion para posicionamiento digital del Circulo de Odontdlogos del Ecuador

(CIODEC)

CAPITULO I.
2. METODOLOGIA

Para el analisis situacional, esta investigacion adopta un enfoque de investigacion
cualitativo, con un tipo de investigacion exploratoria. La técnica utilizada se basé en la
revisién bibliografica documental y en el levantamiento de informacion a través de
encuestas y entrevistas. Para ello, se disefiaron cuestionarios extendidos en funcion de los
grupos a investigar, lo que permitio obtener una vision integral del contexto digital del
Circulo de Odontologos del Ecuador (CIODEC).

Las encuestas fueron aplicadas a miembros actuales y potenciales de CIODEC, con
el objetivo de conocer su percepcion sobre la organizacion y la efectividad de su presencia
digital. Ademas, se realizaron entrevistas semiestructuradas con directivos de la institucion,
para analizar el progreso historico de la organizacion, sus logros, desafios y visién en el
ambito digital.

Este enfoque metodoldgico permitio recopilar informacion clave sobre la situacion
actual de CIODEC en el entorno digital, asi como identificar oportunidades de mejora. Los
datos obtenidos fueron analizados a través de una interpretacion cualitativa, facilitando la
comprension de las necesidades y expectativas del gremio odontoldgico respecto a la

digitalizacion de la organizacion.
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La recoleccién de datos se hard mediante cuestionarios en linea y entrevistas en
persona para aumentar los indices de participacion y asegurar varios puntos de vista. Se
llevard a cabo un anélisis estadistico de la informacidn cuantitativa para identificar los
patrones y tendencias criticas, que se enriquecera con un estudio tematico de la entrevista
cualitativa para entender la percepcion de CIODEC.

Finalmente, los resultados se explicaran en un informe completo respaldado por los
datos y analisis recolectados. Esto proporcionara a CIODEC una mejor comprension de sus

fortalezas y potenciales areas de mejora en el posicionamiento digital.

2.1.Disefio de investigacion

Para elaborar las estrategias de marketing digital del Circulo de Odontélogos del
Ecuador (CIODEC), se ha utilizado un enfoque de investigacion exploratorio. Este metodo
pretende examinar un asunto de forma detallada, pero se dispone de datos escasos o se
presenta una comprension inicial (Babbie y Babbie, 2000) El propdsito principal es
proporcionar una panoramica preliminar del asunto, de esta manera la deteccion de factores
relevantes que puedan ser analizados de manera detallada en investigaciones futuras, y
recolectar un entendimiento inicial de las necesidades y percepciones de los odontélogos en
relacion a la representacion digital del CIODEC.

La investigacion exploratoria es apropiada para las etapas iniciales del proyecto,
pues brinda a los investigadores un analisis completo del ambiente digital y dirige la
atencion hacia areas concretas que necesitan mejoras (Hernandez Sampieri et al., 2014). En
esta situacion, se utilizaran técnicas tanto cualitativas como cuantitativas, lo que se
denomina enfoque de métodos mixtos, pues facilitan el analisis del fendmeno desde

diversas perspectivas y proporcionan datos extensos y exactos.
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Se empleara la metodologia cualitativa para conseguir una descripcion del contexto
y las percepciones que los integrantes del CIODEC poseen sobre su organizacion en el
medio digital. Para alcanzar este objetivo, se llevara a cabo una entrevista. Esta técnica
pone el foco en entender las complejidades del fendbmeno y entender las percepciones y
vivencias del duefio (Naupas et al., 2014).

Por el contrario, la metodologia cuantitativa recopila datos numéricos y objetivos
sobre aspectos como el grado de satisfaccion de los miembros y la utilizacién de las
herramientas digitales disponibles, ademas de evaluar la eficacia de la presencia en linea de
CIODEC. Mediante la implementacion de encuestas y analisis estadisticos, se prevé que
estos datos se cuantifiquen para identificar los patrones y tendencias que serviran de base
para el desarrollo de estrategias eficaces en el marco del marketing digital (Naupas et al.,

2014).

2.2.Poblacion y muestra

De acuerdo con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la poblacion en un
contexto de investigacion se define como el grupo de individuos o elementos que
comparten caracteristicas comunes y constituyen el objeto de estudio. Estas caracteristicas
pueden incluir factores como edad, género, ubicacién geografica y profesion, dependiendo
de los objetivos de la investigacién (p. 169).

En este estudio, se abordaran dos grupos de interés: los miembros actuales de
CIODEC y los potenciales clientes.

Para los miembros actuales de CIODEC, debido a que su namero es limitado, se
aplicara un censo a 5 personas, lo que significa que se encuestara a la totalidad de la

poblacion. Segin Herndndez-Sampieri et al. (2014), en poblaciones pequefias, el uso de un
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censo permite incluir todas las opiniones relevantes, garantizando mayor precision en los
resultados y evitando sesgos por muestreo. Estas encuestas proporcionaran informacion
clave sobre su nivel de conocimiento y percepcion de las plataformas digitales de CIODEC,
su nivel de interaccion con los canales digitales de la organizacion y sus expectativas
respecto a los servicios ofrecidos.

Para los potenciales clientes de CIODEC, se trabajara con una muestra
representativa, seleccionada con base en criterios estadisticos. Esto se debe a que la
cantidad de odontélogos que podrian estar interesados en afiliarse es mucho mayor, lo que
hace inviable la aplicacion de un censo. La muestra se definira considerando variables
demogréficas y profesionales relevantes, asegurando que los resultados puedan
generalizarse al total de posibles afiliados.

Este enfoque combinado permitird obtener una vision integral del posicionamiento
digital de CIODEC, asegurando datos precisos sobre sus miembros actuales y tendencias
significativas entre los odont6logos que aun no forman parte de la organizacion.

Tabla 1

Dimensiones geograficas y demogréficas de los posibles clientes.

Dimension Variable Descripcion Visitantes aproximados
Total Visitantes de todo Numero total afio 3,751
el pais 2024
Geogréfica Ciudad Quito 2,993
Demograéfica Género mujeres (58%) y Mujeres: 2,176

hombres (42%) Hombres: 1,575

Edad 20y 80 afos. 100%

Elaborado por: Autora
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Esta tabla resume los datos esenciales, enfocandose en la distribucién geogréfica y
demogréfica de los principales visitantes en la Expo Dental 2024 organizada por CIODEC,
Ecuacion 1
Formula para determinar el tamafio de la muestra

. z?(p * q)
(z2(p * q))
82+%

Elaborado por: Autora
Tabla 2

Resolucion de la formula para el calculo de la muestra

Parametro Valor

z= 1,96
p= 50%
g= 50%
e= 10%
N= 2993
n= 93

Elaborado por: Autora
Ecuacion 2

Calculo de la muestra

2873.69
n=——— = 93.08
30.88

Elaborado por: Autora
Segun el resultado obtenido, el tamafio de la muestra necesario para las encuestas es

de 93 personas.

2.3.Recopilacion de datos
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Para recopilar la informacidn necesaria para la estrategia de marketing digital del
CIODEC, se administré una encuesta estructurada con 10 a 12 preguntas a una muestra de
93 profesionales dentales y 5 miembros de la organizacion, dando un total de 98 personas
encuestadas. Ademas, se realizaron entrevistas semiestructuradas de 30 minutos al directivo
de CIODEC. Estos instrumentos metodoldgicos se seleccionaron para adquirir una
comprension holistica de la percepcion de la organizacién en el dominio digital y su
posicionamiento en la industria.

Segun Calderdn (2007), las encuestas se pueden disefiar para recolectar datos
cuantitativos a través de preguntas cerradas, las cuales proporcionan respuestas numéricas o
de eleccion multiple, y datos cualitativos a través de preguntas abiertas, lo que facilita la
obtencidn de una retroalimentacion més detallada y descriptiva. Este método proporciona
un esquema de analisis organizado, que incluye cuestiones que sintetizan las perspectivas,
posturas y conductas de los participantes en relacion con asuntos relevantes, como la
efectividad de la presencia digital de CIODEC.

La entrevista busca profundizar en las vivencias, percepciones y perspectivas del
directivo de CIODEC. Estas interacciones posibilitaron que los investigadores entendieran
y situaran en contexto los retos particulares a los que se enfrenta la organizacion en el
entorno digital. El formato de la entrevista fomenta un andlisis detallado de los asuntos
cruciales y contribuye a establecer vinculos relevantes con los participantes, lo que resulta

de gran relevancia en la investigacion cualitativa (Diaz et al., sf).

2.4.Instrumentos y herramientas
Para implementar las encuestas, se empleé Google Forms, un recurso digital que

simplifica la elaboracion eficaz y sin costo de encuestas y formularios en linea. Este
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instrumento simplifica la creacion de cuestionarios personalizados con varias clases de
preguntas, incluyendo opciones de eleccion multiple, respuestas de texto y escalas de
evaluacion.

Las encuestas comprendian preguntas abiertas y cerradas de opcion multiple
dirigidas a los miembros actuales y potenciales de CIODEC. Este formato permite una
recopilacion de datos estructurada y uniforme, lo que promueve un analisis claro y objetivo
de las respuestas recopiladas, en relacion con las caracteristicas de la muestra y los
objetivos delineados en la investigacion.

Preguntas:

2.4.1. Encuesta para miembros actuales del CIODEC

El objetivo de esta encuesta es analizar la percepcién y el nivel de conocimiento de
los odontdlogos sobre la presencia digital de CIODEC, asi como identificar oportunidades
de mejora en su estrategia de marketing digital. Se busca comprender el nivel de
interaccion de los miembros actuales con las plataformas digitales de la organizacion y
explorar las expectativas y necesidades de los potenciales clientes para fortalecer su
posicionamiento y atraccion de nuevos afiliados.

Datos demograficos: Preguntas que buscan caracterizar a los miembros actuales
segun genero y edad.

a. Género: a) Hombre b) Mujer c) Otro
b. Edad: a)20a30afios b)3lad0afios c)41lab50afios d) Mas de50
anos

Motivos y razones de afiliacion: Identifica los motivos principales para unirse al

CIODEC y lo que buscan obtener de la membresia.
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c. ¢Cuél fue su principal motivo para afiliarse a CIODEC (Circulo de
Odontologos del Ecuador)?
a) Acceso a capacitaciones y eventos
b) Networking profesional
¢) Informacion de la industria
d) Beneficios exclusivos para miembros
e) Otro: [Especificar]
d. ¢Qué beneficios espera obtener de ser afiliado a CIODEC?
Comunicacion y fuentes de informacion: Examina los medios preferidos por los
miembros para informarse sobre las actividades del CIODEC.
e. ¢Por qué medio se informa sobre las actividades y novedades de CIODEC?
a) Correo electronico
b) Redes sociales (Mencione cuéles: Facebook, Instagram, TikTok)
¢) Sitio web de CIODEC
d) Recomendaciones de colegas
e) Otro: [Especificar]
f. ¢Con qué frecuencia accede a la pagina web de CIODEC para obtener
informacion?
a) Diario b) Semanal c) Mensual  d) Raravez e) Nunca
Preferencias de contenido: Busca entender los intereses de los miembros respecto
al contenido compartido por CIODEC en redes sociales.
g. ¢Qué tipo de contenido prefiere ver en las redes sociales de CIODEC?
a) Noticias

b) Testimonios de otros miembros
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c) Eventos y capacitaciones
d) Consejos y recursos practicos
e) Otro: [Especificar]
h. ¢Cdmo calificaria la calidad del contenido en las redes sociales de CIODEC?
a) Excelente b) Bueno c) Regular d) Malo
Gestidn de datos y plataforma: Evalla la experiencia de los miembros con la
plataforma y la actualizacién de datos.
i. ¢Harealizado la actualizacién de datos en la plataforma de CIODEC?
a) Si b) No
J. ¢Hatenido algun inconveniente en la actualizacion de datos en la plataforma
de CIODEC?
a) Si b) No Si su respuesta fue si, explique el problema:
Satisfaccion y recomendacion: Evalla el nivel de satisfaccion con la membresia y
la probabilidad de recomendarla.
k. ¢Recomendaria la membresia de CIODEC a otros odontélogos?
a) Muy probable
b) Probable
c) Poco probable
d) Nada probable
a. ¢Qué beneficios recibe al ser miembro de CIODEC?
2.4.2. Encuesta para potenciales miembros de CIODEC
Datos demograficos: Recopila informacion bésica sobre la identidad de los
encuestados.

a. Geénero:
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a) Hombre b) Mujer c) Otro
b. Edad:
a)20a30afios  b) 31 a40 afios c) 41 a 50 afios d) Mas de 50 afios
Interés y motivacion para afiliarse: Mide el interés y las razones que motivarian a
los encuestados a unirse a CIODEC.
c. ¢Qué tan interesado esta en afiliarse a una red profesional como CIODEC
(Circulo de Odontdlogos del Ecuador)?
1: Nada interesado
2: Poco interesado
3: Neutral
4: Interesado
5: Muy interesado
d. ¢Cual seria su principal motivo para afiliarse a CIODEC?
a) Acceso a informacién actualizada de la industria.
b) Conexiones profesionales y networking
c) Capacitaciones y desarrollo profesional
d) Beneficios y descuentos en servicios
e) Otro: [Especificar]
Factores de decision: Identifica los elementos clave que influyen en la decision de
afiliarse.
e. ¢Cudles son los factores que influyen en su decision de afiliarse a CIODEC?
(Seleccione todas las que apliquen)
a) Precio de la membresia

b) Beneficios de la membresia
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c) Calidad de la red profesional
d) Recomendaciones de colegas
e) Otro: [Especificar]
Preferencias de gestion y comunicacion: Explora las plataformas y medios
preferidos para interactuar y recibir informacion de CIODEC.
f. ¢En qué plataforma preferiria gestionar su membresia y acceso a beneficios?
a) Sitio web de CIODEC
b) WhatsApp
¢) Redes sociales
d) Otro: [Especificar]
g. ¢Como preferiria recibir noticias y actualizaciones de CIODEC? (Seleccione
todas las que apliquen)
a) Correo electrénico
b) Redes sociales
c) Mensajes de WhatsApp
d) Sitio web
e) Otro: [Especificar]
Redes sociales y contenido: Define las preferencias de los encuestados sobre redes
sociales y tipos de contenido.
h. ¢En qué red social le gustaria ver contenido de CIODEC?
a) Facebook
b) Instagram
c) LinkedIn

d) TikTok
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e) YouTube
f) Otro: [Especificar]
i. ¢Qué tipo de contenido le pareceria més util en las redes sociales de CIODEC?
a) Promociones y descuentos en servicios
b) Consejos y recomendaciones practicas
c) Casos de éxito de otros miembros
d) Eventos y capacitaciones
e) Otro: [Especificar]
Horarios de capacitacion y eventos: Indaga sobre las preferencias de los
encuestados en cuanto a los horarios para capacitaciones y eventos.
j. ¢ Cuél es su preferencia en cuanto al tipo de horario para recibir
capacitaciones y eventos?
a) Fin de semana (sadbado y domingo)
b) Entre semana (lunes a viernes)
2.4.3. Entrevista para directivo de CIODEC
Explorar la evolucion, retos y oportunidades de CIODEC en el entorno digital, con
el fin de comprender su posicionamiento actual, la percepcion de sus miembros y las
estrategias necesarias para fortalecer su presencia en linea. La informacion recopilada
permitird disefiar un plan de marketing digital alineado con los objetivos de la organizacion,
mejorando la atraccién de nuevos afiliados y la fidelizacion de los actuales miembros.
a. ¢Cual es la historia de la fundacion de CIODEC y cudl fue la vision inicial de la
organizacion?
b. ¢Cual considera que ha sido el impacto de CIODEC en la comunidad odontolégica

de Ecuador?
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c. ¢Como ha evolucionado la organizacién en términos de membresia y servicios
ofrecidos?

d. ¢Cuales han sido los momentos o hitos mas significativos para CIODEC?

e. ¢Queé tipos de servicios o programas ha ofrecido en los Gltimos afios?

f. ¢Qué tipo de alianzas estratégicas ha desarrollado CIODEC a lo largo de los afios?

g. ¢Cuales son los planes futuros para CIODEC en términos de expansidon 0 huevos
servicios?

h. ¢Qué impacto tuvo la crisis del COVID-19 en la organizacion y como se adaptaron
a esta situacion?

i. ¢Cudles son los mayores desafios digitales que enfrenta CIODEC en la actualidad?

J.  ¢Qué aspiraciones tiene CIODEC en cuanto a su presencia digital y en redes
sociales?

K. ¢Qué estrategia deberia implementar CIODEC para fortalecer su posicionamiento
digital?

I. ¢Qué dificultades ha experimentado CIODEC para atraer nuevos miembros y dar a

conocer sus beneficios?

