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RESUMEN

INFLUENCIA DEL MARKETING DIGITAL EN LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS EN ODONTOLOGIA

Antecedentes: A medida que la digitalizacion avanza, la odontologia
ha adoptado estrategias de marketing en linea, generando
preocupacidon sobre la confiabilidad de los proveedores y la calidad de
los servicios. Muchas personas confian en el marketing digital sin
consultar a un odontdlogo, lo que puede llevar a complicaciones y
tratamientos inadecuados. La falta de estudios en Colombia sobre este
tema hace necesario analizar cdmo el marketing digital afecta la toma
de decisiones de los individuos en relaciéon con los servicios
odontolégicos en clinicas universitarias. Objetivo: Analizar Ia
influencia en la comercializacién de productos y servicios
odontolégicos del marketing digital en docentes, pacientes y
estudiantes de las clinicas odontolégicas de la Universidad el Bosque.
Metodologia: El presente estudio es una prueba que se basa en un
enfoque observacional descriptivo de corte transversal. La poblacion
objetivo incluye pacientes, estudiantes y docentes vinculados a las
clinicas odontolégicas de la Universidad. Se utilizé un muestreo por
conveniencia no probabilistico y se recolectd informaciéon en un
periodo de tiempo comprendido desde junio a julio del 2023, a través
de encuestas con respuesta tipo Likert mediante Formularios de
Google. Los datos recopilados se analizaron de forma descriptiva
utilizando frecuencias absolutas y relativas, y se representaron
graficamente mediante figuras en torta. Resultados: Segtn el estudio
realizado se observd que la mayoria de las personas que visitan,
trabajan o estudian en la clinica universitaria de la Universidad El
Bosque son mujeres y que la edad mas comun es entre 46 y 55 afios.
Ademas, el 56,7% de los participantes visitan la clinica con frecuencia.
La presencia digital es considerada primordial por el 50% de estos
mismos, y el 70% cree que la publicidad digital influye en su decisién
de recibir, realizar o promover un tratamiento dental. El 56,7% esta
de acuerdo en que las promociones en redes sociales incentivan a
contratar servicios. La comunicacion digital mejora la interaccion con
la clinica seguin la mayoria de los pacientes, docentes y estudiantes. El
33,3% cree que influye en la venta de productos y servicios. Sin
embargo, solo el 30% ha visto publicidad en redes sociales, lo que
indica una oportunidad de mejora en la estrategia de marketing
digital. Conclusién: Es imperativo que la clinica odontoldgica de la
Universidad el Bosque implemente estrategias de marketing digital
para aprovechar las ventajas que ofrece esta herramienta en términos
de captacion de clientes, fidelizacion y posicionamiento de la marca.
La planificacién estratégica y la utilizacién efectiva de los medios
digitales contribuirdn a mejorar la comercializacion de los productos
y servicios odontoldgicos ya fortaleceran la relacion con los pacientes

Palabras clave: 1. Presencia digital, 2. Marketing digital, 3. Publicidad
digital



ABSTRACT

INFLUENCE OF DIGITAL MARKETING ON THE COMMERCIALISATION OF
DENTISTRY PRODUCTS

Background: Dentistry has adopted digital marketing strategies which have
generated worries regarding reliability and quality of services. Many people trust
said marketing without previously consulting a professional, leading to
complications and inadequate treatments. Lack of research on this in Colombia
has led to the necessity of analysing how said marketing affects decisions
regarding dental services in university clinics. Objective: to analyse the influence
on teachers, patients and students of digital marketing dental services in the
dental clinics of Universidad el Bosque. Methods: The present was a cross-
sectional observational descriptive study with a population of patients, students
and teachers from said clinics. A non-probabilistic convenience sampling was
used for data between June 2023 and July 2023 using Likert-type surveys with
Google Forms. The information was analysed descriptively using absolute and
relative frequencies, graphically represented in pie charts. Results: The majority
of visitors, employees or students are women aged between 46 years and 55
years, and 56.7% visit frequently. Digital presence is considered primordial by
50% and 70% believe that digital marketing does influence their decision of
treatment; 56.7% agree with social media promotions incentivizing services.
Digital communication improves interaction with clinics, 33% believes it
influences sales and only 30% has seen publicity in social media, presenting an
opportunity for improvement. Conclusion: The dental clinics at Universidad El
Bosque must implement marketing strategies in order to make use of the
advantages brought about by these tools for new clients, client fidelity and brand
positioning. Strategic planning and effective use of digital media will strengthen
relations with patients.

Key words: digital presence, digital marketing, digital publicity.



Introduccion

El marketing digital se define Segiun Mariscal (1) como un conjunto de herramientas
tecnologicas digitales que son direccionadas para la mejora de la relacion con los clientes. Su
comienzo se dio con la creacion de paginas web, considerandolo como un canal de promocién
para las organizaciones, después del avance tecnoldgico desde la era web 2.0. El proceso de
Marketing odontolégico consiste segin Nava (2) en planificar y ejecutar la concepcién del
servicio odontolégico, la fijacion y el manejo de los honorarios profesionales, la comunicacién
que se da en el consultorio dental y la distribucién del servicio dental, para crear procesos de
intercambio que satisfagan las necesidades, expectativas y deseos de los pacientes. En la
actualidad es de gran importancia que las empresas se involucren en la nueva era digital y
asimismo que comprendan el impacto de la misma, es indispensable reconocer las
implicaciones que tiene la evolucion digital. Las plataformas digitales representan segiin
Rivera y Méndez (3) una excelente oportunidad para lograr el posicionamiento y el
reconocimiento de una marca, la cual construya una personalidad propia, un valor que lleve

a cosas positivas a largo plazo.

La evolucidn de las tendencias de analisis de dato dentro del marketing ha ido cambiando, la
aparicion de un nuevo término en 2011 como lo es el Big Data dio apertura a una variedad
de conceptualizaciones en el mundo entero, en donde ya no es suficiente la cantidad de datos
que se maneja tradicionalmente, sino que este permite un mejor analisis con una mayor

cantidad de datos mas acertados para la implementacion de estrategias.

Cabe mencionar que actualmente no existen estudios previos en Colombia que hayan
evaluado previamente las percepciones, creencias y la influencia del marketing digital en el
entorno odontoldgico, y se desconoce el impacto que este ha tenido en la poblacién y de qué
manera ha influido en los hogares y en la vida de los colombianos. Es por esto que tenemos
como objetivo en este estudio analizar la influencia en la comercializacién de productos y
servicios odontoldgicos del marketing digital en personas de las clinicas odontolégicas de la

Universidad El Bosque.



2. Marco tedrico

Actualmente, la odontologia presenta un enorme interés en el marketing a través de distintos
medios de comunicacién como redes sociales, televisién, radio e incluso la prensa. Sassi et al
(4) plantean que el marketing es la ciencia de explorar, crear y entregar valor para satisfacer
las necesidades de un mercado. En este sentido, dicha fuente afirma que el Marketing
identifica las necesidades y los deseos de las personas, también define, mide y cuantifica el

tamafio del mercado identificado y el lucro potencial que existe.

Esta disciplina es también conocida como mercadotecnia, se responsabiliza de estudiar el
comportamiento de los mercados y de las necesidades de los consumidores. Analiza la
gestion comercial de las compaifiias con la finalidad de atraer, captar, retener y fidelizar a los
clientes a través de la satisfaccion de sus deseos y la resolucién de sus problemas (4). Segin
la fuente citada el marketing es una de las herramientas administrativas necesarias para que
una empresa sea competitiva, debido a que todas las herramientas utilizadas ayudan a que
las empresas logren posicionarse en el mercado, en lo cual es indispensable entender las
preferencias de los clientes, sus conceptos de valor y las caracteristicas de las ofertas de sus
competidores. De este modo indican que el Marketing se concibe como una técnica que tiene
como proposito satisfacer las necesidades del consumidor y asi mismo generar rentabilidad
para la empresa y generacion de beneficios mediante la administracion de recursos y
actividades, las cuales analizaran, y ayudaran a satisfacer las necesidades de las personas que

compran productos y servicios.
2.1. Marketing:

El marketing es un elemento crucial para la funcién de los negocios, de acuerdo con Kotler y
Armstrong (5) este término hace referencia a la gestidon de relaciones redituables con los
clientes, por lo que el marketing tiene una doble meta que radica en la atracciéon de nuevos
clientes a través de la promesa de un valor superior y la conservacion de los clientes que ya
se tienen a través de la entrega de satisfaccidn, en términos generales hace alusion a la

satisfaccion de los clientes.



2.2. Tipos de Marketing:

2.2.1. Marketing social:

De acuerdo con Moreno (6) este marketing se aplica para comunicar y promocionar una idea,
tratando de lograr un cambio de actitud en las personas, para lograr un beneficio para la
sociedad. Por ejemplo, en el caso de la pandemia COVID-19, el marketing puede promocionar
la idea de concientizar a las personas a que se vacunen y también a sus hijos. Este marketing
se aplica a las instituciones que trabajan sin el fin de lucrar, pero sigue siendo una relacién
de un intercambio de valor. La instituciéon promociona la idea y el publico objetivo que recibe
el mensaje responde cambiando su actitud. Si esto sucede el marketing esta logrando su

objetivo porque esta transformando el ambiente o la calidad de vida de la sociedad.

2.2.2. Marketing ecoldgico:

El marketing ecolégico o también llamado marketing verde representa segiin Castro (7) una
tendencia de marketing en la cual las empresas responden a las exigencias de los
consumidores que estan dispuestos a sacrificar su satisfaccion en el uso de un satisfactor, si
la empresa es amigable con el ambiente brindando informacién y concientizando de la

importancia del mismo.

2.2.3. Neuromarketing:

El neuromarketing es seguin (8) un tipo de marketing que analiza como reacciona el cerebro
del consumidor durante su proceso de compra, enfocandose en los procesos de la atencion,
la emocién y memoria. Los estimulos que se usan pueden ser auditivos, visuales y
kinestésicos. Los kinestésicos se usan cuando se quiere transmitir una sensacion olfativa,
gustativa o tactil, cuando presentan en un anuncio una taza de café humeante transmiten el

aroma del café, estan estimulando los sentidos, en este caso el olfato.

2.2.4. Marketing de contenidos:
Trata de elaborar y llevar a cabo una estrategia de comunicacién que permita dar valor a una
marca, la diferencie de la competencia y aporte conocimiento sobre un tema especifico. El

marketing de contenidos es segun Fernandez y Garcillan (9) uno de los mas populares y



utilizados. Por ultimo, se menciona el Marketing digital que también es conocido como
marketing electréonico o marketing online. Consiste en utilizar los medios digitales o el
internet para que las empresas o las instituciones puedan contactar con sus clientes o
consumidores. Utilizando estos medios se puede igualmente realizar las mismas tareas del
marketing tradicional. Por ejemplo, vender productos, realizar investigacion de mercados,

generar publicidad y promocién de productos.

