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Resumen

La investigacion propuso por objetivo determinar el nivel de conocimiento frente al
marketing odontologico en alumnos de Estomatologia del octavo al décimo ciclo de la
Universidad Sefior de Sipan, 2023, la metodologia utilizada fue bésica con enfoque
cuantitativo, el disefio no experimental y descriptivo, considerando una poblacion de 286
estudiantes de estomatologia, y una muestra de 165, el muestreo fue no probabilistico
aleatorio; el resultado determiné que los conocimientos que tienen los estudiantes de
estomatologia sobre marketing son altos (38%). Lo mencionado denota que el
conocimiento promedio es pertinente sobre las estrategias que existen para poder
posicionar los servicios que en el futuro ofreceran, ya sea en organizaciones privadas
propias o publicas. Concluyendo que, el nivel de conocimiento que tienen los estudiantes
de estomatologia sobre marketing es alto, denotando que el conocimiento promedio es
pertinente sobre las estrategias que existen para poder posicionar los servicios que en el

futuro ofreceran.

Palabras Clave: Nivel de conocimiento, marketing, estudiantes.



Abstract

The objective of the research was to determine the level of knowledge of dental
marketing in stomatology students from the eighth to tenth cycles of the Universidad Sefior de
Sipan, 2023, the methodology used was basic with a quantitative approach, the design was
non-experimental and descriptive, considering a population of 286 stomatology students, and
a sample of 165, the sampling was non-probabilistic random; the result determined that the
knowledge that stomatology students have about marketing is high (38%). The
aforementioned denotes that the average knowledge is relevant about the strategies that exist
to be able to position the services they will offer in the future, either in their own private or
public organizations. In conclusion, the level of knowledge that stomatology students have
about marketing is high, denoting that the average knowledge is pertinent about the strategies

that exist to be able to position the services that they will offer in the future.

Keywords: Level of knowledge, marketing, students.
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l. INTRODUCCION
La terminologia marketing, durante un largo tiempo se lleva usando de una forma continua
por diversas empresas sin excepcion, en 1950 ilustres instituciones estadounidenses
identificaron que lo mas fundamental no es sélo crear a mayores cantidades, sino reconocer
lo obtenido y si es que cubre las exigencias y las expectativas que buscan ante los clientes,
realizando asi un gran cambio inesperado y aspirar mas por encontrar los servicios o
productos que se le brindan a su publico, habiendo en cuenta el momento necesario, lugar
apropiado, y un costo justo y accesible®,
También existe una batalla semejante ante el empirismo, ya que se ha localizado a personas
gue ejercen esta profesion sin estudiar la carrera de odontologia. Ademas, uno de los
obstaculos que enfrenta un profesional en el lugar de trabajo es la deficiencia de conocimiento
sobre las técnicas de marketing que pueden utilizarse para diferenciar los servicios
ofrecidos®.
Esto significa que el marketing en una doctrina que se encarga de evaluar el comportamiento
ante el mercado y del consumidor mediante el analisis de las relaciones comerciales de las
empresas con el fin de atraer, retener, fidelizar a los clientes para satisfacer sus
necesidades®.
En odontologia, la aplicacion del marketing se basa en la ciencia de la planificacién y la
capacidad de ofrecer un servicio al paciente con una buena comunicacion dentro del
consultorio odontoldgico, utilizando técnicas que satisfagan las expectativas, deseos y/o
necesidades del cliente®. Hoy en dia ha permitido que las empresas a nivel mundial de
expandan en el marcado que se desempefian®.
Asi mismo, el profesional debe guardar una impecable actitud hacia su personal y los
pacientes. Por tanto, la actitud es calificada como una postura o reaccion de una persona
ante una determinada situacion, esta dirigida a un objetivo especifico, como una figura de
motivacién social que somete las acciones de la persona hacia el propésito®.
En la actualidad, en el Perd, la odontologia enfrenta distintos desafios debido a la

sobreabundancia de instituciones que brindan la carrera. Asi, el Decano Nacional del Colegio



Odontoldgico del Peru afirmé en 2019, que “la odontologia es una carrera de ciencias de la
salud muy importante para nuestra poblacion, sin embargo, cuando hay excesiva oferta de
profesionales, se manifiesta la actual sobrepoblacién de cirujanos dentistas y como resultado
de este problema existe el crecimiento de publicidad antiética®.

Hoy en dia, los estudiantes de ultimo afio estomatologia se encuentran sumamente
capacitados para una buena atencién de pacientes, pero adn existe una falta de comprension
de las necesidades del paciente/cliente, y cuando recurrieron a la parte clinica profesional,
descubrieron que es altamente competitivo debido a una superpoblacion de odont6logos®®-
12) El desarrollo requiere una reorientacién de las instituciones de educacién superior, en
busca de un nuevo perfil profesional, con énfasis en la formacién estudiantes sociales y
ético™?),

Al parecer hay poca investigacion sobre el estado del conocimiento del marketing dental y
formas de combatirlo. Por lo tanto, este estudio podria ayudar a las universidades a darse
cuenta de la importancia del marketing en la industria dental para permitirles establecer o
fortalecer cursos de marketing dental en sus programas. La presente investigacion tuvo como
objetivo determinar el nivel de conocimientos frente al marketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia.

Como antecedentes se analizaron estudios en diversos contextos, donde, Morales, MH.,
Priego HR. y Flores J. (2018) México, present6 el estudio “Marketing en odontologia y su
aplicacion para estudiantes egresados universitarios”, su objetivo fue comprender la
aplicacion del marketing en la practica odontoldgica. La poblacion se conformé por alumnos
de la carrera de odontologia, y su muestra estuvo formada por 206 profesionales. La mayor
parte de los encuestados reportaron conocimientos de marketing: 81,6%, 80. El 3% afirma
gue el marketing se utiliza en la destreza profesional y solo el 73,3% lo utiliza en su actividad
profesional. En resumen, un estudiante que busque un mayor desarrollo profesional en el
campo de la odontologia debe tener conocimientos de marketing social®4.

Céardenas, J. y Rizo, C. (2020) Nicaragua, presentd su estudio “Conocimiento sobre marketing

en estudiantes universitarios de estomatologia”, cuyo objetivo fue analizar el conocimiento de



marketing odontoldgico en estudiantes de una universidad estatal de Ledn. La poblacion se
conformé por alumnos de la carrera de odontologia, y su muestra estuvo formada por 140
alumnos. La mayor parte de los encuestados reportaron conocimientos de marketing siendo
un total de 66.7%; sin embargo, un 8.3% cuentan con bajos niveles de conocimiento sobre
marketing odontolégico. En resumen, se pue de determinar que las autoridades académicas
vienen implementando asignaturas asociadas al marketing que fortalecen las capacidades y
conocimientos del estudiante para poder dar a conocer las bondades y ventajas que tiene la
odontologia®?.

Longo, C. (2021) Colombia, presentd su estudio “Recepciéon del marketing odontolégico en
estudiantes universitarios del ultimo afio”, cuyo objetivo fue determinar la relevancia del
marketing en la formacion del profesional odontélogo del servicio de odontologia universitaria.
La poblacion se conformdé por alumnos de la carrera de odontologia, y su muestra estuvo
formada por 14 estudiantes. La mayor parte de los participantes reportaron percepcion de
marketing elevado; sin embargo, un 20% cuentan con niveles regulares con 67%. Se pudo
determinar que de acuerdo a las percepciones que tienen los estudiantes de odontologia
sobre el marketing es elevada, sin embargo, aln existen competencias que necesitan ser
fortalecidas para que exista una mejor fluidez interpersonal y competitividad @2,

Como antecedentes nacionales, Cardenas, J. (2021) Lima, presentd su estudio “Marketing
personal y empleabilidad de estudiantes de odontologia de una universidad de Huanuco”,
cuyo objetivo fue analizar el branding personal y la empleabilidad que tienen los estudiantes
de estomatologia de una universidad nacional. La poblacion se conformé por alumnos de la
carrera de odontologia, y su muestra estuvo formada por 192 estudiantes. La mayor parte de
los participantes reportaron los estudiantes casi siempre y siempre reciben capacitaciones
adecuadas para poder sobresalir en el campo laboral con 50%, por otro lado, solo el 10%
sefialan contar con bajos niveles de capacidades. En resumen se identific6 que las
especializaciones y capacidades que tienen los estudiantes de odontologia se encuentran en
niveles regulares, siendo relevante que se implementen capacitaciones para fortalecer los

conocimientos del estudiante®?.



Céaceres, V. y Lagos, Y. (2022) Abancay, presenté su estudio “Marketing asociado al
posicionamiento de mercado de clinicas dentales”, cuyo objetivo fue analizar la aplicacién de
marketing en clinicas dentales de Abancay. La poblacién se conformd por alumnos de la
carrera de odontologia, y su muestra estuvo formada por 120 usuarios. La mayor parte de los
encuestados reportaron que el uso de marketing para publicitar y dar a conocer los servicios
odontolégicos son medios con 40% aproximadamente, y es bajo con 30%; sin embargo, el
nivel alto fue del 30%. En resumen, se pue de determinar que los profesionales de
odontologia vienen aplicando regularmente estrategias de marketing para posicionar sus
servicios frente a otros, no obstante, estas estrategias no son periddicas y progresivas, lo cual
refleja el bajo impacto que tienen sobre los pacientes®,

Zamora CM. (2020) Lima, en su estudio “Nivel de conocimiento del marketing en egresados
universitarios de odontologia”, tuvo una muestra de 120 profesionales de odontologia, en la
investigacion, tuvo como instrumento una encuesta con preguntas divididas por dimensiones
y tuvo en cuenta las actitudes hacia el marketing. Se evaluaron igualmente co variables como
edad, genero, afo de graduacién y especialidad. Con 86 profesionales (71,67%) obtuvieron
un buen conocimiento, en tanto que 34 (28,33%) obtuvieron un deficiente nivel. Con relacién
al género, los hombres tienen nivel bueno de conocimientos (74,42%), mientras que las
mujeres un 70,13% y en la categoria de edad 25 a 28 afios el nivel de conocimientos es
bueno. Se encontré que los graduados alcanzaron un nivel bueno de conocimiento y no hubo
desigualdad estadisticas significativas entre el nivel de conocimientos en el campo del
marketing odontolégico y actitud hacia el marketing en las co variables examinadas®®.

A nivel local, no se encontraron antecedentes locales sobre las variables investigadas en
estudiantes universitarios.

Se formulé como problema ¢,Cual es el nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico
en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la Universidad Sefior de Sipan
20237

La hipotesis fue H1. El nivel de conocimiento frente al marketing odontol6égico en alumnos de

estomatologia del octavo al décimo ciclo de la Universidad Sefior de Sipan 2023 es alto. Y la
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HO. El nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de la Universidad Sefior de Sipan 2023 es bajo.

Como objetivo general se propuso determinar el nivel de conocimiento frente al marketing
odontolégico en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la Universidad Sefior
de Sipan 2023. Asimismo, como objetivos especificos se propuso determinar el nivel de
conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de estomatologia del octavo al
décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su edad, género y ciclo académico.
-Determinar el nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de
estomatologia del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la
dimensién marketing estratégico. Determinar el nivel de conocimiento frente al marketing
odontolégico en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior
de Sipan 2023 segun su la dimension marketing interno. Determinar el nivel de conocimiento
frente al marketing odontoldgico en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la dimensién marketing tactico. Determinar el
nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de estomatologia del
octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segln su la dimension marketing
de servicios. Determinar el nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos
de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su
la dimensién marketing relacional.

Considerando las teorias y enfoques tedricos, se considerd que el conocimientos es definida
como el informe que almacenamos a lo largo de nuestra vida, a partir de lo que captamos a
través de nuestras experiencias o de lo que descubrimos, deliberamos, aclaramos y
deducimos®® (*®_ Comienza con la percepcién sensorial, luego pasa a la comprension y en
conclusion finaliza con la razon®®,

El conocimiento se puede medir, los niveles se pueden alcanzar, estos se logran mediante el
aprendizaje y se evalian mediante una escala. Puede ser cuantitativo con valores numéricos
o cualitativo, por ejemplo, bueno o deficiente*®.

El sujeto del conocimiento, es el consumidor quien percibe y capta las apariencias de la
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realidad y asi toma conciencia de una determinada tendencia en relacion con el aspecto
observado™®”,

El objeto del conocimiento, es aquello que se puede captar con nuestra mente. La esencia
del conocimiento, puede originarse del propio tema o en falta de otra cosa. Por tanto, el hecho
del conocimiento se establece por la correlacién segun la cual el sujeto conoce la cosa que
se estudia®”,

El pensamiento, cada vez que se conocemos un objeto, permanece un rastro interno en el en
la memoria y en el sujeto, y produce una coleccién de razonamientos que hacen que el objeto
lo recuerde, asimismo los pensamientos son la expresién mental de un objeto conocido®”.
Dentro de los tipos de conocimiento se encuentra el cotidiano, se adquiere en el curso de la
praxis que el sujeto realiza en su dia a dia. Este patrén de conocimientos se adquieren por
medio de diversas experiencias de la vida diaria, cuando responden a la disposicion de una
necesidad vital, cuando brindan los resultados apropiados, Utiles y relevantes en cualquier
posicion y muchas veces se transmiten de generacion en generacion(17).