2.5.Procedimientos
El sector odontoldgico, a través de entidades profesionales como CIODEC, tiene
multiples desafios relacionados con el posicionamiento digital, la percepcion social y la
adaptacion a los paradigmas de marketing en constante cambio. Por lo tanto, la recoleccién
sistematica de datos a través de encuestas y la entrevista para obtener un informe completo
de las necesidades y gustos de sus elementos ayuda a generar oportunidades en el sector

digital.
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Recopilacién de datos de una encuesta dirigida a los miembros actuales y
potenciales clientes de CIODEC:

e Elaboracién del cuestionario: Se cre6 un cuestionario detallado, que incluy6
preguntas relevantes que cubren asuntos como la percepcion de CIODEC respecto a
los servicios digitales y la visibilidad en internet de la organizacion.

e Seleccion de muestras: Se selecciond un grupo representativo de los integrantes
actuales de CIODEC, asegurando de esta manera que la informacion recabada
representa con exactitud los puntos de vista y vivencias dentro de la organizacion.

e Gestion de la encuesta: El cuestionario fue distribuido entre los participantes de la
muestra utilizando Google Forms.

e Recopilacion de informacién: Los participantes respondieron el cuestionario, que
constaba de preguntas de respuestas abiertas y cerradas de eleccion multiple, lo que
favorecié la obtencidn de respuestas precisas y organizadas.

e Evaluacion de los datos: Tras concluir la recoleccion de encuestas, los datos fueron
objeto de un analisis para detectar patrones y tendencias relevantes.

Entrevista con los directores del CIODEC:

e Preparacion de la entrevista: Se cred un conjunto de preguntas organizadas, que
incluian asuntos como el contexto historico del CIODEC, su mision y vision, los
retos digitales presentes y las tltimas modificaciones en su estructura organizativa.

e Contacto y agenda: Se inici6 el didlogo con la gerencia de CIODEC para definir un
horario apropiado para ambas partes y asegurar su disponibilidad.

e Realizar la entrevista: En la entrevista, se emplearon preguntas organizadas, lo que

permitid al directivo manifestar sus pensamientos y puntos de vista.
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e Documentacién de la entrevista: La conversacion se documentd a través de
grabacion de sonido, asegurando un registro integral de las respuestas.

e Analisis de datos: Se analizaron las transcripciones de la entrevista en busca de
temas, patrones o ideas clave que aportaran una perspectiva valiosa sobre la
situacion actual y los desafios de CIODEC en el ambito digital.

2.5.1. Andlisis de datos Encuesta para miembros actuales del CIODEC

El presente andlisis examina los datos obtenidos a partir de la encuesta aplicada a
los miembros actuales de CIODEC, con el objetivo de evaluar su percepcion sobre la
organizacion, su interaccion con las plataformas digitales y los beneficios que consideran
mas relevantes. A través de este estudio, se busca identificar patrones de comportamiento,
niveles de satisfaccion y areas de oportunidad para optimizar la estrategia de marketing
digital de CIODEC.

Los resultados permitiran comprender como los afiliados utilizan los canales
digitales, qué aspectos valoran mas de su membresia y qué mejoras pueden implementarse
para fortalecer la relacion con la comunidad odontolégica. Este analisis servira como base
para la formulacion de estrategias que impulsen una mayor participacion y compromiso de
los miembros con la organizacion
Tabla 3

Total de clientes censados

Total de clientes encuestados 5 personas
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anélisis: La encuesta fue aplicada a la totalidad de los miembros actuales de
CIODEC, dado que su numero es limitado, lo que permitio realizar un censo en lugar de
trabajar con una muestra. Este enfoque asegura que todas las opiniones relevantes fueron
consideradas, proporcionando una vision completa y representativa de la percepcion y
experiencia de los afiliados con la organizacion. Los datos recopilados ofrecen informacion
precisa sobre su nivel de interaccion con las plataformas digitales de CIODEC, sus
necesidades y expectativas, lo que facilita la toma de decisiones estratégicas para mejorar la
presencia digital y fortalecer la relacion con sus miembros.
lustracion 1
Pregunta 1: Género
@ Hombre

® Mujer
Otro

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Analisis: El grafico muestra los resultados de la primera pregunta de la encuesta,
que aborda el género de los encuestados. Segun los datos, el 60% de los participantes se
identifican como mujeres, mientras que el 40% se identifican como hombres. Esto revela
una mayor participacion femenina en la asociacion, lo que podria reflejar una inclinacion o

apertura particular de las mujeres hacia los beneficios que CIODEC ofrece.
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En términos de marketing y estrategias de comunicacion, este perfil de género
puede guiar a CIODEC para personalizar sus mensajes y contenidos en redes sociales,
enfocados en temas que resuenen mas con las mujeres odontélogas, sin perder de vista la
necesidad de mantener una oferta equilibrada para ambos géneros. De igual forma, este
dato puede ser valioso al momento de disefiar eventos, seminarios y capacitaciones que
apunten a las preferencias de cada grupo.

Este resultado también resalta la importancia de continuar analizando la
representacion y participacion de ambos géneros en futuros estudios, para asegurar que la
organizacion se mantenga inclusiva y diversa.
lustracion 2

Pregunta 2: Edad

® a) 20 a 30 afios
@ b) 31 a 40 afios

c) 41 a 50 afios
@ d) Mas de 50 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anédlisis: La mayoria de los encuestados se encuentran en el rango de 31 a 40 afios,
lo que refleja un publico joven y activo, posiblemente buscando desarrollo profesional y
oportunidades de networking. Este dato sugiere que CIODEC podria orientar sus esfuerzos

hacia este grupo, con contenidos méas dinamicos y accesibles.
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lustracion 3
Pregunta 3: ¢ Cual fue su principal motivo para afiliarse a CIODEC (Circulo de

Odontdlogos del Ecuador)?

@ Acceso a capacitaciones y eventos
@ Networking profesional

Informacién de la industria
@ Beneficios exclusivos para miembros
@ Otro: [Especificar]

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anadlisis: Los beneficios esperados incluyen formacion continua y conexiones
profesionales. Esto sugiere que los miembros valoran altamente los servicios que
promueven su crecimiento profesional y las oportunidades para interactuar con colegas del
sector.
llustracion 4

Pregunta 4: ¢Por qué medio se informa sobre las actividades y novedades de CIODEC?

@ Correo electrénico
@ Redes sociales
Sitio web de CIODEC
@ Recomendaciones de colegas

@ Redes sociales (Mencione cuiles:
Facebook, instagram, tiktok)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Andlisis: La mayoria de los miembros se informan a través de redes sociales y
correo electrénico. Esto indica que CIODEC debe continuar fortaleciendo su presencia en
estos canales y mejorar la actualizacion del contenido en su sitio web.
Tabla 4

Pregunta 5: ¢ Qué beneficios recibe al ser miembro de CIODEC?

Respuesta 1: Participacion en congresos Yy eventos exclusivos organizados por CIODEC.
Respuesta 2: Acceso a capacitaciones especializadas en odontologia y otros temas
relacionados con la profesion.

Respuesta 3: Descuentos en servicios, productos o insumos dentales gracias a alianzas
estratégicas con proveedores.

Respuesta 4: Red de contactos con otros profesionales del sector odontolégico para compartir
experiencias y colaboraciones.

Respuesta 5: Reconocimiento y respaldo de una asociacion profesional para mejorar la
credibilidad ante pacientes y colegas.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora
Analisis: Los resultados destacan que los beneficios que méas valoran los miembros
son aquellos que estan directamente relacionados con el desarrollo profesional, como las
capacitaciones y la participacion en eventos. Sin embargo, también existe un interés
significativo por los beneficios econdmicos (descuentos en productos y servicios), lo que
demuestra que los miembros buscan maximizar el valor de su inversion en la membresia.
Este analisis sugiere que CIODEC debe seguir fortaleciendo su oferta de formacion
y eventos, mientras que también podria explorar la expansion de su red de alianzas

estratégicas para ofrecer mas beneficios tangibles a sus miembros.
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Tabla b

Pregunta 6: ¢Qué beneficios espera obtener de ser afiliado a CIODEC?

Respuesta 1: Recibir apoyo y asesoria en temas legales o administrativos relacionados con
la practica odontoldgica.

Respuesta 2: Mantenerse actualizado con las Ultimas tendencias y avances en odontologia
a través de cursos y talleres.

Respuesta 3: Aumentar la visibilidad profesional mediante actividades y promociones
organizadas por la asociacion.

Respuesta 4: Incrementar la red de contactos profesionales para colaboraciones futuras.
Respuesta 5: Obtener recursos exclusivos, como materiales educativos o herramientas
tecnoldgicas, para mejorar su practica profesional.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora
Analisis El analisis de los beneficios esperados resalta que los miembros priorizan

principalmente los servicios que apoyan su desarrollo profesional y su seguridad juridica.
También existe un claro interés en recursos que mejoren la visibilidad y las oportunidades
de colaboracion. CIODEC podria fortalecer su propuesta de valor diversificando aun mas
sus servicios en areas como la formacién continua, la promocion profesional y el acceso a
tecnologias de vanguardia.
llustracion 5
Pregunta 7: ¢ Con qué frecuencia accede a la pagina web de CIODEC para obtener
informacion?
@ Diario
@® Semanal

Mensual

@ Rara vez
@® Nunca
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anélisis: este dato sugiere que la pagina web de CIODEC es percibida como una
herramienta Util y relevante, ya que una proporcion significativa de los miembros la
consulta regularmente. El acceso diario de un segmento considerable (20%) indica que un
grupo de miembros depende activamente del sitio web para mantenerse informado.

Sin embargo, aungue la pagina web parece cumplir su propdsito de comunicaciéon y
actualizacion, el 80% de acceso semanal también sefiala que hay una oportunidad de
aumentar el trafico diario, posiblemente mejorando la interaccion continuay la
actualizacion constante de contenido relevante. Segun Kotler y Keller (2016), la retencion
de usuarios en plataformas digitales puede mejorarse al proporcionar contenido de alta
calidad y adaptado a las necesidades especificas de la audiencia, lo que parece ser un area
para fortalecer en el caso de CIODEC.

Este patron también refleja una necesidad de CIODEC de revisar la frecuencia y
tipo de contenido en su pagina web para mantener e incluso aumentar el acceso diario, lo
cual podria implicar una mayor personalizacion o una interaccién mas dinamica con los
miembros.
llustracion 6
Pregunta 8: ¢Qué tipo de contenido prefiere ver en las redes sociales de CIODEC?

@ Noticias
@ Testimonios de otros miembros
Eventos y capacitaciones

@ Consejos y recursos practicos
@ Otro: [Especificar]
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anélisis: Los resultados muestran que el 60% de los encuestados prefiere ver
contenido relacionado con eventos y capacitaciones en las redes sociales de CIODEC. Este
dato subraya la alta valoracién de los miembros por las oportunidades de aprendizaje y
desarrollo profesional que ofrece la organizacion. Esto sugiere que CIODEC deberia seguir
promoviendo eventos, seminarios y programas de formacion como su principal tipo de
contenido, ya que es lo que mas atrae a su comunidad.

En segundo lugar, el 40% de los encuestados indic6 que prefiere ver testimonios de
otros miembros. Este resultado destaca la importancia de mostrar historias de éxito y
experiencias personales dentro de la comunidad, lo que puede generar mayor conexion y
confianza entre los miembros y potenciales afiliados. Los testimonios son una forma
efectiva de humanizar la marca y fortalecer el sentido de pertenencia en la comunidad
odontoldgica de CIODEC.
lustracion 7

Pregunta 9: ¢ Como calificaria la calidad del contenido en las redes sociales de CIODEC?

® Excelente
® Bueno

Regular
® Malo
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Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Anélisis: EI 80% de los encuestados califica como buena la calidad del contenido
en las redes sociales de CIODEC. Este alto porcentaje refleja un nivel general de
satisfaccion adecuado, sugiriendo que CIODEC esta cumpliendo con las expectativas de
sus miembros en cuanto a la relevancia y utilidad del contenido. Sin embargo, también hay
un margen para mejorar, lo que indica que aun existen areas donde el contenido podria
optimizarse, ya sea en términos de frecuencia, variedad o calidad visual y educativa.

Este dato resalta la importancia de continuar mejorando la estrategia de contenidos,
buscando constantemente la innovacion y adaptabilidad a las necesidades cambiantes de los
miembros. La interactividad y personalizacion del contenido podrian ser puntos clave para
fortalecer ain mas la satisfaccion general de los miembros y atraer a nuevos afiliados.
lustracion 8

Pregunta 10: ¢Ha realizado la actualizacion de datos en la plataforma de CIODEC?

@® No
®si

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora
Analisis: EI 40% de los encuestados indico que no ha realizado la actualizacion de

sus datos en la plataforma de CIODEC. Esto sugiere que una parte significativa de los
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miembros no esta aprovechando esta funcion, lo que podria deberse a desconocimiento del
proceso o a la falta de incentivos claros para llevar a cabo la actualizacion.

Este resultado también resalta una oportunidad para CIODEC de mejorar la
comunicacion sobre la importancia de mantener la informacion actualizada, lo que podria
facilitar la gestion interna'y mejorar la personalizacion de los servicios ofrecidos. Ademas,
la falta de motivacion para realizar esta tarea podria indicar que CIODEC deberia
considerar ofrecer beneficios adicionales o recordatorios automaticos para incentivar a los
miembros a mantener sus datos al dia.

Este aspecto también puede reflejar una posible desconexién entre los miembros y
la plataforma digital, lo que hace necesario revisar la experiencia del usuario y la facilidad
de acceso a esta funcion.
lustracion 9
Pregunta 11: ¢ Ha tenido algun inconveniente en la actualizacion de datos en la plataforma

de CIODEC?

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anadlisis: EI 100% de los encuestados reportaron no haber tenido inconvenientes, lo

que indica que el proceso es funcional y accesible, o que no lo han realizado.
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llustracién 10

Pregunta 12: ¢ Recomendaria la membresia de CIODEC a otros odontdlogos?

@ Muy probable

@ Probable
Poco probable

@ Nada probable

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Analisis: EI 60% de los encuestados considera muy probable recomendar la
membresia de CIODEC a otros odont6logos, mientras que el 40% lo califica como
probable. Este resultado refleja un alto nivel de satisfaccion entre los miembros actuales, lo
que indica que la mayoria percibe valor en su afiliacion y esta dispuesta a promover la
organizacion entre sus colegas.

Sin embargo, el 40% que considera "probable™” recomendar la membresia muestra
que existe un segmento de miembros que, aunque satisfechos, no estdn completamente
convencidos. Esto presenta una oportunidad de mejora para CIODEC en términos de
incrementar la satisfaccion de estos miembros y fortalecer la percepcion de valor de la
membresia. Mejorar la comunicacion de los beneficios tangibles e intangibles, asi como
ofrecer mas incentivos, podria ayudar a transformar a este grupo en promotores activos de

la organizacion.

2.5.2 Encuesta para potenciales miembros de CIODEC



61

Tabla 6

Total de potenciales miembros

Total de clientes potenciales encuestados 110 personas

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anaélisis: La encuesta fue realizada a 110 personas, lo que supera la muestra inicial
de 93 clientes encuestados.
lustracion 11
Pregunta 1: Género
® Hombre

® Mujer
Otro

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.
Elaborado por: Autora

Analisis: El grafico muestra que el 72.7% de los encuestados se identifican como
mujeres, mientras que el 27.3% son hombres, sin respuestas en la categoria de "Otro". Este
dato indica que la mayoria de los potenciales miembros de CIODEC son mujeres,
representando casi tres cuartas partes del total. A pesar de que los hombres constituyen una
minoria significativa, la diferencia es notable, lo que sugiere una mayor participacion

femenina en la organizacion.
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Este resultado podria reflejar tendencias en el sector odontolégico, donde las
mujeres podrian estar mas inclinadas a participar en redes profesionales y en actividades de
desarrollo continuo. Sin embargo, es importante que CIODEC mantenga un enfoque
inclusivo que fomente la participacién de ambos géneros, adaptando su contenido y
actividades para satisfacer las necesidades de toda su comunidad
lustracion 12

Pregunta 2: Edad

® 2a) 20 a 30 afios
@® b) 31 a 40 afos

c) 41 a 50 afos
® d) Mas de 50 afios

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anaélisis: El 81.8% de los encuestados tiene entre 20 y 30 afios, mientras que el
9.1% pertenece al rango de 31 a 40 afios y otro 9.1% al de 41 a 50 afios. No hay respuestas

de personas mayores de 50 afios.

La mayoria de los potenciales miembros de CIODEC son jovenes profesionales en
sus primeras etapas de desarrollo profesional, lo que sugiere que CIODEC esta atrayendo a
odontdlogos recién graduados o con poca experiencia. Esto resalta una oportunidad para
crear programas, cursos y eventos disefiados para fortalecer las habilidades de este grupo

etario, ayudandolos a consolidar su carrera. La falta de respuestas de personas mayores de
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50 afos podria indicar que este segmento ya esta establecido o no percibe la necesidad de
afiliarse.

lHustracion 13

Pregunta 3: ¢ Qué tan interesado esta en afiliarse a una red profesional como CIODEC

(Circulo de Odontologos del Ecuador)?