La tendencia en el crecimiento de internet ha creado oportunidades para que los
consumidores y las empresas participen en un mercado global en linea. De acuerdo con
Wilcock (10) el fenomenal crecimiento de la comunidad de internet ha comenzado a alterar
la forma en que los compradores y vendedores intercambian informacion y la estructura de
distribuciéon de informacion entre vendedores y compradores, se ha convertido en un medio
extremadamente eficaz para acceder, organizar y comunicar informacién. Al respecto se
establecen algunas de las ventajas que genera este plan de marketing y que se plantean en el

estudio de Agudelo y Cardenas (11).

Tabla 1. Plan de marketing para la clinica odontoldgica Arias dental group. Andlisis realizado
por Rondén et al., 2023
FUNCION VENTAJA

Comunicacion Informacién de producto mejorada

Informacién de precio mejorada
Menor costo en Informacion

Mayor comunicacion e Interactividad

A

Capacidad de proporcionar informacién bajo demanda

Transaccion Menor costo de transacciéon

Reducir los errores humanos

.

Menor nivel de inventario y otros gastos generales relacionados

Distribucion Menor tiempo de espera para recibir productos / servicios

Menor costo de entrega para productos / servicios digitales

wo N

Permitir que los clientes realicen un seguimiento de los pedidos

4. Numero reducido de representantes de servicio al cliente

Fuente: Agudelo y Cardenas



2.3. Marketing en Odontologia:

El concepto de la web 2.0 denota segin Pérez (11) un espacio que trata de comunicar los
espacios publicitarios. Los consumidores tienden a actuar por recomendacién, como si fuera
un acelerador del proceso de compra. El proceso de Marketing odontolégico consiste en
planificar y ejecutar la concepcidn del servicio odontolégico, la comunicacidn que se da en el
consultorio dental y la distribucion del servicio dental, para crear procesos de intercambio
que satisfagan las necesidades, expectativas y deseos de los pacientes, buscando siempre el

establecimiento de relaciones mutuamente beneficiosas.

Desde el punto de vista administrativo Nava (12) afirma que los pacientes son clientes, la
clinica es una empresa privada y por ende los conceptos empresariales tienen que ser
manejados por los odont6logos es por esto que cada vez mas odontdlogos son conscientes de
la necesidad de mercadear sus servicios, porque entienden perfectamente que como
profesionales independientes que actdan por cuenta propia, son empresarios. Como tales
tienen que estudiar, entender y practicar no solo la odontologia, sino también la

mercadotecnia y otras habilidades administrativas.

De acuerdo con Medina y Galvis (13) potenciar la clinica dental empieza con la utilizacién
efectiva de simples y pequefios cambios en los productos o servicios, lo que puede abrir un
nicho de mercado. Ahora los clientes buscan no sélo el precio, sino un producto diferente y
personalizado que permita cubrir sus necesidades y que le ofrezca un valor afiadido. La Ley
140 de 1994 por la cual se reglamenta la Publicidad Exterior Visual en el Territorio Nacional,
genera una afectacion de las comunicaciones que son realizadas en el ejercicio de las
actividades comerciales, industriales, artesanales o profesionales cuyo objetivo es conseguir
las contrataciones de los bienes muebles o los inmuebles, obligaciones, derechos y servicios,
derechos, por este motivo se encuentra totalmente relacionada con lo que tiene que ver con

las actividades que desempefia el marketing digital.

Dentro de las leyes colombianas que limitan el accionar del marketing digital se encuentra
segin Medina y Galvis (13) la Ley General de Publicidad y la Ley de Competencia Desleal que

se relacionan con las afectaciones de las comunicaciones que se hacen en el ejercicio de las



actividades comerciales, industriales, artesanales o profesionales cuyo objetivo es conseguir
las contrataciones de los bienes muebles o los inmuebles, obligaciones, derechos y servicios,
derechos, como también la Ley de competencia pues los mensajes que son publicitarios y que
reciban los usuarios durante sus navegaciones por medio de las paginas web deberan tener
la opcion de permitirles en cualquier momento poder salir de ese mensaje publicitario o
poder eliminarlos de su pantalla del ordenador. Lo mismo se establece en la Ley organica de
proteccion de los datos personales pues actualmente se maneja bastante informacion
confidencial de las personas por medio del internet, redes sociales y sitios web de las
empresas por lo que corren riesgos de presentar ataques informaticos perdiendo

inevitablemente esta informacion y afectando gravemente a los usuarios.

Es indudable que la odontologia, desde sus inicios hasta la actualidad, ha sido una de las
profesiones de la salud de mayor progreso cientifico-tecnolégico por el extraordinario nivel
de conocimientos adquiridos, asi como por el permanente surgimiento, desarrollo y

perfeccionamiento de innovadoras técnicas y materiales dentales de ultima generacidn.

El marketing fue ideado segtin Becerra y Toro (14) por cientificos de la administracién con
el objetivo de atraer, conquistar, atender, encantar y mantener clientes, teniendo en cuenta
los valores, aspiraciones y deseos de los mismos. El “merchandising”, es una herramienta del
marketing el cual forma al conjunto de estudios y operaciones tacticas que permiten
presentar el producto o servicio al consumidor final, en las condiciones fisicas y psicologicas

mas propicias y atractivas para su comercializacion.

Al respecto, la misma fuente afirma que la constante actualizacién de las herramientas
tecnoldgicas generaria una oportunidad teniendo en cuenta que estas ayudarian a prestar un
mejor servicio, es decir el futuro de la Odontologia pasa por la constante aplicacién de las
nuevas tecnologias para mejorar la gestion en la asistencia de los pacientes a las clinicas

dentales y en su atencion (14).

Con la invasién de la digitalizacién y las nuevas herramientas se pueden modificar
radicalmente el entorno en el que se atiende a los pacientes. Actualmente las herramientas
utilizadas en el sector de la salud oral estdn en constante innovacién en la busqueda de

minimizar el dolor de los pacientes, algunos de los avances a los que este sector debera



adaptarse son la impresién 3D de protesis, grabacidn de video también en tres dimensiones
para la reconstruccion de zonas con dificil acceso, o utensilios mas ligeros, resistentes y
menos agresivos para los pacientes. Pero esta tecnologia es también Internet, que origina una
alta comunicacion y una divulgacidn viral de la informacion. En este sentido, condiciona tanto
las posibilidades de promocion del profesional de la salud oral como los conocimientos y el
nivel de informacién de los pacientes. Se debe de tener en cuenta el marco legal por falsa
publicidad que de igual forma ha venido aumentando con esta tendencia del marketing digita,
algunas creencias o falta de conocimiento de los usuarios hacen que caigan facilmente en

publicidad falsa (14).



3. Planteamiento del problema

3.1. Descripcion del problema:

En la actualidad existen herramientas que han facilitado conseguir los servicios o productos
que se necesitan desde casa; la digitalizacién de los procesos posibilita que los usuarios
adquieran articulos o productos mediante la herramienta de internet, donde se encuentran
anuncios o publicidad de productos que son accesibles a los usuarios y pueden ser solicitados
por cualquier parte del mundo. Segtin Betancourt, et al (15) la odontologia ha sido uno de los
escenarios que se ha sumado a este tipo de estrategia en esta nueva era, desde brindar cada
vez mas procedimientos de la mano de la tecnologia digital y el marketing hasta llegar a una

persona ofreciéndole los procedimientos odontolégicos desde sus redes sociales.

De acuerdo con la misma fuente, en ocasiones se cree que los anuncios y publicidad respecto
a equipos y maquinaria no provienen de fuentes seguras, pues no se tiene la certeza de que
estos sean emitidos por profesionales y expertos. En esta medida, se considera vital que tanto
los servicios como productos en el campo de odontologia sean promocionados y provengan
de organizaciones confiables con un conocimiento pleno del campo de odontologia. Aun asi,
por tener la oportunidad de llegar a la poblaciéon de muchas formas ya sea por redes sociales,
anuncios por internet entre otros, se cree en este tipo de marketing y lo prefieren sin antes

consultar al odontdlogo.

El resultado de esto muchas veces es desconocer las posibles complicaciones que se pueden
presentar, tratamientos realizados sin antes realizar una buena historia clinica y conocer si
son candidatos para tales procedimientos. Las personas creen en un anuncio o en alguna
recomendacion y es ahi donde se debe cuestionar hasta donde esta bien el marketing y que
tanto puede afectar a la poblacidén, como se controla los posibles engafios a los pacientes o
verifican que se estan realizando por un especialista, este trabajo pretende conocer si las
personas se cuestionan esto y si prefieren acudir al odontdélogo para realizarse sus
procedimientos o si prefieren lo que las redes o el marketing les vende, No existen estudios
previos en Colombia que hayan evaluado previamente las percepciones, creencias y la

influencia del marketing digital en el entorno odontoldgico.



3.2. Pregunta de investigacion:
(Como influye el marketing digital en la decisiéon de compra de los individuos respecto a la

comercializacién de productos y servicios odontoldgicos en las clinicas odontoldgicas de la

Universidad el Bosque



4. Justificacion

Esta investigacion evalué de manera preliminar las nociones del impacto del marketing
digital en el &mbito de la odontologia en una clinica universitaria. Resulta crucial identificar
como el marketing digital afecta a los pacientes que necesitan tratamientos dentales, asi
como determinar las herramientas mas eficaces para promover la comercializacién de
productos odontoldgicos entre pacientes, estudiantes de pregrado y posgrado, asi como

docentes en las clinicas odontolégicas de la Universidad El Bosque.

En los ultimos afios a medida que la tecnologia ha ido avanzando en el campo de la
odontologia se ha ido brindando un mejor servicio y mejor gestiéon de la atencién de los
pacientes en las clinicas odontoldgicas. Asi mismo, se ha desarrollado una nueva forma de
llegar a los pacientes y atraer su atencién a través de diferentes plataformas digitales. Los
avances en materiales dentales y la importancia actual de la estética dental, entre otros
procedimientos, han captado constantemente el interés de una amplia poblacién, en su
mayoria de manera digital. Por lo tanto, es fundamental analizar previamente la posible
influencia del marketing digital en el ambito odontolégico, asi como comprender su impacto
en las diferentes poblaciones que intervienen en la atencién de una clinica odontolégica

universitaria.
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5. Situacion actual

A nivel odontolégico se ha observado en los ultimos afios una actualizacion de las
herramientas tecnoldgicas que ayudan a prestar un mejor servicio gracias a la evolucion del
internet junto con diferentes estrategias de marketing, ya que estas formas y herramientas
facilitan la gestion de clinicas odontoldgicas. En estudios previos se ha evidenciado el grado
de insatisfaccién de los pacientes al momento de acudir a una clinica dental por lo cual se
vuelve necesario que las estrategias de marketing digital se enfoquen en promociones en
donde la oferta o promocion varien para atraer nuevos usuarios y que los pacientes regulares

aprovechen los beneficios (16).