Técnico, surge de la experiencia y la practica a lo largo del tiempo, mediante la utilizacion de
instrumentos, no requiere de ninguna técnica para obtenerlo, se basa en las necesidades del
sujeto de variar algo de su entorno®?.

El empirico, es un conocimiento basado en las experiencias que le brinda el ambiente social
en el que se extiende una persona, es decir, la entidad aprende sobre una situacién particular
y aprende experimentando una situacién particular. No implica imaginacion, suposiciones y
abstracciones®?.

El cientifico, este conocimiento se fundamenta en la ciencia, se conocen las leyes y las
razones que lo rigen. el conocimiento cientifico expone con bases, parte de lo individual, es
sistematico, metddico y el objetivo principal estudiar y determinar las causas de las cosas
teniendo en cuenta leyes y principios®?.

Se manifiesta que el conocimiento es la consecuencia directa que se logra obtener de las
acciones progresivas y graduales de aprehension en las personas en el mundo, implicando

de esta manera un conocimiento general relacionado a cada una de las personas, objetos o
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ideas, entre otros factores 9, Por lo tanto, se entiende por conocimiento como la relacion
directa entre un individuo cognoscente en la cual es considerado en la capacidad de
comprender y un objeto cognoscible que puede ser conocido de manera general, asimismo,
se tiene en consideracion que la epistemologia es la ciencia encargada la esencia del
conocimiento en términos cientificos, mientras que la gnoseologia es la encargada de estudio
el conocimiento en general.

Se define al conocimiento como las acciones y consecuencias de conocer, esto quiere decir,
de la adquisicién directa de la informacién que es considerada valiosa para la comprension
de la realidad a través de la razén, el entendimiento y la inteligencia de la propia persona,
asimismo, se tiene en consideracion que el conocimiento es el resultado directo del proceso
de aprendizaje que realiza una persona en particular®?,

Philip Kotler es considerado como el padre del marketing moderno, el cual lo define como “un
proceso social y administrativo mediante el cual las personas obtienen lo que necesitan y
desean a través del intercambio de productos, servicios y valores”®®. Incluye las actividades
de marketing. e instituciones involucradas en la planificacién e implementacion del disefio,
afianzamiento de costos, promociones y comercializacién productos, bienes e ideas para
fundar un cambio que crea valor global y satisfaga las necesidades propias Yy
organizacionales®.

El marketing se refiere a la ciencia y el arte fundamental de explorar, crear y brindar valor con
el fin de brindar satisfaccion a cada una de las necesidades que un mercado objetivo pretende
alcanzar con intencion de lucro, asimismo, este proceso logra identificar las necesidades y
deseos que aun no han sido identificados, por otra parte, realiza la medicién y cuantificacion
del tamario del mercado identificado y el lucro potencial 9.

Se precisa que el marketing se refiere primordialmente a un sistema que cumple funcion de
investigacion de un mercado en especifico, en donde ofrece valor y brinda la satisfaccion del
cliente con un fin lucrativo principal, asimismo, cumple la funcién de analizar la gestion
comercial de cada una de las compaifiias con la intencion de atraer, captar, retener y fidelizar

a los clientes finales por medio de la satisfaccién de sus necesidades y la solucion a cada
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uno de sus problemas®®. Se entiende que el marketing es el conglomerado de estrategias o
técnicas que se emplean con la finalidad de analizar las diferentes conductas de los
mercados, la gestion comercial de las empresas y de cada una de los requerimientos de los
consumidores, asimismo, se tiene en consideracién que el marketing es un proceso en
constante evolucion que va actualizdndose o redefiniéndose, asi como todas las pautas y
mecanismos empleados para cualquier aplicacion o estrategia®V.

El marketing es el conglomerado de estrategias, técnicas y procesos mediante el cual una
empresa logra implementar con la finalidad de crear, comunicar, intercambiar y brindar ofertas
0 mensajes que manifiesten un valor agregado y que logren interesar a los individuos
interesados®?, Existen diferentes tipificaciones que se encuentran relacionados directamente
en el proceso del marketing en donde se incluyen el producto, promocion, estructura de
canales, precio, concentracion de actividades de marketing, participaciones en los mercados
globales e integracion de movimientos competitivos ©?,

En el concepto mencionado por diferentes autores refieren al marketing como el conjunto de
acciones relacionados a la gestion mediante el cual es el encargado de poder identificar,
anticipar y brindar la satisfacciébn correspondiente a las personas de manera rentable,
asimismo, es considerada como una serie de secuencias mediante el cual tienen la intencién
de crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para todos aquellos que
son los receptores de un servicio o producto en particular. Se considera que el marketing es
un conjunto de acciones ordenadas mediante el cual implementa diferentes técnicas y
estrategias con la intencion de promocionar e incrementar los objetivos, investigar el mercado,
detectar las diferentes necesidades de los individuos y publicitar los productos y servicios®..
Considerando el marketing estratégico, este método garantiza que el plan tenga objetivos
estratégicos claros. Necesita optimizar el avance de la transmision para incrementar la utilidad
y el valor del usuario®®.

El marketing estratégico, puede interpretarse como los distintos planes o estrategias que una
empresa puede seleccionar para responder a las fuerzas externas que la impactan con el fin

de lograr las metas de la organizacion en un segmento de mercado. En general, el concepto
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de estrategia de marketing se asocia a los elementos del marketing mix que incluyen
producto, precio, distribucion y promocién ¢2),

Por otro lado, el marketing estratégico se utiliza para adquirir dominio en el mercado a nuevas
compafias, con el fin de incrementar sus ventas mediante promociones a los clientes o
consumidores, con productos novedosos que satisfagan las necesidades y anhelos de
aquellos que lo requieren. A través de nuevos comerciantes que deben cumplir con los
objetivos establecidos, se busca distinguirse de la competencia proporcionando productos de
calidad y excelencia en el servicio y servicio al cliente. ¢,

Por otra parte, el marketing tactico, hace referencia a las actividades organizativas
estratégicas relacionadas con las ventas y la comunicacion, a corto y medio plazo, el cual su
objetivo es que los compradores potenciales conozcan y aprecien las particularidades de los
productos que ofrece la empresa 9.

El marketing operativo, también conocido como marketing tactico, es una estrategia de
marketing que se centra en la consecucion de objetivos a corto plazo y en un incremento del
volumen de negocio; se encarga de desarrollar y elaborar una serie de actos y tacticas, cuyo
propésito es alcanzar los objetivos de la empresa o0 negocio. A esto precisamente es a lo que
se refiere el marketing tactico, al momento de llevar a cabo las acciones o tacticas para lograr
los objetivos.

El marketing interno se enfoca en captar, cultivar, transmitir, incentivar y mantener empleados
de alta calidad mediante el trabajo como producto y el esfuerzo por cubrir sus requerimientos.
Asimismo, destaca que los colaboradores son el primer mercado. Cabe mencionar que el
marketing interno se plantea como una forma para mantener a los colaboradores satisfechos
y, con ello, lograr que estos se identifiqguen con la empresa, aumenten su productividad y
alcancen las metas.

Se percibe como una filosofia en la administracion empresarial que implica considerar al
trabajador como un cliente interno de la organizacion, con el objetivo de vender un modelo
de organizacion especifico al empleado, con el objetivo de incrementar la motivacion, la

implicacion y el orgullo de ser parte de la empresa. G,
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Es un punto del marketing el cual se centra en estrategias organizacionales destinadas a
retener empleados para aumentar la eficiencia y la eficacia. Esto incluye emplear, formar e
incentivar al personal y accionistas®®,

El marketing de servicios es la evolucidn que ejecuta una compafiia para destacar la
importancia de los productos intangibles que proporciona para cubrir una falta o solucionar el
problema de un cliente. El servicio se refiere a una serie de eventos en los que un
representante de la compafiia y el cliente interactian. Por lo tanto, es una actividad incesante
de un grupo de procesos destinados a generar, transmitir, proporcionar e intercambiar
propuestas de servicios de valor para consumidores, clientes, asociados y la comunidad en
su totalidad. Asi pues, ElI marketing de servicios percibe al servicio como un producto
intangible que no se sujeta, no se percibe, no se siente y no se evalla previo a la adquisicion,
pero que brinda satisfacciones que compensen el dinero invertido en satisfacer deseos y
necesidades. @,

Estos incluyen en la implementacion de una politica de precios, en el proceso de tomar
disposiciones, tipo de comercializacion y operacién de publicidad, que incluyen. Por ejemplo:
estrategias de marketing desarrolladas fuera del internet y online, offline, planificacion
avanzada de internet® (9,

En cuanto al marketing relacional, se refiere al proceso de establecer, cultivar y potenciar las
relaciones con los clientes y otros participantes en la relacién, denominados stakeholders.
Por otro lado, también se sostiene que el Marketing Relacional implica el desarrollo,
expansion y conservacion a largo plazo del intercambio eficaz de relaciones con clientes,
proveedores, trabajadores y otros colaboradores con el fin de obtener ventajas reciprocas.
Ambas definiciones coinciden en que el propdsito central del Marketing Relacional implica
generar valor reciproco mediante un proceso de administracion donde se forjan vinculos
perdurables con los clientes; en otras palabras, se utilizan las sinergias que pueden surgir en
tales relaciones, con el fin de preservar la rentabilidad durante todo el ciclo de vida del cliente.
También coinciden en que los clientes pueden ser todos aquellos actores involucrados en sus

relaciones @8,
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Esta estrategia utiliza cuatro variables, las cuales son, el productos, el precio, la promocion
y punto de venta(distribucion), las cuales estan reguladas por la empresa para alcanzar la
meta de ventas seguras de una produccion en especifico®®,

Dentro de los elementos del marketing se encuentra el precio: como se desprende de los
anterior, es el capital creado para obtener un servicio, que un usuario necesita para satisfacer
alos clientes potenciales. Se trata de un conjunto de valores de capital que los usuarios pagan
por recibir un servicio o producto de calidad.% @6),

El elemento de plaza o distribucién Es un canal de distribucién de un producto o servicio,
dicho de otro modo, son las formas de accesibilidad a otro sector en la que éste brinda para
acudir al publico®®,

El elemento de promocion: Su objetivo es anunciar el servicio o producto para un mercado
especifico y demostrar su calidad, a través de ejemplos ilustrativos generando asi confianza
sobre el servicio, y asegurando que satisfagan la calidad del usuario y sus necesidades®?.
El elemento de producto: Este es un servicio que la empresa brinda a su mercado objetivo.
De la misma manera se podria decir que es todo lo que llama y percibe la atencion del cliente.
Las volubles de los productos son los servicios, variedades, marca, disefios, garantias,
envases, caracteristicas y calidades. La produccion es un servicio o un bien que tiene como
propésito complacer la necesidad o ilusion de un cliente en particular, por lo tanto puede llegar
a recibir una oferta a un cierto mercado y asi obteniendo de ese modo un consumo maximo®®,
Cuando hablamos de marketing, damos por definir también lo que le corresponde a marketing
odontoldgico, el cual es la evolucion de efectuar y proyectar el trabajo odontoldgico,
determinar y emplea la suma de la tarea, la manifestacion que damos en el consultorio y el
reparto de los servicios brindados, para producir intereses que mantengan satisfechos los
deseos, las necesidades y las expectativas de los pacientes que acuden a consultorios
odontoldgicos™® 4 (16),

Considerando la justificacion e importancia del estudio, se tuvo en cuenta que la relacion que
existe entre dentista-paciente como estado clinico deberia ser mas calificada y mas

persuadida por el marketing. El dentista se convierte asi en un elemento administrativo de la
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gestion diaria. Por poner sélo algunos ejemplos, muchos especialistas tienen que
implementar estrategias de marketing vinculadas a los sistemas de venta, gestionar clinicas,
ejecutar marketing, realizar reclutamiento, realizar ventas clinicas, liderar grupos de trabajo,
abrir nuevas y mejores clinicas, no sélo a nivel nacional, sino también responden a los
estandares internacionales, y aqui es importante mejorar las habilidades de marketing de la
pedagogia, porque es parte esencial de este universo de esfuerzos que desafian a los
profesionales dia tras dia, si bien es cierto que las universidades de posgrado deben
proporcionar las mejores calificaciones. Programas de gestion a nivel. Respondes algunas
preguntas. ¢ Qué tan preparados y capacitados se encuentran los nuevos graduados para los
desafios enumerados anteriormente? ¢Pueden cumplir distintos roles en su trabajo?
¢ desempefian un buen liderazgo? El odontélogo y los estudiantes de ultimo afio, de hoy en

dia, no pueden, ni debe dejar pasar por alto la gestién del Marketing.

