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En Costa Rica existen cinco universidades graduando odontólogos, con  ello  el nivel de 

competitividad y la cantidad de odontólogos por año aumenta, lograr concienciación a los  

odontólogos de nuestro país para que analicen futuros procedimientos en mercadotecnia,  

logrando con ello promover productos a los clientes es tarea fundamental de la presente  

investigación. 

 

Este estudio, trata precisamente, de lo importante que resultaría, que el odontólogo deba 

promover su consultorio, conociendo en sí, qué es la mercadotecnia aplicada al  

consultorio, y de las técnicas de mercadotecnia aplicadas al método del producto de 

blanqueamiento dental NITE  WHITE   

 

El trabajo se realizó en la Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit, en el período 

comprendido entre 2002 y mediados del 2003.  La población que se utilizó fueron 

pacientes y odontólogos de dicha institución. 

 

Pretende conocer el estado actual de la aplicación de las técnicas de mercadeo de la 

Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit, especialmente en productos como el NITE 

WHITE. 
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Este trabajo consta de planteamiento del problema, de un marco teórico, de los resultados 

obtenidos en las consultas realizadas a pacientes y odontólogos, anexos y finalmente una 

propuesta dirigida a la Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit. 
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11..11..AAnntteecceeddeenntteess  

En el campo internacional, se han encontrado varios trabajos de la mercadotecnia 

aplicada a la práctica odontológica, destacando que ninguno es específico sobre 

productos como el Nite White. 

 

1. En primer lugar se encuentran  los  estudios realizados por el Doctor Jaime Otero 

de la Universidad de Perú (2002): 

  

Según Otero, la competencia en el mercado se ha difundido en muchos campos y se ha 

trasladado también a los odontólogos, que ahora tienen más competencia profesional en 

un mercado laboral cada vez más reducido, además, implica que los profesionales de la 

salud deberán ser creativos e innovadores, para producir cambios en beneficio de la 

sociedad. Solo los médicos líderes que apliquen conceptos sólidos de gestión, 

administración y marketing  en sus consultorios y centros de atención, podrán mejorar las 

deficiencias que pudiera tener el sistema de atención en salud que se viene implantando. 

   

 

2. La Dra. Eleonora  Trinik  de  Argentina (2001), señala: hasta hace un tiempo, el 

marketing y los profesionales tenían poco que ver. Sólo entraban en contacto en 

contadas ocasiones en donde se utilizaba el marketing interno (por ejemplo, al 

enviar tarjetas para fin de año a los pacientes). 
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Los profesionales se consideraban como "por encima" del mercadeo. 

 

En este contexto, realizar acciones de marketing que incrementaran la producción hubiese 

sido un inconveniente: ellos ya tenían mucho más trabajo del que podían realizar. 

Además, ellos no podían conocer el resultado de algo antes de haberlo llevado a la 

práctica. Y esa es justamente una de las ventajas que se tiene con respecto al pasado.  ya 

se sabe cuáles son los efectos del mercadeo.  

 

Se sabe que un consultorio puede tener una gran producción, afianzar este éxito, 

prolongarlo y mejorarlo. Y, si se está consciente de las nuevas reglas de juego, también se 

sabe por qué es tan necesario que así sea. 

 

3. También se encuentra el Doctor Oscar Arriaga de la Universidad de México el cual 

destaca el siguiente concepto (1999): Mercadotecnia es aquella actividad humana 

dirigida a satisfacer necesidades y deseos mediante procesos de intercambio”. 

Es decir, que aplicar mercadotecnia significa un intercambio benéfico para ambas 

partes, al odontólogo como “ prestador de un servicio” necesario por una parte y al 

paciente “ consumidor” de este servicio por la otra. 

 

En Costa Rica, no se ha encontrado trabajos específicos de la mercadotecnia aplicada a la 

práctica odontológica, siendo de relevancia realizar un trabajo específico y actualizado 

para la profesión de odontología. 
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11..22  JJuussttii ff iiccaacciióónn..  

Con el presente estudio se pretende conocer el estado actual de la aplicación de las 

técnicas de mercadeo de la Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit, 

especialmente en productos como el NITE WHITE. 

 

Es conveniente dada la poca formación académica en el área de administración y 

mercadeo de los profesionales en el área odontológica. 

 

Con el siguiente trabajo se pretende mejorar el servicio de atención odontológica tanto 

para el odontólogo como para el paciente. 

 

Este estudio tiene un aporte práctico, brinda una propuesta que permite el desarrollo del 

mercadeo o planes de mercadeo en la Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit. 

 

No existen consecuencias negativas, al contrario todas son de carácter positivo. 

 

Es importante brindar la oportunidad de  analizar la información disponible acerca de las 

necesidades que tiene la población de la clínica de especialidades de odontología de 

ULACIT, hecha en las encuestas, y con base en los resultados obtenidos ofrecer nuevos 

programas para que se desarrollen de forma integral en beneficio de los estudiantes. 

De ahí la importancia que tiene, el demostrar que  en la  actualidad,  el odontólogo  debe  

aprender  nuevos  métodos  de  mercadeo, de  acuerdo con los  tiempos  modernos,   
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tendientes  a  promover  su  consultorio, incrementando  el  número  de  pacientes  y  de  

ingresos, al igual que implementar cursos dentro de la universidad que preparen al 

estudiantado.    
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11..33..  PPllaanntteeaammiieennttoo  ddeell   PPrroobblleemmaa..    

En Costa Rica, la odontología es uno de los campos que está teniendo mayor demanda, 

tanto en la cantidad como en la calidad de los profesionales,  sin  embargo   muchas  de  

las  veces  el  odontólogo  al  culminar  su  carrera,  no  se  preocupa  por  promover  su   

consultorio,  debido  a  la  poca  o  escasa  información  que  recibió  en la  universidad  y  

en  la  práctica  dental. 

 

Es muy difícil abrirse camino sin alguna estrategia de mercadotecnia, no solo es tenerla, 

también ponerla en práctica y tener una amplio conocimiento del mismo, sin tener que ser 

expertos en la materia. 

 

No  aplicar  técnicas  de mercadeo   origina  que algunos odontólogos ejerzan  la profesión 

de manera   imprecisa, poco actualizada, tomando en cuenta el cambio de nuestras 

sociedades con el pasar de los años. 

 
Con base en lo expuesto en párrafos anteriores se plantea el siguiente problema: 

    

¿Existe la necesidad de implementar la mercadotecni a, para promover productos de 

blanqueo dental, como el NITE  WHITE, en los consultorios, con el fin de 

incrementar ganancias y la satisfacción de obtener mejores resultados en el servicio  

odontológico?. 
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11..44  OObbjjeett iivvooss..  

  

1.4.1 Objetivo General:   

Valorar el conocimiento que tienen los odontólogos y pacientes de la clínica de 

especialidades odontológicas de la Ulacit sobre un método de blanqueamiento dental. 

 

1.4.2 Objetivos Específicos: 

1.4.2.1 Apreciar la opinión de los pacientes que no han utilizado el método de blanqueo 

dental Nite White en la clínica de especialidades odontológicas de la Ulacit. 

 

1.4.2.2 Estimar la opinión de siete pacientes de la clínica de especialidades odontológicas 

de la Ulacit sobre el tratamiento de blanqueo dental, en cuanto a satisfacción y molestias 

pos-tratamiento. 

 

1.4.2.3 Discutir el conocimiento que tienen los odontólogos de la Clínica de Especialidades 

Odontológicas Ulacit, sobre técnicas de mercadeo en la venta de productos como el Nite 

White. 