Por lo tanto, las estrategias de marketing odontolégico en clinicas universitarias son
fundamentales para alcanzar el éxito y el crecimiento en el ambito de la odontologia. Una de
las mejores formas que existe actualmente para atraer a los pacientes es mediante estrategias
publicitarias en redes sociales y asi lograr una mayor promocién para que los pacientes
conozcan los tratamientos que ofrece la universidad, beneficios pueden obtener al
realizarselos en la misma y cuando ellos terminen su tratamiento puedan referir mas
pacientes para que inicien por medio de recomendaciones. La motivacion para los pacientes
es sencilla: si un paciente recomienda sus servicios a otra persona, es probable que esa
persona también visite la clinica o inicie tratamiento con el estudiante, para recibir los
mismos servicios. Esta estrategia tiene el beneficio adicional de fortalecer las relaciones con
los pacientes (17) generando asi un beneficio para estudiantes ya que esto ayuda a su

crecimiento personal y profesional contribuyendo al cumplimiento de la practica clinica.
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6. Objetivos

6.1. Objetivo General:

Analizar la influencia en la comercializaciéon de productos y servicios odontoldgicos del

marketing digital en personas de las clinicas odontoldgicas de la Universidad El Bosque.

6.2. Objetivos especificos:

6.2.1. Caracterizar la importancia del marketing digital sobre la comercializacién de

productos en el campo de odontologia.

6.2.2. Evaluar cémo el marketing digital en odontologia influye sobre la toma de decisiones

de los pacientes.

12



7. Metodologia
7.1. Enfoque

El enfoque del presente estudio es positivista cuantitativo, puesto que busca estudiar
elementos del comportamiento humano junto al fenémeno del marketing mediante la
recopilacién de datos de muestras, con el propoésito de rastrear patrones, tendencias y
encontrar relaciones, lo que se efectua a través del analisis de informacién objetiva o

cuantitativa.

7.2. Tipo de estudio

El presente estudio se basa en una prueba piloto de tipo observacional, descriptivo de corte
transversal, debido a que segin Sampieri et al (18) permite efectuar una descripcién de un
fendbmeno sus componentes y elementos, de modo que permite reunir conocimiento sobre el
objeto de estudio y especificar las propiedades o caracteristicas de un tema, personas, grupos
o comunidades. En esta medida se afirma que el disefio experimental posibilita al
investigador elegir fendmenos, tratamientos y problematicas a partir de lo que se miden
variables y a su vez el estudio observacional, le posibilita observar sin intervenir o alterar
alguna practica clinica que se lleve a cabo dentro de la problematica analizada. El presente
estudio fue aprobado y revisado por el comité de ética de investigacion de la universidad El

Bosque con el numero de acta: CIE 2023-034.

7.3. Poblacion

El presente estudio se realizé teniendo en cuenta los criterios de inclusién y exclusion que
seran listados a continuacion. En términos generales se basé en la poblacion de pacientes que
asisten a las clinicas odontoldgicas de la Universidad El Bosque, docentes miembros de la
clinica odontoldgica de la Universidad El Bosque y estudiantes que estén vinculados al
programa de odontologia de la Universidad y que se encuentren relacionados con los

procesos de atencidn clinica odontoldgica en el campus.
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7.4. Criterios de inclusion y de exclusion:

Se presentaron criterios de inclusion para 3 tipos de poblacién dado que se consideraron 3
cuestionarios para cada uno.

7.4.1. Criterios de seleccion para la poblacion de pacientes:

7.4.1.1.Criterios de inclusion
Pacientes voluntarios, hombres y mujeres, que firmaron el consentimiento informado
(anexo D) que hayan asistido para tratamiento o diagnodstico, a las clinicas
odontolégicas de la Universidad El Bosque en pregrado o postgrado en edades
comprendidas entre 18 afios a 35 afios. Pacientes que a la vez son estudiantes
(comunidad de facultad de odontologia).

7.4.1.2.Criterios de exclusion:

Pacientes que a la vez son estudiantes (comunidad de facultad de odontologia)

7.4.2. Criterios de seleccion para la poblacién estudiantes.

7.4.2.1.Criterios de inclusion:
Estudiantes de 6to a 10mo semestre de odontologia o estudiantes de postgrado de
odontologia de cualquier especialidad de la facultad de odontologia de la Universidad
El Bosque; mayores de 18 afios.

7.4.2.2.Criterios de Exclusion

Pacientes que a la vez son estudiantes (comunidad de facultad de odontologia).
7.4.3. Criterios de seleccion para poblaciéon Docentes
7.4.3.1. criterios de inclusion:

Docentes miembros de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque

7.4.3.2. criterios de exclusion:

No se consideraron criterios de exclusion para esta poblacion.
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7.5. Tamaiio de la muestra

De acuerdo con Mora et al, 2015 (19) y Garcia-Garcia et al, 2013 (20) es necesario que un
estudio con prueba piloto incluya entre 30 y 90 participantes, los cuales deben contar con
atributos o caracteristicas que sean de importancia para la investigacidn, de manera que se
puedan medir en la poblacién objetivo. En este sentido, la presente encuesta piloto se
desarroll6 con un tamafio de muestra no probabilistico de 30 personas por grupo de
evaluacion (30 pacientes que acuden a la clinica odontolégica de la Universidad el Bosque,30

docentes y 30 estudiantes de pregrado y postgrado que se encuentran adscritos a la misma).

7.6 Muestreo

Se llevé a cabo un tipo de muestreo por conveniencia no probabilistico y no aleatorio, el cual
se basa en elegir a los participantes de manera arbitraria, de manera que se seleccionaron los
sujetos de manera conveniente y consecutiva a medida que fueron aceptando su

participacién en el estudio

7.7 Recoleccion de informacion

Para la recoleccion de informacion fue necesario efectuar encuestas a pacientes, estudiantes
de pregrado y postgrado, asi como a docentes de las clinicas odontolégicas de la Universidad
El Bosque desde julio de 2023. Se realiz6 mediante encuestas anonimizadas que consisten en
obtener informacién de la poblaciéon de estudio, la cual fue auto administrada, mediante una
serie de preguntas preestablecidas, las cuales fueron preguntas cerradas y abiertas.

La lectura del consentimiento informado, y su firma por parte de participantes al estudio se
llevé a cabo de forma fisica en el momento previo de la realizacion de la encuesta, es decir
previamente a su diligenciamiento se proporcion6 a los participantes las explicaciones
pertinentes sobre la encuesta y a su vez se les entrego el consentimiento informado para que
hicieran la lectura correspondiente del documento y finalmente decidieran si llevar a cabo el

cuestionario o no.
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7.9. Instrumentos de medicién

Se utilizaron tres instrumentos anonimizados correspondientes a tres formularios una para

estudiantes, otra para pacientes y una para docentes, las cuales constaron de una encuesta

semiestructurada tanto para estudiantes (Anexo A), pacientes (Anexo B), y docentes (Anexo

Q).

Tabla 2. Operacionalizaciones variables

marketing

aspectos como las

ventas

Variable Tipo de Nivel de Categorias o Definicion
variable medicion dimensiones
Sexo Cualitativa Nominal Sexo de los Caracteristicas
participantes biolégicas de un
individuo
Satisfaccion sobre | Cuantitativa Ordinal - Satisfaccion de los son los medios por los
los canales de participantes por los cuales las
comunicacién canales de organizaciones pueden
comunicacién llegar a las
existentes. comunidades,
- Facilidad para vincularse con ellas 'y
conectarse con la mantenerlas
clinica odontolégica. informadas.
Satisfaccién sobre | Cuantitativa Ordinal - Facilidades para Métodos,
las estrategias de accederala planificaciones
marketing informacién operativas que trazany
- Informacién sobre la describen
empresa de facil acceso | procedimientos
para usuarios. disefiados para que una
empresa pueda lograr
objetivos de marketing
especificos a corto,
mediano o largo plazo.
Influencia del Cuantitativa Ordinal - Influencia sobre Estrategias o métodos

de marketing que
tienen potencial para
influir sobre la forma

en la que los individuos
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perciben algo.

8 Plan de tabulacién y analisis

El analisis de datos se realizé mediante una base de datos en Microsoft Excel 2016, donde se
tabularan todos los resultados de las encuestas y seran representadas en graficas para
comparar los porcentajes de las respuestas, para asi poder realizar un andlisis de los
resultados, se procedera a hacer una discusion en grupo de estos resultados e informacion

recolectada y asi poder entregar los resultados de la investigacidn.
8.1. Sintesis de resultados

Para llevar a cabo el andlisis fue necesario cumplir con diversas fases que permitieron

cumplir con los objetivos del mismo:

En primer lugar, fue necesario identificar el problema y realizar una caracterizacién de la
relevancia que tiene el marketing digital sobre la comercializacion de productos en el campo
de odontologia, lo que se efectud a partir de los resultados obtenidos en las encuestas y desde
planteamientos tedricos que tratan el tema de marketing y su relevancia en el sector de

odontologia.

En segundo lugar, para evaluar el marketing digital y su influencia sobre la toma de
decisiones de los pacientes fue necesario conocer la perspectiva de los mismos mediante las
encuestas, con el propdsito de conocer los elementos que mas tienen presentes al momento

de tomar decisiones de compra o adquisicion de servicios.

17



9. Consideraciones éticas

Sobre las consideraciones éticas de la investigacion es importante hacer referencia a la
Resolucion 8430 de 1993, donde se puede clasificar el presente estudio como una
investigacion sin riesgo, los cuales se definen de esa manera debido a que son estudios que
implementan técnicas y métodos de investigacién documental retrospectiva, donde no se
efectian intervenciones o modificaciones intencionadas sobre variables biologicas,
fisiolégicas, sicoldgicas o sociales de los individuos, siendo la realizaciéon de encuestas y la

documentacion realizada previamente los instrumentos llevados a cabo.

Los medios empleados para invitar a los posibles participantes a proporcionar informacién
vital para el proyecto fueron de manera personal abordando a los posibles participantes en
las instalaciones de la universidad, ya sea sala de espera y/o unidades odontolégicas, pues es
necesario generar confianza en el individuo y explicar de manera detallada y precisa el
objetivo del trabajo y del aporte que tendria el sujeto encuestado si decide cooperar con la
realizacion del cuestionario. De esta manera, la custodia de la informacién recolectada sera
responsabilidad del investigador principal del estudio, pues es quien tiene la responsabilidad

de aplicar y analizar los datos suministrados por los participantes.