Capacitar al odont6dlogo en todas las habilidades de marketing son un verdadero desafio. Es
necesario hacer un cambio radical en los planes de estudio de la odontologia para asi lograr
una transformacion conceptual y tener profesionales aptos y capaces de liderar equipos para
acercar a muchas mas personas, y construir una relacion con el paciente mas duradero. La
presente investigacion sera una base para capacitar y preparar en conocimiento sobre

marketing a los estudiantes, para enfrentar retos financieros que implica una clinica dental.
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Il. MATERIALES Y METODO

El tipo de investigacion fue basica, de enfoque cuantitativo ya que se generd el marco tedrico
y se buscé aumentar los conocimientos cientificos, pero sin comparar con el aspecto practico,
se utilizé un disefio metodoldgico no experimental, ya que no se utiliz6 manipulacion
intencionada de las variables en que los fenémenos se observaron Gnicamente en su entorno
natural para ser analizado, fue descriptivo ya que se limitara a medir la distribucién en una
poblacion, las caracteristicas y la presencia, fue transversal y prospectivo, pues fue

recolectado en un momento Unico de tiempo @,

La poblacién estuvo conformada por 286 alumnos de la escuela profesional de estomatologia
de la Universidad Sefior de Sipan, del Octavo, Noveno y Décimo ciclo.

Donde se tomé en cuenta a toda la poblacion, brindada la suma de registro por la Universidad
Sefior de Sipan.

Para el calculo de la muestra se aplicé la formula de poblaciones finitas a fin de facilitar la
aplicacion de instrumentos.

Aplicandose la férmula:

n= Z?pgN
E2(N - 1) + Z?pq
n= (1.96)2 (0.5) (0.5) (286)

(0.05)% (286-1) + (1.96)2 (0.5) (0.5)

n= 165
En donde:
n = Muestra esperada

Z = Confianza = 1.96
p = probabilidad de éxito = 0.05
g = probabilidad de fracaso= 0.05
E = error maximo = 5%
N = Poblacion = 286
Por lo tanto, la muestra fue de 165 estudiantes a encuestar.
Se utilizé6 un muestreo probabilistico de tipo aleatorio estratificado porque los participantes

seran seleccionados al azar entre cada uno de los ciclos a los que corresponden los

estudiantes.
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Matriz de operacionalizacién de variables

Variable o Definicion _ _ . ) Escala
Definicion _ Dimension _ Item Instrume Valores Tipo de
de operacion Indicadores ) ) de
_ conceptual es S nto finales variable o
estudio al medicion
¢,Cual de los siguientes términos
. hacen referencia a marketing? 1-5
Ejecutar y Marketin ¢Qué alternativa no guarda
proyectar el 9 relacion con marketing?
servicio . estratégico ¢Qué alternativa no es una ventaja . .
odontolégico El nivel de del marketing en odontologia? Cuestionari
. . ' . ,Cudl de las siguientes .
Nivel de determln?r y  conocimient altemativas no 35 un objetivo del 0 para -Bajo
_— manejar la ing? . . I .
conocimien suma]de 5, ofrenteal ?gﬂ;?tggel ambito de accion del determinar -Medio  Cuantitativa Nominal
tos frente al  labor, la marketing Marketing? el nivel de -Alto
declaracion C,Qulf ?Iternattlvta'n(_) pgrtenece al 6-8
marketin odontologico Marketing estrategicor conocimien
9 que se da en 9 Con respecto a segmentacion de
odontologic el consultorio  sera medido mercado marcar la respuesta to frente al
correcta:
0 é/ilsat‘ribucién entre bueno Con respecto a posicionamiento es marketing
o cierto que: .
de los y deficiente Marketing El Marketing relacional permite: 9-11  odontologic
servicio @ Interno ¢Quién no es un cliente interno?: o
¢, Cuadl de las siguientes estrategias :
no se aplica en el Marketing
interno?
Marketing El marketing mix esta conformado 12-
. por:
tactico Con respecto a precio es cierto 17
que:

Marketing de

Con respecto a plaza. Marcar
la respuesta correcta:
Con respecto a promocioén se
puede afirmar que:
¢,Cual de las siguientes no es una
herramienta de la promoci6n?
¢, Qué alternativa guarda relacion
con merchandising?

- ¢,Cual no es un factor 18-
para el éxito en el marketing de
servicios?

20



Covariable

Genero

Edad

Ciclo

académico

Clasificacion
de personas
que se
dividen entre
hombre y
mujeres.
Tiempo que
la persona
ha vivido en
afios.

Periodo de
tiempo que los
estudiantes
cursan
asignaturas
relacionadas a
su programa
de estudios.

servicios

Marketing

relacional

Caracteristic
as fisicas de
cada

individuo.

Ndmero de
anos

cumplidos.

NUmero
segun afio

de estudio.

En relacion a los servicios. Marque
la respuesta correcta:

¢, Cudl de las alternativas no es una
caracteristica de los servicios?:

La clave de la fidelizaciéon del
paciente es:

¢ Qué alternativa no guarda
relaciéon con el momento de la
verdad?

¢ Cual de las siguientes
alternativas se refiere a
planificacién estratégica?:
Pertenecen al ambito interno de
la empresa:

Pertenecen al ambito externo
de la empresa:

-Femenino

-Masculino

18 afios a mas

-8vo
-9no

-10mo

20

21-
22

23

24-
25

Cualitativa

Cuantitativa

Cuantitativa

Nominal

Intervalo

Intervalo
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Como criterios de Inclusion fueron estudiantes de estomatologia de la Universidad Sefior de
Sipan matriculados del Octavo, Noveno y Décimo ciclo. Estudiantes de estomatologia que
aceptaron participar en la investigacion. Y en Criterios de exclusidon, estudiantes que no
mostraron interés por participar en el estudio.

La técnica de recoleccion de datos que se aplico es la encuesta, a través de un cuestionario.
El instrumento fue obtenido de la tesis de Zamora C, donde se encuentran preguntas
relacionadas al conocimiento frente al marketing. %

El instrumento contd con 25 preguntas de opcién multiple, las cuales estan divididas en ocho
dimensiones, las cuales fueron: Marketing estratégico (3 preguntas), Marketing interno (3
preguntas), preguntas de Marketing tactico (6 preguntas), Marketing de servicio (3 preguntas),
Marketing relacional (2 preguntas). Los resultados finales se calcularon segun las respuestas
correctas que el estudiante marc6. Los que obtengan un puntaje de 0 a 10 se interpretara
como nivel de conocimiento deficiente y de 11 a 25 que presentara un nivel de conocimiento
bueno. (ANEXO 01)

Dicho instrumento fue validado por tres expertos. (ANEXO 02)

Se procedi6 a brindar una solicitud de autorizacién a la directora de la escuela profesional de
Estomatologia para poder realizar nuestro estudio (ANEXO 03), luego se nos pidi6 ingresar
para poder recoger los datos de los estudiantes, donde nos pidieron mandar correos
respectivos para que nos indiquen la cantidad de alumnos de cada ciclo respectivo, luego se
procedié a pasar por las aulas de los alumnos de estomatologia de 8vo, 9no y 10mo ciclo, se
les explico el objetivo de la presente investigacion y se les pidié su participacion. A los que
aceptaron, se les brindé un consentimiento informado (ANEXO 04), para que puedan ser
participes voluntariamente del cuestionario, después, proceder a crear una base de datos con
las respuestas obtenidas de los participantes a través de los instrumentos, para ello se utilizo
el Microsoft y Excel version 2019. Posterior, se export6 dicha base de datos al SPSS, lo que
permitié realizar su analisis estadistico descriptivo para el cumplimiento de los objetivos
especificos.

Este estudio se respeté los principios del reporte de Belmont, por el cual se fundd en 1979 en
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los EE. UU. Llevando como titulo “Principios éticos y pautas para la proteccién de los 28 seres
humanos en la investigacion”.

El reportaje expone, los elementos éticos axiales para la colaboracién de seres humanos en
la averiguacién, éstos son:

- Respeto, los sujetos se presentaron como agentes autosuficientes®@V.

- Beneficencia, los sujetos se trataron de manera ética, respetando sus decisiones,
protegiéndolos de perjuicios y garantizando su bienestarV.

- Justicia, esta investigacibn no tuvo riesgos, y se dio el mismo trato justo a cada

participante®@V,
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Il RESULTADOS Y DISCUSION
3.1. Resultados

Tabla 1

Nivel de conocimiento frente al marketing odontoldégico en alumnos de estomatologia
de la Universidad Sefior de Sipan 2023.

Variable Nivel Fa Fr (%)
Bajo 60 37%
0,
Nivel de conocimiento Medio ? =
Alto 35 21%
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

De acuerdo a la tabla anterior se precisé que los estudiantes de estomatologia tienen un nivel
medio de conocimiento sobre marketing (42%). Lo mencionado denota que el conocimiento
promedio es pertinente sobre las estrategias que existen para poder posicionar los servicios
gue en el futuro ofreceran, ya sea en organizaciones privadas propias o publicas.

gue los estudiantes de estomatologia tienen un nivel medio de conocimiento sobre marketing
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Tabla 2

Nivel de conocimiento frente al marketing odontoldgico en alumnos de estomatologia
de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su edad, género y ciclo académico

Bajo Medio Alto Total
Variable Edad Si
9 Fa Fr(w) Fa Fr(®%) Fa Fr(%) Fa Fr (%)

1820 afios 0.023 3  23% 6 46% 4 31% 13 100%

Nivel de 2122 afios 0021 15  23% 29 44% 22 33% 66 100%

conocimiento
2324 afios 0011 18  25% 25 34% 30 41% 73 100%

segun edad
25amas 0.066 2 15% 4 31% 7 54% 13 100%
Variable Nivel Masculino Femenino
P.valor P.valor
Fa Fr (%) Fa Fr (%)
Bajo 18 30% 32 31%
Nivel de .
o Medio 19 31% 0.026 33 32% 0.012
conocimiento
segun genero Alto 24 39% 39 38%
Total 61.0 100% 104.0 100%
Bajo Medio Alto Total
Variable Ciclo Sig.
Fa Fr (%) Fa Fr(%) Fa Fr(%) Fa Fr(%)
Nivel de 8vo ciclo 0.082 11 30% 16 43% 10 27% 37 100%
conocimiento  onociclo  0.097 18 27% 24 36% 29 44% 71 100%
segun ciclo _
10mociclo 0.030
académico 12 16% 19 26% 26 36% 57 100%

Fuente. Cuestionario sobre marketing odontolégico

De acuerdo a la tabla anterior se precisa que los estudiantes de las edades 18-20 afios
cuentan con regulares (46%) conocimientos sobre marketing odontoldgico con una sig. 0.023
(datos no paramétricos); seguidamente los de 21-22 afios cuentan con conocimientos
regulares también (44%) con una sig. 0.021 (datos no paramétricos), mientras que los
estudiantes de 23 -24 afios cuentan con un alto conocimiento (41%) con una sig. 0.011 (datos
no paramétricos); por Ultimo, los estudiantes de 25 afios a mas cuentan con conocimientos
pertinentes (54%) sobre marketing odontolégico con una sig. 0.066 (datos paramétricos). Lo

mencionado denota que los estudiantes que cuentan con mayor edad son los que mas
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conocimientos tienen sobre la variable investigada.

Ala vez, se precis6 que los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre
marketing segun el sexo masculino fueron alto con 39% y medio con 31% con una sig. 0.026
(datos no paramétricos); mientras que las mujeres obtuvieron un alto conocimiento con 38%
y medio con 32% con una sig. 0.012 (datos no paramétricos), destacandose que la cantidad
de mujeres participantes fueron muy elevadas a comparacién del sexo masculino.