@ Nada interesado

@ Poco interesado
Neutral

@ Interesado

@ Muy interesado

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Andlisis: El 45.5% de los encuestados se siente “interesado” en afiliarse a
CIODEC, mientras que el 36.4% esta "neutral”. Solo el 18.2% se muestra "muy
interesado”, sin respuestas negativas. Los resultados indican que casi la mitad de los
encuestados tienen una predisposicion positiva hacia la afiliacion, algo favorable de
CIODEC. Sin embargo, el 36.4% que se mantiene neutral sugiere una falta de informacion
o claridad sobre los beneficios concretos de la afiliacion. Este segmento representa una
oportunidad para CIODEC de reforzar su comunicacion sobre los valores afiadidos de ser
miembro. Que no haya respuestas negativas es bueno, ya que implica que, aunque algunos

no estén convencidos, no existe rechazo a la idea de formar parte de la asociacion.
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llustracién 14

Pregunta 4: ¢ Cual seria su principal motivo para afiliarse a CIODEC?

@ Acceso a informacién actualizada de la
industria.

@ Conexiones profesionales y networking
Capacitaciones y desarrollo profesional

@ Beneficios y descuentos en servicios

@ Otro: [Especificar]
® c) Capacitaciones y desarrollo
profesional

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Analisis: La principal razon por la que los encuestados consideran afiliarse a
CIODEC es el acceso a capacitaciones y desarrollo profesional, representando el 54.5% de
las respuestas. El 18.2% valora la posibilidad de crear conexiones y ampliar su red
profesional. Otros factores, como el acceso a informacion actualizada, asi como beneficios
y descuentos en servicios, son considerados por el 9.1% de los encuestados cada uno.

Estos resultados reflejan que los profesionales buscan principalmente crecimiento
académico y oportunidades de formacién continua. CIODEC puede capitalizar este interés
ofreciendo programas especializados, seminarios y talleres exclusivos para miembros. El
networking también se presenta como un aspecto relevante, lo que resalta la importancia de
organizar eventos y espacios de interaccion que fomenten la colaboracion entre colegas.
Para captar a aguellos interesados en beneficios y descuentos, CIODEC puede ampliar su

red de convenios y resaltar estos incentivos en sus campafias de afiliacion.
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lustracion 15
Pregunta 5: ¢ Cudles son los factores que influyen en su decision de afiliarse a CIODEC?

(Seleccione todas las que apliquen)

Precio de la membresia (63,6 %)

Beneficios de la membresia (63,6 %)

Calidad de la red profesional (27,3 %)

Recomendaciones de colegas

Otro: [Especificar)

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Analisis: Los factores principales que influyen en la decision de afiliarse a CIODEC
son el precio de la membresia y los beneficios asociados, ambos seleccionados por el
63.6% de los encuestados. La calidad de la red profesional también es un factor relevante,
aunque en menor medida, con un 27.3% de respuestas. No se registraron influencias por
recomendaciones de colegas ni por otras razones especificadas.

El costo y los beneficios tangibles de la membresia son las principales motivaciones para
afiliarse a CIODEC, lo que sugiere que los potenciales miembros buscan maximizar el
valor de su inversién. La red profesional también juega un papel importante, aunque
secundario, indicando que existe interés en las oportunidades de networking, pero este
factor no es decisivo para la mayoria. Las recomendaciones de colegas no tienen un
impacto significativo en la decision de afiliacién, lo que podria implicar que los potenciales

miembros confian mas en la informacién directa de la organizacion que en referencias
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externas.
llustracion 16

Pregunta 6: ¢En qué plataforma preferiria gestionar su membresia y acceso a beneficios?

@ Sitio web de CIODEC
@ WhatsApp

Redes sociales
@ Oftro: [Especificar]

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anaélisis: El 63.6% prefiere gestionar su membresia a través de WhatsApp, mientras
que el 18.2% opta por el sitio web o redes sociales.

WhatsApp destaca como la plataforma més conveniente y accesible para la gestion
de membresias, probablemente debido a su facilidad de uso y disponibilidad inmediata. La
baja preferencia por el sitio web y redes sociales sugiere que los usuarios buscan canales de
comunicacion mas directos y personalizados. CIODEC podria considerar fortalecer sus
canales de atencion por WhatsApp para mejorar la experiencia del usuario y facilitar

procesos como renovaciones, consultas y actualizaciones.
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llustracion 17
Pregunta 7: ¢ Como preferiria recibir noticias y actualizaciones de CIODEC? (Seleccione

todas las que apliquen)

(45,5 %)

Correo electronico
Redes sociales (63,6 %)

(45,5 %)

Mensajes de WhatsApp

Sitio web (18,2 %)

Otro: [Especificar)

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anadlisis: La opcion mas popular para recibir noticias y actualizaciones de CIODEC
es a través de redes sociales, con un 63.6% de preferencia entre los encuestados. Le siguen
los correos electronicos y los mensajes de WhatsApp, con un 45.5%. El sitio web es la
opcién menos seleccionada, con solo un 18.2%, y no hubo respuestas en la categoria de
"Otro".

La mayoria de los potenciales miembros de CIODEC prefieren mantenerse
informados a través de canales de comunicacion directa y rapida, como las redes sociales y
WhatsApp. Esto refleja la importancia de mantener una presencia activa en plataformas
digitales para maximizar el alcance y la interaccion con los miembros. EI menor interés en
el sitio web sugiere que este canal podria no ser el medio principal de actualizacion, pero
aun tiene relevancia para un grupo especifico. CIODEC deberia enfocarse en fortalecer su

comunicacion a través de redes sociales y mensajeria directa para mantener el interés y la
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participacion de sus miembros.
Ilustracion 18

Pregunta 8: ¢En qué red social le gustaria ver contenido de CIODEC?

@ Facebook
@ Instagram

Linkedin
@ TikTok
@ YouTube

@ Otro: [Especificar]

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Analisis: La red social preferida para ver contenido de CIODEC, segun la encuesta,
es Instagram con un 63.6% de las respuestas. Le siguen Facebook con un 18.2% y
YouTube y TikTok con un 9.1% cada uno. La mayoria de los potenciales miembros de
CIODEC prefieren consumir contenido a traves de Instagram, lo que indica que esta
plataforma puede ser la mas efectiva para interactuar y captar su atencion. Facebook sigue
siendo relevante, pero con un interés considerablemente menor. El interés en YouTube y
TikTok, aunque menor, sugiere que existe una oportunidad para diversificar el contenido en

formatos de video corto y largo.
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lustracion 19
Pregunta 9: ¢Qué tipo de contenido le pareceria mas util en las redes sociales de

CIODEC?

@ Promociones y descuentos en servicios

@ Consejos y recomendaciones practicas
Casos de éxito de otros miembros

@ Eventos y capacitaciones

@ Otro: [Especificar]

Fuente: Elaboracion propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Anaélisis: El 63.6% prefiere contenido relacionado con eventos y capacitaciones,
mientras que el 36.4% busca consejos practicos y promociones. La mayoria de los
encuestados considera que el contenido sobre eventos y capacitaciones es el mas valioso, lo
que refleja un interés significativo en el desarrollo profesional y las oportunidades de
aprendizaje. El hecho de que mas de un tercio prefiera consejos practicos y promociones

indica que también existe una demanda por informacion util y beneficios directos.
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lustracion 20
Pregunta 10: ¢Cual es su preferencia en cuanto al tipo de horario para recibir

capacitaciones y eventos?

@ Fin de semana (sabado y domingo)
@ Entre semana (lunes a viernes)

Fuente: Elaboracién propia a partir de las encuestas.

Elaborado por: Autora

Analisis: El 72.7% prefiere eventos entre semana, mientras que el 27.3% elige fines
de semana. La mayoria de los encuestados prefieren horarios que se alineen con su rutina
laboral, lo que sugiere que los eventos deben programarse en dias habiles, posiblemente en

horarios flexibles como la tarde o noche.

2.5.3 Entrevista directivo CIODEC

La entrevista con un directivo de CIODEC tiene como objetivo obtener una
perspectiva mas profunda sobre la vision estratégica de la organizacion, sus desafios
actuales y las oportunidades en el ambito digital. A través de esta conversacion, se busca
comprender mejor las metas a corto y largo plazo, asi como las iniciativas que CIODEC
esta llevando a cabo para fortalecer su presencia en linea y mejorar los servicios ofrecidos a

sus miembros. La informacion recabada contribuira al disefio de un plan de marketing
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digital mas alineado con las necesidades de los odontélogos afiliados y las tendencias del

sector.

Pregunta 1: ;Cudl es la historia de la fundacion de CIODEC y cual fue la vision

inicial de la organizacion?

CIODEC se fundé en agosto de 2022 como resultado de 14 afios de experiencia
organizando la Expo dental, un evento que gener6 confianza entre empresas y la comunidad
odontoldgica. Esta conexién inspird la creacion de un "circulo virtuoso™ que facilitara la
colaboracion entre odontologos, empresas y la industria. Los pilares fundamentales de
CIODEC incluyen la formacién continua, la promocion del trabajo odontoldgico, la

educacion en odontologia legal y el acceso a insumos y equipos de calidad.

Anélisis: CIODEC surge con una vision clara de llenar vacios en el apoyo a los
odontélogos, especialmente en aspectos donde los gremios tradicionales y el Estado no han
sido efectivos. La independencia de la organizacion como empresa de servicios refleja su
compromiso con un modelo autosuficiente, lo que le permite actuar con flexibilidad y

adaptarse rapidamente a las necesidades del sector.

Pregunta 2: ;Cual considera que ha sido el impacto de CIODEC en la comunidad
odontoldgica de Ecuador?
Actualmente, el impacto de CIODEC es limitado, ya que es una organizacién joven que
busca posicionarse. Su mision es ser un recurso Util para los odontélogos mediante
servicios especializados que fortalezcan su practica profesional y mejoren su calidad de

vida.
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Analisis: Aungue su impacto es aun bajo, CIODEC tiene el potencial de convertirse
en un actor clave dentro de la comunidad odontologica. El poco reconocimiento puede ser
un desafio, pero también una oportunidad para demostrar su relevancia mediante acciones

concretas que resalten sus beneficios y su compromiso con el sector.

Pregunta 3: ;Como ha evolucionado la organizacién en términos de membresia y
servicios ofrecidos?
El crecimiento de CIODEC ha sido gradual. La membresia y los servicios ofrecidos estan
en una etapa inicial, pero ya se han desarrollado herramientas como un software para la
administracion de clinicas odontoldgicas. Este software busca optimizar las operaciones de
los odontdlogos afiliados. El desarrollo de otros servicios sigue en proceso.

Analisis: CIODEC adopta un enfoque de crecimiento lento pero solido,

priorizando iniciativas que ofrezcan valor real a sus miembros. Sin embargo, la falta de
expansion rapida puede considerarse una debilidad en un entorno competitivo. Fortalecer su

oferta de servicios y mejorar su promocion podrian acelerar la captacion de miembros.

Pregunta 4: ;Cudles han sido los momentos o hitos méas significativos para
CIODEC?
Los hitos mas importantes de CIODEC incluyen su fundacion en 2022 y su participacion en
las Gltimas ediciones de Expo dental, donde ha comenzado a ganar visibilidad. Estos

eventos han sido fundamentales para dar a conocer su misién y objetivos.

Analisis: Aungue los hitos son limitados, reflejan pasos importantes hacia la
consolidacion de la organizacion. La visibilidad obtenida en Expo dental muestra que

CIODEC esté ganando paso en la industria, pero es necesario construir sobre estos logros
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para mantener el interés y atraer nuevos miembros.

Pregunta 5: ;Qué tipos de servicios o programas ha ofrecido en los Gltimos afios?
La estrategia de CIODEC ha sido dinamica, adaptandose a sus recursos y a las necesidades
observadas en el sector odontol6gico. Hasta ahora, se han centrado en sus pilares

fundamentales sin desarrollar programas especificos destacados.

Analisis: La flexibilidad de CIODEC para ajustar su enfoque segun las
circunstancias demuestra su capacidad de adaptacién. Sin embargo, la ausencia de
programas emblematicos podria limitar su capacidad para diferenciarse. Invertir en un

servicio o programa innovador podria posicionar a CIODEC como lider en su campo.

Pregunta 6: ;Qué tipo de alianzas estratégicas ha desarrollado CIODEC a lo largo
de los afios?
CIODEC esté en las primeras etapas de construccion de alianzas estratégicas. Hasta ahora,
las empresas odontoldgicas han mostrado interés y apoyo hacia sus propuestas, lo que

representa una base prometedora para futuras colaboraciones.

Anélisis: Las alianzas estratégicas son esenciales para el crecimiento de CIODEC.
Aunqgue han avanzado lentamente en este aspecto, el interés de las empresas odontoldgicas
sugiere un camino viable hacia asociaciones solidas. Un enfoque mas estructurado y

proactivo en este &mbito podria acelerar su impacto y alcance.

Pregunta 7: ¢;Cuales son los planes futuros para CIODEC en términos de expansién
0 NUEeVOS servicios?

Los planes de CIODEC estan alineados con sus pilares fundamentales: formacion continua,
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educacion en odontologia legal, promocion profesional y acceso a insumos. Quieren

consolidar estas areas antes de expandirse hacia nuevos programas.

Analisis: Este enfoque disciplinado muestra una priorizacion estratégica y un
compromiso con sus objetivos iniciales. Sin embargo, CIODEC podria beneficiarse de
definir metas mas especificas y explorar oportunidades de expansion en areas

complementarias que puedan generar un impacto significativo a corto plazo.

Pregunta 8: ;Qué impacto tuvo la crisis del COVID-19 en la organizacion y como
se adaptaron a esta situacion?
La pandemia obligé a pausar actividades como Expo dental, lo que permitié a CIODEC
dedicarse a la planificacion y estructuracion de sus operaciones. Esto fue visto como una

oportunidad para definir mejor su mision y explorar nuevas ideas.

Analisis: EI COVID-19 se convirti6 en un catalizador para la creacion y
consolidacion de CIODEC. Su capacidad para aprovechar este tiempo demuestra resiliencia
y Vision estratégica. Sin embargo, capitalizar el aprendizaje de esta etapa seré crucial para

avanzar de manera sostenida.

Pregunta 9: ;Cuales son los mayores desafios digitales que enfrenta CIODEC en la
actualidad?
CIODEC enfrenta desafios tecnol6gicos como la promocion y comercializacion de su
software odontoldgico, asi como la integracion de herramientas de inteligencia artificial. La

implementacion y difusion efectiva de estas tecnologias son prioritarias.

Anélisis: La incursién en soluciones digitales refleja la intencion de CIODEC de
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mantenerse relevante en un entorno tecnoldgico en rapida evolucion. Sin embargo, la
escasez de recursos y experiencia en este &mbito podria retrasar su implementacion exitosa.

Una estrategia digital sélida es esencial para superar estos desafios.

Pregunta 10: ;Qué aspiraciones tiene CIODEC en cuanto a su presencia digital y
en redes sociales?
CIODEC aspira a utilizar las redes sociales como un canal de comunicacion y educacion
que promueva la salud oral y fortalezca la comunidad odontolégica.
Analisis: Las redes sociales ofrecen una plataforma poderosa para expandir
la presencia de CIODEC. Sin embargo, para lograr un impacto real, necesitaran invertir en
contenido atractivo, segmentado y consistente, que resuene tanto con profesionales como

con el publico general.

Pregunta 11: ;Qué estrategia deberia implementar CIODEC para fortalecer su
posicionamiento digital?
CIODEC identifica la necesidad de mejorar la calidad del contenido digital y aprovechar
herramientas tecnoldgicas para aumentar su visibilidad y eficacia en la educacion y

promocion.

Anélisis: El posicionamiento digital es critico para diferenciar a CIODEC en un
entorno competitivo. Priorizar la innovacion en contenido y el uso de plataformas digitales

avanzadas les permitira destacar y cumplir sus objetivos de alcance.

Pregunta 12: ;Qué dificultades ha experimentado CIODEC para atraer nuevos
miembros y dar a conocer sus beneficios?

La principal dificultad radica en la falta de reconocimiento masivo y la necesidad de
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demostrar resultados tangibles para generar confianza.