 

1.4.2.4 Identificar estrategias que utiliza la casa comercial en la venta y promoción de 

productos como el  método de blanqueo dental Nite White. 
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11..55    PPrrooyyeecccciioonneess..  

  

Esta investigación nos sirve para: 

 

• Contribuir en la concienciación de los odontólogos de nuestro  país a que analicen 

futuros  procedimientos en mercadotecnia.   

 

• Conocer cómo promover  productos de blanqueamiento dental a los  clientes o 

pacientes  examinando en  este  caso  particular  de  la  investigación  el   ejemplo  

con  base  en el mercadeo  del  producto  NITE  WHITE. 

 

• Elaborar estrategias  de  enseñanza en mercadotecnia sobre productos y servicios 

odontológico tendientes a promover consultorios con mayor redituabilidad. 

 

•  Servir como fuente de investigación y referencia a los estudiantes de Odontología 

para futuros trabajos e investigaciones en el área odontológica. 
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11..66  DDeell iimmii ttaanntteess  

 
• Por el mismo hecho de ser un trabajo novedoso e innovador,  en materia  de  salud  

dental, uno de los mayores problemas ha sido la recolección de información, o  

bibliografía, pues es muy  escasa, la  que refieren al tema. 

 

• Poca participación de los odontólogos, por motivo de ética profesional respecto a  

informes del  servicio a  clientes  o  pacientes. 

 

• La investigación solo comprende a los clientes y  profesores de la Clínica de 

Especialidades Odontológica de ULACIT , y no se puede generalizar a otras 

instituciones. 

 

• Las  encuestas  se  realizaron  únicamente  en  la clínica de  especialidades  

odontológicas de  la  ULACIT. 
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22..11    MMaarrccoo  CCoonntteexxttuuaall ..  

 
  
El siguiente trabajo se realizó en la Clínica de Especialidades Odontológicas Ulacit, la cual 

atiende pacientes en todas las  áreas. 

Fue creada en 1996 para brindar un servicio de calidad con la más alta tecnología. 

Se estima que el número de pacientes por día va de 120 a 150 pacientes diarios. 

Actualmente se atiende de 8:00 am a 8:30 pm. 

Todos los estudiantes son supervisados por doctores altamente calificados y con una 

amplia experiencia en la docencia. 

 
Los estudiantes están divididos por Clínicas: I, II, III, en las cuales deben aprender en 

todas las áreas odontológicas. 

Cuenta con el servicio de profesionales en todas las especialidades:  endodoncia, 

periodoncia, ortodoncia, odontopediatría y cirugía maxilofacial. 
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22..22..11    EELL    OODDOONNTTÓÓLLOOGGOO    YY      AALLGGUUNNOOSS  AASSPPEECCTTOOSS    IIMMPPOORRTTAANNTTEESS      

EENN    SSUU      RREELLAACCIIOONN    CCOONN    EELL    PPAACCIIEENNTTEE    

EL Dr. Jaime Otero M. de Bolivia  menciona   que  para lograr el éxito y obtener un buen 

nivel en el ejercicio, el odontólogo debe realizar un mayor esfuerzo profesional y personal, 

deseando que la atención que brinde a todos sus pacientes sea siempre de la mejor 

calidad posible.  

 

Afirma que constantemente el odontólogo debe buscar el bienestar y la satisfacción de 

quienes acuden a solicitar de sus servicios y con  ello, pretende dedicarse durante muchos 

años a estudiar diversas materias, asistir a Conferencias, Cursos y Congresos.  

 

El odontólogo debe utilizar diversos medios para mantenerse al día respecto a los avances 

técnicos además de asistir a actividades científicas sacrificando sus momentos de trabajo 

y descanso, con un solo objetivo fundamental: ser siempre mejores. 1 

 

22..22..22  EEll     OOddoonnttóóllooggoo      yy  ssuu    rreellaacciióónn    ccoonn    eell   ppaacciieennttee  

Al  respecto  el Dr. Jaime Otero M. ( 2001)  opina  que  el  odontólogo  dentro  de  su   área, 

de la salud bucal, debe  tener  un gran compromiso al salir a la vida profesional, por lo 

tanto debe  corresponder a esa confianza estudiando, capacitándose día a día, para que  

                                                 
1 Lima, Julio de 1999 ()  Dr. Jaime Otero M. Trabajo publicado en la Revista " VISION ODONTOLOGICA " de 

la Asociación de Estudios e Investigación Odontológica de Bolivia. La Paz, Año 1 Agosto 1994, ps. 2531 
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pueda  ofrecer nuevas y  mejores alternativas para la solución de los  problemas bucales  

del paciente  o cliente. Debe siempre  ponerse en el lugar de sus  pacientes, para así 

poder ser  firmes y críticos.  

Ya  que  considera  que  el  éxito de cualquier tratamiento depende en un muy buen 

porcentaje, de la fe que tiene el paciente en su doctor. Se ha visto que tratamientos 

efectuados por otras personas diferentes, a pesar de estar tal vez mejor capacitados, no 

tienen éxito.  

Por  ello  debe existir  una identificación entre paciente y  doctor, ya que este es  su  

sanador,  en ese momento no solo sus buenos conocimientos deben  tener  efecto en la  

salud de su paciente si no el trato humano, de afecto, de confianza, de preocupación  y de 

satisfacción que el paciente siente por la atención que su doctor pone a la salud de todos 

sus pacientes.  

          

Esta misma preocupación del profesional por sus pacientes, debe trasmitirse a todos sus 

colaboradores, para que los pacientes al llegar al consultorio se sientan como en su casa, 

atendidos oportunamente, en un ambiente de comodidad, donde sean siempre         

importantes, donde sepan que la satisfacción de él es la razón de existir del consultorio y 

que todas las personas que trabajen en él, siempre están dispuestos a ayudarlo a resolver 

sus problemas de salud.  
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De esta forma el doctor y sus colaboradores pasan a un  nivel altamente gratificante  no 

solo profesional si no de respeto a la ética y a  los valores humanos y el paciente se 

sentirá satisfecho y agradecido por la atención recibida y por supuesto, con salud.2 

                                                 
2 Dr. Víctor Gómez (México)  gamez@finred.com.mx    Julio 2001,  de  la Revista  Electronica:  

http/www/odontomarketing.com 
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22..33  EELL    MMAARRKKEETTIINNGG    OO  PPLLAANNEESS  DDEE  MMEERRCCAADDEEOO,,    SSUU    GGEESSTTIIÓÓNN  

OODDOONNTTOOLLÓÓGGIICCAA,,  PPAARRAA    LLAA    OOPPTTIIMMIIZZAACCIIÓÓNN  DDEELL    CCOONNSSUULLTTOORRIIOO  

  

2.3.1 Definición  de  mercadotecnia  o  planes  de me rcadeo: 

“.......La  mercadotecnia  es  la  función de negocios,  que identifica  las  necesidades  y  

los   deseos  del  cliente,  determina  a  cuales  mercados  meta  puede  servir  mejor  a su  

organización  y  diseña  productos, servicio  y  programas  apropiados para  atender  

aquellos.... 

Sin  embargo  la  mercadotecnia   es  mucho  más  que  una  simplemente  función  de 

negocios  aislada, es  una  filosofía  que guía  a toda  una  organización. La  meta  de la  

mercadotecnia es crear la satisfacción  del cliente  en  una  forma  lucrativa,  desarrollando 

relaciones  cargadas  de  valor  con  los  clientes  importantes...”3 

 

2.3.2 Definición de  “Marketing” 

Aclaremos que la palabra "marketing" se usa en forma intercambiable con "vender" y 

"publicitar".  