Para lograr una mayor organizacion de la informacion fue necesario realizar las encuestas en
orden y destinando dias determinados para cada grupo. Inicialmente, se llevd a cabo el
proceso con los estudiantes, posteriormente con los pacientes y finalmente teniendo en

cuenta la disponibilidad de los docentes se desarroll6 el cuestionario con los mismos.

Teniendo en cuenta que el consentimiento informado es un documento que no solo debe ser
evidencia para el investigador, sino también para el participante que coopera en el proceso,
se entreg6 a cada uno una copia del mismo documento firmado de manera adecuada. La
devolucion de informacion se dara a través del correo electrénico de los participantes que

quieran conocer los resultados una vez finalice el estudio
9.1. Formulario de consentimiento informado.

La lectura del consentimiento informado, su diligenciamiento y firma por parte de los

participantes al estudio se llevé a cabo de forma fisica en el momento previo de la realizaciéon
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de la encuesta, es decir, previamente a su diligenciamiento se proporcion6 a los participantes
las explicaciones pertinentes sobre la encuesta y a su vez se les entregé el consentimiento
informado para que hagan la lectura correspondiente del documento, finalmente decidieron

si llevar a cabo el cuestionario o no.

Se dio la informacion correspondiente acerca de la investigacion, quienes realizaron las
encuestas, se explicd en qué consistia el estudio, lo que le correspondia hacer al paciente en
la investigacidn, cuanto tiempo estara en la investigacion, se le explicé lo que pasa si se retira
del estudio, en que caso el investigador podria retirarlo del estudio, se dieron a conocer
cudles son los riesgos, beneficios que obtendria al hacer parte de la investigaciéon y que
beneficio tendria la comunidad de investigacién al ser parte del estudio, se explic6 como se
va a respetar la privacidad y confidencialidad de los datos personales y se dio a conocer que
pasaria si no se respeta la confidencialidad. Se dio informacién de si iba a recibir algtin tipo
de pago o compensacion por ser parte de la investigacion y se inform6 sobre los derechos
que tiene en la investigacion. Se Proporciond informaciéon con los datos a los cuales se

pueden comunicar en caso de dudas y datos del comité de ética.

Dicho proceso se llevo a cabo en el momento de realizacion de la encuesta, es decir,
previamente a su diligenciamiento se proporciond a los participantes las explicaciones
pertinentes sobre la encuesta y a su vez se les entreg6 el consentimiento informado para que
hagan la lectura correspondiente del documento y finalmente decidan si llevar a cabo el

cuestionario o no.
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10.Resultados

Con la presente investigacion se recolectaron datos para saber qué tan influyente es el
marketing a la hora de adquirir servicios odontoldgicos, promocionarlos y darse a conocer
por medio de este. En esta medida, se pretende conocer la importancia e influencia que tiene
el marketing digital sobre la comercializacion de productos en el campo de odontologia de la
clinica de la Universidad El Bosque, de modo que se pretende precisar el significado del

marketing en clinicas universitarias.

Por otra parte, se especifico6 de manera precisa la importancia e influencia que tiene el
marketing sobre las decisiones de los individuos, verificando que sea una herramienta
o6ptima y adecuada para promover perspectivas favorables de los usuarios sobre los

productos ofertados en la clinica odontolégica analizada

10.1. Perspectiva de los estudiantes frente a la importancia del marketing digital

Fueron evaluados 30 estudiantes de los cuales el 70% fueron de sexo femenino y un 30% de
sexo masculino; un 60% de la poblacién encuestada fueron estudiantes de pregrado de sexto

a decimo semestre y un 40% de posgrado de todos los semestres.

fue posible determinar que el uso de plataformas o paginas Web pueden contribuir a un
mayor consumo de productos o servicios de la clinica odontoldgica de la Universidad del
Bosque por parte de los usuarios las respuestas fueron positivas en su totalidad, dado que
mientras el 41.7% establecio estar totalmente de acuerdo, el 58,3% afirmo estar de acuerdo,
con base en lo anterior, es posible encontrar que las estrategias de marketing también
involucran a las redes sociales desde la perspectiva de los estudiantes lo que a su vez puede
incrementar el nivel de pacientes en la clinica odontolégica, es asi que la totalidad de los

encuestados afirma estar de acuerdo y totalmente de acuerdo con este aspecto.

Desde esta perspectiva, también fue posible conocer que para los estudiantes los medios
digitales son los mas adecuados para mantenerse en contacto y contratar servicios de
odontologia, pues la mayoria de los encuestados afirmaron estar de acuerdo y totalmente de

acuerdo, tan solo el 6,3% proporcionaron una respuesta negativa.
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Al respecto, también se encontré que no se tiene el conocimiento exacto si la clinica cuenta
con un departamento de marketing, pues tan solo el 50% afirmé que existe un departamento
o un responsable de manejar las redes sociales y elementos publicitarios, sin embargo, el otro
50% afirmé estar totalmente en desacuerdo y en desacuerdo, por lo que se podria mencionar
que si cuentan con un departamento o mecanismos para manejar redes sociales estos no son

de conocimiento publico (Figura1l).

ESTUDIANTES

= Totalmente de acuerdo = De acuerdo = En desacuerdo = Totalmente en desacuerdo

FIGURA 1: RESPUESTAS ESTUDIANTES, ANALISIS ESTADISTICO REALIZADO POR
GALINDO, RONDON, RENTERIA. 2023, ;Considera usted que el marketing digital es una herramienta eficaz

para atraer clientes que adquieran productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque? 4.
;Considera que el uso de plataformas o paginas Web pueden contribuir a un mayor consumo de productos o servicios de la
clinica odontolégica de la Universidad del Bosque por parte de los usuarios? 5. ;Considera usted que las redes sociales
constituyen una estrategia de marketing digital que puede aumentar el nivel de clientes de la clinica odontolégica de la
Universidad del Bosque? 6. ;Considera usted que los medios digitales son los mas adecuados para mantenerse en contacto
y contratar servicios de odontologia? 7. ; Con que frecuencia realizan publicaciones sobre los servicios y productos ofertados

por la clinica a través de redes sociales?
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10.2 Perspectiva de los docentes frente a la importancia del marketing digital

Fueron evaluados 30 docentes, la mayoria de los docentes encuestados corresponden al sexo
femenino, las cuales equivalen al 80% de los encuestados, estos estaban en un rango de edad
de 26 a 56 afios, la mayoria de los encuestados se desempefan en la materia de clinica de
crecimiento y desarrollo 10%, seguidos por quienes dictan la materia de clinica integral del
adulto y laboratorio 60%, continuando con quienes estdn a cargo de materias como

periodoncia 10%, clinica prostodoncia 10% , morfologia dinamica 5% y semiologia5%

Pese a la informacion que tienen los encuestados se encuentra que el 70% de los mismos no
cuentan con capacitaciones sobre el marketing digital, en tanto que solo el 23,3% establece
que en algin momento tuvo la oportunidad de recibir capacitaciones al respecto. En esta
medida, se plantea que en el rol de docencia que se desenvuelven no se proporciona
relevancia a la empleabilidad del marketing digital, puesto que el 53,3% establece que no se
promueven estos elementos en los espacios académicos, en tanto que el 23,3% si le otorga
relevancia a proporcionar explicaciones al respecto y finalmente el 23,3% restante no sabe o

no responde a este interrogante.

Por otro lado, los docentes en su mayoria plantean que la clinica odontologica no emplea
estrategias de marketing digital, pues el 40% proporcionan una respuesta negativa, el 30%
afirma que, si se emplea, mientras que el 30% no tiene conocimiento o no proporciona una
respuesta. De la misma manera, se dejo claro que los encuestados no tenian conocimiento
respecto al manejo de redes sociales en la clinica odontologica de la Universidad El Bosque,
pues el 43,3% no tiene una respuesta afirmativa o positiva, mientras que el 36,7% afirma que

si cuenta con redes sociales y finalmente el 20% plantea que no cuenta con redes sociales.

En cuanto a la frecuencia con la que se realizan publicaciones sobre los servicios y productos
ofertados en la clinica mediante redes sociales la mayoria asegura que esto es nada frecuente,
lo que se encuentra representado por el 43,3%, en tanto que el 30% afirma que es poco
frecuente, el 20% menciona que frecuentemente y el 6,7% afirma que estas acciones se
realizan muy frecuentemente. A partir de dicha informacién se puede concluir que las

estrategias de marketing digital no se llevan a cabo de manera adecuada en la clinica
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odontoldgica, pues no solo se evidencia una falta de desconocimiento por parte del personal
docente, sino que es un elemento que no se promueve ni en el campo académico a través de

la carrera.

Por otra parte, se encuentra el interrogante sobre el marketing digital como una herramienta
digital y las consideraciones de los docentes sobre su eficacia para atraer clientes a que
adquieran productos o servicios de la clinica odontoldgica, a lo cual el 50% respondi6 que
estaba totalmente de acuerdo en que la misma era una herramienta eficaz, mientras el 46,7%

estaba de acuerdo y tan solo el 3,3% estaba en desacuerdo.

De la misma manera, se establece que el uso de plataformas o paginas Web contribuyen a un
mayor consumo de productos o servicios ofertados en la clinica odontolégica de la
Universidad El Bosque, pues segln los encuestados el 100% plantea estar totalmente de
acuerdo o de acuerdo, pues dicho porcentaje se divide en 50% para la primera opcién y 50%
para la segunda. De esta manera existe consciencia de que las redes sociales pueden ser un

importante apoyo para llamar la atencién de los posibles usuarios.

Con base en lo anterior se plantea que la mayoria de los individuos admiten que los medios
digitales son los mas adecuados para mantenerse en contacto y contratar servicios de
odontologia, en esta medida el 70% de los encuestados establece estar de acuerdo con que
los medios digitales son idoneos para mediar los servicios de odontologia, mientras que el
10% afirma estar totalmente de acuerdo y tan solo el 20% estd en desacuerdo con dicha

afirmacion.

De la misma manera, se plantea que gran parte de los docentes plantean la necesidad de que
exista un departamento de marketing o un responsable del manejo de redes sociales y demas
elementos publicitarios, puesto que el 40% estar totalmente de acuerdo con este elemento,

el 50% menciona estar de acuerdo y tal solo el 10% establece estar en desacuerdo.

En cuanto a laimplementacion de estrategias de marketing digital la mayoria de los docentes
encuestados consideran que si destinarian un determinado presupuesto para este rubro,
pues el 66,7% establece que si lo haria, mientras que el 30% no sabe y no proporciona una

respuesta afirmativa o negativa y el 3,3% restante establece que no lo haria.