Analisis: La atraccién de nuevos miembros requiere un enfoque proactivo en
mostrar casos de éxito y los beneficios claros de ser parte de CIODEC. Las pequefias
acciones estratégicas y resultados visibles podrian ser la clave para construir credibilidad y

expandir su base de miembros.
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CAPITULO Il
3. DIAGNOSTICO

El Circulo de Odontélogos del Ecuador (CIODEC) tiene potencial para consolidarse
como una institucion prominente en el &ambito odontoldgico a nivel nacional. No obstante,
actualmente hay retos para establecer una presencia digital que potencie su posicionamiento
y capte la atencion de posibles integrantes. Aunque el CIODEC conserva perfiles en las
redes sociales, el contenido que proporciona es bastante restringido y no consigue
promover la interaccion o la fidelidad apropiadas entre su publico. Ademas, la pagina web
de la entidad no cuenta con estrategias disefiadas para aumentar el trafico y destacar sus
servicios y ventajas para los miembros. Ademas, se carece de camparias de marketing
digital o recursos de automatizacién que puedan ampliar su alcance y potenciar su

visibilidad en el contexto de la industria.

3.1.Antecedentes de la organizacion.

El Circulo de Odontdlogos del Ecuador (CIODEC) inicio el 9 de agosto de 2022 en
Quito, estableciéndose como una entidad innovadora y lider en el ambito de la odontologia
en Ecuador. Sus inicios no fueron inesperados, sino el fruto de mas de 14 afios de gestion
de la Expo dental, un acontecimiento que consolidé los vinculos entre odontélogos,
dentistas y el sector en su totalidad. Esto no solo fortalecio los vinculos, sino que también
evidencia la importancia de un espacio constante de cooperacion y respaldo para el sector
odontoldgico.

CIODEC se presenta como una entidad en la que todos los participantes del &ambito
odontologico puedan cooperar y obtener beneficios mutuos, dejando de lado la dependencia

de entidades gubernamentales o gremios oficiales como asociaciones, colegios
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profesionales o la federacion de odontologia. Esta perspectiva inici6 al transformarse en

una compafiia de servicios profesionales, con un modelo autonomo y auto dirigido.

La propuesta inicial nace de la reflexion acerca de los éxitos alcanzados en la Expo

dental. Luego de evaluar los hallazgos de este acontecimiento y confirmar la confianza

reciproca entre los organizadores, se detectd una oportunidad para terminar el ciclo de

demandas del sector odontoldgico. Por un lado, la Expo dental facilitd la reunion de

odontdlogos y empresas en un solo sitio, favoreciendo el acceso a avances tecnologicos,

posibilidades de negociacién y actualizaciones profesionales.

Estos pilares guian todas las actividades de CIODEC, permitiéndole contribuir de

manera significativa al desarrollo del gremio odontologico en Ecuador.

Formacion continua: Dados los cambios en la odontologia, la constante
actualizacion profesional es esencial. CIODEC respalda la formacion
constante, asistiendo a los odontdlogos a estar actualizados con las mas
recientes técnicas, tecnologias y tendencias.

Educacién en odontologia legal: Las consecuencias juridicas de la
odontologia son complejas, lo que podria traer serias repercusiones para los
profesionales. CIODEC colabora con Odontolegal Ecuador, un socio
estratégico que brinda formacién y orientacion juridica para asesorar a
odontdlogos sobre problemas legales y asistirles en su trabajo con seguridad.
Acceso a insumos y equipos: Debido a su vinculo con los odontélogos
ecuatorianos, CIODEC promueve convenios que posibilitan a los dentistas

obtener materiales y equipos de excelente calidad a costos competitivos.
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Desde que se fundd, CIODEC ha logrado éxitos sobresalientes, entre ellos la
coordinacion del Primer Congreso de Estética Dental Ecuador en marzo de 2024 en
Guayaquil y la EXPO DENTAL 2024, acontecimientos que impulsaron la renovacion
profesional, la innovacion tecnoldgica y la formacion de redes. Ademas, en términos
econdmicos, CIODEC ha mostrado un crecimiento, contabilizando en 2023 un incremento
de ingresos netos del 2160,48% y un incremento del 259,74% en los activos.

Para transformarse en un icono nacional, CIODEC se ha establecido como un
movimiento con visién, transformando la odontologia y brindando a los profesionales un
entorno de respaldo para su crecimiento.

3.1.1. Servicios del Circulo de Odontoélogos del Ecuador

CIODEC ofrece una variedad de servicios disefiados para satisfacer las necesidades
de los odontologos y optimizar su préactica profesional. Estos incluyen:

Asesoria Legal y Proteccion Juridica

Ofrece solucion juridica especializada para odont6logos, asistiéndolos en la

prevencion de demandas, denuncias y reclamaciones.

e Ofrece ayuda en la administracion de historiales médicos, consentimientos
informados y documentos juridicos fundamentales.

e Proporciona representacion en procedimientos legales y apoyo en la mediacion de
disputas juridicas vinculadas con la practica de la odontologia.
Formacion continua con aval

e Coordina cursos, seminarios y webinars de renovacion profesional en colaboracion

con entidades educativas de renombre.

e Capacitacién proporcionada por Odontolegal Ecuador y CTA College.
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e CTA College, un centro de educacion global acredita los programas técnicos y
clinicos, reforzando el nivel académico de los estudiantes.
Marketing odontoldgico
e Soporte a odontdlogos en la difusion y promocion de sus servicios.
e Proporciona tacticas para la administracion de redes sociales, creacién de camparias
de publicidad y posicionamiento en el mercado.
Compras conjuntas de insumos y equipos
e Promueva la compra de materiales odontoldgicos a costos competitivos a través de
acuerdos estratégicos con los proveedores.
e Facilita a los integrantes rebajas en equipos y productos de calidad.
Promocién profesional
e Apoya a los miembros en la creacion de una imagen profesional sélida, aumentando
su credibilidad y atrayendo nuevos pacientes.
3.1.2. Aliados estratégicos y sus servicios
CIODEC trabaja en colaboracion con varios aliados estratégicos para ofrecer
soluciones integrales a sus miembros. Entre los principales aliados se encuentran:
Dental Manager
llustracion 21

Dental Manager

om

gentaimanager




81

Dental Manager es un software de administracion y gestién corporativa de clinicas
odontologicas, creado para maximizar la productividad y asegurar una gestion eficaz.
Proporciona instrumentos como la automatizacién de mensajes de WhatsApp, registro y
control de pacientes, administracion de historiales clinicos digitales y gestién de costos y
cobros, brindando un apoyo completo para optimizar la funcionalidad y los resultados de
las clinicas.

Odontolegal Ecuador
llustracion 22

Odontolegal Ecuador

iy ODONTOLEGAL

SIEMPRE A SU LADO

Una empresa pionera en el pais, dedicada a la asesoria juridica y contable para
odontdlogos, ofreciendo capacitacion en temas legales relacionados con la practica
odontoldgica. Proporciona servicios de mediacion, defensa profesional y peritajes
odontoldgicos, garantizando la proteccidn integral de los profesionales del sector. Ademas,
avala cursos especializados en manejo de conflictos legales, gestion de historias clinicas y
cumplimiento de normativas odontoldgicas, contribuyendo a la seguridad y tranquilidad de
los odontdlogos en su ejercicio profesional.

Soporte dental
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llustracion 23

Soporte dental

G"OP OR’@ /—w
NTERNATIONAL
] Denta Lab
DENTAV ey

Soporte Dental ofrece servicios especializados de laboratorio en odontologia para
coronas, puentes, carillas y protesis, ademas de la personalizacion de pilares odontoldgicos
y el grabado o acondicionado de zirconio para optimizar la durabilidad y estética de las
restauraciones. Con el respaldo de tecnologia avanzada y programas de educacion continua,
esta empresa se dedica a apoyar a los profesionales del area odontoldgica en la mejora de
sus précticas y resultados clinicos.

Dentales.ec
llustracion 24

Dentales.ec

DENTALES-ec

INSUMOS DENTALES

Es una plataforma enfocada en la comercializacion de materiales odontolégicos,
proporcionando descuentos exclusivos para los integrantes de CIODEC. Su gama de
productos de calidad para la odontologia, tales como resinas, biomateriales, cementos y
aparatos de ortodoncia, asegura soluciones para los expertos de la industria.

Mi Odontologo.com
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llustracion 25

Mi Odontélogo.com

Mi-GBONTOLOEG.coM

Mi Odont6logo.com es un directorio en linea creado para vincular a pacientes con
clinicas y profesionales de la odontologia en Ecuador, simplificando la busqueda de
tratamientos particulares y especialidades odontoldgicas disponibles en la zona del usuario.
Esta plataforma fomenta la disponibilidad rapida y eficaz de servicios odontolégicos,
optimizando la experiencia de pacientes y profesionales.

CTA College
llustracion 26

CTA College

CTA College es una institucion educativa internacional brasilefia que avala los
cursos tecnicos, clinicos y académicos impartidos por CIODEC, garantizando altos

estandares de calidad.

3.2.Aplicacion de herramientas de diagnostico



84

Los instrumentos, métodos y técnicas particulares utilizados para la recoleccién y el
estudio de datos se detallan de forma precisa. Estos son el anélisis financiero, el FODA,
PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter. Ademas, se emplearon matrices estratégicas de
evaluacion, como los marcos MEFE y MEFI, para valorar los elementos internos y
externos.

3.2.1. Andlisis de la situacion externa (PESTEL)

Factores politicos

El entorno politico influye en las estrategias digitales de las organizaciones, aquellas
gue operan en sectores regulados como la salud.

Las elecciones presidenciales y legislativas de Ecuador para febrero de 2025 se
caracterizaran por un ambiente politico desafiante y diversos elementos que influiran en el
progreso del pais.

El incremento de la violencia politica en las pasadas elecciones y el clima de
violencia creciente, marcado por amenazas, secuestros y asesinatos, han hecho mas sombrio
el proceso electoral. El reciente brote de violencia politica, que conllevo el asesinato de
Fernando Villavicencio, candidato presidencial, en 2023, crea un panorama complicado
para los candidatos y la participacion publica (Expreso, 2024). Esto podria afectar las
estrategias, que requieren considerar la seguridad y la estabilidad politica al promover sus
actividades y eventos en linea.

En Ecuador, las politicas gubernamentales y la normativa relativa al comercio
electronico, junto con las regulaciones de salvaguarda de la informacion personal, pueden
afectar las estrategias de marketing digital.

El gobierno de Ecuador ha puesto en marcha varios programas para fomentar la

digitalizacion de las pequefias y medianas empresas (PYME). Estas iniciativas comprenden
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la elaboracion de la Agenda de Transformacion Digital 2025, cuyo objetivo es disminuir la
brecha digital y robustecer la economia digital mediante tacticas como la optimizacion de la
infraestructura digital y la incorporacion en la cultura digital (Ministerio de
Telecomunicaciones, 2022). Ademas, el gobierno trabaja con entidades internacionales y
promueve la actualizacion del comercio electronico, una oportunidad crucial, que pueden
obtener beneficios de subvenciones e incentivos tributarios orientados a potenciar su
presencia en linea. Esta politica es un componente de un plan méas extenso para fomentar la
interoperabilidad y la seguridad digital en todas las instituciones.

Factores economicos

En momentos de recesion econdmica, puede verse una reduccion en la demanda de
servicios privados de salud, lo cual afectaria tanto a las clinicas odontoldgicas como a
organizaciones que dependen de la afiliacién de miembros.

La crisis financiera podria llevar a los odontdlogos a disminuir sus inversiones en
marketing y afiliacion a entidades profesionales, impactando en su crecimiento econémico.
La pandemia de COVID-19 provocé un efecto negativo en la economia de Ecuador. Pero
con la estabilizacion de la pandemia, se registré un incremento en los indices de consumo
privado, lo que facilitd a sectores como la salud la recuperacion de una fraccion de los
ingresos perdidos durante las restricciones. Las clinicas y entidades profesionales
experimentaron un mejor nivel en sus finanzas al ajustarse a las tecnologias digitales para
seguir brindando servicios.

La inflacion en Ecuador ha generado un efecto considerable en varios sectores
economicos, entre ellos el sector sanitario. A partir de 2021, la inflacion ha crecido
constantemente, llegando al 3.4% en 2022, motivado principalmente por el aumento de los

costos de alimentos y combustibles (Instituto Nacional de Estadistica y Censos - INEC,
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2024). Este fendmeno ha impactado directamente en los gastos operativos de las compafiias
y expertos del sector sanitario, incluyendo el sector odontolégico, dado que los recursos,
equipos y costos de servicios han sufrido impactos debido a la elevacion de precios.

El incremento en los gastos de servicios fundamentales como la electricidad, el agua
y las telecomunicaciones ha forzado a hacer modificaciones en sus tacticas de costos para
mantener su competitividad en un contexto econémico. Ademas, la importancia de
maximizar los recursos se ha convertido en esencial, ya que, pese a que se preve que la
inflacion permanezca moderada en 2025, con una estimacion de aproximadamente el 2,5%,
los gastos de los materiales continuaran representando un reto para el sector privado.

La mejora de los recursos y la revision continua de las tarifas seran fundamentales
para preservar su viabilidad en un mercado donde los costos operacionales siguen
ejerciendo presion.

Factores sociales

En términos sociales, en Ecuador se observa un crecimiento en las tendencias de
salud y bienestar. El aumento de la inquietud por una vida saludable ha motivado a
numerosas personas a buscar datos mas accesibles acerca del cuidado odontoldgico. La
transformacion digital de los servicios y la informacion sanitaria también es una tendencia
firme, tras la pandemia de COVID-19, que impulso la adopcién de plataformas digitales en
todas las areas.

Los elementos sociales abarcan un incremento en el énfasis en la digitalizacion y el
marketing para incrementar la visibilidad de los dentistas, ademés de una demanda
creciente de capacitacion constante y asesoramiento juridico en un entorno profesional cada
vez mas complicado. Segln Giansanti (2022), el sector de la salud ha experimentado una

digitalizacion acelerada, un fenomeno que aprovecha para ofrecer soluciones.
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Los odontologos del Ecuador, como en muchos paises, ven la necesidad de cooperar
con nuevas tecnologias y métodos, atendiendo esto, brindando cursos y capacitacion
especializada, lo que les facilita mantenerse competitivos en un mercado en constante
cambio. Gaceta Dental (2023) enfatiza que las entidades profesionales sanitarias deben
fomentar la actualizacion constante para asegurar la calidad del servicio.

El aumento de la inquietud por los derechos laborales y legales en el sector de la
odontologia ha motivado a brindar asesoramiento juridico a sus integrantes. Esta tendencia
garantiza el bienestar profesional en un entorno juridico en constante cambio. Torres (2023)
enfatiza que las agrupaciones profesionales desempefian un papel fundamental en la
formacion juridica de sus integrantes para prevenir conflictos contractuales y éticos.

Factores tecnoldgicos

Los avances en la tecnologia digital estan revolucionando la industria odontologica,
en ambitos como el marketing digital y la automatizacion de servicios. Plataformas tales
como redes sociales, paginas web optimizadas y la implementacién de SEO y SEM son
esenciales para incrementar la visibilidad en linea.

La digitalizacion de los servicios sanitarios ha facilitado un cambio en la manera en
que administran sus servicios y consultas. Las plataformas de tele odontologia y el acceso a
consultas iniciales a distancia han simplificado el acceso y optimizado la eficiencia en la
atencion (Giansanti, 2022). Este tipo de progresos tecnolégicos ha forzado a fomentar la
utilizacién de instrumentos digitales entre sus integrantes para garantizar que conserven su
competitividad en un ambiente cada vez mas digital.

El marketing digital se ha convertido en una herramienta clave, especialmente en un
mercado saturado. Técnicas como SEO y SEM son fundamentales para mejorar la

visibilidad en linea, mientras que el marketing en redes sociales permite llegar a un pablico
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mas amplio (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019). Ademas, los avances tecnoldgicos en
diagnostico odontologico, como las radiografias digitales y las imagenes 3D, han mejorado
la precision y rapidez de los tratamientos, optimizando la eficiencia de la practica (Ryan &
Jones, 2009). También, el uso de software especializado para la gestion de clinicas ha
permitido una mayor organizacion, mejor comunicacién y eficiencia operativa, mejorando
la experiencia.

Factores ecologicos

Ecuador ha iniciado la puesta en marcha de politicas de adaptacion al cambio
climatico, con el Plan Nacional de Adaptacion al Cambio Climatico (PLANACC) en 2023.
El propdsito de este plan es potenciar la capacidad de resistencia del pais ante situaciones
como sequias, fuertes lluvias y el incremento de temperaturas, que afectan la agricultura y
los recursos de agua (Ministerio de Ambiente, Agua y transicion ecoldgica, 2023). Las
estrategias de adaptacion podrian impactar en areas como la odontologia, ya que las
fluctuaciones climéaticas influyen en la disponibilidad de recursos y pueden alterar los
modelos de salud publica.