 

La venta y la publicidad forman parte de la disciplina pero el marketing abarca muchas 

otras acciones que tienen que ver con la visión, administración y organización de la 

                                                 
3 Philip  Kotler Gary  Armstrong  “ Fundamentos de  Mercadotecnia”  Cuarta  Edición, ED, Pearson Prentice  

Hall 1998 
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empresa-consultorio. El marketing es una evaluación y un reordenamiento que arroja sus 

resultados a un plan de acción que llamamos "Plan de Marketing".4 

 

2.3.3 Mercadeo  en odontología 

El Profesional de la Odontología debe decidir el tipo de práctica que realmente desea  y el 

estilo de vida que quiere para él y su familia.  

 

Una vez que sepa lo que quiere, la forma de obtener esa meta es: 

 

• Brindando servicios profesionales de alta calidad.  

• Un liderazgo empresarial adecuado.  

• Con Mercadeo: es decir, haciendo que su Clínica sea excepcional y           

comunicándoselo a las personas.  

• Una nota de cautela, el Mercadeo por sí solo no garantizará su éxito.5  

                                                 
4 Eleonora Trlnik (Argentina) de  la Revista  Electrónica:  http/www/odontomarketing.com 

 

5 Autor:  Dr. Juan B. San Martín (Panamá)   Email del autor: jbs@sinfo.net,  recopilado de  la Revista  

Electrónica:  http/www/odontomarketing.com 
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2.3.4 Los  Productos  

Las  personas  satisfacen  sus necesidades  y  deseos  con  productos,  un  producto  es  

cualquier  cosa  que  se  puede  ofrecer  en  un mercado  para  satisfacer  una  necesidad  

o  un  deseo. 

 

El  concepto de  producto  no  se  limita  a los  objetos  físicos,  se  puede  llamar  producto  

a cualquier  cosa  capaz  de  satisfacer  una  necesidad. 

 

Además  de  los  bienes  y  servicios,  los  productos,  incluyen  personas,  lugares,  

organizaciones,  actividades e  ideas.6 

  

2.3.5 Mercadeo dental: La nueva Odontología 

Dr. Jaime Otero M. opina  al  respecto  del  Marketing  que    en la profesión es una 

actividad en la que se conjuga la presencia de varios factores para que ella sea real y 

posible, para que represente un elemento de alto valor para la sociedad y para que todo 

su contenido tecnológico y científico sea tangible no solo por quien la ejerce sino para el 

contexto social en que la ejecutamos. 

  

Sin dentistas y sin  pacientes no hay Odontología. Sin beneficios para las personas 

(pacientes) todo esfuerzo será inútil. Sin refinamiento técnico tampoco será de provecho 

                                                 
6 Philip  Kotler Gary  Armstrong  “ Fundamentos de  Mercadotecnia”  Cuarta  Edición, ED, Pearson Prentice  

Hall 1998 
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para nadie porque lo nuestro es una ciencia y no solamente un sistema de aplicación o 

transferencia de tecnología. 

          

De este enunciado inicial, desprendemos que es una ciencia de la salud de altísimo 

contenido científico y muy elevada trascendencia social: está hecha para beneficio del 

hombre y para mejorar su calidad de vida.  

 

Cuando su ejercicio se aparta de estos lineamientos, pierde todo su valor intrínseco y 

puede llegar a convertirse en un vulgar negocio de venta de servicios de salud.  

          

Es importante ofrecer y lograr brindar servicios de salud a terceros, por los que 

recibiremos una retribución digna y justa. Decimos “ ofrecer y lograr brindar servicios ” por 

que si lo nuestro se limita a “ ofrecer ” los servicios no se logra “ brindarlos ”o“ ejecutarlos”, 

estaremos cantando lindas estrofas que no dan salud y el lirismo no hace         progresar 

al hombre. 

 

Tampoco hay que creer que el éxito de practicar Odontología consiste en obturar todas las 

piezas dentarias del mundo, las que necesiten ser tratadas y aún las que no lo necesiten. 

“Vender, vender y vender servicios” no consiste un sólido fundamento ético. “ Lograr salud 

bucal para nuestra sociedad ” sí lo es.  

          

Cuando  se  tiene   un paciente sentado en el sillón del consultorio frente a nosotros no 

debemos verlo como representativo de “ tantos trabajos por ser ejecutados ” sino como “ la 
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posibilidad de recuperar y mantener la salud bucal en su organismo ”. Esto nos hace 

profesionales médicos. Lo otro, “ mecánicos dentales ”.7 

 

2.3.6 Los  pacientes  o clientes  consumidores     

La Odontología (y también la Medicina) según el modelo de Reinhardt (1989), se 

fundamenta en un trípode constituido por los agentes económicos de la salud que son: 

Proveedores (dentistas), Consumidores o Usuarios  (pacientes) y Financiadores (El 

Estado o las empresas de seguros). 

 

Para lograr un mejor ejercicio y el mayor alcance social posible, debe existir un perfecto 

equilibrio en la interacción de los 3 elementos, sin presión exagerada de alguno de ellos 

sobre los demás y en esto consiste parte de nuestro problema.  

           

Nuestra propia desorganización y desunión gremial ha hecho que quienes sí están unidos 

(los financiadores), tengan fuerza de negociación que nosotros los proveedores no 

tenemos.  

 

Los pacientes (consumidores) en la actualidad tienen mejor conocidos sus derechos como 

clientes y saben que preguntando y preguntando, encuentran mejores honorarios porque 

el nivel de competencia entre los proveedores es muy alta y esa es una de las leyes del 

                                                 
7 Dr. Jaime Otero M. Trabajo publicado en la Revista " VISION ODONTOLOGICA " de la Asociación de 

Estudios e Investigación Odontológica de Bolivia. La Paz, Año 1 Agosto 1994,). 
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mercado: a mayor número de ofertantes para un mismo servicio, menores precios de 

venta. 

           

Ahora los pacientes piden “rebaja” sin ningún reparo, algo que era inconcebible muy poco 

tiempo atrás. Nos llaman al consultorio no para “ pedir una cita para atenderse ” sino “ 

para consultar por un presupuesto ” y lo hacen con la mayor naturalidad del mundo. El que 

ellos sepan que la era de los noventa fue llamada como “ la era de la soberanía del 

consumidor ”, al menos en este aspecto, nos ha hecho un daño tremendo. 

           

Los “ financiadores ” saben que necesitamos seguir trabajando y que no tenemos una gran 

afluencia de pacientes en nuestros consultorios y como ellos sí tienen convenios con los 

grupos de consumidores,  nos ofrecen los honorarios que ellos a su buen criterio y 

entender han estructurado, sabiendo perfectamente que siempre habrá gente 

(proveedores) que acepten lo que les ofrezcan. 

         

Las personas no conocen cuáles son los beneficios que la Odontología les puede deparar 

para permitirles lograr un mejor nivel en calidad de vida.  

 

No se busca establecer un puente de fácil tránsito con la comunidad que los rodea, se 

olvidan que la razón de ser, es el bienestar en salud bucal de las comunidades. Este 

descuido o negligencia  es a nuestro entender una de las principales razones por las 

cuales la gente no es amiga de la Odontología. 
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Cierto es que las personas deben gastar casi todo su dinero en atender diversas 

necesidades básicas como son: la comida, vivienda, educación y el llamado dinero 

discrecional o sobrante se prefiere gastar en otros aspectos, antes que en servicios 

odontológicos. 

 

Si se desea lograr los objetivos, se debe modificar profundamente el posicionamiento que 

se tiene frente a la población, ya que no son considerados como “aliados de la gente ”. “ 

Posicionamiento” en Marketing es la manera como los demás (la sociedad) ve alguna 

actividad, concepto o a alguna empresa. Unas cuentan en su favor con las preferencias 

del público y otras no.  