Por ultimo, se precisa que los estudiantes del 8vo ciclo cuentan con regulares (43%)
conocimientos sobre marketing odontoldégico con una sig. 0.082 (datos paramétricos);
seguidamente los de 9no ciclo cuentan con conocimientos altos (44%) con una sig. 0.097
(datos paramétricos), mientras que los estudiantes de 10mo ciclo cuentan con un alto (36%)
conocimiento sobre marketing odontolégico con una sig. 0.030 (datos no paramétricos). Lo
mencionado denota que los estudiantes de 9no y 10mo ciclo son los que mas conocimientos

tienen sobre la variable investigada.
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Tabla 3
Nivel de conocimiento frente al marketing odontoldgico en alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la

dimensién marketing estratégico

Dimension Nivel Fa Fr (%)
Bajo 66 40%
. 1 0
_ o Medio ° 371%
Marketing estratégico
38 23%
Alto
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

De acuerdo a la tabla anterior se precis6 que los conocimientos que tienen los estudiantes de
estomatologia sobre marketing estratégico son bajos (40%) y medio (37%). Lo mencionado
denota que el conocimiento promedio es deficiente sobre el marketing estratégico, por lo
tanto, los estudiantes no tendran las capacidades suficientes para formular estrategias de

acuerdo a la situacion actual del mercado.
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Tabla 4

Nivel de conocimiento frente al marketing odontoldgico en alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la

dimensién marketing interno

Dimension Nivel Fa Fr (%)
Bajo 70 42.4%
0,
| N Medio 55 33.3%
Marketing estratégico
40 24.2%
Alto
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

Respecto la tabla anterior se precis6 que los conocimientos que tienen los estudiantes de
estomatologia sobre marketing interno son bajos (42.4%) y medio (33.3%). Lo mencionado
denota que el conocimiento promedio del estudiante de odontologia es poco pertinente
teniendo como consecuencia que no pueda lograr hacer un diagnéstico integral para

posicionar adecuadamente los servicios dentales que se ofrezcan.
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Tabla 5

Nivel de conocimiento frente al marketing odontologico en alumnos de estomatologia

del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la

dimensién marketing tactico

Dimension Nivel Fa Fr (%)
Bajo 54 32.7%
. 4 9
| o Medio 6 38.8%
Marketing tactico
47 28.5%
Alto
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

Conforme a la tabla anterior se precis6 que los conocimientos que tienen los estudiantes de

estomatologia sobre marketing interno son medios (38.8%). Lo sefalado denota que el

conocimiento promedio es regular, o que quiere decir que los estudiantes cuentan con

nociones basicas sobre el disefio de estrategias que permitiran posicionar los servicios

dentales para lograr objetivos a corto y/o largo plazo.
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Tabla 6

Nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la

dimensién marketing de servicios

Dimension Nivel Fa Fr (%)
Bajo 63 38.2%
0,
| N Medio 67 40.6%
Marketing de servicios
35 21.2%
Alto
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

Considerando la tabla anterior se preciso que los estudiantes de estomatologia tienen un nivel
medio de conocimiento sobre servicios (40.6%). Lo mencionado denota que el conocimiento
promedio es regular respecto al marketing de servicios, por lo tanto, los saberes previos del
estudiante sobre las ventajas competitivas que tiene el servicio odontolégico para las

personas o pacientes potenciales son basicos.
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Tabla 7

Nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de la universidad sefior de Sipan 2023 segun su la

dimensién marketing relacional

Dimension Nivel Fa Fr (%)
Bajo 48 29.1%
. 102 0
_ o Medio 61.8%
Marketing estratégico
15 9.1%
Alto
Total 165 100%

Fuente: Cuestionario sobre marketing odontolégico

De acuerdo a la tabla anterior se precis6 que los conocimientos que tienen los estudiantes de
estomatologia sobre marketing relacional son medios (61.8%). Lo mencionado denota que el
conocimiento promedio es regular sobre las estrategias que existen para poder establecer

una conexion asertiva con los usuarios y/o proveedores del servicio que se ofrece.

31



3.2. Discusion

Los resultados sobre el nivel de conocimiento frente al marketing odontoldgico en alumnos
de estomatologia de la Universidad Sefior de Sipan 2023, demostraron que los conocimientos
que tienen los estudiantes son medio con 42%, afirmandose que existen conocimientos
pertinentes sobre las estrategias que existen para poder posicionar los servicios que en el

futuro ofreceran, ya sea en organizaciones privadas propias o publicas.

Lo mencionado con anterioridad guarda coincidencia con lo descrito por Morales M., Priego
H. y Flores J. debido a que en su investigacion tuvieron como propdésito comprender la
aplicacion del marketing en la practica odontologica; encontrando como resultado que la
mayoria de los encuestados reportaron conocimientos de marketing regulares, precisandose
gue los estudiantes que mejores conocimientos tienen de marketing tendran una ventaja
competitiva sobre los demas. En resumen, se concuerda con el estudio debido a que el autor
menciona que es necesario que los estudiantes de estomatologia deben tener conocimientos
necesarios en aspectos que permitan promocionar los servicios que estos pueden ofrecer

como es el marketing social.

También se menciona que el marketing garantiza que el plan tenga objetivos estratégicos
claros. Debe optimizar el progreso de la transmision para aumentar el valor del usuario. Se
puede mencionar que el marketing dental, es el procedimiento de llevar a cabo y organizar el
servicio de odontologia, establecer y gestionar las cantidades de trabajo, la declaracion
realizada en el consultorio y la reparticion de los servicios, con el objetivo de generar
intercambios que cumplan con las expectativas, requerimientos y anhelos de los usuarios del

consultorio dental. @

Considerando los resultados sobre el nivel de conocimiento segun edad, se conocio que lo
mencionado se relaciona con la investigacién de Zamora C. 2020, ya que preciso la relevancia

del analisis de aspectos sociodemogréaficos para conocer a detalle el perfil del participante y
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poder determinar los factores asociados a la variable investigada y las covariables como
género, edad, afio de graduacion y especialidad, destacandose que en el grupo de edad de

25 a 28 afos el nivel de conocimientos es alto.

Sobre el nivel de conocimiento frente al marketing odontoldgico en alumnos de estomatologia
de la Universidad Sefior de Sipan 2023 segun género, se demostr6 que el género
predominante fue el femenino y el que mas conocimientos obtuvieron con 38%.
Coincidiéndose con el estudio de Salas R. (2021) dado que en su estudio sobre la evaluacion
del nivel de conocimiento sobre marketing y relacionar el conocimiento segun la edad - género
del profesional, el cual sefala que los conocimientos asociados al marketing no solo permiten
determinar las mejores estrategias para ofrecer los servicios del profesional de odontologia,

sino, ayuda también a la imagen personal.

Por dltimo, respecto a los resultados sobre el nivel de conocimiento del marketing
odontolégico por ciclo académico se pudo determinar que por lo general los estudiantes del
8vo ciclo cuentan con regulares (43%) conocimientos sobre marketing odontoldgico;
seguidamente los de 9no ciclo cuentan con conocimientos altos (44%), mientras que los
estudiantes de 10mo ciclo cuentan con un alto (36%) conocimiento sobre marketing

odontoldgico.

Los resultados afirman lo mencionado en el marco tedrico, menciondndose que los
conocimientos surgen por la experiencia y la practica a lo largo del tiempo, mediante el uso
de herramientas, no requiere ningun procedimiento para adquirirlo, se basa en la necesidad

del sujeto de cambiar algo de su entorno 4.

EL resultado sobre el nivel de conocimiento que tienen los estudiantes de estomatologia
sobre marketing estratégico fue bajo (40%) y medio (37%). Lo mencionado denota que el
conocimiento promedio es deficiente sobre el marketing estratégico, por lo tanto, los
estudiantes no tendrén las capacidades suficientes para formular estrategias de acuerdo a la

situacion actual del mercado.
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Se concuerda con el estudio de Cardenas, J. y Rizo, C., ya que por medio de su estudio
identificaron que la mayoria de los encuestados reportaron conocimientos de marketing
odontolégico regulares, asi pues, se precisa que estos conocimientos abarcan planes de
accion para reaccionar a las fuerzas externas que afectan a la organizacion para alcanzar los
objetivos organizacionales. Como también se asocia con el estudio de Longo, C. dado que
en su estudio afirma que la mayor parte de los participantes reportaron percepcion de
marketing elevado, sin embargo, aln existen competencias que necesitan ser fortalecidas

para que exista una mejor fluidez interpersonal y competitividad.

Con respecto a los resultados sobre los conocimientos que tienen los estudiantes de
estomatologia sobre marketing interno son bajos (42.4%) y medio (33.3%). Lo mencionado
denota que el conocimiento promedio del estudiante de odontologia es poco pertinente
teniendo como consecuencia que no pueda lograr hacer un diagndstico integral para

posicionar adecuadamente los servicios dentales que se ofrezcan.

Sobre el conocimiento de marketing interno se encontré un nivel medio. Lo sefialado
demuestra que el conocimiento promedio es regular, lo que quiere decir que los estudiantes
cuentan con nociones basicas sobre el disefio de estrategias que permitiran posicionar los

servicios dentales para lograr objetivos a corto y/o largo plazo.

Se encontrd relacion con el estudio de Aponte, L. debido a que tuvo como propdsito conocer
el nivel de conocimiento de odont6logos sobre marketing, encontrando que, gran parte de los
encuestados cuentan con conocimientos regulares de marketing. En resumen, se puede
determinar que los profesionales de odontologia no cuentan con conocimientos relevantes
sobre el correcto uso o empleo de marketing, por ello, es importante que se brinden talleres

sobre marketing en el proceso de ensefianza de la profesion de odontologia.

Se conocié que los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre
marketing de servicios son regulares (40.6%). Lo mencionado sefala que el conocimiento

promedio es regular respecto al marketing de servicios, por lo tanto, los saberes previos del
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estudiante sobre las ventajas competitivas que tiene el servicio odontoldgico para las
personas o pacientes potenciales son basicos. Por Ultimo, se precisé que los conocimientos

gue tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing relacional son medios (61.8%).

Lo mencionado demuestra que el conocimiento promedio es regular sobre las estrategias que
existen para poder establecer una conexion asertiva con los usuarios y/o proveedores del
servicio que se ofrece; por ello, el marketing de servicios es un proceso que realiza una
empresa para resaltar el valor de los productos intangibles que ofrece para satisfacer una

escasez o dar solucion al problema de un cliente.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1. Conclusiones
El nivel de conocimiento que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing es
medio, denotando que el conocimiento promedio es pertinente sobre las estrategias que
existen para poder posicionar los servicios que en el futuro ofreceran.
El nivel de conocimiento que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing segun
las edades fue que, el grupo de edad de 18-20 afios cuentan con un nivel medio de
conocimientos; seguidamente los de 21-22 afios cuentan con conocimiento medio, mientras
gue las mujeres obtuvieron un alto conocimiento, segun el ciclo académico se determiné que
los estudiantes del 8vo ciclo cuentan con un conocimiento medio; seguidamente los de 9no
ciclo cuentan con conocimientos altos; por ultimo, los estudiantes de 10mo ciclo cuentan con
un alto conocimiento sobre marketing odontolégico.
El nivel de conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing
estratégico es bajo y medio, careciendo de ciertas capacidades para para formular estrategias
de acuerdo a la situacion actual del mercado.
Los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing interno son
bajos y medio, lo cual puede traer como consecuencia que no pueda lograr hacer un
diagnostico integral para posicionar adecuadamente los servicios dentales que se ofrezcan.
Los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing interno son
medios, entendiéndose que los estudiantes cuentan con nociones basicas sobre el disefio de
estrategias que permitiran posicionar los servicios dentales para lograr objetivos.
Los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing de servicios
son regulares, determinandose que los saberes previos del estudiante sobre las ventajas
competitivas que tiene el servicio odontoldgico son basicos.
Los conocimientos que tienen los estudiantes de estomatologia sobre marketing relacional
son medios, por lo tanto, el conocimiento promedio es regular sobre las estrategias que

existen para poder establecer una conexién asertiva con los usuarios.

36



4.2. Recomendaciones

Se sugiere ofrecer chalas informativas sobre el marketing en odontologia, sus elementos
y beneficios a los alumnos de Ultimo afio, para después llevar a cabo una evaluacion con

Optimos resultados.

Ejecutar la recoleccion de datos en el salén para que cada alumno decida participar en
una futura investigacién, para que de esta manera se pueda comprobar la veracidad de la

informacion obtenida.

Ejecutar mas estudios referentes al marketing y su aplicacion en la practica privada para

contar con un mayor numero de antecedentes locales.

Se recomienda a los alumnos de Ultimo afio, investigar y asistir a cursos de capacitacion

donde amplien su conocimiento frente al marketing odontoldgico.
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ANEXO 01: INSTRUMENTOS

CUESTONARIO CONOCIMIENTO SOBRE MARKETING ODONTOLOGICO

INSTRUCCIONES
e A continuacion, se encontrara preguntas sobre marketing odontolégico
¢ Lee cuidadosamente cada proposicion y cierre con un circulo la letra de la respuesta
gue mejor refleje su punto de vista.
e En cada pregunta solo se debe marcar una respuesta.
e Contestar todas las preguntas del cuestionario.
¢ No existen preguntas buenas, ni malas.