El gobierno de Ecuador ha impulsado iniciativas de energias renovables,
particularmente en areas rurales, con el objetivo de disminuir la huella de carbono y
respaldar la transicion hacia una economia mas ecologica, (Ministerio de Energia y Minas,
2023). No obstante, en 2024, Ecuador ha vivido una crisis de energia, caracterizada por
constantes interrupciones de luz a causa de un déficit en la produccién de energia, agravado
por la sequia que impacta las plantas hidroeléctricas. En gran medida, la hidroenergia, que
constituye el 62% de la capacidad del pais, disminuye a menos del 30% durante el periodo
de estiaje, lo que requiere la utilizacion de fuentes termoeléctricas, muchas de las cuales no

estan totalmente en funcionamiento debido a averias (Primicias, 2024; Mongabay, 2024).
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Factores legales

Las normativas que rigen el comercio en linea, la salvaguarda de la informacion
personal y la publicidad sanitaria son fundamentales para las entidades que funcionan en el
sector digital. En Ecuador, la Ley Orgéanica de Proteccion de Datos Personales (2021)
incide en la forma en que usan los datos personales de los clientes, exigiendo el permiso
explicito para su utilizacién. Esta regulacion controla el manejo y conservacién de
informacidn delicada e impone penalizaciones considerables por incumplimiento. Ademas,
las normativas sobre publicidad sanitaria establecen la forma en que se relacionan con

clientes y asociados de forma ética y juridica mediante plataformas digitales.

La Ley Orgéanica de Comunicacién (2013) regula la publicidad en todos los
sectores, incluida la salud, prohibiendo campafias engafiosas y exigiendo que las
promociones de servicios sean claras y veridicas. Ademas, establece restricciones sobre
cdmo pueden promover sus servicios en medios y plataformas digitales, lo que impacta las
campafas de marketing en este sector. Por otro lado, la Ley Organica de Trabajo regula los
derechos laborales de los empleados, incluyendo jornada laboral, condiciones de trabajo y
acceso a seguridad social. Las reformas laborales recientes han buscado mejorar las
condiciones del sector privado. Asimismo, deben cumplir con normativas sobre licencias y
habilitacion profesional, como la obtencidn de licencias de ejercicio y la inscripcion en el
Ministerio de Salud Publica, asegurando que los profesionales cumplan con los estandares
de higiene, bioseguridad y calidad establecidos por entidades como ARCSA.

3.2.2. Andlisis del entorno especifico

5 fuerzas de Porter:
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El estudio de las 5 fuerzas de Porter es un instrumento estratégico creado por
Michael Porter que se emplea para analizar la competencia en un sector y entender los
elementos claves que impactan su rentabilidad. Este instrumento reconoce cinco fuerzas
competitivas que influyen en su rentabilidad, la competencia y, en consecuencia, la
habilidad de una compafiia para adaptarse a ella para lograr ventajas (Salgado, 2023).

a. Poder de negociacion de los clientes.

El poder de negociacion de los clientes es bajo, por las siguientes razones:

Existen multiples asociaciones odontoldgicas que ofrecen servicios similares, pero
su desventaja es que ofrecen por separado; por lo tanto, al afiliarse a CIODEC, cuentan con
todos los servicios y beneficios de sus aliados. La percepcion del valor agregado del
CIODEC, como capacitaciones, eventos, networking y beneficios de sus aliados, influye en
su capacidad de atraer y retener afiliados. Los diferentes costos de afiliacion y la
especializacion de los servicios digitales permiten las posibilidades de negociacién directa

por parte de los clientes.

b. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es medio; los proveedores clave para
CIODEC incluyen plataformas tecnoldgicas, servicios de marketing digital y especialistas
en formacidn continua. Si CIODEC depende de un proveedor tecnoldgico especifico para
su plataforma digital, esto incrementa el poder del proveedor debido a las alternativas
inmediatas. La especializacién de algunos servicios formativos podria limitar la capacidad
del CIODEC para negociar, si busca expertos reconocidos en areas odontolégicas

especificas.



91

c. Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es baja en el caso del CIODEC debido a que:
Las barreras de entrada son moderadas, ya que formar una asociacion requiere
infraestructura, contactos y una propuesta de valor clara. No obstante, el costo reducido de
la digitalizacion y el aumento de las plataformas en linea propician la formacion de
asociaciones digitales que pueden rivalizar por los mismos miembros; no obstante, no
incluyen el conjunto de afiliaciones y ventajas. Para conservar su ventaja competitiva,
necesita robustecer su marca, optimizar sus servicios en linea y resaltar su experiencia en el

sector.
d. Amenaza de productos sustitutos

En este caso, los sustitutos no son productos, sino servicios alternativos que pueden
reemplazar los servicios de CIODEC. La amenaza de productos sustitutos es media. Estos
incluyen: Plataformas digitales especializadas en odontologia, que proporcionan formacion,
conexiones y recursos sin la obligacion de afiliarse a una organizacion oficial. Eventos
coordinados por instituciones educativas o corporaciones privadas, que ofrecen servicios
parecidos a los del CIODEC, tales como conferencias y acceso a estudios; sin embargo, no

cuentan con todos los servicios en un solo lugar.

e. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre asociaciones odontoldgicas en Ecuador es baja: Hay diversas
agrupaciones nacionales y locales que luchan por los mismos miembros, brindando

servicios similares, y las alianzas que ya poseen una fuerte presencia digital poseen una
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considerable ventaja competitiva a pesar de no brindar todos los servicios. La distincién
fundamentada en el valor afiadido, tales como servicios Unicos y precios competitivos, es
esencial para que el CIODEC sobresalga en un mercado saturado.

3.2.3. FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una

herramienta estratégica que permite evaluar los factores internos y externos que afectan a

una organizacion.
Tabla 7

FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Reconocimiento en el sector
odontoldgico.

F2. Experiencia en organizacion de eventos.

F3. Red consolidada de especialistas.

F4. Oferta de capacitaciones exclusivas.

F5. Potencial para generar contenidos
valiosos.

OPORTUNIDADES

OL1. Crecimiento del marketing digital en
salud.

02. Uso de redes sociales para captar
afiliados.

03. Incremento del interés en formacion
online.

0O4. Alianzas estratégicas con universidades.

05. Innovacidn en plataformas digitales.

D1. Presencia digital limitada.

D2. Poca diferenciacién de servicios.

D3. Dependencia de métodos tradicionales.

D4. Poco analisis sobre necesidades de los
odontdlogos jovenes.

D5. Baja capacidad de analisis de
resultados.

AMENAZAS

Al. Competencia de asociaciones digitales
avanzadas.

A2. Aparicion de servicios gratuitos en
linea.

A3. Desinterés de los jovenes en
asociaciones tradicionales.

A4. Cambios tecnologicos rapidos.

Ab. Saturacién del mercado odontolégico.

Elaborado por: Autora

Andlisis FODA
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Fortalezas

CIODEC se distingue por su reputacion en el ambito dental, estableciéndose como
una entidad de confianza que promueve la captacion de nuevos integrantes y fomenta la
confianza en sus iniciativas. Su trayectoria en la coordinacion de eventos, tales como
congresos y conferencias, le brinda un beneficio competitivo al brindar oportunidades para
el networking y la actualizacién profesional. Ademas, dispone de una red sélida de expertos
competentes, lo que impulsa la elaboracion de programas y contenidos Unicos para sus
integrantes. Sus formaciones especializadas son un valor agregado que atrae a odont6logos
que buscan mantenerse al dia, y su habilidad para producir contenidos de gran valor, como
articulos, seminarios web y publicaciones en linea, fortalece su presencia en internet y
expande su influencia en la industria.

Debilidades

El CIODEC tiene retos considerables en su presencia digital por la falta de una
estrategia que restringe su habilidad para competir en un ambiente digital. Ademas, la
dependencia de técnicas convencionales disminuye su impacto, en particular entre los
publicos jovenes. La ausencia de evaluaciones enfocadas en las necesidades particulares de
los odontdlogos jovenes dificulta la adaptacion de servicios creados para atraer a este
segmento.

Oportunidades

La expansion del marketing digital en el &mbito sanitario constituye una
oportunidad crucial para que CIODEC se establezca como lider en contenidos digitales

relacionados con la odontologia. La aplicacion estratégica de redes sociales como
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Instagram y LinkedIn posibilita una comunicacion directa con los dentistas, favoreciendo la
difusion de sus servicios y la adquisicion de nuevos miembros. Ademas, se puede
aprovechar el aumento del interés en la educacion en linea a través de la provision de
cursos especializados en formato digital, junto con alianzas estratégicas con universidades
que fortalezcan su oferta educativa y expandan su presencia. En ultima instancia, la
innovacion en plataformas digitales y portales interactivos puede potenciar la experiencia
del usuario y captar a nuevos miembros interesados en soluciones tecnolégicas de
vanguardia.

Amenazas

CIODEC cuenta con una rivalidad de asociaciones que ya han instaurado
plataformas digitales sofisticadas, lo que representa un reto para sobresalir en un ambiente
saturado. Ademas, la presencia de servicios sin costo en linea, como formacion y recursos,
disminuye la atraccién de una asociacion que necesita un pago por su afiliacion. A esto se
afiade la indiferencia de las generaciones mas jovenes hacia las asociaciones
convencionales, dado que optan por soluciones digitales mas veloces y a medida. Las
rapidas transformaciones tecnoldgicas también exigen que CIODEC invierta de manera
continua en su infraestructura para mantener su importancia. Finalmente, la saturacion del
sector odontoldgico complica la incorporacién de nuevos miembros, lo que hace esencial la
creacion de estrategias innovadoras y distintivas para garantizar su competitividad.

3.2.4. Matriz EFI

La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) es una herramienta que permite
analizar los aspectos internos de una organizacion, evaluando sus fortalezas y debilidades

clave. En el caso de CIODEC, esta matriz se utiliza para identificar los recursos,
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capacidades y procesos que la organizacién maneja con eficacia, asi como aquellas areas
que requieren mejoras. Al asignar una ponderacion y una calificacion a cada factor interno,
la matriz proporciona una vision clara de la posicion competitiva de CIODEC, sirviendo
como base para la formulacion de estrategias que optimicen su desempefio y su capacidad
de respuesta ante los retos del sector.

Tabla 8

Esquema matriz de evaluacién de factores internos

Factor Peso Calificacion Ponderado
F1: Reconocimiento en el sector 15% 4 0.60
odontoldgico

F2: Experiencia en organizacion de eventos 10% 3 0.30
F3: Red consolidada de especialistas 10% 3 0.30
F4: Oferta de capacitaciones exclusivas 10% 4 0.40
F5: Potencial para generar contenidos 5% 3 0.15
valiosos

D1: Presencia digital limitada 15% 2 0.30
D2: Escasa diferenciacion de servicios 10% 2 0.20
D3: Dependencia de métodos tradicionales 10% 1 0.10
D4: Poco analisis sobre necesidades de los 10% 1 0.10
odontdlogos jovenes.

D5: Baja capacidad de analisis de resultados. 5% 1 0.05
Total 2.52

Elaborado por: Autora

Interpretacion

El promedio total ponderado de 2.52 muestra que el CIODEC posee un ligero
beneficio interno, dado que sus fortalezas sobrepasan a sus debilidades. No obstante, los
hallazgos resaltan aspectos fundamentales necesarios, como el fortalecimiento de su
presencia para incrementar la visibilidad y captar nuevos miembros, la distincion de sus

servicios para ofrecer una oferta de valor Gnica en comparacién con la competenciay la



optimizacion de su infraestructura tecnolégica, vital para iniciar estrategias modernas y

eficientes en el sector digital.

3.2.5. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
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La Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) es una herramienta estratégica

que permite analizar los factores del entorno que afectan a la organizacion, como las
oportunidades y amenazas que surgen del mercado, la competencia, los cambios en la
legislacion y las tendencias del sector. En el caso de CIODEC, esta matriz se utiliza para

identificar los elementos externos que pueden influir en su desempefio y en la toma de

decisiones. Al asignar una ponderacion y una calificacion a cada factor externo, se obtiene

una vision clara de como CIODEC esta posicionada frente a los desafios y oportunidades

del entorno, lo que ayuda a priorizar acciones y estrategias a seguir para mejorar su

competitividad.

Tabla 9

Esquema matriz de evaluacion de factores externos

Factores externos clave Ponderacion Clasificaci Valo
(%) on

Al: Competencia de asociaciones 15% 2 0,30

digitales avanzadas

A2: Aparicion de servicios 10% 2 0,20

gratuitos en linea

A3: Desinterés de los jovenes en 10% 2 0,20

asociaciones tradicionales

A4: Cambios tecnoldgicos rapidos 5% 1 0,05

Ab: Saturacién del mercado odontolégico 5% 1 0,05

O1: Crecimiento del marketing digital en 15% 4 0,60

salud

02: Uso de redes sociales para captar 15% 3 0,45

afiliados
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03: Incremento del interés en formacion 10% 0,30
online

O4: Alianzas estratégicas con 10% 0,40
universidades

O5: Innovacion en plataformas digitales 5% 0,15
Total ponderado 2,70

Elaborado por: Autora

Interpretacion

El promedio total ponderado de 2.70 sefiala que CIODEC se ajusta a los factores
externos, explotando de forma notable las oportunidades existentes, el desarrollo del
marketing digital y las redes sociales. No obstante, es necesario enfrentar las amenazas
vinculadas con la rivalidad de asociaciones digitales y servicios sin costo en internet.

3.2.6. Matriz de perfil competitivo — MPC

La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) es una herramienta que permite comparar a
la organizacion con sus principales competidores, evaluando factores clave como la calidad
de los productos o servicios, la presencia en el mercado, la estrategia de precios y otros
aspectos relevantes. En el caso de CIODEC, esta matriz se utiliza para identificar sus
fortalezas y debilidades frente a la competencia, y como se posiciona en el sector
odontoldgico en comparacion con otras organizaciones similares. Al asignar una
ponderacién y una calificacion a cada factor competitivo, la MPC proporciona una vision
clara de las ventajas y desventajas relativas de CIODEC, ayudando a definir estrategias

para mejorar su competitividad y lograr un posicionamiento mas fuerte en el mercado.



Tabla 10

Matriz de perfil competitivo — MPC

Factores Pes CIODEC Federacion Formazio
determinante o Odontologica
s del éxito Ecuatoriana
Clasifi Puntaje Clasifi Puntaje Clasifi Puntaje
cacion cacion cacion
Calidad y 0,1 4 0,4 2 0,2 2 0,2
diversidad de
servicios
Acceso a 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4
capacitacione
s continuas
Presencia 0,1 2 0,3 2 0,3 3 0,45
digital 5
Relacionesy 0,1 3 0,3 2 0,2 3 0,3
alianzas
estratégicas
Capacidadde 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
respuesta
Reputaciony 0,1 4 0,4 4 0,4 2 0,2
confianza
Costoy 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
accesibilidad
de la
membresia
Innovacion 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
tecnoldgica
Apoyo 0,0 3 0,15 3 0,15 3 0,15
institucional 5
Satisfacciony 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
fidelizacion
de miembros
Total 1 29 2,85 27 2,65 27 2,7

Elaborado por: Autora
3.3.Analisis e interpretacion de resultados
CIODEC lidera la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) con un puntaje de 2.85,

superando a la Federacion Odontolégica Ecuatoriana (2.65) y a Formazio (2.70). Sus
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principales fortalezas son la calidad y diversidad de servicios, asi como su reputacion y
confianza en la comunidad odontoldgica. Sin embargo, enfrenta desafios en presencia
digital y en la percepcion del costo-beneficio de la membresia, areas donde obtuvo puntajes
bajos. Para mantener y fortalecer su liderazgo, CIODEC debe mejorar su estrategia digital
mediante campafias mas efectivas y contenido atractivo en redes sociales. Ademas, debe
optimizar la accesibilidad y los beneficios de la membresia para atraer y fidelizar a mas

miembros.

3.4.Validacion de hipotesis

Al ser un caso préctico, no se necesita realizar la validacion de una hipotesis.
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CAPITULO XV

4. PROPUESTA

Tema de la propuesta

En este capitulo se elaboraran estrategias de marketing digital destinadas al Circulo
de Odontdlogos del Ecuador (CIODEC), tratando los objetivos generales y especificos de la
propuesta. El capitulo finalizara con las conclusiones y sugerencias respecto al
procedimiento implementado, valorando los hallazgos alcanzados durante la investigacién

y sugiriendo medidas a seguir para el futuro.

4.1.0bjetivos (de la propuesta)
4.1.1. General
Disefiar un plan de marketing digital para el posicionamiento y visibilidad en linea
del Circulo de Odontdlogos del Ecuador (CIODEC) ubicado en el centro-norte de Quito,
mediante estrategias innovadoras de contenido, interaccion y promocion digital.

4.1.2. Especificos

e Incrementar la participacion en el mercado durante el 2025 al 2026.

e Incentivar la interaccion en redes sociales con contenidos interactivos e
innovadores.

e Generar trafico en las redes del ecosistema digital aumentando el contenido de valor
entre plataformas.

e Incrementar el reconocimiento de la marca CIODEC a nivel nacional, mediante
colaboraciones con la Expo Dental, para finales del afio 2025.

e Aumentar la base de seguidores en las redes sociales en un 10% cada mes hasta
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finales del tercer trimestre de 2025, mediante estrategia SEO y SEM.
e Elevar el engagement en las plataformas de redes sociales de CIODEC para finales
del 2025, con el uso de tacticas de retargeting y ofertas exclusivas.

e Incrementar el nimero de afiliados en un 10% para finales del afio 2025.