23



Sobre el uso de técnicas de marketing digital y la generacién de mayor popularidad en redes
la totalidad de los encuestados considera que las clinicas odontolégicas que emplean este
tipo de técnicas son mas propensas a inclinarse por una tendencia de popularidad. De esta
manera, el 100% esta de acuerdo y totalmente de acuerdo en que las estrategias de marketing

digital pueden propiciar una mayor popularidad en las redes.

Finalmente, de los beneficios que los encuestados consideran que otorga contar con un
departamento de marketing en la clinica odontolégica de la Universidad El Bosque, se
encuentra que la visibilidad de los servicios es una oportunidad, asi como la confianza y que
se genera en los pacientes. De la misma manera, se afirma que los beneficios son el mayor
flujo de pacientes y el reconocimiento de los servicios que se ofertan en la clinica
odontolégica. Otras de las opiniones radican en que dichas estrategias posibilitan ofertar los
servicios a un publico especifico y llegar a una mayor poblacién, promover una mayor
adquisicion de los productos y servicios que se ofertan, dar a conocer a la clinica y
recomendarse a si misma por la calidad de los servicios, finalmente se asegura que esto

permite atraer a un mayor nimero de pacientes y con eso la obtenciéon de mayores ingresos.

En cuanto a las plataformas sociales mas viables para realizar estrategias de marketing
digital se establece que la red social de Instagram podria ser la mas influyente, pues el 83,3%
afirma que esta es una red social importante para llevar a cabo este tipo de estrategias,
mientras que el 6,7% afirma que es WhatsApp, seguidas de Facebook, YouTube con el 3,3%
de manera respectiva y el 3,3% restante que asegura que son Facebook, YouTube y

WhatsApp conjuntamente.

Sobre los tipos de procedimientos que los docentes creen que atraen mas a los pacientes se
encuentra que el disefio de sonrisa es el proceso por el que preguntan en mayor medida los
pacientes interesados pues segun los resultados el 72,4% afirman que es el mas atractivo,
seguido del 10,3% que le atribuyen mayor relevancia a los implantes dentales, asi como el
6,9% que aseguran que es la protesis dental y la ortodoncia, de manera respectiva y

finalmente el 3,4% que aseguran que la periodoncia es el mas atractivo.

En cuanto a como se cree que el marketing digital influye sobre las decisiones de compra se

encuentra que los docentes creen que las mismas pueden generar una influencia positiva

24



sobre los clientes o paciente, puesto que genera confianza y respaldo. De la misma manera,
se afirma que el marketing digital es una herramienta que atrae a las personas y puede
marcar la diferencia entre elegir a un profesional u otro, siendo una guia para ofrecer
servicios a un publico especifico. Desde esta perspectiva, se asegura que el marketing digital
permite que los posibles clientes o pacientes encuentren informacién sobre los productos
que se ajustan a sus necesidades, la cual puede estar disponible por las plataformas como
redes sociales y paginas web, donde se encuentran comentarios y experiencias o resultados

de usuarios y pacientes (Figura 2).
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FIGURA 2: RESPUESTAS DOCENTES, ANALISIS ESTADISTICO REALIZADO POR GALINDO, RONDON, RENTERIA. 2023 ;Ha
tomado capacitaciones sobre marketing digital en algin momento? 4. ;En su rol de docente, promueve en sus estudiantes la relevancia de emplear el marketing digital? 5.
;Considera usted que la clinica odontolégica emplea estrategias de marketing digital? 6. ;La clinica odontolégica de la Universidad del Bosque cuenta con redes sociales?
7. ¢Con que frecuencia realizan publicaciones sobre los servicios y productos ofertados por la clinica a través de redes sociales? 8. ;Considera usted que el marketing digital
es una herramienta eficaz para atraer clientes que adquieran productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque? 9. ;Considera que el uso de
plataformas o paginas Web pueden contribuir a un mayor consumo de productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque por parte de los
usuarios? 10, ;Considera usted que los medios digitales son los mas adecuados para mantenerse en contacto y contratar servicios de odontologia? 11, ;Considera usted
necesario que se establezca un departamento de marketing, o existe un responsable que maneje redes sociales y elementos publicitarios? 12, ;Usted implementaria un
presupuesto determinado para la implementacion de estrategias de marketing digital? 13, ;Considera usted que una clinica dental que utiliza técnicas de marketing digital
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genera mayor popularidad en las redes? 14, ;Cual de las siguientes plataformas sociales considera que puede ser mas influyente para efectuar marketing digital? 15, ;Qué
tipos de procedimientos considera que atrae mas a los paciente
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10.3. Marketing digital en odontologia influye sobre la toma de decisiones de los

pacientes

Se logr6 determinar que la mayoria de los pacientes que acuden a la clinica odontoldgica y
que dan su opinién en la encuesta se encuentra constituida en mayor medida por el sexo
femenino en un 56% y la edad que prevalece en gran parte de la poblaciéon encuestada
corresponde a los adultos de 46 a 55 afios, 20% seguidos de quienes tienen entre 18 y 25
afios 10%, asi como de aquellos que se encuentran entre los 36 a 45 afios y finalmente de

quienes tienen entre 56 a 65 anos 14% (Figura 3).

3 4 5 6 T
‘ 30.0%
/
3.3%
5 ‘ 3.3% 16.7%
3.3%

2999

® Frecuentemente = Muy frecuentemente = Nada frecuente = Poco frecuente

FIGURA 3: RESPUESTAS PACIENTES, ANALISIS ESTADIiSTICO REALIZADO POR
GALINDO, RONDON, RENTERIA. 2023

;Con que frecuencia visita las instalaciones de la clinica odontoldgica de la Universidad del Bosque?, 4. ;Con que frecuencia
ingresa usted a las plataformas digitales como sitios web, redes sociales y blogs?, 5. ;Considera usted que la
implementaciéon del marketing digital, contribuye a una mejor interaccidon entre clientes y ofertantes de productos y
servicios?, 6. ;Cree usted que las clinicas dentales en la actualidad deben tener presencia digital, como factor primordial
para la captacion de clientes?, 7. ;Considera usted que la publicidad en medios digitales influye en su decisién para acudir
a una clinica dental a reservar una cita o recibir un tratamiento odontolégico?, 8. ;Considera usted que las promociones
expuestas en redes sociales y plataformas puede incrementar su interés por adquirir algiin producto o servicio relacionado
con tratamientos odontoldgicos?, 9. ;Cree usted que la existencia de canales digitales facilita su interaccién y comunicacién
con la clinica u organizacién que le vende productos y servicios?, 10. ;Le gustaria que la clinica odontolégica de la
Universidad del Bosque le proporcione informacién actualizada sobre novedades y ofertas de productos o servicios que se
proporcionan desde la misma?,11. ;Estaria de acuerdo en recibir asesorias sobre servicios o productos odontoldgicos por
medio de las redes sociales?, 12. ;Ha visto algun tipo de publicidad de la Clinica Odontoldgica de la Universidad del Bosque
a través de redes sociales?, 13. ;Le gustaria que las clinicas utilicen herramientas de comunicacién rapida y eficiente
mediante redes sociales y plataformas web?
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Continuando con los resultados obtenidos en pacientes y teniendo en cuenta la relacion de
estos con las redes sociales, plataformas web y blogs se encuentra que el 50% de los mismos
utiliza estos tipos de plataformas de manera frecuente, mientras que el 30% la utiliza con
poca frecuencia, el 16,7% de los encuestados la usa muy frecuentemente y el porcentaje
restante casi no las utiliza. A partir de estos resultados es posible inferir que la mayoria de
los pacientes que ingresan a las instalaciones si estan al tanto de las diferentes plataformas
web, lo que incrementa las posibilidades de que el marketing digital y la publicidad de la

clinica funcione en estos espacios y atraiga a usuarios potenciales.

Por otra parte, fue posible encontrar que la implementacién del marketing digital contribuye
a una mejor interaccidn entre usuarios y ofertantes de productos y servicios, puesto que
desde la perspectiva de los pacientes este si es fundamental, ya que el 100% se constituye de

quienes estan de acuerdo y quienes estan totalmente de acuerdo.

Desde esta perspectiva, también se evidencié que las clinicas dentales en la actualidad deben
tener presencia digital, pues desde el punto de vista de los pacientes este si es un factor
primordial para la captacién de clientes, ya que la mayoria de las respuestas fueron positivas
al respecto, ya que el 50% de los mismos esta de acuerdo, el 46,7% totalmente de acuerdo y

solo el 3,3% esta en desacuerdo.

En cuanto a la publicidad digital y su capacidad para influir sobre las decisiones de los
pacientes para acudir a una clinica dental se encuentra que el 70% de los encuestados esta
de acuerdo en que la publicidad por medios digitales puede influir positivamente en que los
mismos estén dispuestos a recibir un tratamiento odontoldgico, mientras que el 26,7% esta
totalmente de acuerdo y tan solo el 3,3% en desacuerdo. De esta manera se evidencia que
casi la totalidad de los pacientes consideran viable el contar con medios digitales para

reservar citas o los tipos de tratamiento odontolégico.

En esta medida, también se encuentra que los pacientes estan de acuerdo en que las
promociones expuestas en las redes sociales y plataformas pueden incrementar su interés
por adquirir algin producto o servicio relacionado con tratamientos odontolégicos. En esta

medida el 56,7% de los encuestados concuerdan en que las promociones emitidas por estos
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canales incentivan a los clientes a contratar servicios o adquirir productos. De la misma
manera, el 36,7% de los encuestados afirman estar totalmente de acuerdo, en tanto que un
porcentaje menos del 6.6% establece estar en desacuerdo y en total desacuerdo con la

pregunta realizada.

En cuanto a los canales de comunicacion digitales y la percepcion que tienen los pacientes
respecto a que esto mejore la comunicacién con la clinica y la organizacion se encuentra que
la mayoria esta de acuerdo en que asi es, mientras que el 33,3% esta completamente seguro
de que este tipo de canales influye en la venta de productos y servicios, de modo que un

porcentaje muy bajo establece que no es asi:

Respecto a la informacién que la clinica odontolégica le puede proporcionar a los pacientes,
estos consideran que dichas medidas pueden ser esenciales, puesto que a través de los
canales de comunicacién digitales se puede proporcionar informacién no solo actualizada
sino también valiosa para los usuarios y posibles usuarios. De esta manera, la totalidad de los
pacientes estan de acuerdo y totalmente de acuerdo en que estas acciones son vitales en la

clinica.