I.DATOS GENERALES:
e Género: Masculino () Femenino ()
e FEdad: 18-20( ) 21-22( ) 23-24( )25amas ()
e Ciclo académico: 8vo ( )9no ( ) 10mo ( )

1.- Cual de los sigulentes términos hacen referencia a marketing:
a) Mercadeo
b) Mercadotecnia
c) Mercadologia
d) Todas

@) Ninguna

2.- 2Qué alternativa no guarda relacién con marketing? :

a) Proceso social y administrativo destinadas a satisfacer
necesidades y deseos de los mercados a cambio de una utilidad.

b) Es un proceso integral y de direccion.

c) Proceso econdmico que aumentar el costo y tiempo de
produccion.

d) Actividad generadora de directrices encaminadas a seleccionar y
desarrollar produclos y servicios.

e) Permite que lo individuos obtengan lo que necesiten y deseen al
Intercambiar productos y servicios por valores.

3.- (Qué alternativa no es una ventaja del marketing en
odontologia?:

a) Eficlencia de los procesos, recursos materiales y humanos
b) Comunicacion efectiva, constructiva y critica con sus pacientes.

c) Emplear técnicas de mercadeo éticas, responsables y definidas.
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d) Conocimientos de las necesidades de su entorno.

e) Aumenta el tiempo de trabajo en el consultorio

4.- Cual de las siguientes alternativas no es un objetivo del
marketing?

a) Maximizar el consumo

b) Maximizar la satisfaccion del consumidor
¢) Maximizar los costos de produccion

d) Maximizar la seleccion

e) Maximizar la calidad de vida

5.- ¢ Cual es el ambito de accion del Marketing?
a) Ambito comercial (empresas privadas)
b) Ambito institucional (organismos no lucrativos)
¢) Ambito personal ( profesionales, politicos, etc)
d) Todas las anteriores

e) Ninguna

6.- ¢ Qué alternativa no pertenece al marketing estratégico? :

a) Conocer necesidades actuales y futuras de los clientes.
b) Localizar nuevas lugares de mercados.

c) Aumentar el precio de los tratamientos.

d) Orientar a la empresa en busca de oportunidades.

e) Disefiar un plan de actuacién que consiga los objetivos trazados.
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7.- Con respecto a segmentacién de mercado marcar la respuesta
correcta:

a) Proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos de
clientes que se comportan y presentan necesidades similares.

b) Estrategias que se aplica al mercado por estar de moda

c) No aumenta la eficiencia y la eficacia ni optimiza el uso de los
recursos.

d) Proceso de subdividir el mercado en estratos teniendo en cuenta
solo el nivel de ingresos econémicos altos.

e) Disefio de la imagen de la compafila para que los clientes
comprendan y valoren l|a oferta en relacién a sus competidores.
8.- Con respecto a posicionamiento es cierto que:

a) Es la imagen de la compafiia para que los clientes comprendan y
valoren la oferta en relacioén a sus competidores.

b) Divide al mercado en subconjuntos distintos de clientes que se
comportan y presentan necesidades similares.

c) Es una estrategia que no es Util en la esfera de los servicios de
salud

d) No permite una diferenciacion de imagen con la competencia.

e) Aumenta los costos y dificulta la utilizacion de los recursos.

9. - El Marketing relacional permite:
a) Otorgar altos costos en los tratamientos
b) Aumentar las relaciones continuas con los clientes.
¢) Disminuir la preferencia de los pacientes
d) Fomentar el uso de publicidad

e) Difundir ofertas de los tratamientos



10.- El marketing mix esta conformado por:

a) Producto - precio - plaza - paciente

b) Paciente - plaza - precio — segmentacion

¢) Producto - merchandising -proveedor - plaza
d) Producto — precio — plaza — promocién

e) Posicionamiento - plaza - precio — publico

11.- Con respecto a precio es cierto que:

a) Es el valor o la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar
por el producto o servicio.

b) Esta conformada por Publicidad, Venta personal, Relaciones
Puablicas y Promocion de ventas

c) No es la Unica variable del marketing mix que produce ingresos
econdémicos.

d) ayb

e) ayc

12.- Con respecto a plaza. Marcar la respuesta correcta:

a) No forma parte del marketing mix.

b) Actividades que la empresa realiza para poner el producto a
disposicion del mercado.

c) Conjunto de atributos tangibles e intangibles que la empresa
ofrece al mercado.

d) Actividades que comunican los beneficios del servicio y persuaden
a los mercados a comprar.

e) Sobre costos que los clientes tienen que pagar como tiempo,
comodidad y otros.
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13.- Con respecto a promocion se puede afirmar que:

a) Es antiética la utilizaciéon de la mercadotecnia en la promocién de
servicios de salud.

b) Solo se debe usar la promocién en servicios privados.
c) No forma parte de la mezcla del marketing

d) Es la difusién de los méritos del producto que permite persuadir al
publico para que lo compren.

e) ElMarketing es sinbnimo de promocion

14.- ;Cuél de las siguientes no es una herramienta de la
promocién?:

a) Publicidad

b) Venta personal

c) Plaza

d) Relaciones publicas

e) Merchandising

15.- ¢ Qué alternativa guarda relacién con merchandising? :

a) Presenta al comprador final el producto en las mejores condiciones
materiales y psicolégicas.

b) Reduccion de precio para aumentar la compra y tomarla atractiva.

c) Proceso social y administrativo por el cual los individuos obtienen lo
que necesitan y desean

d) Es una comunicacion paga con la intenciéon de divulgar productos y
servicios.

e) Es el arte de encantar clientes por medio de la charlataneria.



16.- ;¢ Cual no es un factor para el éxito en el marketing de servicios?
a) Integracion entre marketing, personal y produccion.

b) Gestién de los clientes "uno-a-uno".

c) Obtener ganancias a corto plazo sin tener en cuenta acciones
futuras.

d) Contemplar la participaciéon y educacioén del cliente.

e) Gestion estratégica de la imagen de la empresa.

17.- En relacién a los servicios. Marque la respuesta correcta:

a) Actividades identificables e intangibles que son el objeto principal
de una transaccién para brindar a los clientes satisfaccion de sus
necesidades.

b) Bien tangible que los mercados estan dispuestos a adquirir en
determinado momento, lugar y precio.

c) Actividades tangibles ideadas para que el productor obtenga
mayores beneficios econémicos.

d) Actividades tangibles que se ofrecen en una transaccién sin tener
en cuenta los deseos y necesidades de los clientes.

e) Los servicios en salud no deben mercadearse

18.- (Cual de las alternativas no es una caracteristica de los
servicios?:

a) Inseparabilidad
b) Intangibilidad
c) Heterogeneidad
d) Perecebilidad
e) Tangibilidad

19.- La clave de la fidelizacién del paciente es:
a) Satisfacer a los clientes
b) Aumentar los costos

c) Aumentar el tiempo de espera



d) Satisfacer al que ofrece el servicio

e) Tener equipos de Ultima generacion.

20.- ;Quién no es un cliente interno?:

a) Recepcionista
b) Proveedores
c) Técnico dental
d) Asistente dental
e) Pacientes

21.- ¢ Cudl de las siguientes estrategias no se aplica en el Marketing
interno?:

a) Buena atencion del personal odontolégico.

b) Informacién sobre los progresos técnico cientificos en facil lenguaje
en el consultorio.

¢) Indicaciones con orientacién después de cada tratamiento.
d) Uso de video camaras, teléfono, etc.; dentro del consultorio.

e) Publicacién de articulos cientificos en revistas de la especialidad.

22.- ;Cual de las siguientes alternativas se refiere a planificaciéon
estratégica?:

a) Determina la acciéon a largo plazo congruente con los objetivos de
la organizacion.

b) Solo es aplicable en servicios de salud privado.
c) No es beneficioso en el orden econémico.

d) No toma en cuenta las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

e) Permite obtener ganancias a corto plazo sin tener en cuenta
acciones futuras.
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23.- Pertenecen al ambito interno de la empresa:
a) Fortaleza

b) Amenazas
c) Debilidades
d) ayb

e) ayc

24.- Pertenecen al ambito externo de la empresa:

a) Fortaleza
b) Amenazas

c) Oportunidades

d) ayb

e) byc

25.- ;Qué alternativa no guarda relacion con el momento de la
verdad?

a) Son aquellos instantes que marcan la diferencia entre el éxito y el
fracaso en cualquier actividad, profesion u ofido

b) Son aquellos momentos en los que el cliente retribuye
economicamente por los servicios prestados

c) Los momentos de la verdad casi nunca son neutros para los
clientes son positivos o negativos

d) Son puntos de peligro de fracaso, y al mismo tiempo, son continuas
oportunidades abiertas

e) Evento en el que una persona entra en contacto con el personal, y
mensaje de una organizacién y se crea una impresion sobre ella.

CRITERIOS DE EVALUACION
Alto: Cuando se obtiene un puntaje de 25-42
Medio: Cuando se obtiene un puntaje de 43-58

Bajo: Cuando se obtiene un puntaje de 59-75
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ANEXO 02: Evidencias
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ANEXO 03: Consentimiento informado

Universidad
Sefior de Sipan

e

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA PARTICIPAR
VOLUNTARIAMENTE EN EL ESTUDIO

Datos generales:

Fecha:

Tenga usted nuestro cordial saludo, somos egresadas de la escuela profesional de Estomatologia,
Actualmente nos encontramos realizando un estudio con la finalidad de recolectar informacién sobre
EL NIVEL DE CONOCIMIENTO FRENTE AL MARKETING ODONTOLOGICO EN LOS ALUMNOS DE
ESTOMATOLOGIA DEL OCTAVO AL DECIMO CICLO DE LA UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN,
2023, para obtener el titulo profesional de Cirujano Dentista, por tal motivo le invito a usted a participar
en el estudio. La informacion sera manejada confidencialmente y en forma anénima donde sera solo
de uso exclusivo en el estudio, en ningln momento sera afectada su integridad mental, fisica, legal, ni
laboral.

¢ Desea participar de forma libre y voluntaria el estudio?

SI NO

De aceptar participar en el estudio, le agradezco y a continuacién se procedera a la aplicacion
de los instrumentos de recoleccion de datos. Muchas gracias.
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Titulo

ANEXO 04: Matriz de consistencia

Nivel de conocimiento frente al marketing odontol6gico en alumnos de estomatologia de la Universidad Sefior de Sipan, 2023.

Problema

Hipotesis

Objetivo General

Objetivo Especifico

Tipo de Investigacion

Disefio de Investigacion

éCudl es el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
de la Universidad Sefior de
Sipan, 2023?

El nivel de conocimiento
frente al marketing
odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la
Universidad Sefior de Sipan
2023 es bueno.

Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
de la Universidad Sefior de
Sipan, 2023.

-Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su edad,
género y ciclo académico.
-Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su la
dimensidon marketing
estratégico.

-Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su la
dimensidon marketing
interno.

-Determinar el nivel de

-Basico
-Cuantitativa

Observacional, descriptivo y
transversal
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conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su la
dimensidn marketing
tactico.

-Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su la
dimensién marketing de
servicios

-Determinar el nivel de
conocimiento frente al
marketing odontoldgico en
alumnos de estomatologia
del octavo al décimo ciclo de
la universidad sefior de
Sipan 2023 segun su la
dimensidon marketing
relacional.
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ANEXO 05: Operacionalizaciéon de variables

Variable Definicion . Escala
Definicion _ Dimension _ Item | Instrume | Valores | Tipo de
de operacion Indicadores ) ) de
_ conceptual es s nto finales variable o
estudio al medicion
¢,Cual de los siguientes términos
. hacen referencia a marketing? 1-5
Ejecutar y Marketin ¢, Qué alternativa no guarda
proyectar el 9 relaciéon con marketing?
Servicio . estratégico ¢ Qué alternativa no es una ventaja . .
odontolégico, El nivel de del marketing en odontologia? Cuestionari
. . A ¢, Cudl de las siguientes .
Nivel de determln?r y | conocimient alternativas no gs un objetivo del 0 para -Bajo
conocimien | Manelaria o frente al marketing? ___ _ determinar -Medio | Cuantitativa | Nominal
suma de la ¢ Cudl es el ambito de accion del
tos frente al | labor, la marketing Marketing? el nivel de -Alto
] declaracion o ¢ Qué alternativa no pertenece al 6-8 o
marketing odontoldgico marketing estratégico? conocimien
L. que se da e_n ; . Con respecto a segmentacion de
odontoldgic | el consultorio | sera medido mercado marcar la respuesta to frente al
yla correcta: .
Y distribucion entre bueno Con respecto a posicionamiento es marketing
. cierto que: -
de '93_ y deficiente Marketing El Marketing relacional permite: 9-11 odontologic
servicio (1). Int ¢Quién no es un cliente interno?: 0.
nterno ¢ Cual de las siguientes estrategias
no se aplica en el Marketing
interno?
Marketing El marketing mix esta conformado 12-
- por:
tactico Con respecto a precio es cierto 17
que:
Con respecto a plaza. Marcar
la respuesta correcta:
Con respecto a promocioén se
puede afirmar que:
¢, Cuadl de las siguientes no es una
herramienta de la promocién?
¢ Qué alternativa guarda relaciéon
con merchandising?
Marketing de - ¢,Cual no es un factor 18-

para el éxito en el marketing de

56



servicios

servicios?