4.2.Desarrollo de la propuesta.
42.1. MARKETING MIX 7P’S
a. Producto
CIODEC ofrece una amplia gama de productos y servicios disefiados para optimizar
la practica odontoldgica y fortalecer la profesionalizacion de la industria. Estos son los

productos y servicios:

e Asesoria Legal y Proteccion Juridica

Asistencia especializada en cuestiones legales relacionadas con la practica
odontoldgica, como prevencion de demandas, denuncias y reclamaciones, gestion adecuada
de historiales médicos, consentimientos informados y documentos juridicos clave, ademas

de representacion en procedimientos legales y mediacién en disputas.

e Formacion continua con aval
Cursos, seminarios y webinars enfocados en la actualizacion profesional

odontoldgica con acreditacion del CTA Brasil.

e Marketing odontoldgico
Apoya a los odontdlogos en la promocion de sus servicios con estrategias de redes

sociales, creacion de campaiias publicitarias y posicionamiento en el mercado.
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e Compras conjuntas de insumos y equipos
Adquisiciones grupales para reducir costos de materiales odontolégicos de calidad a

precios competitivos o descuentos exclusivos en equipos y productos.

e Promocion profesional
Creacion de una imagen solida y aumento de la credibilidad de los odontélogos para

atraer nuevos pacientes.

e Alianzas estratégicas
Dental Manager: es un software para la gestion de clinicas odontolégicas con
funcionalidades como la automatizacion de mensajes, control de pacientes y
administracion de costos.
Odontolegal Ecuador: ofrece servicios de defensa legal, capacitacién en normativas
odontoldgicas y manejo de conflictos.
Soporte dental: servicios de laboratorio odontoldgico especializados en protesis,
carillas y coronas.
Dentales.ec: es una plataforma de venta de insumos odontoldgicos con descuentos
exclusivos para los miembros de CIODEC.

b. Precio

La inscripcion al Circulo de Odontélogos del Ecuador (CIODEC) tiene un costo de
$150 para el plan "Afiliado". Este plan tiene descuentos en educacion continua,
orientacion y defensa juridica, promocién y publicidad, adquisiciones compartidas de
materiales odontologicos y mas. Ademas, CIODEC da posibilidades para mejorar la

calidad de los servicios de odontologia en Ecuador.
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Tabla 11

Beneficios CIODEC

Servicio Web Incluido  Beneficio

vCard https://ciod Si 100% de descuento
.ec

Anuncio (Directorio Web) https://mi-  Si 100% de descuento
odontologo
.com

Dental Manager (Software de https://dent  Si 33% de descuento

Administracion de Clinicas almanager.

Dentales) pro

Dentales (Tienda Online) https://dent  Si Hasta 40% de descuento en
ales.ec compras.

Odontolegal (Asesoria Legal) https://odo  Si 20% de descuento en
ntolegalecu servicios
ador.com

Spazio (Formacion Continua) https://ciod Si Hasta 25% de descuento en
ec.com cursos y talleres.

Chasqui Media (Marketing https://chas  Si Hasta un 33% de descuento
Odontoldgico) quimedia.c
om

Elaborado por: Autora
c. Promocion
Publicidad: Ejecuta publicidad en redes sociales.
Marketing en linea: Administra campafas en redes sociales y publicidad digital
como Instagram Ads y Facebook Ads.
Relaciones con la comunidad: Ejecutan entrevistas con el equipo de produccion y el
equipo de creatividad.
Alianzas y colaboraciones: Poseen alianzas con instituciones educativas y empresas
para ofertas compartidas y rebajas a grupos determinados.
d. Plaza

La ubicacion fisica (centro-norte de Quito) debe promoverse como un espacio


https://ciod.ec/
https://ciod.ec/
https://mi-odontologo.com/
https://mi-odontologo.com/
https://mi-odontologo.com/
https://dentalmanager.pro/
https://dentalmanager.pro/
https://dentalmanager.pro/
https://dentales.ec/
https://dentales.ec/
https://odontolegalecuador.com/
https://odontolegalecuador.com/
https://odontolegalecuador.com/
https://ciodec.com/
https://ciodec.com/
https://chasquimedia.com/
https://chasquimedia.com/
https://chasquimedia.com/
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central para reuniones y eventos. Ademas, en términos digitales, el sitio web y las
plataformas que permiten que los servicios estén disponibles de manera global.

Canales de distribucion: Uso de plataformas online como redes sociales (Instagram
y Facebook) y herramientas de comunicacion digital (como email y videollamadas) para
interactuar con los clientes y distribuir los servicios.

llustracioén 27

Dimensiones geograficas y demograficas de los posibles clientes.

0 500 1000 1500
OTRAS CIUDADES
20.2% ODONTOLOGO GENERAL 1702
ESTUDIANTE . 588
ORTODONCIA 249
TECNICO DENTAL 197
ENDODONCIA 181
REHABILITACION ORAL 175
ESPECIALIDAD VARIAS 162

AUXILIAR 84
IMPLANTOLOGIA 64
ODONTOPEDIATRIA 62
ESTETICA DENTAL 48
MEDICINA GENERAL 43
CIRUGIA MAXILOFACIAL a1
PERICOONCISTA 39
CIRUGIA ORAL § 31
LABORATORIO DENTAL | 27
PROVEEDORES | 26
ADMINISTRACION | 17

QuIto
PROTESIS DENTAL | 14

79.8%

Elaborado por: Autora

En la tabla se detalla el publico objetivo al que queremos llegar, no se toman en
cuenta los gremios nacionales, ya que la misma empresa tiene base de datos de todos los

participantes a la exposicion dental desde 2010 hasta el 2024, Utiles para campafias.

e. Personas
Equipo profesional:
CIODEC estéa respaldado por un equipo multidisciplinario compuesto por expertos en
odontologia, marketing digital, produccion audiovisual, comunicacion, disefio grafico y
psicologia. Este equipo trabaja en conjunto para desarrollar estrategias digitales,

asegurando que cada accidn esté alineada con las necesidades del sector odontoldgico.
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Formacion continua:
Se prioriza la capacitacion continua tanto para los miembros del CIODEC como para su
equipo técnico y administrativo. Se organizan talleres, seminarios y programas educativos
en temas como marketing digital, tendencias odontol6gicas y atencion al cliente para
garantizar que todos estén al dia con las Gltimas innovaciones del mercado.

Atencion al Cliente y Comunidad:
CIODEC se compromete a brindar una atencion personalizada y cercana a sus miembros
actuales y potenciales. Se implementan canales de comunicacién abiertos, como lineas de
soporte en redes sociales, correo electronico y chats en vivo, para atender inquietudes y
ofrecer soluciones rapidas y efectivas. El enfoque principal es generar confianza y
fortalecer el sentido de pertenencia dentro de la comunidad odontoldgica.

f. Evidencia fisica

lustracién 28

Redes sociales CIODEC

circuloodontoec Siguiendo v Enviar mensaje 42

195 publicaciones 1030 seguidores 915 seguidos

CIODEC
C'ODEC Producto/servicio

a«mggsgmnggaocos El CIODEC es una Alianza fortalecida de Odontélogos y Clinicas Dentales privadas del Ecuador
@ bit.ly/InfoCursosCIODEC + 1

soysoleasecas, expoferiadental y dentalmanager.pro siguen esta cuenta

Elaborado por: Autora




lustracién 29

Post Instagram CIODEC

Implantologia
dental

Laeleccion

perfecta para ti

Dr. Bladimir Barros

Medicamentos
Anti-
Inflamatorios
para Diabéticos

e Hipertensos
Dr. Rafael Campanella

MANEJO DE
URGENCIAS EN
ENDODONCIA CON
PACIENTE EN VIVO

CI®DEC / l &

Préximamente ) c

Curso de
ARMONIZACION
-~

OROFACIAL f‘ i

cta y PR
2l

Elaborado por: Autora

CIODEC
ONLINE

Aislamiento
absoluto
ool

IMPLANTES CON SISTEMA
MULTIPLATAFORMA

Dr. Bladimir Barros

9 spazio

e Personal CIODEC y Expo dental 2024

llustracién 30

Personal CIODEC

Elaborado por: Autora
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llustracion 31

Personal expo dental 2024

Elaborado por: Autora
e El disefio profesional del sitio web
lustracién 32

Pagina web CIODEC

Q Quito - Ecuador & contacto@ciodec.com Afiliateaqui v Carta de Compromiso

as, Contactanos
CIODEC Home Beneficios ~Webinars EventosCIODEC Contat Q& c93998307041

Elaborado por: Autora
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llustracion 33

Servicios pagina web

a3, Centictanos

CIODEC Home Beneficios Webinars EventosCIODEC Contact Q& 293908307041
Formacién Continua Promocién Profesional Asesoria Legal Insumos & Equipos
Convenios con instituciones Recomendamos tu Clinica en CON LA GARANTIA DE Compra con descuentos
educativas nuestro Buscador ODONTOLEGAL especiales en nuestra web

Afiliate al Circulo

de Odontélogos
del Ecuador
CIODEC

Financiamiento a Marketing Asesoria Especializada

pacientes °d°m°|6g'c° Asesoramiento técnico para

*PROXIMAMENTE Con nuestra propia Agencia permisos, certificados y todo
de Marketing el papeleo de tu Clinica

Elaborado por: Autora
e Presencia en eventos odontoldgicos relevantes, como ferias y congresos.
llustracion 34

Conferencia expo dental 2024

| Dmuenllallon -
------------------ '--1'-1Mlnmlluuon «

BCM extracted for
10, 20, or 40 min

Elaborado por: Autora
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llustracion 35

Conferencia 2 expo dental 2024

Elaborado por: Autora
llustracion 36

Conferencista expo dental 2024

W”

solvantum

-

Sy
.

.
N =
_—

Elaborado por: Autora
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llustracion 37

Dental manager en expo dental 2024

SALA DE CONFERENCIAS

‘i SOlw¢

Elaborado por: Autora
llustracion 38

Ganador expo dental 2024

Elaborado por: Autora

g. Procesos

(CIODEC) debe garantizar eficiencia, calidad y accesibilidad en la experiencia del
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cliente desde el primer contacto hasta la afiliacion y participacion en los servicios. El
proceso inicia con una captacion digital efectiva, donde los odontélogos interesados
encuentran informacion clara y concisa en los canales digitales, como el sitio web oficial y
las redes sociales. Aqui se debe proporcionar una plataforma facil de usar con un
formulario de inscripcion en linea optimizado y un proceso de pago automatizado para la
membresia.

Una vez registrado, el afiliado recibird una confirmacion inmediata mediante correo
electrdnico, con los detalles de su membresia, beneficios y acceso a recursos adicionales.
Para garantizar la satisfaccion, se puede implementar un proceso de onboarding digital,
donde se ofrezca una guia detallada de los servicios de CIODEC, como capacitaciones,
acceso a eventos y asesorias personalizadas. Las interacciones con la organizacion deben
ser fluidas, permitiendo a los miembros resolver dudas y recibir atencion mediante canales
como correo electrdnico, chatbots en redes sociales 0 WhatsApp Business.

En cuanto a la entrega de servicios, CIODEC debe estructurar un proceso de
comunicacion constante con sus afiliados, notificando novedades, descuentos y eventos
mediante WhatsApp y redes sociales. Ademas, se debe mantener un sistema ordenado para
la organizacion de talleres, capacitaciones y networking, asegurando la puntualidad y
cumplimiento en cada actividad. Los procesos internos deben evaluarse periédicamente a
través de encuestas de satisfaccion y métricas digitales, lo que permitira optimizar

continuamente el flujo de atencién y entrega de valor a los odont6logos afiliados.

4.3.Andlisis del buyer persona

El buyer persona se refiere a una representacién minuciosa del cliente ideal. Este

perfil se elabora con datos especificos sobre los clientes actuales y el mercado meta, con
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rasgos demograficos, intereses, motivaciones, conductas y objetivos. El desarrollo de este
perfil facilita a la entidad una mejor comprension de su pablico y la elaboracion de tacticas
de marketing y comunicacion mas orientadas y eficaces.

lustracion 39

Buyer persona empresarial

MOTIVACIONES Y NECESIDADES

» Acceso a insumos y equipos de calidad para ofrecer mejores

—
) servicios odontolégicos.
CORP « Precios competitivos y opciones de financiamiento para optimizar
costos QpefﬂllVOS.
[—— + Asesoramiento y capacitacion en el uso de nuevas tecnologias
odontoldgicas.
DENTAL CORP. * Atencién rdpida y eficiente, con entregas a domicilio o retiro
inmediato.

* Soporte técnico y garantia en equipos odontolégicos.

+ Tipo de empresa
Clinicas odontol6gicas, consultorios privados,
laboratorios dentales y centros especializados en
odontologia.
COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y CANALES DE COMUNICACION

* Ubicacién

Quito, Guayaquil, Cuenca y otras ciudades de « Frecuencia de compra: Adquisicion mensual de insumos basicos y
Ecuador. anual o bianual para equipos odontolégicos de alto costo.

« Canales de informacién: Redes sociales (Instagram, Facebook,
¢ Tamafio WhatsApp Business), pagina web y ferias odontolégicas.

Pequefias y medianas empresas (de 1a 10

odontelogos por HDICa). + Métodos de compra preferidos: Online (WhatsApp y tienda web),

Presencial en almacenes fisicos, Contacto con representantes
+ Antigtedad comerciales.

Clinicas con més de 2 anos de operacién que buscan « Factores decisivos: Calidad del producto, precio, tiempo de entrega
consolidar su practica y mejorar su equipamiento. y disponibilidad inmediata.

MENSAJE CLAVE PARA LA EMPRESA CLIENTE DESAFIOS Y OBSTACULOS
"Almacén Dental Corp ofrece insumos y
equipos odontoldgicos de calidad, con precios
competitivos, asesoria experta y disponibilidad
inmediata, para que las clinicas odontolégicas
en Ecuador optimicen su préctica y brinden la
mejor atencion a sus pacientes.”

« Limitado conocimiento sobre nuevas tecnologias y su impacto en la
practica odontologica.

« Presupuesto ajustado, lo que hace que busquen financiamiento o
descuentos.

« Dificultad para encontrar proveedores confiables con productos
garantizados y certificados.

Elaborado por: Autora

El buyer persona empresarial de Almacén Dental Corp se compone principalmente
de clinicas odontoldgicas y consultorios privados en Ecuador, con entre 1y 10
odontdlogos, que buscan insumos y equipos de calidad a precios competitivos. Su proceso
de compra es recurrente, priorizando rapidez en la entrega, asesoramiento y opciones de
financiamiento. Su principal desafio es la optimizacion de costos y la actualizacion
tecnoldgica en un mercado altamente competitivo. Prefieren canales digitales como redes

sociales, WhatsApp Business y tienda en linea para sus adquisiciones, destacando la
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importancia de una estrategia de marketing digital enfocada en contenido educativo,
promociones y atencion personalizada.
lustracion 40

Buyer persona mujer

\ BIOGRAFIA

Daicy Sénchez es una emprendedora que, tras un trabsjo estudiantil y un estudio de
mercado, fundé Dentalcorp, empresa lider en la distribucion de insumos y equipos
odontolégicos en Ecuador. Con méas de 10 anos en el sector, ha construido una amplia oferta
de productos de marcas reconocidas, brindando soluciones integrales a los odontdlogos

DAICY SANCHEZ
EDAD 45 afos MOTIVACIONES OBJETIVOS
« Mantenerse actualizada con « Posicionar su empresa como un
SEXO Mujer tecnologia y avances en el sector referente en distribucion de insumos
odontolégico. odontolégicos.
> « Expandir su negocio y fortalecer « Mejorar sus canales de venta y
PAIS Ecuador su red comercial experiencia para clientes
« Ofrecer productos confiables y « Seguir innovando y expandiendo su
EDUCACION Odontologa de calidad a los odontélogos. portafolio de productos.
Gerente de Dental
OCUPACION Cop
ESTADO CIVIL Casadls GUSTOS Y AFICIONES HABILIDAD
« Participar en eventos de Lid
marketing y networking. Liderazgo
« Asistir a ferias odontoldgicas. Gestion de negocios
« Formacién constante en nuevas ‘Comunicacién
PERSONALIDAD tecnologias del sector. Andlisis estratégico
Adaptacién al mercado
Creativo Metédico
Sentimental Pensativo

REDES SOCIALES MARCAS

Colgate, 3M, y Eufar

sa Facebook e Instagram

Elaborado por: Autora

Daicy Sanchez, una emprendedora y gerente con formacion en odontologia, quien
ha desarrollado un negocio especializado en la distribucion de insumos y equipos
odontologicos en Ecuador. Su principal motivacion es mantener su empresa a la vanguardia
del sector, ofreciendo productos de alta calidad y fortaleciendo su red comercial. Para ello,
busca innovar constantemente, mejorar la experiencia de compra de sus clientes y ampliar
su portafolio con marcas reconocidas.