 

         

 2.3.7 ¿Qué es Mercadeo? 

Mercadeo no es simplemente un asunto de publicarse uno mismo y la Clínica. También 

debe involucrar la promoción y la educación de la Odontología. Mercadeo tampoco es 

meramente vender, aunque las dos palabras son usadas indistintamente con suma 

frecuencia.  

 

El Mercadeo está enfocado en las necesidades del consumidor, en este caso, los 

pacientes. En contraste, la venta se enfoca en las necesidades del vendedor, en este 

caso, el Odontólogo .  
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Francis Edwards, consultor en Mercadeo, sostiene que Mercadeo es simplemente 

aprender a comunicarse con los pacientes. En otras palabras, comprender a los demás y 

lograr que nos comprendan y acepten nuestra disposición y habilidad para proveer el 

servicio en una forma satisfactoria . 

 

Piense en su propio consultorio; sin lugar a dudas usted hace presentaciones de caso.  

 

¿Se enfocan estas presentaciones en las necesidades del paciente?  

¿Le interesa la apariencia de su recepción?  

¿Le preocupa si sus pacientes tienen que esperar?  

 

Tal vez usted no se haya dado cuenta, pero todas estas preguntas están  íntimamente 

relacionadas con el Mercadeo de sus servicios Odontológicos es como vender lotes en el 

cementerio.  

 

Todo el mundo sabe que es una inversión necesaria, pero es casi imposible convencer a 

un comprador renuente, hasta que le llegue el momento. Para superar este problema, hay 

que enfatizar más el Mercadeo que la Venta.  

 

El Mercadeo tiene méritos obvios en atención de salud, porque es una excelente manera 

de incrementar el flujo de pacientes y las ganancias.  
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Aún los Odontólogos que reconocen la necesidad de Mercadear, algunas veces la ven con 

desagrado.  

 

En la mente de ellos permanece la idea que un verdadero Odontólogo  puede atraer 

suficientes pacientes simplemente con la calidad de su trabajo. Esta antipatía por el 

Mercadeo. Hemos planteado que Mercadeo no es anunciarse publicarse o vender.  

 

Mercadeo es comunicación. Esto significa que aún el Odontólogo más antimercadeo está 

mercadeando, tal vez sin saberlo. Ya que se mercadea cada vez que se comunica, éste 

no podría evitar mercadear aún si quisiera.  

 

Si la palabra tiene una connotación negativa para usted, no la use. Entonces, el primer 

paso es pensar acerca de la comunicación de su Clínica. Es necesario establecer la meta 

de comunicar tan efectivamente como sea posible. Este simple cambio en punto de vista 

el primer paso para mejorar su Mercadeo .  

  

 

2.3.8 ¿Qué se debe mercadear?  

El éxito depende en clientes satisfechos que regresan para compras repetitivas. El 

Mercadeo sabemos que está orientado hacia el paciente o consumidor. Sin embargo, hay 

que mercadear algo y ese algo en Odontología es “servicio”  
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Hay 5 características que afectan el Mercadeo de servicios al consumidor:  

1. Tangible: esto se refiere al grado de sustantividad del servicio. Productos tangibles 

tales como los Puentes o Restauraciones son más fáciles  de mercadear que 

servicios intangibles y los tangibles.  

2. Durabilidad: de un servicio se refiere a cuánto durará. De acuerdo con Simón 

Kunetz, los servicios pueden ser clasificados en perecibles, semidurables y 

durables. 

3. Compromiso: esto también afecta directamente el Plan de Mercadeo y se 

diferenciará dependiendo si ofrece servicios al productor, al consumidor o a ambos. 

Pueden ser a corto, largo plazo o fijos. Ejemplos de servicios al productor: contratos 

de mantenimiento, consultorías. 

4. Esencial: ¿Qué tan necesario es el servicio? La prioridad en el gasto varía de 

acuerdo con el grado de necesidad que perciba el paciente. Muchas personas no 

visitan al Odontólogo por miedo, costo y la creencia de que las visitas no son 

necesarias. Otras personas visitan al Odontólogo sólo cuando se presentan 

problemas y estos problemas están asociados con  dolor y dinero. 

5. Comprobable: está relacionado con formas de medir resultados de los servicios 

prestados. 8 9 

 

 

                                                 
8 Libro Gerencia en Odontología 1: El Consultorio Odontológico.  

9 Artículo publicado en la Revista FOLA ORAL Año 4 Nº 13 Septiembre 1998 
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2.3.9 ¿Se pueden medir los resultados, cómo y con q ué propósito?  

También es importante considerar las situaciones de compra, es decir, si el comprador es 

primera vez que lo hace,  si es una compra subsecuente modificada por la experiencia o si 

es una compra repetida por satisfacción. En ese sentido, las estrategias de mercadeo y 

tácticas tendrán que ser diferentes para pacientes prospectos, nuevos pacientes y 

pacientes regulares 10 11  

                                                 
10 Dr. Juan B. San Martín (Jr.) - Cirujano Dentista Email del autor: jbs@sinfo.net    

11 Artículo publicado en la Revista FOLA ORAL Año 4 Nº 13 Septiembre 1998. Reproducido con autorización 

del autor. Palabras-clave : Mercadeo DentalKey words: Dental Marketing  
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22..44  EELL  MMÉÉTTOODDOO    DDEE    BBLLAANNQQUUEEOO  DDEENNTTAALL::   NNIITTEE    WWHHIITTEE,,  

CCAARRAACCTTEERRÍÍSSTTIICCAASS    UUSSOOSS    YY  PPLLAANNEESS    DDEE  MMEERRCCAADDEEOO..  

 

2.4.1 El  blanqueo  dental 

El blanqueamiento dental trata de conseguir el aclaramiento del color de una o varias 

piezas aplicando un agente químico. 

 

Es imprescindible realizar una buena historia dental y una correcta exploración para llegar 

al diagnóstico y poder plantear un tratamiento de blanqueamiento dental. 

 

Dependiendo de sí es solo un diente o varios los que deben ser tratados, así como se va a 

realizar o no-tratamiento interno, se deberán tomar impresiones de las arcadas para 

confección de las fundas para la colocación del agente químico. 

 

Desde las épocas bíblicas se ha hecho referencia a la importancia de tener dientes más 

blancos " rojizos son sus ojos mas que el vino y la blancura de sus dientes mas que la 

leche" ( Génesis 49:12.) 

 

Sinónimo de limpieza, belleza, juventud y salud, es por eso que un número de gente de 

todas las edades busca la manera de blanquear sus dientes. 
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Se puede encontrar en el mercado un sinnúmero de formas, pastas, gels, chicles, pastillas 

y barnices por mencionar algunos, pero si prueba alguno de estos tratamientos 

blanqueadores, lo único que lograras es desperdiciar el dinero. 

 

Hoy en día el único tratamiento completamente seguro y eficaz es a través del peroxido de 

carbamida en distintas concentraciones. 

 

Estas sustancias deben ser manejadas con precaución, por lo que únicamente son 

dispensados por el dentista y no pueden ser adquiridos en supermercados ni farmacias. 

 

Por estas y un sin fin de razones más se considera necesario realizar un estudio de 

mercado sobre blanqueamiento dental, ya que día con día crecen los Centros estéticos, y 

la publicidad de cómo lucir mejor, más joven, sin dejar de lado nuestra sonrisa y el 

bienestar bucodental. 
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2.4.2 ¿Qué  es  el NITE  WHITE ? 