En relacion a los servicios. Marque
la respuesta correcta:

¢, Cudl de las alternativas no es una
caracteristica de los servicios?:

20

Marketing

relacional

La clave de la fidelizacion del
paciente es:

¢, Qué alternativa no guarda
relaciéon con el momento de la
verdad?

21-
22

¢ Cual de las siguientes
alternativas se refiere a
planificacién estratégica?:

23

Pertenecen al ambito interno de
la empresa:

Pertenecen al &mbito externo
de la empresa:

24-
25

Covariable | Clasificaciéon | Caracteristic

Genero de personas | as fisicas de
que se cada
dividen entre | individuo.
hombre y
mujeres.

Edad Tiempo que NuUmero de
la persona afos
ha vivido en | cumplidos.
afios.

Ciclo Periodo de NUmero

L. tiempo que los L

académico | estudiantes segln afio

cursan de estudio.

asignaturas
relacionadas a
su programa
de estudios.

-Femenino
-Masculino

Cualitativa Nominal
18 afios a mas

Cuantitativa | Intervalo
-8vo
-9no
-10mo Cuantitativa | Intervalo
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ANEXO 06: VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1.1. Instrumento de Validacion No Experimental por Juicio de expertos

1. NOMBRE DEL JUEZ

ROCIO DEL PILAR BOCANEGRA ARISTA

PROFESION

CIRUJANO DENTISTA

ESPECIALIDAD

PERIODONCIA E IMPLANTOLOGIA

) GRADO ACADEMICO MAESTRIA
' EXPERIENCIA PROFESIONAL 17
(ANOS)
CARGO DOCENTE DE TALLER DE TESIS

TITULO DE LA INVESTIGACION: Nivel de conocimiento frente al marketing
odontoldgico en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la
Universidad Seior de Sipan, 2023.

3. DATOS DEL TESISTA

3.1 NOMBRES Y APELLIDOS

Gianella Michelli Delgado Asenjo
Claudia Valeria Alcantara Flores

4. INSTRUMENTO EVALUADO

Entrevista ()
Cuestionario (X)
Lista de Cotejo ()
Encuesta ()

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO

GENERAL

Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la Universidad Sefior de
Sipan 2023.

ESPECIFICOS

Determinar el nivel de conocimiento frente
dmarketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la universidad sefior de
Sipan, 2023 segun su edad.

Determinar el nivel de conocimiento frente
dmarketing odontologico en alumnos de
estomatologia de la universidad sefior de
Sipan, 2023 segun su género.

Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontolégico en alumnos de
estomatologia de la universidad sefior de
Sipan, 2023 segun su ciclo.
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A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o propuestas para
gue Ud. los evalle marcando con un aspa (x) en “A” si estda de ACUERDO o en “D” si esta
en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS

SUGERENCIAS.

No | DETALLE DE LOS ITEMS DEL INSTRUMENTO

01 ¢, Cudl de los siguientes términos hacen referencia a éLSéER) D( )
marketing? ENCIAS
a) mercadeo :
b) mercadotecnia
c) mercadologia
d) todas
€) ninguna
02 ¢, Qué alternativa no guarda relaciéncon éL(JéER) D( )
marketing? ENCIAS
a) Proceso social y administrativo destinadas a :
satisfacer necesidades y deseos de los mercados
a cambio de una utilidad.
b) Es un proceso integral y de direccién.
¢) Proceso econdmico que aumentar el costo y
tiempo de produccion.
d) Actividad generadora de directrices encaminadas
a seleccionar y desarrollar productos y servicios.
e) Permite que los individuos obtengan lo que
necesiten y deseen al intercambiar productos y
servicios por valores.
03 | ,ouéal : : : AX ) D ( )
¢Queé alternativa no es una ventaja del marketing en | g jGeR
odontologia? ENCIAS
a) Eficiencia de los procesos, recursosmateriales y| -
humanos.
b) Comunicacién efectiva, contractiva ycritica con
sus pacientes.
c) Emplear técnicas de mercadeo éticas,
responsables y definidas.
d) Conocimiento de las necesidades de su entorno
e) Aumenta el tiempo de trabajo en el consultorio.
04 ¢,Cual de las siguientesalternativas no es un AKX ) D ( )
objetivo del marketing? SUGER
a) Maximizar el consumo ENCIAS
b) Maximizar la satisfaccién del :
consumidor
c) Maximizar los costos de
produccion
d) Maximizar la seleccion
e) Maximizar la calidad de vida
05 ¢, Cudl es el ambito de accién del Marketing? AX ) D ( )
SUGER
a) Ambito comercial (empresasprivadas)

b) Ambito institucional (organismos nolucrativos)
c) Ambito personal (profesionales politicos, etc.)
d) Todas las anteriores

e) Ninguna

ENCIAS
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06

b)
c)
d)

e)

¢, Qué alternativa no pertenece al marketing
estratégico?

a) Conocer necesidades actuales yfuturas de los

clientes.

Localizar nuevos lugares de
mercados.

Aumentar el precio de los
tratamientos.

Orientar a la empresa en busca de
oportunidades.

Disefiar un plan de actuacién que consiga los
objetivos trazados.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

07

a)

b)
c)

d)

e)

Con respecto a segmentacion de mercado
marcar la respuesta correcta:

Proceso de subdividir unmercado en
subconjuntos distintos de clientes que
se comportan y presentannecesidades
similares.

Estrategias que se aplica al mercadopor estar
de moda

No aumenta la eficiencia vy la eficacia
ni optimiza el uso de los recursos.
Proceso de subdividir el mercado en
estratos teniendo en cuenta solo elnivel
de ingresosecondmicos altos.
Disefio de la imagen de la compafiia
para que los clientes comprendan y
valoren la oferta en relacion

a sus competidores.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

08

a)

b)

c)

d)

Con respecto a posicionamiento, es cierto que:

Es la imagen de la compafiia para que los
clientes comprendan y valoren la oferta en
relacion a sus competidores.

Divide al mercado en subconjuntos
distintos de clientes que se comportan y
presentan necesidades similares.
Es una estrategia que no es util en la
esfera de los servicios de salud

No permite una diferenciacién de imagen
con la competencia.

Aumenta los costos y dificulta la utilizacion
de los recursos.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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AX )

)

09 |El Marketing relacional permite: SUGER
ENCIAS
a) Otorgar altos costos en los .
tratamientos '
b) Aumentar las relaciones continuascon los
clientes.
c) Disminuir la preferencia de lospacientes
d) Fomentar el uso de publicidad
e) Difundir ofertas de los tratamientos
10 El marketing mix esta conformado por: AX ) )
X . SUGER
a) Eselvalor o la cantidad de dinero que los
; : ENCIAS
clientes tienen que pagar por el producto o .
servicio. '
b) Esta conformada por Publicidad, Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocion de
ventas
c) Noesla Unica variable del marketing mix que
produce ingresos econémicos.
d ayb
e) ayc
11 Con respecto a precio es cierto que: AX ) )
a) Es el valor o la cantidad de dinero que los SUGER
clientes tienen que pagar porel producto o ENCIAS
servicio. :
b) Esta conformada por Publicidad,Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocién
de ventas
¢) No es la Gnica variable del marketing
mix que produceingresos econémicos.
d ayb
12 Con respecto a Plaza. AX ) )
Marcar la respuesta correcta: SUGER

a)
b)

c)
d)

e)

No forma parte del marketing mix.
Actividades que la empresa realiza para poner
el producto a disposicion del mercado.
Conjunto de atributos tangibles e intangibles
gue la empresa ofreceal mercado.
Actividades que comunican los beneficios del
servicio y persuaden los mercados a comprar.
Sobre costos que los clientes tienen que
pagar como tiempo, comodidad y otros.

ENCIAS
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Con respecto a promocion se puede
afirmar que:

a)

b)
c)
d)

e)

Es antiética la utilizacion de la
mercadotecnia en la promocion
deservicios de salud.

Solo se debe usar la promocion
enservicios privados.

No forma parte de la mezcla del
marketing.

Es la difusion de los méritos del
producto que permite persuadir
alpublico para que lo compren.
El Marketing es sinénimo
depromaocion.

AKX )

SUGERENCIAS:

D (

14

¢, Cudl de las siguientes no es una
herramienta de la promocion?

a)
b)
c)
d)
e)

Publicidad

Venta personal
Plaza

Relaciones publicas
Merchandising

AX )

SUGERENCIAS:

D (

15

¢, Qué alternativa guarda relacion con
merchandising?

a)

b)

c)

d)

e)

Presenta al comprador final
elproducto en las mejores
condiciones materiales y
psicoldgicas.

Reduccién de precio para
aumentarla compra y tornarla
atractiva.

Proceso social y administrativo por
el cual los individuos obtienen lo
guenecesitan y desean.

Es una comunicacién paga con
laintencion de divulgar productos
y servicios.

Es el arte de encantar clientes
pormedio de la charlataneria.

AX )

SUGERENCIAS:

D (

16

¢,Cudl no es un factor para el éxito en el
marketing de servicios?

a)

b)

c)

Actividades identificables e
intangibles que son el objeto
principal de una transaccion para
brindar a los clientes satisfaccionde
sus necesidades.

Bien tangible que los mercados
estan dispuestos a adquirir en
determinado momento, lugar y
precio.

Actividades tangibles ideadas para
gue el productor obtenga mayores
beneficios econémicos.

AX )

SUGERENCIAS:

D (
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d)

Actividades tangibles que se
ofrecen en una transaccién sin
tener en cuenta los deseos y
necesidades de los clientes.
Los servicios en salud no deben
mercadearse.

17

En relacién a los servicios. Marque larespuesta
correcta:

a)

b)

Actividades identificables eintangibles que son
el objeto principal de una transaccion para
brindar a los clientes satisfaccion de sus
necesidades.

Bien tangible que los mercados estan
dispuestos a adquirir en determinado
momento, lugar y precio.

Actividades tangibles ideadas para que el
productor obtenga mayores beneficios
econdémicos.

Actividades tangibles que se ofrecen en una
transaccion sin tener en cuenta los deseos y
necesidades de los clientes.

Los servicios en salud no deben mercadearse.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

18

¢ Cual de las alternativas no es una
caracteristica de los servicios?

a)
b)
c)
d)
e)

Inseparabilidad
Intangibilidad
Heterogeneidad
Perecebilidad
Tangibilidad

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

19

Laclave de la fidelizacién del pacientees:

a)
b)
c)
d)
e)

Satisfacer a los clientes

Aumentar los costos

Aumentar el tiempo de espera
Satisfacer al que ofrece el servicio
Tener equipos de Ultima generacion

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

20

¢, Quién no es un cliente interno?

b)

Recepcionista
Proveedores
Técnico dental
Asistente dental
Pacientes

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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21 ¢ Cudl de las siguientes estrategias nose aplicaen | A X ) D (
el Marketing interno? SUGER
a) Buena atencién del personal ENCIAS
odontoldgico. :
b) Informacion sobre los progresos técnico
cientificos en facil lenguajeen el consultorio.
¢) Indicaciones con orientacion después
de cada tratamiento.
d) Uso de video camaras, teléfono,etc.;
dentro del consultorio.
e) Publicacién de articulos cientificosen
revistas de la especialidad.
22 ¢, Cuédl de las siguientes alternativas se AX ) D (
refiere a planificacion estratégica? SUGERENCIAS:
a) Determina la accién a largo plazo
congruente con los objetivos de la
organizacion.
b) Solo es aplicable en servicios de
salud privado.
c) No es beneficioso en el orden
econdémico.
d) No toma en cuenta las fortalezas,
oportunidades, debilidades y
amenazas.
e) Permite obtener ganancias a
corto plazo sin tener en cuenta
acciones futuras.
23 Pertenecen al ambito interno de la AX ) D (
empresa: SUGERENCIAS:
a) Fortaleza
b) Amenazas
c) Debilidades
d ayb
e) ayc
24 Pertenecen al ambito externo de la AX ) D (
empresa: SUGERENCIAS:

a) Fortaleza

b) Amenazas

c) Oportunidades
d) ayb

e) byc
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AX ) D (

25 ¢ Qué alternativa no guarda relacioncon SUGERENCIAS:

el momento de la verdad?

a) Son aquellos instantes que marcan la
diferencia entre el éxito y el fracaso
en cualquier actividad, profesién u
oficio.

b) Son aquellos momentos en los que el
cliente retribuye econémicamente por
los servicios prestados.

c) Los momentos de la verdad casi
nunca son neutros para los clientes
son positivos 0 negativos.

d) Son puntos de peligro de fracaso, y al
mismo tiempo, son continuas
oportunidades abiertas.

e) Evento en el que una persona entra
encontacto con el personal, y
mensaje deuna organizacion y se crea
una impresién.