Ademas, Daicy se interesa en el networking y la actualizacién profesional,

participando en eventos y ferias del sector odontoldgico. Su enfoque estratégico y liderazgo
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le han permitido consolidar Dentalcorp como una empresa confiable en el mercado. Su
presencia en redes sociales como Facebook e Instagram refuerza su estrategia comercial,
facilitando la interaccién con clientes y la promocién de sus productos.

llustracion 41

Buyer persona hombre

ﬁ BIOGRAFIA
blal] Marcelo dirige una clinica dental en Riobamba. Se enfoca en tratamientos avanzados como
| 22 implantes dentales. Aunque su clinica tiene buena reputacién, busca mejorar la eficiencia
O administrativa y sumentar el flujo de pacientes mediante estrategias de marketing digital y
v afiliaciones profesionales. Ve en CIODEC una oportunidad para acceder a beneficios

exclusivos y fortalecer su red de contactos.

MARCELO HARO

EDAD 40'afoe MOTIVACIONES OBJETIVOS
Optimizar la gestién de su clinica, Digitalizar los procesos

SEXO Hombre Reducir costos en la adquisicion de administrativos de su clinica
insumos dentales. Incrementar la captacion de nuevos
Participar en talleres y cursos para su pacientes

PAIS Ecuador equipo de trabajo. Fortalecer su liderazgo profesional

en el sector odontoldgico
Especializacién en
EDUCACION

implantologia Dental

Director de una

OCUPACION clinica dental

ESTADO CIVIL Ditoediadd GUSTOS Y AFICIONES HABILIDAD
Ciclismo de montafa. Liderazgo: k& %k *
Leer sobre administracién y liderazgo. Andlisis de mercado: k& it
Asistir a ferias y congresos Gestion administrativa: %k k-
odontolégicos. Conocimiento técnico avanzado

PERSONALIDAD *hkkk

Creativo Metddico

Sentimental Pensativo

— MARCAS

. REDES SOCIALES
t i DentalCorp, Prodontomed, Proedent,
Isntagram, tiktok y Facebook Recor, Prodentec, Dental Pérez Avilés

Elaborado por: Autora

Marcelo Haro representa a un director de clinica dental en Riobamba, especializado
en implantologia. Aunque su clinica tiene una buena reputacion, busca optimizar su gestion
administrativa, reducir costos en insumos y digitalizar procesos para mejorar la captacién
de pacientes.

Marcelo es metodico y pensativo, con un enfoque estratégico en la administracion y
liderazgo. Esta interesado en marketing digital y afiliaciones profesionales para fortalecer
su red de contactos. Participa activamente en ferias y congresos odontolégicos y utiliza

redes sociales como Instagram, TikTok y Facebook para mantenerse informado y conectar
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con su audiencia. Su vision es consolidarse como lider en el sector odontoldgico,

mejorando continuamente la eficiencia de su clinica.



4.4 Estrategias

4.4.1. Estrategias de posicionamiento

Tabla 12

Estrategias de posicionamiento
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Objetivo Estrategia Accion Descripcion Plataforma Responsable  KPI

Mejorar la Campafade  Publicar casos Difundir contenido Redes sociales, Equipo de Numero de
visibilidad concienciacié practicos legales  sobre cdmo prevenir  pagina web, marketing interacciones
del servicio n juridica resueltos. problemas legales en  webinars. digital, reales /

de asesoria la odontologia. Odontolegal Numero de
legal Ecuador. interacciones
mediante previstas
estrategias de

marketing

digital y

comunicacio

n.

Aumentar la  Programas de  Organizar Desarrollar Zoom, Equipo de Numero de
participacién  educacién capacitaciones eventos educativos  Facebook Live, CIODEC. inscripciones
en programas continua con  mensuales con virtuales sobre YouTube, reales / Namero
de formacién  certificacion certificacion técnicas TikTok de inscripciones
continua con internacional  internacional. odontologicas previstas

aval, avanzadas.

mediante

estrategias de

promocion y

comunicacio

n.
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Promover el
uso de
servicios de
marketing
odontoldgico
mediante
campafas de
promocion y
comunicacio
n
Incrementar
las compras
conjuntas de
insumos y
equipos
mediante
estrategias de
ventay
promociones.
Posicionar el
software
Dental
Manager en
el mercado
mediante
campafas de
marketing y
posicionamie
nto de marca.

Campafias
digitales para
odontdlogos

Catalogo de
ofertas
exclusivas

Demostracion
es virtuales y
testimonios

Crear tutoriales
sobre manejo de
redes sociales.

Publicar un
catalogo mensual
con descuentos.

Realizar
demostraciones en
vivo y publicar
casos de éxito.

Instruir a los
miembros en
estrategias
efectivas para
promocionar sus
servicios clinicos.

Mostrar
descuentos
competitivos en
materiales y
equipos
odontoldgicos.

Mostrar
funcionalidades
clave del software
para mejorar la
productividad de
clinicas afiliadas.

Instagram,
TikTok,
Facebook.

Sitio web,
correo
electronico.

Facebook Live,

Linkedln, sitio
web.

Especialista en
marketing
digital.

Equipo de
relaciones
publicas.

Equipo de
marketing.

Numero de
nuevos clientes
que contratan
servicios /
Numero de
nuevos clientes
previstos

Valor total de
las compras
conjuntas reales
/ Valor total de
las compras
conjuntas
previstas

(NUmero de
interacciones
reales / NUmero
de interacciones
previstas) x 100
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Fortalecer la  Directorio
promocion Profesional en
profesional Linea

de los

afiliados.

Posicionarse ~ Campafia pre-

como evento, evento
anfitrion y y postevento
organizador

de la Expo

Dental.

Crear y promover
un directorio de
miembros.

He de destacar
logros y
agradecimientos.

He de destacar

especializaciones y

servicios de
odonto6logos
afiliados para
atraer pacientes
potenciales.

Publicar
estadisticas y
resultados de la
Expo Dental
mencionando el
liderazgo del
CIODEC.

Sitio web del
CIODEC, mi-
odontologo.com

Instagram,
Facebook,
LinkedIn, Blog.

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

(NUmero de
afiliados que
participan en las
promociones /
Numero de
afiliados
previstos para
participar) x 100
Numero de
menciones de la
marca como
organizador /
Numero de
menciones
previstas) x 100

Elaborado por: Autora
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4.4.1. Estrategias de comunicacion
Tabla 13

Estrategias de comunicacién

Objetivo Estrategia Accion Descripcion Plataforma Responsable KPI
Incrementar la Storytelling Publicar Compartir testimonios  Instagram, Equipo de (NUmero de
fidelizacibn de  sobre el impacto  historias de odontdlogos Facebook, marketing miembros
los miembros del CIODEC. de éxito. mostrando como los TikTok. renovados /
actuales. servicios del CIODEC NUmero de
han mejorado su miembros
practica profesional. previstos para
renovacion) x
100
Atraer nuevos Campaiia de Enviar Disefiar newsletters Mail Equipo de (NUmero de
miembros email marketing boletines  personalizados marketing nuevos
mediante el segmentada. informativ  destacando beneficios miembros
valor del 0S. exclusivos como inscritos /
CIODEC. cursos, asesoria legal NUmero de
y descuentos. nuevos
miembros

previstos) x 100




120

Incrementar la
visibilidad de las
oportunidades
de formacion
continua

Incrementar la
interaccion con
estudiantes y
nuevos
odontdlogos en
las plataformas
digitales

Incentivar a los
clientes a
adquirir mas
productos en
conjunto a
traves de ofertas
y promociones

Marketing de
contenido
educativo.

Camparias
visuales en redes
sociales.

Publicidad
digital
segmentada.

Crear
articulos y
videos
informativ
0S.

Disefar
campafas
tecnoldgic
as
interactiva
s con
metodolog
ja tecno
ludica-
digital.
Promover
alianzas
con
odontdlog
0S para
gestionar
compras
en
volumen.

Publicar regularmente
contenido sobre
cursos, tendencias
odontoldgicas y
acreditaciones
disponibles.

Crear publicaciones
en carrusel, videos
cortos y reels
destacando historias y
beneficios de ser
miembro del
CIODEC.

Crear camparias que
muestren los
beneficios
econémicos y
logisticos de las
compras grupales.

YouTube,
Instagram,
TikTok

Instagram,
Facebook,
TikTok.

Facebook Ads,
Instagram Ads.

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

(NUmero de
registros en
programas de
formacion
continua /
Numero de
personas
alcanzadas por
la campafa) x
100

(NUmero de
interacciones
emocionales
(comentarios,
compartidos,
reacciones) /
NUmero de
interacciones
previstas) x 100

(NUmero de
compras
conjuntas
realizadas /
NUmero de
compras
conjuntas
previstas) x 100
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Aumentando la  Storytelling y Publicar Mostrar historias Instagram, Equipo de (NUmero de
percepcion de testimonios casos de reales de clinicas que  Facebook, marketing interacciones
DENTAL digitales. éxito. han mejorado su TikTok. positivas sobre
MANAGER gestion con el el software /
entre los software. NUmero de
profesionales interacciones
del sector totales) x 100
odontoldgico

Humanizar la Contenido Incentivar  Crear campafas donde Instagram, Equipo de (NUmero de
relaciéon entre el colaborativo alos los odontdlogos Facebook, marketing interacciones
CIODECylos  (UGC). miembros  compartan fotos y TikTok. personalizadas
odontélogos a a videos de sus logros (mensajes
través de la compartir.  profesionales usando directos,
implementacion el hashtag del consultas

de canales de CIODEC. individuales) /
comunicacion NUmero total de
personalizados y interacciones) x
contenido 100

interactivo

Elaborado por: Autora
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4.4.2. Estrategias funcionales
Tabla 14

Estrategias funcionales

Objetivo Estrategia Accion Descripcion Plataforma Responsable KPI

Optimizar la Automatizacion  Implementar Programar HubSpot, Equipo de (Numero de
gestion de de procesos herramientas de  publicaciones, conversiones
camparias automatizacion.  correos 'y reales / NUmero
mediante el uso anuncios de de conversiones
de herramientas forma previstas) x 100

analiticas y
ajustes en

tiempo real, para

mejorar la
eficienciay

aumentar la tasa

de conversion
Aumentar la
eficiencia del

equipo mediante

la
implementacién

de procesos mas

agiles y
herramientas de
colaboracion

Capacitacion

Organizar
talleres para el
equipo de
marketing.

automatizada.

Contratar
expertos para
ensefiar SEO,
social ads y
analisis de
meétricas.

Cursos, talleres
presenciales.

(NUmero de
proyectos
entregados a
tiempo /
Numero de
proyectos
previstos para
entrega a
tiempo) x 100
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Mejorar latoma  Anélisis Configurar Implementar Google Equipo de (Namero de

de decisiones continuo de dashboards para herramientas de  Analytics, Meta marketing decisiones
estratégicas métricas monitoreo. analisis en Business Suite. basadas en datos
mediante la tiempo real. / NUumero total

implementacion
de herramientas
analiticas y la
capacitacion del
equipo en el
andlisis de datos

de decisiones
tomadas) x 100

Elaborado por: Autora
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4.5.Plan de accién
Tabla 15

Plan de accidn

Estrategia 1: Campafa de Concienciacion Juridica
Mejorar la visibilidad del servicio de asesoria legal mediante estrategias de marketing digital y comunicacion.

Actividad Responsable Plazo
Investigar casos legales relevantes para el sector odontolégico. Equipo de marketing, Odontolegal Mes 1

Ecuador.
Redactar y disefiar publicaciones (videos, carruseles, post) sobre casos Equipo de marketing Mes 2y mes 3
practicos legales.
Publicar contenido educativo sobre prevencion legal en odontologia. Equipo de marketing Mes 3 y mensual
Organizar webinars educativos sobre temas legales. Equipo de marketing Mes 4 y mensual

Estrategia 2: Programa de educacion continua acreditada
Aumentar la participacion en programas de formacion continua con aval, mediante estrategias de promocion y comunicacion.

Actividad Responsable Plazo
Disenar la tematica de webinars mensuales. Equipo de marketing Mes 1
Contactar a ponentes especializados. Equipo de marketing Mes 2
Configurar las plataformas digitales (Zoom, Facebook Live, Equipo de marketing Mes 2

YouTube, TikTok).
Realizar la promocion de cada webinar. Equipo de marketing Mes 3 y mensual




125

Llevar a cabo los webinars y otorgar certificaciones. Equipo de marketing Mes 3 y mensual

Estrategia 3: Campanias digitales para odontologos

Promover el uso de servicios de marketing odontoldgico mediante camparfias de promocién y comunicacion

Actividad Responsable Plazo
Investigar sobre las nuevas tendencias de manejo de redes sociales. Equipo de marketing Mes 1y mes 2
Disefiar tutoriales en formato video e imagen sobre las nuevas Equipo de marketing Mes 2y mes 3

tendencias de manejo de redes sociales, las mismas que usara
CIODEC para sus afiliados.

Publicar los tutoriales en Instagram, TikTok y Facebook. Equipo de marketing Mes 3 y mensual

Estrategia 4: Catalogo de ofertas exclusivas

Incrementar las compras conjuntas de insumos y equipos mediante estrategias de venta 'y promociones.

Actividad Responsable Plazo

Identificar proveedores y negociar descuentos exclusivos. Equipo de marketing Mes 1

Disenar y desarrollar el catalogo mensual. Equipo de marketing Mes 2 y mensual
Enviar el catalogo a través de correo electronico y publicarlo en el Equipo de marketing Mes 2 y mensual
sitio web.

Evaluar las transacciones grupales generadas. Equipo de marketing Mensual

Estrategia 5: Demostraciones virtuales y testimonios

Posicionar el software Dental Manager en el mercado mediante camparias de marketing y posicionamiento de marca.
Actividad Responsable Plazo
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Preparar presentaciones virtuales del software.
Coordinar y grabar testimonios de usuarios satisfechos.

Publicar demostraciones y testimonios en Facebook Live, LinkedIny
el sitio web.

Equipo de marketing
Equipo de marketing

Equipo de marketing

Mes 1
Mes 2y mes 3

Mes 3 y mensual

Realizar seguimiento de nuevas suscripciones. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 6: Directorio Profesional en Linea

Fortalecer la promocion profesional de los afiliados.

Actividad Responsable Plazo

Disenar el directorio profesional en la web del CIODEC. Equipo de marketing Mes 1
Recolectar informacion de los afiliados (especializaciones, servicios,  Equipo de marketing Mes 1y Mes 2
contacto).

Publicar el directorio en el sitio web. Equipo de marketing Mes 3

Promocionar el directorio en redes sociales y eventos.

Equipo de marketing

Mes 4 y mensual

Monitorear consultas generadas por el directorio. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 7: Campafia post-evento

Posicionarse como anfitrion y organizador de la Expo Dental.

Actividad Responsable Plazo
Recopilar estadisticas y resultados del evento (asistencia, expositores, Equipo de marketing Mes 1
alcance).

Disenar contenido visual y textual destacando logros y el rol del Equipo de marketing Mes 1y Mes 2
CIODEC.

Publicar una serie de agradecimientos a expositores y participantes. Equipo de marketing Mes 3

Promocionar publicaciones mediante campafas pagadas en redes
sociales.

Especialista en publicidad digital.

Mes 4 y Mensual
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Realizar un anélisis del impacto en redes sociales (interacciones y Equipo de marketing Mensual
nuevos seguidores).

Estrategia 8: Storytelling sobre el impacto del CIODEC.

Incrementar la fidelizacién de los miembros actuales.

Actividad Responsable Plazo
Identificar historias de éxito relevantes de odont6logos. Equipo de marketing Mes 1

Redactar y disefiar publicaciones con testimonios.

Publicar historias en Instagram, Facebook y TikTok.

Equipo de marketing

Equipo de marketing

Mes 2 y Mensual

Mes 3 y Mensual

Monitorear el engagement en publicaciones. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 9: Campaia de Email Marketing Segmentada

Atraer nuevos miembros mediante el valor del CIODEC.

Actividad Responsable Plazo
Diseniar plantillas personalizadas para newsletters. Equipo de marketing Mes 1
Segmentar la base de datos de contactos. Equipo de marketing Mes 2

Redactar y enviar boletines informativos destacando beneficios
exclusivos.