Es  un  nuevo  sistema  de  blanqueo dental que representa un gran adelanto respecto de 

anteriores métodos de blanqueo. Es más eficaz, tiene mejor sabor y se puede aplicar 

durante la noche.  

 

2.4.3 Compuesto  químico 

Es  un gel  viscoso,  claro y con sabor a menta verde o cereza. Está compuesto por 

peróxido  de carbamida al 10%, 16% o 22% con un pH de 6,9: la FDA ha autorizado 

durante muchos años el empleo del peróxido de carbamida como antiséptico bucal, pero 

hace poco que se ha empezado a prescribir por su capacidad de blanqueo dental. Los 

métodos anteriores de blanqueo dental se tenían que aplicar en el consultorio dental y se 

basaban en el empleo de soluciones cáustica y calor intenso. Nite White es una solución 

suave que el dentista suministra al paciente, pero que puede ser aplicada por éste en su 

propia casa utilizando una fina funda protectora que se deja por la noche.    

 

2.4.4 El proceso  de  NITE  WHITE 

Durante la visita de diagnóstico, su odontólogo le tomará impresiones de los dientes 

superiores e inferiores que le permitirá fabricar aparatos para aplicar el gel a la medida de 

su boca, y que se denominan fundas de blanqueo. 

En su segunda visita, le adaptarán las fundas. También recibirá el gel Nite White 

instrucciones concretas sobre cómo administrarlo y cuándo colocarse las cubetas. 
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Siga cuidadosamente las instrucciones y continúe manteniendo una buena higiene bucal, 

lavándose  los dientes y utilizando la seda dental. En la mayoría de los casos, se obtienen 

los resultados estéticos óptimos al cabo de dos semanas de seguir el método 

especificado. 

  

2.4.5 Funcionamiento 

Se coloca el gel Nite White en una fina funda de blanqueo que encaja en los dientes. Al 

escindirse el ingrediente activo del gel, el peróxido de carbamida, penetra éste en el 

esmalte y la dentina y blanquea las sustancia coloreadas. No modifica la estructura del 

diente; solo aclara su color. 

 

2.4.6 Efectos 

Algunas personas experimentan una mayor sensibilidad dental al frío durante el 

tratamiento. Otros presentan molestias pasajeras, como sensibilidad gingival o dental. 

Estos síntomas desaparecen siempre de uno a tres días después de interrumpir o 

completar el tratamiento. 
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2.4.7 Duración del  tratamiento 

Los  resultados  suelen  empezar  a notarse  al cabo  de  tres  noches, los  resultados  

máximos  se  consiguen  en  general  cuando  el método  se  aplica  sin  interrupción  

durante  10 –12 noches. 

 

2.4.8¿ Por qué promover  en  el  consultorio el  pro ducto  NITE  WHITE? 

En primer  lugar, la década que estamos atravesando será la más competitiva de la 

historia. Para muchos Odontólogos, esto equivale al mayor desafió de su propia historia.  

 

• Además, estamos en presencia de lo que se denomina “La Revolución de los     

Clientes (pacientes)”  

 

• Dicha revolución consiste en que se acabaron los tiempos de los  pacientes        

que aceptaban resignadamente servicios mediocres, junto con niveles de 

restauración vergonzosos. 

 

• ”Los nuevos Pacientes” exigirán  lo opuesto: Servicios       innovadores de 

altísima calidad además de un nivel de restaura que supere  su expectativas.  

 

• Porque  es  ideal    para pacientes  que  poseen  una  dentadura  sana  y  sin  

restauraciones y  que  desean  tener  una  sonrisa blanca  y  brillante.12 

                                                 
12 Odontomarketing. Empresas versus Salud, publicaciones  Administración en Odontología 
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33..  PPrroocceeddiimmiieennttooss  MMeettooddoollóóggiiccooss  

3.1. Tipo de investigación 

 
La siguiente investigación es de tipo descriptivo, donde un elemento interpretativo del 

significado dará la importancia a aquello que se describe.  

 

La investigación descriptiva implica sucesos que han tenido lugar; los únicos elementos 

que manipula el investigador son sus métodos de observación, de descripción y el modo 

en el que realiza sus relaciones.  Este tipo de investigación se caracteriza por: 

  

a) Buscar información acerca del estado actual de los fenómenos. 

 

b) No aplica, ni controla el tratamiento, lo cual es una diferencia evidente en relación 

con la investigación experimental. 

 

c) El investigador no va a comprobar una hipótesis sino a buscar información que le 

ayude a tomar decisiones. 

 
 
Todo esto porque pretende describir el conocimiento de pacientes y odontólogos en 

relación con el mercadeo de productos de blanqueamiento dental en la práctica 

odontológica. 
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3.2. Población 

Está constituido de tres subpoblaciones:  odontólogos, pacientes que no utilizaron el 

método de blanqueo dental NITE WHITE y pacientes que si lo utilizaron. 

 

33..22..11  MMuueessttrraa  

De esta población se obtiene una muestra no aleatoria a conveniencia de tamaño 44.  

 

33..22..22  SSeelleecccc iióónn  ddee  llaa  mmuueesstt rraa  

Los odontólogos considerados fueron seleccionados empleando como criterio de selección 

la venta del producto NITE WHITE. 

 

Los clientes escogidos fueron seleccionados al ingresar a la Clínica de Especialidades 

Odontológica Ulacit, utilizando como criterio de selección el uso o no del producto NITE 

WHITE. 
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44..  OOPPEERRAACCIIOONNAALLIIZZAACCIIÓÓNN  DDEE  LLAASS  VVAARRIIAABBLLEESS  

Variables: 

4.1 Variable dependiente: 

Las funciones del marketing   o  planes  de  mercadeo  en  el área dental  y  su  

optimización en  el  servicio  odontológico con en el producto  de  blanqueo  dental  NITE  

WHITE  en la clínica de especialidades odontológica de ULACIT. 

 

4.2 Variables independiente: 

1. Beneficios del uso del blanqueo la estética dental. 

2. Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros, conocimiento, funcionamiento, 

usos. 

3. Planes de mercadeo en la gestión odontológica para la optimización de los 

consultorios. 

4. Estrategias  o planes del mercadeo dental. 

  

44..22..11  VVaarr iiaabbllee  11::   BBeenneeff iicc iiooss   ddeell   uussoo  ddeell   bbllaannqquueeoo  eenn  llaa  eessttéétt iiccaa  ddeennttaall ..  

 

44..22..11..11  DDeeffiinniicciióónn  ccoonncceeppttuuaall::  

Se refiere a los beneficios obtenidos después de usar algún tipo de método de blanqueo 

dental en los pacientes. 
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44..22..11..22  DDeeffiinniicciióónn  iinnssttrruummeennttaall::  

Esta variable se cuantificó mediante tres cuestionarios cuya primera sección tendrá tres 

indicadores, segunda sección tres indicadores, tercera sección un indicador que medirá el 

beneficios del uso del blanqueo en la estética dental. Lo indicadores  del cuestionario No 

1corresponde a los ítemes 3, 4, 5, los del cuestionario No 2 corresponden los itemes 2, 3, 

4, y el ítem 15 del cuestionario No 3.   

 

44..22..11..33  DDeeffiinniicciióónn  ooppeerraacciioonnaall::  

La información se operacionalizó de acuerdo con los siguientes criterios. Se considerará 

positiva la respuesta, cuando al menos el 70% de los sujetos responda a la opción “SÍ” de 

los ítemes de los indicadores del cuestionario dirigido a los clientes de la clínica 

“Especialidades Odontológica de ULACIT”, profesores de la clínica ya mencionada y 

clientes que ya usaron el método de blanqueo Nite White. Se considerará negativa cuando 

al menos la misma proporción de sujetos (70%), responda en forma contraria o adversa. 