PROMEDIO OBTENIDO: AKX ) D (

6. COMENTARIOS GENERALES

7. OBSERVACIONES: NINGUNA

Mg. Esp. Rocio Bocanegra Ansta

Periodoncia e Implantologia
C.O.P. 18007 - RNE. 2612

Juez Experto




2. VALIDACION DEL INSTRUMENTO

2.1. Instrumento de Validacion No Experimental por Juicio de expertos

1. NOMBRE DEL JUEZ

ROSA MARISOL TACILLA RAMIREZ

PROFESION

CIRUJANO DENTISTA

ESPECIALIDAD

). GRADO ACADEMICO MAESTRIA
EXPERIENCIA PROFESIONAL 28 afos
(ANOS)

CARGO

TITULO DE LA INVESTIGACION: Nivel de conocimiento frente al marketing
odontoldgico en alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la
Universidad Sefior de Sipan, 2023.

3. DATOS DEL TESISTA

3.1 NOMBRES Y APELLIDOS

Gianella Michelli Delgado Asenjo
Claudia Valeria Alcantara Flores

4. INSTRUMENTO EVALUADO

Entrevista ()
Cuestionario (X)
Lista de Cotejo ()
Encuesta ( )

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO

GENERAL

e Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontolégico en alumnos de
Estomatologia de la Universidad Sefior de
Sipan, 2023.

ESPECIFICOS

e Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la universidad Sefior de
Sipan, 2023 segun su edad.

e Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la universidad Sefior de
Sipan, 2023 segun su género.

e Determinar el nivel de conocimiento
frente al marketing odontolégico en
alumnos de estomatologia de la
universidad Sefiorde Sipan, 2023 segun
su ciclo.

SUGERENCIAS.

A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o propuestas para
que Ud. los evaltie marcando con un aspa (x) en “A” si esta de ACUERDO o en “D” si esta
en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS

No | DETALLE DE LOS ITEMS DEL INSTRUMENTO
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01 ¢, Cudl de los siguientes términos hacen referencia a éLSéER) D(
marketing? ENCIAS
a) mercadeo :
b) mercadotecnia
c) mercadologia
d) todas
€) ninguna
02 ¢, Qué alternativa no guarda relaciéncon élSéER) D(
marketing? ENCIAS

a) Proceso social y administrativo destinadas a :
satisfacer necesidades y deseos de los mercados a
cambio de una utilidad.

b) Esun proceso integral y de direccién.

c) Proceso econdmico que aumentar el costo y
tiempo de produccion.

d) Actividad generadora de directrices
encaminadas a seleccionar y desarrollar
productos y servicios.

e) Permite que los individuos obtengan lo que
necesiten y deseen al intercambiar productos y
servicios por valores.

03 L . : . AX ) D (
¢ Qué alternativa no es una ventaja del marketing en SUGER
odontologia? ENCIAS

a) Eficiencia de los procesos, recursosmateriales y .
humanos.
b) Comunicacién efectiva, contractiva ycritica con
sus pacientes.
c) Emplear técnicas de mercadeo éticas,
responsables y definidas.
d) Conocimiento de las necesidades de su
entorno
e) Aumenta el tiempo de trabajo en el
consultorio.
04 ¢,Cuél de las siguientesalternativas no es un AX ) D (
objetivo del marketing? SUGER
a) Maximizar el consumo ENCIAS
b) Maximizar la satisfaccion del consumidor :
c) Maximizar los costos de
produccion
d) Maximizar la seleccion
€) Maximizar la calidad de vida
05 ¢, Cudl es el ambito de accién del Marketing? AX ) D (
SUGER
a) Ambito comercial (empresasprivadas) | ENCIAS
b) Ambito institucional (organismos nolucrativos) | :
c) Ambito personal (profesionales politicos, etc.)
d) Todas las anteriores
e) Ninguna
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a)
b)
c)
d)

e)

¢, Qué alternativa no pertenece al marketing
estratégico?

Conocer necesidades actuales yfuturas de los
clientes.

Localizar nuevos lugares de
mercados.

Aumentar el precio de los
tratamientos.

Orientar a la empresa en busca de
oportunidades.

Disefiar un plan de actuacién que consiga los
objetivos trazados.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

07

a)

b)
c)

d)

e)

Con respecto a segmentacion de mercado
marcar la respuesta correcta:

Proceso de subdividir unmercado en
subconjuntos distintos de clientes que
se comportan y presentannecesidades
similares.

Estrategias que se aplica al mercadopor estar
de moda

No aumenta la eficiencia vy la eficacia
ni optimiza el uso de los recursos.
Proceso de subdividir el mercado en
estratos teniendo en cuenta solo elnivel
de ingresosecondmicos altos.
Disefio de la imagen de la compafiia
para que los clientes comprendan y
valoren la oferta en relacion a sus
competidores.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

08

a)

b)

c)
d)

e)

Con respecto a posicionamiento es cierto que:

Es la imagen de la compafiia para que los
clientes comprendan y valoren la oferta en
relacion a sus competidores.

Divide al mercado en subconjuntos
distintos de clientes que se comportan y
presentan necesidades similares.

Es una estrategia que no es util en la
esfera de los servicios de salud

No permite una diferenciacién de imagen
con la competencia.

Aumenta los costos y dificulta la utilizacion
de los recursos.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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El Marketing relacional permite:

a)
b)
c)

d)
e)

Otorgar altos costos en los

tratamientos

Aumentar las relaciones continuascon los
clientes.

Disminuir la preferencia de lospacientes
Fomentar el uso de publicidad

Difundir ofertas de los tratamientos

AX )
SUGER
ENCIAS

)

10

El marketing mix esta conformado por;

a)

b)

c)

d)
e)

Es el valor o la cantidad de dinero que los
clientes tienen que pagar por el producto o
servicio.

Esta conformada por Publicidad, Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocion de
ventas

No es la Unica variable del marketing mix que
produce ingresos econémicos.

ayb

ayc

AX )
SUGER
ENCIAS

11

Con respecto a precio es cierto que:

a)

b)

c)
d)

Es el valor o la cantidad de dinero que los
clientes tienen que pagar porel producto o
servicio.

Esta conformada por Publicidad,Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocién
de ventas

No es la Unica variable del marketing

mix que produceingresos econémicos.
ayb

AX )
SUGER
ENCIAS

12

Con respecto a plaza. Marcar la respuesta
correcta:

a)
b)

c)
d)

e)

No forma parte del marketing mix.
Actividades que la empresa realiza para poner
el producto a disposicion del mercado.
Conjunto de atributos tangibles e intangibles
gue la empresa ofreceal mercado.
Actividades que comunican los beneficios del
servicio y persuaden los mercados a comprar.
Sobre costos que los clientes tienen que
pagar como tiempo, comodidad y otros.

AKX )
SUGER
ENCIAS
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Con respecto a promocion se puede
afirmar que:

a)

b)
c)
d)

e)

Es antiética la utilizacion de la
mercadotecnia en la promocion
deservicios de salud.

Solo se debe usar la promocion
enservicios privados.

No forma parte de la mezcla del
marketing.

Es la difusion de los méritos del
producto que permite persuadir
alpublico para que lo compren.
El Marketing es sinénimo
depromaocion.

AKX )

SUGERENCIAS:

D (

14

¢, Cudl de las siguientes no es una
herramienta de la promocion?

a)
b)
c)
d)
e)

Publicidad

Venta personal
Plaza

Relaciones publicas
Merchandising

AX )

SUGERENCIAS:

D (

15

¢, Qué alternativa guarda relacion con
merchandising?

a)

b)

e)

Presenta al comprador final
elproducto en las mejores
condiciones materiales y
psicologicas.

Reduccién de precio para
aumentarla compra y tornarla
atractiva.

Proceso social y administrativo por
el cual los individuos obtienen lo
guenecesitan y desean.

Es una comunicacién paga con
laintencion de divulgar productos
y servicios.

Es el arte de encantar clientes
pormedio de la charlataneria.

AX )

SUGERENCIAS:

D (

16

¢,Cudl no es un factor para el éxito en el
marketing de servicios?

a)

b)

c)

d)

Actividades identificables e
intangibles que son el objeto
principal de una transaccion para
brindar a los clientes satisfaccionde
sus necesidades.

Bien tangible que los mercados
estan dispuestos a adquirir en
determinado momento, lugar y
precio.

Actividades tangibles ideadas para
gue el productor obtenga mayores
beneficios econémicos.

Actividades tangibles que se
ofrecen en una transaccion sin
tener en cuenta los deseos y

AKX )

SUGERENCIAS:

D (
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necesidades de los clientes.
€) Los servicios en salud no deben
mercadearse.

17

En relacién a los servicios. Marque larespuesta
correcta:

brindar a los clientes satisfaccion de sus
necesidades.

b) Bien tangible que los mercados estan
dispuestos a adquirir en determinado
momento, lugar y precio.

c) Actividades tangibles ideadas para que el
productor obtenga mayores beneficios
econdémicos.

necesidades de los clientes.

a) Actividades identificables eintangibles que son
el objeto principal de una transaccion para

d) Actividades tangibles que se ofrecen en una
transaccion sin tener en cuenta los deseos y

e) Los servicios en salud no deben mercadearse.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

18

¢ Cual de las alternativas no es una
caracteristica de los servicios?

a) Inseparabilidad

b) Intangibilidad

c) Heterogeneidad

d) Perecebilidad

e) Tangibilidad

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

19

La clave de la fidelizacion del pacientees:
a) Satisfacer a los clientes
b) Aumentar los costos
c) Aumentar el tiempo de espera
d) Satisfacer al que ofrece el servicio
e) Tener equipos de (ltima generacion

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

20

¢, Quién no es un cliente interno?
a) Recepcionista
b) Proveedores
c) Técnico dental
d) Asistente dental

e) Pacientes

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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¢,Cudl de las siguientes estrategias nose aplica en
el Marketing interno?

a)
b)
c)
d)

e)

Buena atencion del personal

odontoldgico.

Informacién sobre los progresos técnico
cientificos en facil lenguajeen el consultorio.
Indicaciones con orientacion después

de cada tratamiento.

Uso de video cadmaras, teléfono,etc.;
dentro del consultorio.

Publicacién de articulos cientificosen
revistas de la especialidad.

AKX ) D (
SUGER
ENCIAS

22

¢, Cudl de las siguientes alternativas se
refiere a planificacion estratégica?

a)

b)
c)

d)

e)

A (X

Determina la accion a largo plazo
congruente con los objetivos dela
organizacion.

Solo es aplicable en servicios de
salud privado.

No es beneficioso en el orden
econdémico.

No toma en cuenta las fortalezas,
oportunidades, debilidades y
amenazas.

Permite obtener ganancias a
corto plazo sin tener en cuenta a
acciones futuras.

)

SUGERENCIAS:

D (

23

Pertenecen al ambito interno de la
empresa:

b)

A (X

Fortaleza
Amenazas
Debilidades
ayb

ayc

)

SUGERENCIAS:

D (

24

Pertenecen al Ambito externo de la
empresa:

a)
b)
C)
d)

e)

A (X

Fortaleza
Amenazas
Oportunidades
ayb

byc

)

SUGERENCIAS:

D (
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¢, Qué alternativa no guarda relaciéncon
el momento de la verdad?

a)

b)

Son aquellos instantes que marcan la
diferencia entre el éxito y el fracaso
en cualquier actividad, profesién u
oficio.

Son aquellos momentos en los que el
cliente retribuye econémicamente por
los servicios prestados.

Los momentos de la verdad casi
nunca son neutros para los clientes
son positivos 0 negativos.

Son puntos de peligro de fracaso, y al
mismo tiempo, son continuas
oportunidades abiertas.

Evento en el que una persona entra
encontacto con el personal, y
mensaje deuna organizacion y se crea
una impresién.

AX )
SUGERENCIAS:

D (

PROMEDIO OBTENIDO:

AX_)

D (

6. COMENTARIOS GENERALES

7. OBSERVACIONES: NINGUNA

WM

TIRUJANO DENTISTA

Juez Experto
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3. VALIDACION DEL INSTRUMENTO

3.1. Instrumento de Validacion No Experimental por Juicio de expertos

1. NOMBRE DEL JUEZ

BELEN BONILLA ACOSTA

PROFESION

CIRUJANO DENTISTA

ESPECIALIDAD

). GRADO ACADEMICO MAESTRIA
EXPERIENCIA PROFESIONAL 07
(ANOS)
CARGO

TITULO DE LA INVESTIGACION: Nivel de conocimiento frente al marketing odontolégico en
alumnos de estomatologia del octavo al décimo ciclo de la Universidad Seinor de Sipan, 2023.