Equipo de marketing

Mes 3 y mensual

Monitorear la tasa de apertura y clics en enlaces. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 10: Marketing de contenido educativo

Incrementar la visibilidad de las oportunidades de formacion continua

Actividad Responsable Plazo
Crear un calendario editorial sobre cursos y tendencias odontolégicas. Equipo de marketing Mes 1
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Redactar articulos y producir videos informativos. Equipo de marketing Mes 2 y mensual
Publicar contenido en YouTube, Instagram y TikTok. Equipo de marketing Mes 3 y mensual
Monitorear visitas al blog y participacion en cursos. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 11: Campafias Visuales en Redes Sociales

Incrementar la interaccién con estudiantes y nuevos odont6logos en las plataformas digitales

Actividad Responsable Plazo

Disefar publicaciones en carrusel y reels con historias inspiradoras. Equipo de marketing Mes 1

Grabar y editar videos cortos para redes sociales. Equipo de marketing Mes 2 y mensual
Publicar contenido en Instagram y TikTok. Equipo de marketing Mes 3 y mensual
Evaluar el incremento en seguidores e interacciones. Equipo de marketing Mensual
Estrategia 12: Publicidad digital segmentada

Incentivar a los clientes a adquirir mas productos en conjunto a través de ofertas y promociones

Actividad Responsable Plazo

Disefiar camparias de anuncios pagos segmentados. Equipo de marketing Mes 1

Configurar y lanzar las camparias en Facebook Ads e Instagram Ads.  Equipo de marketing

Monitorear el alcance y los leads generados. Equipo de marketing

Mes 2 y mensual

Mensual

Estrategia 13: Storytelling y testimonios digitales.

Aumentando la percepcion de DENTAL MANAGER entre los profesionales del sector odontologico
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Actividad
Identificar casos de éxito de clinicas que usan el software.

Crear videos y articulos con testimonios reales.
Publicar contenido en Instagram, Facebook, TikTok.

Evaluar el incremento en suscripciones al software.

Responsable
Equipo de marketing

Equipo de marketing
Equipo de marketing

Equipo de marketing

Plazo
Mes 1

Mes 2 y mensual
Mes 3 y mensual

Mensual

Estrategia 14: Contenido colaborativo (UGC)

Humanizar la relacion entre el CIODEC y los odontdlogos a través de la implementacion de canales de comunicacion personalizados

y contenido interactivo

Actividad

Disenar el hashtag oficial del CIODEC para la campaiia (e.g.,
#MiLogroCIODEC).

Crear publicaciones promocionando la campafia y explicando como
participar.

Incentivar la participacion ofreciendo reconocimiento a las mejores
publicaciones (e.g., destacarlas en redes sociales del CIODEC).

Monitorizar y recopilar contenido generado por los odontélogos
participantes.

Publicar compilaciones del contenido mas destacado en las
plataformas del CIODEC.

Analizar el impacto de la campafia en términos de publicaciones
etiquetadas y engagement.

Responsable
Equipo de marketing

Equipo de marketing

Equipo de marketing

Equipo de marketing
Equipo de marketing

Equipo de marketing

Plazo
Mes 1

Mes 2 y Mensual

Mes 3 y Mensual

Mensual
Mensual

Mensual

Estrategia 15: Automatizacion de procesos

Optimizar la gestion de campafias mediante el uso de herramientas analiticas y ajustes en tiempo real, para mejorar la eficiencia y

aumentar la tasa de conversion
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Actividad Responsable

Investigar herramientas de automatizacion. Equipo de marketing
Configurar cuentas y permisos en HubSpot y Hootsuite. Equipo de marketing
Programar y ejecutar campafias automatizadas piloto. Equipo de marketing
Evaluar y optimizar los flujos automatizados. Equipo de marketing

Plazo
Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mensual

Estrategia 16: Capacitacion interna

Aumentar la eficiencia del equipo mediante la implementacion de procesos mas agiles y herramientas de colaboracion

Actividad Responsable
Identificar necesidades de capacitacion del equipo. Equipo de marketing
Contratar expertos para talleres. Equipo de marketing
Organizar talleres presenciales o virtuales. Equipo de marketing
Evaluar el impacto de la capacitacion. Recursos humanos.

Plazo
Mes 1

Mes 2
Mes 3

Mes 4

Estrategia 17: Analisis continuo de métricas

Mejorar la toma de decisiones estratégicas mediante la implementacion de herramientas analiticas y la capacitacion del equipo en el

analisis de datos
Seleccionar e implementar herramientas de analisis (Google Analytics, Equipo de marketing
Meta Business Suite).

Configurar dashboards personalizados. Equipo de marketing

Realizar analisis de campafias y optimizar estrategias. Equipo de marketing

Mes 1

Mes 2

Mensual
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Reportar métricas clave al equipo de direccion. Equipo de marketing Mensual

Elaborado por: Autora



4.6.Cronograma
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Tabla 16
Cronograma

Categoria/Actividad Responsable Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mesb

Estrategias de posicionamiento

Campafia de concienciacion juridica: Investigar casos legales  Equipo de

relevantes marketing

Redactar y disefiar publicaciones sobre casos practicos. Equipo de
marketing

Publicar contenido educativo sobre prevencion legal. Equipo de X X
marketing

Organizar webinars educativos sobre temas legales. Equipo de X X
marketing

Programas de educacion continla acreditada: Disefiar Equipo de

webinars mensuales. marketing

Contactar a ponentes especializados. Equipo de
marketing

Configurar plataformas digitales (Zoom, YouTube, etc.) Equipo de
marketing

Realizar promocion y ejecutar webinars mensuales. Equipo de X X
marketing

Campafias digitales para odontélogos Equipo de X X
marketing

Investigar tendencias en manejo de redes sociales. Equipo de

marketing
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Disefiar tutoriales en formato video y visual.

Publicar tutoriales en Instagram, TikTok y Facebook.

Promocién de productos y servicios
Disefiar y publicar catalogos mensuales de ofertas.

Evaluar transacciones grupales generadas

Preparar demostraciones virtuales del software Dental
Manager.

Coordinar y grabar testimonios de usuarios satisfechos.
Publicar demostraciones y testimonios en plataformas.

Comunicacion y fidelizacién

Disefar newsletters personalizadas para email marketing.

Segmentar base de datos de contactos
Redactar y enviar boletines informativos.
Monitorear tasas de apertura y clics.

Publicar historias de éxito en redes sociales.

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
Equipo de
marketing

Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
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Investigar herramientas de automatizacion.

Configurar cuentas en HubSpot

Ejecutar campafias piloto automatizadas.

Evaluar y optimizar flujos automatizados
Configurar dashboards personalizados para métricas

Analizar campafias y optimizar estrategias.

Reportar métricas clave al equipo de direccion.

Equipo de
marketing

Equipo de
marketing
Equipo de
marketing

Equipo de
marketing
Equipo de
marketing
Equipo de
marketing

Equipo de
marketing

Elaborado por: Autora
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4.7. Presupuesto

Tabla 17
Presupuesto
Categoria Subcategoria Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Total
Publicidad Digital ~ Facebook/Instagra  $50,00 $75,00  $50,00 $100,00  $50,00 $75,00 $400,00
m Ads
TikTok Ads $25,00 $100,00 $75,00 $25,00 $50,00 $25,00 $300,00
Total Publicidad $75,00 $175,00 $125,00 $125,00  $100,00 $100,00 $700,00
Digital
Creacion de Videos $50,00 $50,00  $50,00 $50,00 $50,00 $50,00 $300,00
Contenido promocionales y
tutoriales
Disefio Grafico Disefio de $200,00 $200,00 $200,00 $200,00  $200,00 $200,00 $1.200,00
anuncios, articulos,
banners,
infografias, emails,
newsletters y
landing pague
Total $250,00 $250,00 $250,00 $250,00  $250,00 $250,00 $1.500,00
Herramientas de Hootsuite (gestion ~ $25,00  $25,00 $25,00  $25,00 $25,00 $25,00 $150,00
Marketing de redes sociales)

Email marketing $20,00 $20,00 $20,00  $20,00 $20,00 $20,00 $120,00

CRM $45,00 $45,00  $45,00 $45,00 $45,00 $45,00 $270,00
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Total de $90,00  $90,00  $90,00 $90,00 $90,00 $90,00 $540,00
Herramientas de
Marketing
Mano de Obra Especialista en $150,00 $150,00 $150,00 $150,00  $150,00 $150,00 $900,00
marketing digital
(todo)
Total Mano de $150,00 $150,00 $150,00 $150,00  $150,00 $150,00 $900,00
Obra
Otros Gastos Eventos y $25,00 $0,00 $25,00 $0,00 $25,00 $25,00 $100,00
promociones
online (webinars)
Pruebas A/B 'y $20,00 $20,00  $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $120,00
optimizacion de
anuncios
Total Otros Gastos $45,00 $20,00  $45,00 $20,00 $45,00 $45,00 $220,00
Total General $610,00 $685,00 $660,00 $635,00  $635,00 $635,00 $3.860,00

Elaborado por: Autora



4.8.Plan de contingencia
Tabla 18

Plan de contingencia
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Riesgo

Acciones preventivas

Acciones correctivas

Recursos alternativos

Publicidad digital ineficiente

Falta de engagement en redes
sociales.

Realizar pruebas A/B con
distintas creatividades y
audiencias antes del
lanzamiento oficial.

Segmentar adecuadamente el
publico objetivo segln datos
demograficos y de
comportamiento.

Supervisar métricas en tiempo
real.

Publicar contenido interactivo
(encuestas, videos cortos,
CONCUrs0S).

Realizar analisis de tendencias
y hashtags.

Mantener un calendario de
publicaciones.

Redistribuir el presupuesto hacia
anuncios de mayor rendimiento.

Modificar copys e imagenes de los
anuncios con bajo desempefio.

Cambiar de plataforma si los
resultados no mejoran.

Ajustar la estrategia de contenido.

Aumentar la frecuencia de
publicaciones.

Implementar campafias de sorteos o
promociones especiales.

Usar TikTok Ads,
YouTube Ads o Twitter
Ads.

Colaborar con
influencers para generar
mayor alcance.

Apostar por
colaboraciones con
expertos en odontologia.

Crear contenido con
testimonios de pacientes
y profesionales.
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Retrasos en la creacién de

Establecer un calendario

Subcontratar freelances o agencias

Usar plataformas como

contenido editorial con fechas de entrega  de contenido. Fiverr, Workana o
claras. Upwork.

Reciclar publicaciones antiguas con
Mantener reuniones semanales  nuevas actualizaciones.

de seguimiento con el equipo.

Adaptar contenido
existente a diferentes
formatos (videos,
infografias).

Canva, Envato Elements,

Tener contenido en reserva.

Falta de recursos graficos Crear un banco de recursos Subcontratar disefiadores externos.

Fallas técnicas en herramientas

de marketing

Rotacién de personal clave

(community manager,
redactores, disefiadores)

visuales (iméagenes, plantillas y Freepik.
videos). Comprar disefios en bancos de Plantillas predisefiadas
gréaficos y adaptarlos. de Adobe Stock.

Capacitar a miembros del

equipo en herramientas de

disefio basico (Canva).
Realizar mantenimiento
regular y actualizaciones.

Contar con licencias
alternativas en diferentes
plataformas.

Capacitar al equipo en varias

herramientas.
Ofrecer incentivos y
capacitaciones constantes.

Mantener documentados los

procesos internos.

Crear manuales de trabajo.

Cambiar temporalmente de
software.

Contactar soporte técnico de
inmediato.

Realizar las tareas manualmente si
es necesario.

Contratar personal temporal de
agencias de marketing.

Redistribuir las tareas al equipo
restante hasta cubrir la vacante.

Buffer, Metricool, Later
para redes sociales.

Brevo o MailerLite como
alternativa a Mailchimp.

Plataformas de
contratacién rapida
(Freelance, Workana).

Crear una red de
colaboradores freelance
de confianza.
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Problemas técnicos en el sitio
web

Crisis de reputacién en redes
sociales

Bajo retorno de inversion
(ROI) en campafias

Realizar revisiones periodicas
del sitio.

Tener un desarrollador web
disponible.

Mantener backups semanales.
Monitorear menciones y
comentarios a diario.

Desarrollar protocolos de
respuesta rapida.

Contar con mensajes
predisefiados para
emergencias.

Establecer KPIs claros y
medibles antes del
lanzamiento.

Analizar campafias previas
para identificar patrones de
éxito.

Realizar campanias piloto.

Restaurar el sitio con la copia de
seguridad mas reciente.

Contactar al proveedor de hosting
para asistencia.
Responder de forma inmediata con

una declaracion oficial.

Publicar aclaraciones y asumir la
responsabilidad si es necesario.

Reasignar el presupuesto hacia las
campafias mas rentables.

Pausar anuncios que no generan
resultados.

AWS, Google Drive 0
Dropbox para copias de
seguridad.

Crear una landing page
temporal mientras se
resuelve el problema.
Agencias de relaciones
publicas.

Camparias de reputacion
con contenido positivo.

Reenfocar campafias en
audiencias
personalizadas
(lookalike).

Realizar campafias con
influencers.

Elaborador por: autora
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.Conclusiones

El Circulo de Odontélogos del Ecuador (CIODEC) enfrenta una presencia
digital limitada, lo que dificulta su posicionamiento en el sector odontoldgico y la
captacion de nuevos miembros. La falta de una estrategia estructurada de marketing
digital ha impedido el aprovechamiento de herramientas como SEO, redes sociales y
contenido digital. Esto ha reducido su alcance y la percepcion de valor entre
odontdlogos potenciales, afectando su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

El marco tedrico permitio identificar conceptos clave en marketing digital,
como la teoria de las 7P’s, el marketing relacional y la comunicacion persuasiva.
Estas teorias sustentan la necesidad de una estrategia integral que combine elementos
de branding, personalizacion y optimizacion digital. Asimismo, se evidenci6 que las
asociaciones profesionales, como CIODEC, requieren una gestion digital efectiva
para fortalecer su identidad y mejorar la interaccion con sus miembros.

La combinacién de enfoques cualitativos y cuantitativos permitié obtener
informacidn relevante para disefiar estrategias digitales efectivas. A través de
encuestas a miembros actuales y potenciales, y entrevistas a directivos, se
identificaron las principales necesidades y expectativas del publico objetivo. Este
enfoque validod la importancia de implementar un plan digital basado en evidencia y

necesidades reales del gremio odontoldgico.
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El diagndstico evidencio que CIODEC cuenta con una comunidad de
odontdlogos que valoran la capacitacion y el networking, pero perciben deficiencias
en la interaccion digital y los beneficios exclusivos. Las herramientas de analisis
estratégico (PESTEL, FODA, Matriz EFl y EFE) confirmaron que la organizacion
enfrenta amenazas externas, como la competencia con otras asociaciones mas activas
digitalmente, y debilidades internas, como la baja frecuencia de publicacion y la falta
de personalizacion del contenido.

La propuesta de marketing digital, basada en el modelo de las 7P’s, responde
a las necesidades detectadas en el diagndstico. Se plantean estrategias de SEO, redes
sociales, contenido personalizado y campaiias de engagement digital para fortalecer la
presencia en linea de CIODEC. La implementacion de estas acciones permitira
mejorar la visibilidad, aumentar la membresia y consolidar la comunidad

odontoldgica en el entorno digital.

5.2.Recomendaciones

CIODEC debe adoptar un enfoque proactivo en su posicionamiento digital,
invirtiendo en herramientas y estrategias que le permitan mejorar su visibilidad en el
sector odontologico. Se recomienda la implementacion de un equipo especializado en
marketing digital para gestionar eficazmente sus plataformas en linea y optimizar el
contenido dirigido a su audiencia.

Se aconseja que CIODEC aplique las estrategias de marketing digital
identificadas en el marco teorico, priorizando la personalizacion del contenido y la

creacion de experiencias de valor para sus miembros. La teoria del marketing
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relacional debe utilizarse para fortalecer la fidelizacion de los odontélogos actuales y
atraer nuevos afiliados mediante beneficios exclusivos.

CIODEC deberia realizar estudios periddicos para evaluar la efectividad de
sus estrategias digitales. Es recomendable continuar con la aplicacion de encuestas y
entrevistas semiestructuradas para ajustar el plan de marketing segun las necesidades
cambiantes de su comunidad.

Es fundamental que CIODEC mejore la calidad y frecuencia de sus
publicaciones en redes sociales, integrando contenido educativo, testimonios y
eventos exclusivos. Ademas, se sugiere reforzar alianzas estratégicas con proveedores
y clinicas odontoldgicas para ofrecer beneficios tangibles a los miembros,
aumentando asi el valor percibido de la membresia.

Para garantizar el éxito del plan de marketing digital, CIODEC debe
establecer un cronograma de implementacion con métricas claras de seguimiento. Se
recomienda asignar un presupuesto adecuado para camparias de publicidad en redes
sociales y capacitacion del personal en herramientas digitales. La evaluacion continua
de las estrategias permitira optimizar los resultados y asegurar el crecimiento
sostenido de la comunidad odontoldgica en el entorno digital.
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