En este sentido, se encuentra también la pregunta respecto a que tan de acuerdo estan los
pacientes en recibir asesorias sobre servicios o productos odontologicos mediante redes
sociales, a lo que, la mayoria de los encuestados responde que esta de acuerdo y totalmente
de acuerdo, pues los porcentajes se encuentran divididos de la siguiente manera: 70% afirma
que estade acuerdo, el 20% manifiesta encontrarse totalmente de acuerdo y el 10% establece
que no lo estd. No obstante, los resultados indican que la mayoria de los pacientes se
encuentran interesados en recibir asesorias por canales virtuales, lo que impulsa a la

creacion de estrategias de publicidad por este tipo de medios.

Con base en los resultados se logré determinar que gran parte de los pacientes han acudido
a la clinica enterados por otros medios diferentes a las redes sociales, puesto que el 56,7%
afirma no haber visto algin tipo de publicidad de la clinica por plataformas de redes sociales,
en tanto que solo el 30% afirma que, si ha mirado cualquier tipo de publicidad por estos
canales, ya que el 13,3% restante no sabe o no responde. En esta medida, se evidencia la falta

de publicidad emitida por canales virtuales y especialmente por redes sociales, lo que sefiala
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un aspecto por mejorar en la clinica bajo el propdsito de tener un mayor nimero de clientes.

Finalmente, se afirma que es necesario utilizar herramientas de comunicacién rapida y
eficiente mediante redes sociales, pues la mayoria de los pacientes encuestados consideran
que es vital el uso de este tipo de herramientas, en tanto que el 6,7% no lo consideran asi. No
obstante, es claro que la gestiéon de servicios en linea puede mejorar la relacién usuario-

clinica odontolégica pues genera un vinculo mas cercano entre los mismos.
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11. Discusion

El marketing ha sido definido como la ciencia de explorar, crear y entregar valor para cumplir
las necesidades de un mercado (4). En este sentido, se afirma que el Marketing identifica las
necesidades y los deseos de las personas, también define, mide y cuantifica el tamafio del
mercado identificado y el lucro potencial que existe. Segin Moreno (6) la razén del rapido
crecimiento del comercio electrénico es el marketing digital, esto hace que los procesos
organizacionales sean mas rapidos en comparacion con el enfoque tradicional del marketing

fuera de linea.

El negocio del marketing digital se ha introducido en numerosas redes de marketing en linea
que ayudan a los vendedores a dirigirse a la audiencia adecuada y atraerlos hacia los
productos o servicios que se comercializan. Por este motivo, es importante comprender no
solo lo que puede ofrecer a su producto o negocio, sino también la oportunidad de varias
redes de marketing en linea y como se puede aplicar mejor estas redes de marketing, segtiin
Rollsz et al. [20], la red que domina el mundo con mayor numero de usuarios es Facebook,
seguida de WhatsApp, sin embargo, Lima et al. [21] sefial6 que muchos sectores del mercado,
incluida la odontologia, utilizan cada vez mas Facebook e Instagram como utiles

herramientas de marketing.

Desde esta perspectiva, los resultados del actual estudio mostraron que los encuestados
manifiestan la importancia del marketing digital en la clinica odontoldgica pues confirman
que estos pueden contribuir a un mayor consumo de productos o servicios ofertados en la
clinica. La mayoria de los encuestados estan de acuerdo con la importancia del marketing
digital sobre el incremento en el flujo de usuarios que puede tener la clinica odontoldgica, de
manera que lo consideran como una estrategia 6ptima tanto de caracter informativo como

de caracter promocional.

Respecto a la opinion de los docentes se establece que el marketing digital es fundamental en
una organizacidn, a lo que los encuestados respondieron que esta herramienta es una forma
de vender un servicio, considerando que la misma es la base del éxito de una organizacién en
una época donde todo se encuentra determinado por las herramientas digitales. Si bien, es

posible determinar que los encuestados no contaban con una definiciéon clara de lo que era el
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marketing digital, si se evidencia que estan conscientes de su relevancia, pues también
afirman que estas herramientas son un pilar esencial para dar a conocer el producto o
servicio que se ofrece en el mercado, asi como también establecen que es un medio que les
posibilita llegar a un publico especifico y dar a conocer los servicios profesionales y la calidad
del trabajo, en esta medida, también se encontraron respuestas donde se afirma que estas
estrategias permiten mejorar la productividad financiera y la cantidad de usuarios que
acuden a las clinicas odontolégicas, por lo que suponen que las mismas aportan visibilidad y
atraen a posibles usuarios ,varios autores coinciden en que la estrategia del “marketing de
contenidos” se puede utilizar en redes sociales, sitios web y blogs, y funciona porque se
enfoca en lo que realmente quieren los lectores. Las paginas digitales deben tener un disefio
intuitivo y deben ser una buena fuente de informacion actualizada para el publico, indicando

la fecha de la ultima actualizacion [22, 23-24].

Por otro lado, Garcia, J. A. (25) establece que para que un movimiento de marketing digital
sea so6lido y funcione tan bien como se espera, es importante que identifique las redes de
marketing digital a través de las cuales debe comercializar su producto o su servicio
profesional; porque no todas las etapas de marketing digital o de red son aplicables para
clinicas odontolégicas y productos. La red de marketing digital adecuada para su producto o
clinica odontoldgica también depende de los objetivos comerciales de su marca. Si su objetivo
es producir clientes potenciales para las clinicas odontoldgicas, es mas inteligente utilizar
etapas que estén centradas en el negocio y tengan estructuras que lo ayudaran a generar

usuarios potenciales.

Segun el estudio realizado en la Universidad de Tacna por estudiantes, se evidencio que El
marketing digital se relaciona con la decisidon de compra de los servicios odontologicos. De
igual forma se puede deducir que si se aplica adecuadamente el Marketing Digital se podra
aumentar el alcance a consumidores potenciales para adquirir el servicio odontologico en el
distrito de Tacna (26). De la misma manera, se establece que el uso de plataformas o paginas
Web contribuyen a un mayor consumo de productos o servicios ofertados en la clinica
odontolégica de la Universidad El Bosque, pues segun la totalidad de los encuestados
plantean estar totalmente de acuerdo o de acuerdo. De esta manera existe consciencia de que

las redes sociales pueden ser un importante apoyo para llamar la atencién de los posibles
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usuarios.

En cuanto a resultados del estudio se deben tener en cuenta las limitaciones que se
encontraron tales como poblacién limitada ya que solo se tuvieron en cuenta personas de la

Universidad el Bosque y un reducido tamafio de muestra de estudiantes docentes y pacientes

Otro limitante que se encontrd es que las encuestas que se utilizaron en este estudio son
encuestas no validadas ya que este instrumento no es preciso ni exacto porque las encuestas
presentan preguntas de seleccién multiple y al no tener mayor cantidad de opciones de
respuesta abierta hace que se obtenga un limitado acceso al verdadero conocimiento que
tiene cada persona sobre el tema haciendo que la encuesta tenga un fundamento demasiado

limitado.
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12. Conclusiones

A partir del diagnostico sobre la situacion actual de la clinica odontoldgica de la Universidad
El Bosque y sobre los medios digitales de marketing, es posible encontrar que, aunque la
facultad dispone de algunas redes digitales, éstas no cuentan con estrategias dirigidas a
conducir al usuario hasta la decisiéon de querer asistir o realizarse tratamientos en las clinicas
odontolégicas de la universidad El Bosque. En este sentido se identifica una posible
oportunidad de mejora para la clinica odontolégica como una parte esencial del

establecimiento universitario.

El marketing digital gestionado en funcién de los docentes, pacientes y estudiantes puede ser
el mejor aliado para incrementar el nimero de usuarios y procedimientos, al mismo tiempo
que permite instaurar su imagen en la mente del consumidor y mejorar su posicionamiento

frente al sector en el que compite.

A partir de la aplicacién de encuestas fue evidente que gran parte de la poblacién objeto de
estudio no tiene una nocidn clara de lo que es el marketing digital y de la relevancia que tiene
dicha herramienta en el incremento de la captacién de pacientes que deseen tomar los

servicios ofertados por la clinica odontolégica universitaria.

Si bien existen ideas sobre los beneficios que puede otorgar la implementacion del Marketing
digital para las clinicas universitarias, no existen planteamientos claros sobre los objetivos
de esta herramienta ya que no se da la suficiente importancia al impacto que genera sobre

los usuarios, incluso los docentes carecen de fundamentos al respecto.

Desde esta perspectiva se establece que la clinica odontologica de la Universidad El Bosque
requiere de este tipo de estrategias, donde se encuentra como primera necesidad la creacion
de una plataforma web y canales de comunicacién o contacto con los usuarios, asi como
medios publicitarios a través de las redes sociales, siendo las ultimas algunas de las mas
trascendentales para mejorar las estrategias publicitarias. Cabe mencionar que el marketing
digital que se debe emplear en la misma debe contar inicialmente con una planeacion

estratégica bien estructurada para asi lograr un buen resultado.
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12.Recomendaciones

De la misma manera, se recomienda emplear nuevas estrategias de marketing y publicidad
empleando herramientas que posibilitan el marketing digital como lo son las plataformas
web, los canales de comunicacién y de posible contacto con los clientes, entre los que se
destacan aplicaciones como Instagram, Facebook, Twitter y YouTube, ya que pueden ser un

apoyo para ampliar el nimero de clientes en la organizacion.

Se recomienda la implementacion de capacitaciones a nivel académico en la Universidad,
tanto para estudiantes como para docentes, dado que se evidencian falencias sobre el

conocimiento en materia de marketing digital.
Se recomiendan nuevos estudios con mayor tamafio de muestra y muestreos probabilisticos.