3. DATOS DEL TESISTA

3.1 NOMBRES Y APELLIDOS

Gianella Michelli Delgado Asenjo
Claudia Valeria Alcantara Flores

4. INSTRUMENTO EVALUADO

Entrevista ()
Cuestionario (X)
Lista de Cotejo ()
Encuesta ()

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO

GENERAL

Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontolégico en alumnos de
Estomatologia de la Universidad Sefior de
Sipan, 2023.

ESPECIFICOS

Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontolégico en alumnos de
estomatologia de la universidad Sefior de
Sipan, 2023 segun su edad.

Determinar el nivel de conocimiento frente
al marketing odontoldgico en alumnos de
estomatologia de la universidad Sefior de
Sipan, 2023 segun su género.

Determinar el nivel de conocimiento
frente al marketing odontolégico en
alumnos de estomatologia de la
universidad Sefiorde Sipan, 2023 segun
su ciclo.

SUGERENCIAS.

A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas o propuestas para
que Ud. los evaltie marcando con un aspa (x) en “A” si esta de ACUERDO o en “D” si esta
en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS

No | DETALLE DE LOS ITEMS DEL INSTRUMENTO
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¢, Cudl de los siguientes términos hacen referencia a
marketing?

mercadeo
mercadotecnia
mercadologia
todas

ninguna

AX )
SUGER
ENCIAS

02

¢, Qué alternativa no guarda relaciéncon
marketing?

a)
b)
c)

d)

e)

Proceso social y administrativo destinadas a
satisfacer necesidades y deseos de los
mercados a cambio de una utilidad.

Es un proceso integral y de direccion.
Proceso econdmico que aumentar el costo y
tiempo de produccion.

Actividad generadora de directrices
encaminadas a seleccionar y desarrollar
productos y servicios.

Permite que los individuos obtengan lo que
necesiten y deseen al intercambiar productos y
servicios por valores.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

03

¢ Qué alternativa no es una ventaja del marketing en
odontologia?

a)
b)
c)
d)

e)

Eficiencia de los procesos, recursos
materiales y humanos.

Comunicacion efectiva, contractiva ycritica
con sus pacientes.

Emplear técnicas de mercadeo éticas,
responsables y definidas.

Conocimiento de las necesidades de su
entorno

Aumenta el tiempo de trabajo en el
consultorio.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

04

¢,Cual de las siguientesalternativas no es un
objetivo del marketing?

a)
b)

c)

Maximizar el consumo
Maximizar la satisfaccion del
consumidor

Maximizar los costos de
produccion

Maximizar la selecciéon
Maximizar la calidad de vida

AKX )
SUGER
ENCIAS

05

es el &mbito de accién del Marketing?

Ambito comercial (empresasprivadas)
Ambito institucional (organismos nolucrativos)
Ambito personal (profesionales politicos, etc.)
Todas las anteriores

Ninguna

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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a)
b)
c)
d)

e)

¢, Qué alternativa no pertenece al marketing
estratégico?

Conocer necesidades actuales yfuturas de los
clientes.

Localizar nuevos lugares de
mercados.

Aumentar el precio de los
tratamientos.

Orientar a la empresa en busca de
oportunidades.

Disefiar un plan de actuacién que consiga los
objetivos trazados.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

07

a)

b)
c)

d)

e)

Con respecto a segmentacion de mercado
marcar la respuesta correcta:

Proceso de subdividir unmercado en
subconjuntos distintos de clientes que
se comportan y presentannecesidades
similares.

Estrategias que se aplica al mercado por estar
de moda.

No aumenta la eficiencia vy la eficacia
ni optimiza el uso de los recursos.
Proceso de subdividir el mercado en
estratos teniendo en cuenta solo elnivel
de ingresos econémicos altos.

Disefio de la imagen de la compafiia
para que los clientes comprendan y
valoren la oferta en relacion a sus
competidores.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

08

a)

b)

c)
d)

e)

Con respecto a posicionamiento es cierto que:

Es la imagen de la compafiia para que los
clientes comprendan y valoren la oferta en
relacion a sus competidores.

Divide al mercado en subconjuntos
distintos de clientes que se comportan y
presentan necesidades similares.
Es una estrategia que no es util en la
esfera de los servicios de salud

No permite una diferenciacién de imagen
con la competencia.

Aumenta los costos y dificulta la utilizacion
de los recursos.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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El Marketing relacional permite:

a)
b)
c)

d)
e)

Otorgar altos costos en los

tratamientos

Aumentar las relaciones continuascon los
clientes.

Disminuir la preferencia de lospacientes
Fomentar el uso de publicidad

Difundir ofertas de los tratamientos

AX )
SUGER
ENCIAS

)

10

El marketing mix esta conformado por;

a)

b)

c)

d)
e)

Es el valor o la cantidad de dinero que los
clientes tienen que pagar por el producto o
servicio.

Esta conformada por Publicidad, Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocion de
ventas

No es la Unica variable del marketing mix que
produce ingresos econémicos.

ayb

ayc

AX )
SUGER
ENCIAS

11

Con respecto a precio es cierto que:

a)

b)

c)
d)

Es el valor o la cantidad de dinero que los
clientes tienen que pagar porel producto o
servicio.

Esta conformada por Publicidad,Venta
personal, Relaciones Publicas y Promocién
de ventas

No es la Unica variable del marketing

mix que produceingresos econémicos.
ayb

AX )
SUGER
ENCIAS

12

Con respecto a plaza. Marcar la respuesta
correcta:

a)
b)

c)
d)

e)

No forma parte del marketing mix.
Actividades que la empresa realiza para poner
el producto a disposicion del mercado.
Conjunto de atributos tangibles e intangibles
gue la empresa ofreceal mercado.
Actividades que comunican los beneficios del
servicio y persuaden los mercados a comprar.
Sobre costos que los clientes tienen que
pagar como tiempo, comodidad y otros.

AKX )
SUGER
ENCIAS

77




13

Con respecto a promocion se puedeafirmar

que:

a)

b)
c)
d)

e)

Es antiética la utilizacion de la
mercadotecnia en la promocion de
servicios de salud.

Solo se debe usar la promocién en
servicios privados.

No forma parte de la mezcla del
marketing.

Es la difusién de los méritos delproducto
gue permite persuadir alpublico para
que lo compren.

El Marketing es sinénimo de
promocion.

AX )
SUGEREN
CIAS:

D (

14

¢, Cudl de las siguientes no es una
herramienta de la promocion?

a)
b)
c)
d)
e)

Publicidad

Venta personal
Plaza

Relaciones publicas
Merchandising

AKX )
SUGEREN
CIAS:

D (

15

¢, Qué alternativa guarda relacion con
merchandising?

a)

e)

Presenta al comprador final el
producto en las mejores

condiciones materiales y
psicologicas.

Reduccién de precio para aumentarla
compra y tornarla atractiva.

Proceso social y administrativo por el
cual los individuos obtienen lo que
necesitan y desean.

Es una comunicacién paga con la
intencién de divulgar productos y
servicios.

Es el arte de encantar clientes por
medio de la charlataneria.

AKX )
SUGEREN
CIAS:

D (

16

¢, Cudl no es un factor para el éxito en elmarketing de
servicios?

a)

b)

d)

e)

Actividades identificables e intangibles que
son el objeto principal de una transaccion
parabrindar a los clientes satisfaccionde
sus necesidades.

Bien tangible que los mercadosestan
dispuestos a adquirir endeterminado
momento, lugar y precio.

Actividades tangibles ideadas paraque el
productor obtenga mayores beneficios
econémicos.

Actividades tangibles que se ofrecen en
una transaccioén sintener en cuenta los
deseos y necesidades de los clientes.

Los servicios en salud no deben mercadearse.

AX )
SUGEREN
CIAS:

D (
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Enrelacion a los servicios. Marque la respuesta
correcta:

a)

b)

c)

d)

e)

Actividades identificables eintangibles que son
el objeto principal de una transaccion para
brindar a los clientes satisfaccion de sus
necesidades.

Bien tangible que los mercados estan
dispuestos a adquirir en determinado
momento, lugar y precio.

Actividades tangibles ideadas para que el
productor obtenga mayores beneficios
econdémicos.

Actividades tangibles que se ofrecen en una
transaccion sin tener en cuenta los deseos y
necesidades de los clientes.

Los servicios en salud no deben mercadearse.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

18

¢ Cual de las alternativas no es una
caracteristica de los servicios?

a)
b)
c)
d)
e)

Inseparabilidad
Intangibilidad
Heterogeneidad
Perecebilidad
Tangibilidad

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

19

La clave de la fidelizacion del pacientees:

a)
b)
c)
d)
e)

Satisfacer a los clientes

Aumentar los costos

Aumentar el tiempo de espera
Satisfacer al que ofrece el servicio
Tener equipos de Ultima generacién

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

20

¢, Quién no es un cliente interno?

b)

Recepcionista
Proveedores
Técnico dental
Asistente dental
Pacientes

AX )
SUGER
ENCIAS

D (

21

¢, Cual de las siguientes estrategias nose aplica en
el Marketing interno?

a)
b)
c)
d)

e)

Buena atencion del personal

odontoldgico.

Informacién sobre los progresos técnico
cientificos en facil lenguajeen el consultorio.
Indicaciones con orientacién después

de cada tratamiento.

Uso de video camaras, teléfono,etc.;
dentro del consultorio.

Publicacién de articulos cientificosen
revistas de la especialidad.

AX )
SUGER
ENCIAS

D (
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¢, Cudl de las siguientes alternativas se
refiere a planificacion estratégica?

a)

b)

c)
d)

e)

Determina la accion a largo plazo
congruente con los objetivos dela
organizacion.

Solo es aplicable en servicios de
salud privado.

No es beneficioso en el orden
econdmico.

No toma en cuenta las fortalezas,
oportunidades, debilidades y
amenazas.

Permite obtener ganancias a
corto plazo sin tener en cuenta
acciones futuras.

AX )

SUGERENCIAS:

D (

23

Pertenecen al ambito interno de la
empresa:

a)
b)
c)
d)
e)

Fortaleza
Amenazas
Debilidades
ayb

ayc

AX )

SUGERENCIAS:

D (

24

Pertenecen al Ambito externo de la
empresa:

a)
b)
c)
d)
e)

Fortaleza
Amenazas
Oportunidades
ayb

byc

AX )

SUGERENCIAS:

D (

25

¢, Qué alternativa no guarda relaciéncon
el momento de la verdad?

a)

b)

Son aquellos instantes que marcan la
diferencia entre el éxito y el fracaso
en cualquier actividad, profesion u
oficio.

Son aquellos momentos en los que el
cliente retribuye econémicamente por
los servicios prestados.

Los momentos de la verdad casi
nunca son neutros para los clientes
son positivos o negativos.

Son puntos de peligro de fracaso, y al
mismo tiempo, son continuas
oportunidades abiertas.

Evento en el que una persona entra
encontacto con el personal, y
mensaje deuna organizacion y se crea
una impresién.

AX )

SUGERENCIAS:

D (

PROMEDIO OBTENIDO:

AX )

D (

6. COMENTARIOS GENERALES

7. OBSERVACIONES: NINGUNA
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ANEXO 07: Autorizacion para el recojo de informacion

Universidad
Sefor de Sipan

e

AUTORIZACION PARA EL RECOJO DE INFORMACION

Chiclayo, 20 de Noviembre de 2023

AUTORIZA: Permiso para recojo de informacién pertinente en funciéon del proyecto de
investigacion, denominado: NIVEL DE CONOCIMIENTO FRENTE AL MARKETING
ODONTOLOGICO EN ALUMNOS DE ESTOMATOLOGIA DEL OCTAVO AL DECIMO CICLO DE LA

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN, 2023

Por el presente, el que suscribe, Dra. Paola La Serna Solari, coordinadora de la escuela profesional de
Estomatologia de la Universidad Sefior de Sipan, AUTORIZO a las estudiantes: Claudia Valeria
Alcantara Flores, Gianella Michelli Delgado Asenjo, identificadas  con DNI N°: 77233564 /
70875808, estudiantes de la Escuela Profesional de Estomatologia, y autor del trabajo de investigacion
denominado NIVEL DE CONOCIMIENTO FRENTE AL MARKETING ODONTOLOGICO EN
ALUMNOS DE ESTOMATOLOGIA DEL OCTAVO AL DECIMO CICLO DE LA UNIVERSIDAD SENOR
DE SIPAN, 2023, al uso de dicha informacién que conforma el expediente técnico asi como hojas de
memorias, calculos entre otros como planos para efectos exclusivamente académicos de la
elaboracion de tesis, enunciada lineas arriba de quien solicita se garantice la absoluta confidencialidad

de la informacion solicitada.

Dra. Paola Beatriz La Serna Solari

Directora de escuela profesional de Estomatologia
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