 

44..22..22  VVaarr iiaabbllee  22::   MMééttooddooss  ddee  bbllaannqquueeoo  ddeennttaall ::   NNIITTEE  WWHHIITTEE,,  oott rrooss,,  

ccoonnoocciimmiieennttoo,,  ffuunncciioonnaammiieennttoo,,  uussooss..  

 

44..22..22..11  DDeeffiinniicciióónn  ccoonncceeppttuuaall::  

Se refiere al conocimiento de métodos de blanqueo dental, así como su funcionamiento y 

el uso del mismo. 
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44..22..22..22  DDeeffiinniicciióónn  iinnssttrruummeennttaall::  

Esta variable se cuantificó mediante tres cuestionarios cuya primera sección tendrá siete 

indicadores, segunda sección cuatro indicadores, tercera sección un indicador que medirá 

el métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros, conocimiento, funcionamiento, usos. 

Lo indicadores  del cuestionario No 1corresponde a los ítemes 1, 2, 6, 7, 8, 9, 10, los del 

cuestionario No 2 corresponden los ítemes 1, 6, 7, 8, y el ítem 14 del cuestionario No 3.   

   

44..22..22..33  DDeeffiinniicciióónn  ooppeerraacciioonnaall::  

La información se operacionalizó de acuerdo con los siguientes criterios. Se considerará 

positiva la respuesta, cuando al menos el 70% de los sujetos responda a la opción “SÍ” de 

los ítemes de los indicadores del cuestionario dirigido a los clientes de la clínica 

“Especialidades Odontológica de ULACIT”, profesores de la clínica ya mencionada y 

clientes que ya usaron el método de blanqueo Nite White. Se considerará negativa cuando 

al menos la misma proporción de sujetos (70%), responda en forma contraria o adversa. 

 

44..22..33  VVaarr iiaabbllee  33::   PPllaanneess  ddee  mmeerrccaaddeeoo  eenn  llaa  ggeesstt iióónn  ooddoonnttoollóóggiiccaa  ppaarraa  llaa  

oopptt iimmiizzaacciióónn  ddee  llooss  ccoonnssuull ttoorr iiooss..  

 

44..22..33..11  DDeeffiinniicciióónn  ccoonncceeppttuuaall::  

Se refiere al conocimiento de planes de mercadeo en estrategias comerciales para la 

optimización y promoción de los consultorios o clínicas dentales. 
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44..22..33..22  DDeeffiinniicciióónn  iinnssttrruummeennttaall::  

Esta variable se cuantificó mediante un cuestionario y la entrevista, cuya primera sección 

tendrá nueve indicadores y la segunda sección tres indicadores que medirán los planes de 

mercadeo en la gestión odontológica para la optimización de los consultorios. Lo 

indicadores  del cuestionario No 3 corresponde a los ítemes 4, 5, 6, 10, 11, 12, 13, 16, 17, 

los de la entrevista corresponden las preguntas 9, 10, 1. 

 

44..22..33..33  DDeeffiinniicciióónn  ooppeerraacciioonnaall::  

La información se operacionalizó de acuerdo con los siguientes criterios. Se considerará 

positiva la respuesta, cuando al menos el 70% de los sujetos responda a la opción “SÍ” de 

los ítemes de los indicadores del cuestionario dirigido a los clientes de la clínica 

“Especialidades Odontológica de ULACIT”, profesores de la clínica ya mencionada y 

clientes que ya usaron el método de blanqueo Nite White. Se considerará negativa cuando 

al menos la misma proporción de sujetos (70%), responda en forma contraria o adversa. 

 

44..22..44  VVaarr iiaabbllee  44::   EEsstt rraatteeggiiaass    oo  ppllaanneess  ddeell   mmeerrccaaddeeoo  ddeennttaall ..  

 

44..22..44..11  DDeeffiinniicciióónn  ccoonncceeppttuuaall::  

Se refiere al conocimiento por parte de los doctores profesionales de las estrategias o 

planes de mercadeo para promover el producto dentro de sus clientelas. 
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44..22..44..22  DDeeffiinniicciióónn  iinnssttrruummeennttaall::  

La información sobre estrategias  o planes del mercadeo dental se obtuvo a través del 

ítem 5 del cuestionario No 2, para clientes que usaron el método NITE WHITE, los ítemes 

1, 2, 3, 7, 8, 9 del cuestionario No 3, para profesores de la clínica de especialidades 

odontológicas de ULACIT, las preguntas 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8 de la entrevista al proveedor. 

 

44..22..44..33  DDeeffiinniicciióónn  ooppeerraacciioonnaall::  

La información se operacionalizó de acuerdo con los siguientes criterios. Se considerará 

positiva la respuesta, cuando al menos más del 50% de los sujetos responda a la opción 

“SÍ” de los ítemes de los indicadores del cuestionario dirigido a los clientes de la clínica 

“Especialidades Odontológica de ULACIT”, profesores de la clínica ya mencionada y 

clientes que ya usaron el método de blanqueo Nite White. Se considerará negativa cuando 

al menos la misma proporción de sujetos (50%), responda en forma contraria o adversa. 

 

4.3. Instrumentos y procedimientos para la recolecció n de datos. 

Los instrumentos que se utilizaron  para recolectar la información fueron tres cuestionarios 

y una entrevista, dirigidos a clientes, profesores y proveedores de la empresa IMPLANTEC 

S.A. Se explicó sobre el estudio que se iba a realizar y con qué fin se hacía, seguido de 

unas breves instrucciones para dar respuesta a las preguntas. Está estructurado con diez, 

nueve, diecisiete y once respectivamente en el mismo orden cada uno.
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Cuestionario dirigido a clientes de la clínica espe cialidades odontológica ULACIT. 

La primera parte corresponde a los datos del cliente, que son necesarios para poderlos 

contactar en caso de requerir de mayor información, las preguntas se encuentran 

agrupadas bajo las siguientes variables: 

•  Beneficios del uso del blanqueo en la estética dental. 

• Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros, conocimiento, funcionamiento, usos. 

 

Cuestionario dirigido a clientes que usaron el méto do NITE WHITE. 

La primera parte corresponde a los datos del cliente, que son necesarios para poderlos 

contactar en caso de requerir de mayor información y las preguntas se encuentran 

agrupadas bajo las siguientes variables: 

•  Beneficios del uso del blanqueo en la estética dental. 

•  Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros, conocimiento, funcionamiento, usos. 

• Estrategias  o planes del mercadeo dental 
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Cuestionario dirigido a docentes del ULACIT. 

La primera parte corresponde a los datos del profesor, que son necesarios para poderlos 

contactar en caso de requerir de mayor información y las preguntas se encuentran 

agrupadas bajo las siguientes variables: 

• Beneficios del uso del blanqueo en la estética dental. 

• Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros, conocimiento, funcionamiento, usos. 

• Planes de mercadeo en la gestión odontológica para la optimización de los 

consultorios. 

• Estrategias  o planes del mercadeo dental 

 

Entrevista dirigido a Señores proveedores de la emp resa IMPLANTEC S. A. 

La primera parte corresponde a los datos del proveedor, que son necesarios para poderlos 

contactar en caso de requerir de mayor información y las preguntas se encuentran 

agrupadas bajo las siguientes variables: 

• Planes de mercadeo en la gestión odontológica para la optimización de los 

consultorios. 