Es necesario realizar mas investigacion sobre este tema con mayor numero de participantes
y diferentes tipos de poblacién que permita ampliar el conocimiento sobre este tema de

estudio tanto a estudiantes, Docentes y pacientes.
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13. cronograma

2023
MAY JUN JUL AGO
Fases Actividad 1 1 1 1

Preparacion

Elaboracion de

anteproyecto

Revisién y correccion

Evaluaciéon de

anteproyecto

Ejecucion

1° OBJETIVO

Caracterizar la
importancia del marketing

digital

Verificar informacion
sobre la venta de

productos odontoldgicos

2° OBJETIVO

Aplicacion de encuesta a

pacientes

Aplicacion de encuestas a

docentes

Aplicacion de encuestas a

estudiantes

Analizar la
informacién
obtenida y realizar
la representacion

estadistica

Cierre
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15.Anexos

15.1 Anexo

15.2. A. Encuesta para estudiantes

El formulario se presentara a los estudiantes mediante el uso de formularios de Google:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfSHthFgL.5CIrnD71-
fpG9BM9PejaN250zMN92aADLoBMypvg/viewform?usp=sf lin

Encuesta para estudiantes

La presente encuesta se realiza con el propoésito analizar la influencia en la comercializacion
de productos y servicios odontolégicos del marketing digital en personas de las clinicas

odontolégicas de la Universidad el Bosque.
Preguntas

1. Seleccione el sexo al que pertenece Masculino
Femenino

2. ;Cual es su edad en afios cumplidos? 18 - 25 afios

26 - 35 afios
36 - 45 afios
46 - 55 anos
56 - 65 afios

3. ;(Considera usted que el marketing digital es una herramienta eficaz para atraer clientes
que adquieran productos o servicios de la clinica odontologica de la Universidad del

Bosque?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

4. ;Considera que el uso de plataformas o paginas Web pueden contribuir a un mayor
consumo de productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque

por parte de los usuarios?
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Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

5. ;Considera usted que las redes sociales constituyen una estrategia de marketing digital que

puede aumentar el nivel de clientes de la clinica odontoldgica de la Universidad del Bosque?
Totalmente de acuerdo___ De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

6. ;Considera usted que los medios digitales son los mas adecuados para mantenerse en

contacto y contratar servicios de odontologia?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

7. ;La clinica cuenta con un departamento de Marketing o existe un responsable que maneje

redes sociales y elementos publicitarios?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

8. (Usted sabe si la empresa esta en condiciones de asignar un presupuesto para la

implementacion de Estrategias de marketing Digital?
Si No
No sabe, no responde

9. ;Considera usted que una clinica dental que utiliza técnicas de marketing digital genera

mayor popularidad en las redes?
Totalmente de acuerdo_  De acuerdo__
En desacuerdo___ Totalmente en desacuerdo

10. ;Conoce los beneficios que otorga el contar con un departamento de Marketing en una

clinica? ;Podria mencionar algunos?

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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15.4 Anexo B Encuesta para pacientes:

El formulario se presentara a los pacientes mediante el uso de formularios de Google:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdvr6t HtC6p2YfyvDrStB eMsuVQOn0c9xDO UHmM9

Ftc-2 g/viewform?usp=sf link

Encuesta dirigida a pacientes

La presente encuesta se realiza con el propésito analizar la influencia en la comercializacion de
productos y servicios odontolégicos del marketing digital en personas de las clinicas odontolégicas

de la Universidad el Bosque.

Preguntas

1. seleccione el género al que pertenece
Masculino Femenino

2. ;Cual es su edad en afios cumplidos?

18 - 25 afios
26 - 35 afios
36 - 45 afios
46 - 55 afios
56 - 65 afios

3.;(Con que frecuencia visita las instalaciones de la clinica odontolégica de la Universidad del

Bosque?
Muy frecuentemente Frecuentemente
Poco frecuente Nada frecuente

4.;Con que frecuencia ingresa usted a las plataformas digitales como sitios web, redes sociales y

blogs?
Muy frecuentemente Frecuentemente

Poco frecuente Nada frecuente
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5.;Considera usted que la implementacién del marketing digital contribuye a una mejor interaccion

entre clientes y ofertantes de productos y servicios?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

6.;Le gustaria que la clinica odontologica utilice herramientas de comunicacion rapida y eficiente

mediante redes sociales y plataformas Web?
Si No No sabe, no responde

7.;Cree usted que las clinicas dentales en la actualidad deben tener presencia digital, como factor

primordial para la captacion de clientes?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

8.;Considera usted que la publicidad en medios digitales influye en su decisién para acudir a una

clinica dental a reservar una cita o recibir un tratamiento odontol6gico?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

9.;Considera usted que las promociones expuestas en redes sociales y plataformas puede

incrementar su interés por adquirir algin producto o servicio relacionado con tratamientos

odontologicos?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

10.;Cree usted que la existencia de canales digitales facilita su interacciéon y comunicacion con la

clinica u organizacién que le vende productos y servicios?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

11.;Le gustaria que la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque le proporcione informacion
actualizada sobre novedades y ofertas de productos o servicios que se proporcionan desde la

misma?
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Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

12.;Estaria de acuerdo en recibir asesorias sobre servicios o productos odontolégicos por medio de

las redes sociales?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

13.;Ha visto algun tipo de publicidad de la Clinica Odontolégica de la Universidad del Bosque a través

de redes sociales?
Si No No sabe
14.;Qué factor incide en usted para preferir los productos o servicios de una clinica odontolégica?
Publicidad masiva de la clinica en redes sociales
Plataforma Web oficial de la clinica
Calidad de los productos o servicios
Instalaciones
Prestigio de la clinica
Mayor facilidad para realizar pagos o adquirir productos y servicios.

15.;Desea anadir alguna sugerencia o aporte para la presente encuesta?

GRACIAS POR SU COLABORACION

15.5 Anexo C Encuesta para docentes
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El formulario se presentara a los Docentes mediante el uso de formularios de Google:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfSspN2vLDfQiAQcbL3TiLO4-

03X91de2ccpgcxh2gm857Z5CA /viewform?usp=sf lin

Encuesta para docentes

La presente encuesta se realiza con el propdsito analizar la influencia en la comercializacion de
productos y servicios odontolégicos del marketing digital en personas de las clinicas odontologicas

de la Universidad el Bosque.

Preguntas
1. ;Qué cargo tiene en la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque?
2. seleccione el género al que pertenece

Masculino Femenino
3. Seleccione el rango de edad al que pertenece

18 - 25 afios

26 - 35 afios

36 - 45 afios

46 - 55 afios

56 - 65 afios
4. ;Por que cree que es importante el marketing digital en una organizacion?
5. ;(Ha tomado capacitaciones sobre marketing digital en algin momento?

Si /No / No sabe, no responde

6. (En su rol de docente, promueve en sus estudiantes la relevancia de emplear el marketing

digital?

Si /No / No sabe, no responde

7. ;Considera usted que la clinica odontolégica emplea estrategias de marketing digital?
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Si /No / No sabe, no responde
8. ;La clinica odontoldgica de la Universidad del Bosque cuenta con redes sociales?
Si /No / No sabe, no responde

9.;Con que frecuencia realizan publicaciones sobre los servicios y productos ofertados por la clinica

a través de redes sociales?
Muy frecuentemente__ Frecuentemente___ Poco frecuente Nada frecuente

10.;Considera usted que el marketing digital es una herramienta eficaz para atraer clientes que

adquieran productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque?
Totalmente de acuerdo De acuerdo

En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

11.;Considera que el uso de plataformas o paginas Web pueden contribuir a un mayor consumo de

productos o servicios de la clinica odontolégica de la Universidad del Bosque por parte de los

usuarios?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

12. ;Considera usted que las redes sociales constituyen una estrategia de marketing digital que

puede aumentar el nivel de clientes de la clinica odontologica de la Universidad del Bosque?
Totalmente de acuerdo De acuerdo
En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

13.  ;Considera usted que los medios digitales son los mas adecuados para mantenerse en

contacto y contratar servicios de odontologia? *
Totalmente de acuerdo De acuerdo

En desacuerdo Totalmente en desacuerdo -

14.;Considera usted necesario que se establezca un departamento de marketing, o existe un

responsable que maneje redes sociales y elementos publicitarios?

Totalmente de acuerdo --- De acuerdo
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En desacuerdo - Totalmente en desacuerdo -

15.;Usted implementaria un presupuesto determinado para la implementaciéon de estrategias de

marketing digital?
Si /No / No sabe, no responde

16.;Considera usted que una clinica dental que utiliza técnicas de marketing digital genera mayor

popularidad en las redes?
Totalmente de acuerdo De acuerdo

En desacuerdo Totalmente en desacuerdo

17.  ;Conoce los beneficios que podria otorgar el contar con un departamento de Marketing en la

clinica odontolégica de la Universidad del Bosque? ;Podria mencionar algunos?

18. ;Desea afnadir alguna sugerencia o aporte para la presente encuesta?

GRACIAS POR SU COLABORACION

48



15.6 Anexo D Consentimiento informado para encuestas

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Este formulario de consentimiento informado y autorizacién consta de dos partes

e Hoja de informacion (para compartir con usted informacién sobre el estudio)

e Pigina de firma del consentimiento (para las firmas, en caso de que acepte participar)
para participar en el estudio y para permitirnos compartir informacién con otras
personas identificadas en el presente formulario de consentimiento informado y

autorizacion.
Se le entregara una copia del formulario de consentimiento informado y autorizaciéncompleto.

Parte 1: Informacion acerca de la Investigacion.

TITULO DE LA INVESTIGACION: Influencia del marketing digital en la comercializacién de
productos en odontologia

NUMERO DE PROTOCOLO: MDF0-0001

NOMBRE DEL PATROCINADOR: No aplica / Proyecto solidario

NOMBRE DEL INVESTIGADOR PRINCIPAL: Laury Daniela Galindo Hurtado

INTRODUCCION

Nos gustaria pedirle que haga parte de un estudio observacional, exploratorio y descriptivo para
analizar la influencia en la comercializacion de productos y servicios odontologicos del
marketing digital en personas de las clinicas odontolégicas de la Universidad el Bosque. Usted
esta invitado debido a que cumple con alguna de estas condiciones: se identifica como paciente
asistente a consultas en la clinica odontolégica de la Universidad el Bosque; se identifica como
estudiante de pregrado o postgrado, o se identifica como Docente, participante de los procesos

que se realizan en la clinica odontolégica de la Universidad el Bosque.
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Su participaciéon en esta investigacion es totalmente voluntaria. Si quiere participar, pero
cambia de opinion durante la realizacién del cuestionario, puede retirarse del estudio en
cualquier momento. Pero antes de dar su consentimiento para hacer parte de este estudio de
investigacion, es importante que revise bien este documento o que nos permita revisarlocon

usted ya que le ayudara a decidir si le gustaria participar.

Este documento es llamado “formulario de consentimiento informado” y describe el propdsito
del estudio, lo que su participacién implicaria, cuales podrian ser los beneficios, losriesgos, y las
alternativas disponibles para participar en este estudio. Haga todas las preguntas que considere
necesarias para que le ayuden en su decision de participar o no eneste estudio. Usted tendra el

tiempo suficiente para pensarlo y tomar su decision.
(POR QUE SE VA A REALIZAR ESTA INVESTIGACION?
Objetivo:

El objetivo principal del presente proyecto es analizar la influencia en la comercializacién de
productos y servicios odontoldgicos del marketing digital en personas de las clinicas
odontolégicas de la Universidad el Bosque. El propoésito del estudio consiste en identificar la
influencia de marketing digital en la comercializacion de productos por redes sociales como
facebook, instagram etc, en pacientes, docentes y estudiantes de pregrado y postgrado de

odontologia
(EN QUE CONSISTE ESTA INVESTIGACION?

La presente investigacion consiste en la recoleccion de datos por medio de encuestas para
lograr identificar la influencia que ejerce el marketing en las personas y que tanto conocimiento

tienen del mismo, asi mismo dar a conocer que estrategias de marketing se utilizan.

;_QUE TENGO QUE HACER SI PARTICIPO EN ESTA INVESTIGACION?
Participacion voluntaria

La decisién de usted de participar en este estudio es completamente voluntaria. Es su
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eleccion si desea participar o no. Si decide, no otorgar su consentimiento, todos los servicios
que usted recibe actualmente en esta clinica continuaran y nada cambiara. También puede
elegir cambiar de opiniéon mas adelante y dejar de participar, incluso si estuvo de acuerdo con
los servicios que usted estaba recibiendo en la clinica antes de la participacién en el estudio
continuaran. En caso de que usted o el investigador decidan que no debe continuar en el

estudio, la informacién recopilada atin se puede utilizar.
Procedimientos durante el estudio
1. Antes de iniciar la investigacion.

Antes de comenzar cualquier parte del estudio, le explicaremos en qué consiste el estudio y
responderemos cualquier duda concerniente al mismo, si usted desea participarpuede firmareste

formulario de consentimiento informado
2. Durante la investigacion

Después el investigador procedera a entregarle un formulario o en caso de que usted lo
necesite el investigador serd el encargado de plasmar la informacién que usted le proporcione
en el documento de encuesta. Las preguntas encontradas en la encuesta radican en preguntas

cerradas en su gran mayoria y otras preguntas abiertas.
3. Después de terminada la investigacion

Si usted desea recibira un correo electronico con el fin de retroalimentarlo y dar aconocer los

resultados

(CUANTAS PERSONAS PARTICIPARAN EN ESTA INVESTIGACION?

Estimamos que en este estudio participaran aproximadamente 90 personas siempre y cuando

cumplan con alguno de los siguientes criterios de elegibilidad:
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Criterios de seleccion para la poblacion de pacientes:

Criterios de inclusion

Pacientes voluntarios, hombres y mujeres, que firmen el consentimiento informado que hayan
asistido para tratamiento o diagndstico, a las clinicas odontoldgicas de la Universidad el Bosque
en pregrado o postgrado en edades comprendidas entre 18 afiosa 35afios

Criterios de Exclusion

Pacientes que a la vez son estudiantes (comunidad de facultad de odontologia)

Criterios de seleccion para la poblacion de estudiantes:

Criterios de inclusion

Estudiantes de 6to a-10mo, semestre de odontologia o estudiantes de postgrado de odontologia
de cualquier especialidad de la facultad odontologia de la Universidad El Bosque; mayores de
18 afios.

Criterios de exclusion

Estudiantes que a su vez son pacientes (comunidad de facultad de odontologia)

Criterios de seleccion para la poblacion de docentes:

Criterios de inclusion

Docentes miembros de la clinica odontoldgica de la Universidad del Bosque.
Criterios de exclusion

No se consideraron criterios de exclusion para esta poblacion.

(CUANTO TIEMPO ESTARE EN ESTA INVESTIGACION?

Se estima que el tiempo de participacion sea desde el momento de responder la encuesta hasta

su finalizacion, aproximadamente 20 minutos.

(PUEDO RETIRARME DE LA INVESTIGACION DE MANERA VOLUNTARIA EN
CUALQUIER MOMENTO?

Usted como participante tiene derecho a no participar en la investigacion o a revocar el

Consentimiento Informado en cualquier momento de esta, sin la necesidad de dar una
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razon en especial.
(QUE PASA SI ME RETIRO DE LA INVESTIGACION?

El participante se puede retirar en cualquier momento del proyecto y no tendra ningtn tipode
consecuencias.

(POR QUE RAZONES PUEDE EL INVESTIGADOR PRINCIPAL RETIRARME DE LA
INVESTIGACION TEMPRANAMENTE?

El participante puede ser retirada o retirado por no cumplir reiteradamente con lasorientaciones
proporcionadas y acordadas.

(CUALES SON LOS RIESGOS O INCOMODIDADES ASOCIADOS A ESTA
INVESTIGACION?

Esta investigacion no presenta ningtn riesgo fisico, social, laboral y emocional
(OBTENDRE ALGUN BENEFICIO AL PARTICIPAR EN ESTA INVESTIGACION?

El participante no obtendra ningun tipo de beneficio directo

¢(COMO SE VA A GARANTIZAR LA PRIVACIDAD Y CONFIDENCIAL DE MIS DATOSPERSONALES?

La informacion recopilada en este estudio sera sistematizada y analizada por personas calificadas
y autorizadas tales como investigador principal, comité de ética autoridades que cumpliran todos
los requisitos aplicables de privacidad y proteccion de los datos personales segun la ley
colombiana procedente. Se haran todos los esfuerzos razonables para mantener los datos
personales seguros y confidenciales, en concordancia con las necesidades del presente estudio,
como se describe en este formulario de consentimiento informado y autorizacion. Cuando
corresponda y en concordancia con las necesidades del estudio, los datos personales suyos solo
mostraran un nimero de identificacion del paciente codificado, en lugar de sunombre.
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Usted tiene el derecho de verificar la exactitud de los datos personales que se guardan sobre
usted y corregir cualquier error en cualquier momento. Mantendremos sus datos personales
confidenciales y privados, de acuerdo con la ley nacional 1581 de 2012 y el decreto 1377 de
2013 acerca de la proteccion de datos personales, o sus actualizaciones locales

correspondientes.

De conformidad conlaley 1581 de 2012 y el decreto 1377 de 2013 sobre la protecciénde datos
personales, usted tiene derecho a acceder a sus datos personales. Ademas, tiene derecho a

solicitar la rectificacion de sus datos personales.

Si durante el estudio cree que sus datos personales no se estan protegiendo de acuerdo conla
ley 1581 de 2012 y el decreto 21377 de 2013 de proteccion de datos personales o su

actualizacion, puede presentar un informe o reclamo a:
Responsable del manejo de los datos:

Laura Daniela Rond6n Hernandez, Laury Daniela Galindo Hurtado y Juan DiegoRenteria

Lara.

Usted no puede participar en este estudio a menos que usted nos brindé su autorizacién para
usar y divulgar los datos suministrados en relaciéon con el estudio mediante la firma deeste

formulario de consentimiento informado.

(TIENE ALGUN COSTO MI PARTICIPACION EN ESTA INVESTIGACION?

Su participacidn en la investigacion no genera ningun tipo de costo como participante
(RECIBIRE ALGUN TIPO DE COMPENSACION O PAGO?

Usted como participante no obtendra ningtn tipo de compensacion o pago al participar en esta

investigacion.
(CUALES SON MIS DERECHOS COMO SUJETO DE INVESTIGACION?

Usted como participante tiene derecho a que sus preguntas se respondan a su completa

satisfaccion antes de firmar este documento o en cualquier momento después de firmarlo.

Acta 014-2023 del 20 de junio de 2q23
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(COMOY EN QUE MOMENTO CONOCERE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION?

Se proveera a los participantes informaciéon de nuevos hallazgos significativos que ocurran
durante el curso de la investigaciéon que puedan afectar su decisiéon de permanencia o no en el
estudio. Si usted desea recibira un correo electrénico con el fin de retroalimentarlo y dar a

conocer los resultados al momento finalizar el estudio.
;,QUE HAGO SI TENGO ALGUNA PREGUNTA O PROBLEMA?

Si tiene preguntas, puede realizarlas ahora o mas tarde, incluso después de que elestudiohaya

comenzado.

Esta propuesta ha sido revisada y aprobada por el Comité de Etica de Investigaciénde laclinica

odontolégica de la Universidad el Bosque.

Si tiene alguna pregunta o problema durante el estudio, llame al (a los) nimero(s) deteléfonoque

se proporciona a continuacion:

Investigador principal Laury Daniela Galindo Hurtado, estudiante odontologia, nimerocontacto

3123728628, Igalindoh@unbosque.edu.co, direccion Ak. 9 #131a-2 Bogota

INFORMACION DE CONTACTO DEL COMITE DE ETICA

Comité Institucional de Etica en Investigaciones, 648 9000 extensién 1520,
comiteetica@unbosque.edu.co, Calle 132 No.7A-63. Piso 2y 3
INFORMACION DE CONTACTO DEL GRUPO DE INVESTIGACION

Investigador principal Laury Daniela Galindo Hurtado, estudiante odontologia, nimero
contacto 3123728628, lgalindoh@unbosque.edu.co, direccion Ak. 9 #131a-2 Bogota, co-
investigadores Laura Daniela Rond6n Hernandez estudiante de odontologia, Juan Diego
Renteria Lara estudiante de odontologia, asesor metodolégico David Diaz Baez, asesor

Tematico / Director de trabajo de grado Juan Carlos Munévar.
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Parte 2: Formulario de Firmas.
He sido invitado(a) a participar en el estudio “INFLUENCIA DEL MARKETING DIGITAL
EN LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS EN ODONTOLOGIA” Entiendo que mi

participacion consistira en:

He leido y entendido este documento de Consentimiento Informado o el mismo se me ha
leido o explicado. Todas mis preguntas han sido contestadas claramente y he tenido el
tiempo suficiente para pensar acerca de mi decisiéon. No tengo ninguna duda sobre mi
participacion, por lo que estoy de acuerdo en hacer parte de esta investigacion. Cuando
firme este documento de Consentimiento Informado recibiré una copia del mismo
(partes 1y 2). Autorizo el uso y la divulgacion de mi informacién a las entidades
mencionadas en este Consentimiento Informado para los propositos descritos
anteriormente. Acepto voluntariamente participar y sé que tengo el derecho de terminar
mi participaciéon en cualquier momento. Al firmar esta hoja de Consentimiento
Informado no he renunciado a ninguno de mis derechos legales. Para constancia, firmo

alos _(dia)__de__(mes)___de (afio)

Nombre del Participante Firma del Participante

Investigador principal Firma del Investigador
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INFORMACION ASESORES METODOLOGICOS:

1.Dr. Juan Carlos Munévar Nifio. Odontdlogo, MSc, Especialista en Bioética, especialista

en Docencia Universitaria. Profesor Titular. Unidad de Investigacion Basica Oral (UIBO).
Facultad de Odontologia. Universidad El Bosque.

Correo electrénico: munevarjuan@unbosque.edu.co

2.Dr. David Augusto Diaz Baez - Odontélogo, MSc Epidemiologia, docente en pregrado y
postgrados, gestor de proyectos en I+D+i aplicados al sector salud, asesor y consultor
metodoldgico y de bioestadistica. Instructor asociado. Unidad de Investigacién Basica Oral

(UIBO). Facultad de Odontologia. Universidad El Bosque.

Correo electronico: Dadiazb@unbosque.edu.co
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