• Estrategias  o planes del mercadeo dental 
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Validación de los instrumentos 

Para la validación de instrumentos se seguirán  dos procedimientos:  

 

• Una prueba piloto con el propósito de determinar el nivel de comprensión y claridad 

de los ítemes. Se aplicaron para comprobar su grado de complejidad y apreciar los 

errores con anticipación como preguntas imprecisas, inútiles y repetitivas. 

 

• Procedimiento del criterio de jueces, para lo cual se solicitó la opinión de expertos, 

conocedores de la problemática investigada, quienes hicieron sugerencias en 

cuanto forma, redacción, claridad de instrucciones, validez y confiabilidad de 

ítemes. 

 

4.4 Procesamiento de la Información 

Los datos recopilados se procesaron empleando la técnica de estudio descriptivo, 

considerados en el módulo estadístico de Excel y se presenta en cuadros y gráficos lo que 

facilita la descripción y análisis de la misma; esta condujo a conclusiones e 

interpretaciones de la información. 

 

. 
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El análisis se efectuó del uso del porcentaje, lo que permitió realizar un estudio 

comparativo de las variables determinando la necesidad de definir   cuál  es  la  función  

del  odontólogo en relación  con el  paciente,  así  como  analizar  qué  es  el marketing   o  

planes  de  mercadeo  en  el área dental  y  su  optimización en  el  servicio  odontológico,  

en el producto  de  blanqueo  dental  NITE  WHITE. 
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55..11  AAnnááll iissiiss  ee  IInntteerrpprreettaacciióónn  ddee  llooss  RReessuull ttaaddooss    

A continuación se presenta la información obtenida mediante distintos instrumentos 

aplicados a clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT y clientes que 

usaron el método NITE WHITE. Para una mejor organización se optó por presentar los 

datos según los siguientes apartados: 

 

5.1.1 Relación según el sexo de los clientes 

  

SEXO 

FFeemmeenniinnoo  MMaassccuull iinnoo  

FFaa..  FFrr..  FFaa..  FFrr..  

2233  6688..00  1111  3322..00  

 

Gráficamente se representa de la manera siguiente: 

Sexo

68%

32%

Femenino Masculino
 

Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes y profesores de la clínica de especialidades odontológicas Ulacit. 
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Al analizar el sexo de los clientes para comparar cuáles de ellos se preocupan más por la 

estética y salud dental se obtuvo los resultados siguientes: 

 

El 68% de los clientes consultados resultó ser del sexo femenino, mientras que el 32% 

pertenece al sexo masculino, la cual es notoria la diferencia. 

 

5.1.2 Relación según la edad de los clientes 

  

EDAD 

2200  aa  3300  aaññooss  ddee  

eeddaadd  

3311  aa  4400  aaññooss  ddee  

eeddaadd  

4411  aa  5500  aaññooss  ddee  

eeddaadd  

FFaa..  FFrr..  FFaa..  FFrr..  FFaa..  FFrr..  

1111  3322..00  1111  3322..00  1122  3366..00  

 

Gráficamente se representa de la manera siguiente: 

Edad

32%

32%

36%

20 a 30 años de edad 31 a 40 años de edad 41 a 50 años de edad
 

Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes y profesores de la clínica de especialidades odontológicas Ulacit. 
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Del análisis del cuadro anterior, se desprende que el mayor porcentaje de clientes que 

visitan la clínica de odontología en ULACIT oscilan en las edades de 41 a 50 años, con un 

36%, sin menospreciar los pacientes que oscilan en las edades de 20 a 40 años, ya que, 

la diferencia entre ellos es mínima. 

 

El análisis de los resultados se presenta en dos formas; la primera en gráficos con las 

variables por separado de las cuales se determinan las variables especiales, se crearon 

cuatro indicadores:   

1. Beneficio del uso del blanqueo dental 

2. Métodos de blanqueo dental:  NITE WHITE, otros, conocimientos, funciones y usos 

3. Planes de mercadeo en la gestión odontológica para la optimización de los resultados 

4. Estrategias o planes de mercadeo 
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55..22  AAnnááll iissiiss  ddee  rreessuull ttaaddooss  ddeell   ccuueesstt iioonnaarr iioo  NNOO  11::   CCll iieenntteess  ddee  llaa  ccll íínniiccaa  

eessppeecciiaall iiddaaddeess  ooddoonnttoollóóggiiccaass  ddee  UULLAACCIITT..  

  

5.2.1 Beneficio del usos del blanqueo dental  

Se evalúa considerando tres variables: utilidad de la estética, satisfacción con el color de 

los dientes y gusto por el cambio. Estas tres variables se unificaron generando un 

indicador de beneficio que dio los siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 3, 4, 5, 

del cuestionario No1, se representa de la manera siguiente:  

93%

7%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

Si No

Beneficio del blanqueo dental

  

               Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

Del análisis del cuestionario No1, se desprenden los siguientes resultados: 

Del 100% de clientes que se les aplicó la encuesta, el 93% considera útil la estética dental, 

mientras que un 7% no lo considera de tal manera. 
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Es importante destacar que el porcentaje de respuestas positivas que señala útil la 

estética dental, es muy significativo, por lo que se puede inferir el agrado por parte de los 

clientes, de probar el método de blanqueo Nite White. 

 

5.2.2 Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros,  conocimiento, 

funcionamiento, usos 

Se evalúa considerando cinco variables: conocer el producto, uso del producto, 

funcionamiento del producto, explicación por parte del odontólogo y gusto por probarlo. 

Estas cinco variables se unificaron generando un indicador de beneficio que dio los 

siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 1, 2, 6, 

7, 8, 9, 10  del cuestionario No1, se representa de la manera siguiente: 

46%

53%

1%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Si No Sin contestar

Blanqueo dental

  

           Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
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Del 100% de clientes que se les aplicó la encuesta, el 46% de las respuestas obtenidas 

con la opción “sÍ” demuestra que la clínica de especialidades odontológica  de ULACIT 
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cumple con los planes de mercadeo al vender el producto de blanqueo dental NITE 

WHITE, mientras que el 53%, porcentaje significativo, no se pudo comprobar el objetivo 

mencionado anteriormente, por lo que se infiere la necesidad de crear o modificar 

estrategias para el funcionamiento óptimo de la clínica, sin obviar que el 1% no contestó a 

la pregunta. 

  

De la información obtenida por medio de las consultas, se destaca que, si bien es cierto 

que la cantidad de respuestas positivas y negativas, fueron similares, las segundas 

superaron, y deja claro lo que el objetivo buscaba, de la poca información que tienen los 

clientes sobre uso y funcionamiento del método blanqueo dental, resultó positiva. 
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55..33  AAnnááll iissiiss  ddee  rreessuull ttaaddooss  ddeell   ccuueesstt iioonnaarr iioo  NNOO  22::   CCll iieenntteess  qquuee  uussaarroonn  eell   

mmééttooddoo  NNii ttee  WWhhii ttee..    

  

5.3.1 Beneficios del uso del blanqueo dental 

Se evalúa considerando tres variables: cambió el color de los dientes, beneficios ofrecidos, 

molestia al uso. Estas tres variables se unificaron generando un indicador de beneficio que 

dio los siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 2, 3, 4, 

del cuestionario No2, se representa de la manera siguiente: 

86%

14%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

Si No

Beneficio del blanqueo dental

 

       Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

Del análisis del cuestionario No2, se desprenden los siguientes resultados: 
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Del 100% de clientes que ya usaron el método Nite White, el 86% de las respuesta fueron 

positivas mientras que un 14% fueron negativas. 
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Es importante destacar que el porcentaje de respuestas positivas que señala beneficio del 

blanqueo dental, es muy significativo, por lo que se puede inferir el agrado por parte de los 

clientes, de probar el método de blanqueo Nite White. 

 

5.3.2 Métodos de blanqueo dental: NITE WHITE, otros,  conocimiento, 

funcionamiento, usos 

Se evalúa considerando cuatro variables: uso del producto, explicación por parte del 

experto, gusto por conocer el producto con más amplitud y gusto por conocerlo antes. 

Estas cuatro variables se unificaron generando un indicador de beneficio que dio los 

siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 1, 6, 7, 

8,  del cuestionario No2, se representa de la manera siguiente: 

 

79%

21%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

Si No

Blanqueo dental

 

               Fuente: Cuestionario aplicado a pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
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Del 100% de clientes que ya usaron el método de blanqueo Nite White, al preguntarles 

que si les hubiese gustado tener información por parte de la clínica, las características y 

usos del producto, el 79% contestó que sí, mientras que el 21% restante, contestó que no. 

 

Cabe destacar que el porcentaje obtenido en las respuestas de opción “sí” es muy 

significativo, por lo que se infiere la necesidad de implementar estrategias de 

mercadotecnia para promover el consultorio de la clínica de ULACIT para obtener mejores 

resultados en el servicio odontológico. 
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55..44  AAnnááll iissiiss  ddee  rreessuull ttaaddooss  ddeell   ccuueessttiioonnaarr iioo  NNºº  33::  PPrrooffeessoorreess  

  

5.4.1 Planes de mercadeo en la gestión odontológica p ara la optimización de 

los consultorios 

Se evalúa considerando ocho variables: promover el consultorio dental, redituabilidad, 

técnicas de mercadotecnia en productos dentales, conoce el marketing en los servicios 

odontológicos, le gustaría conocerlo, creatividad sobre marketing, conocimiento del 

producto, consultorio-empresa. Estas ocho variables se unificaron generando un indicador 

de beneficio que dio los siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 4, 5, 6, 

10, 11, 12, 13, 16  del cuestionario No3, se representa de la manera siguiente: 

 

80%

10% 10%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

Si No Sin contestar

Planes de mercadeo

 

      Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
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Del 100% de profesores consultados, el 80% considera que los planes de mercadeo en la 

gestión odontológica si promueve la optimización de los consultorios, el 10% no lo 

considera así, mientras que el 10% restante no contestó a la pregunta. 

Es importante destacar que el porcentaje de respuestas positivas obtenidas es muy 

significativo, por lo que se puede inferir que la idea de conocer métodos de mercadeo para 

el beneficio de las clínicas, es aceptada por los odontólogos consultados. 
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5.4.2 Estrategias  o planes del mercadeo dental 

Se evalúa considerando seis variables: estrategia de mercadeo, conoce su clientela, 

conocer métodos de mercadeo, sabes que es marketing, conocer estrategias comerciales 

y enseñanza del mercadeo. Estas seis variables se unificaron generando un indicador de 

beneficio que dio los siguientes resultados. 

Gráficamente el promedio de porcentaje obtenidos en el análisis de las preguntas 1, 2, 3, 

7, 8, 9,  del cuestionario No3, se representa de la manera siguiente: 

63%

32%

5%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

Si No Sin contestar

Estrategias

 

Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

Del 100% de profesores consultados, el 63% afirma que si les gustaría tener un 

conocimiento mas amplio sobre estrategias  o planes del mercadeo en el área dental para 

promover sus consultorios, ya que, consideran que la mercadotecnia es redituable, 

mientras que el 32% no lo considera de tal manera y el 5% restante no contestó a la 

pregunta. 
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Es importante destacar que el porcentaje de respuestas positivas, a pesar que no supera 

el 70% no deja de ser significativo, por lo que se puede inferir que el objetivo buscado, con 

la encuesta, de ampliar los conocimientos en mercadeo para promover consultorios, se 

obtuvo y es aceptada por los odontólogos consultados 

 

55..55  AAnnááll iissiiss  ddee  rreessuull ttaaddooss  ddee  llaa  eennttrreevviissttaa  rreeaall iizzaaddaa  aa  llooss  pprroovveeeeddoorreess  

ddee  llaa  eemmpprreessaa  IIMMPPLLAANNTTEECC  SS..AA..  

De la entrevista realizada a los señores proveedores, se recopiló la siguiente información: 

El producto NITE WHITE se distribuye en todo el país, con una difusión comercial amplia a 

dentista, se les proporciona la información necesaria al odontólogo sobre los usos del 

producto, sino lo han usado antes se les explica cómo hacerlo detalladamente, aunque no 

tienen conocimientos si los odontólogos comercializan adecuadamente el producto, ellos 

cuentan con estrategia de mercadeo para distribuirlo, Ej.: 

 

 Presentación en congresos. 

 Visitas a odontólogos. 

 Anuncios en revistas de la rama odontológica, etc. 

     

Entre otras preguntas que se les hizo al proveedor contestó que: 

El producto surgió en 1995, por lo tanto, consideraba que podría hacerse más para 

distribuirlo adecuadamente, aunque los resultados de mercadeo por la empresa son los 

esperados. 
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Además consideraba que a los odontólogos se les debe preparar en técnicas de mercadeo 

para la venta de productos dentales, ya que, la mercadotecnia es importante para los 

consultorios dentales, ya que se hacen necesarias para una mejor proyección como 

profesional y redituabilidad del consultorio. 
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66..  CCOONNCCLLUUSSIIOONNEESS  YY  RREECCOOMMEENNDDAACCIIOONNEESS  

 

6.1 CONCLUSIONES 

Al realizar el análisis de las respuestas obtenidas por los clientes y docentes, con el 

objetivo de conocer las funciones de los planes de mercadeo en el consultorio de 

especialidades odontológica de ULACIT, en la aplicación del producto de blanqueo dental 

NITE WHITE®, se llegó a las conclusiones siguientes: 

 

• Los pacientes que no utilizaron el método de blanqueo dental Nite White ,del 

100%, el 96% consideran útil la estética dental,del 100%, el 59% están 

satisfechos con el color de sus dientes, mientras que el 11%  del total de 

personas encuestadas no desean aclarar el color. 

De los pacientes que utilizaron el método de blanqueo dental Nite white , el 

86% obtuvo los beneficios ofrecidos,del 100%,  71% de ellos tuvieron molestias 

al aplicar el método de blanqueo dental.  Un porcentaje significativo considera 

útil fomentar la odontología estética en el área odontología. 

 

• Otra conclusión importante sobre características, usos y planes de mercadeo 

NITE WHITE es la siguiente: 

los clientes de la clínica de especialidades odontológicas de ULACIT que no 

han hecho uso del método de blanqueo dental Nite White, solo un 19% ha 

utilizado el método y solo el 7%  del 100%, conocen su funcionamiento. 
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Cabe destacar que solo el 4% ha usado la marca comercial Nite White. 

El 89% del 100%de los clientes mostraron interés por utilizarlo. 

La gran mayoría de los clientes que usaron Nite White no recibieron 

recomendaciones para el uso del producto, y les hubiera gustado tener 

conocimiento previo acerca del producto. 

De los clientes que utilizaron el método de blanqueo dental NITE WHITE el 

86% obtuvo los beneficios ofrecidos mientras que el 29% no sintieron molestias 

en el uso del método ya mencionado. 

Un porcentaje significativo de los clientes consultados contestaron no haber 

recibido recomendaciones por parte del odontólogo al igual que opciones de 

uso y beneficios del producto. 

Todos los pacientes contestaron que les hubiera gustado conocer el producto 

con mayor amplitud y el 86% afirman que si les hubiera gustado conocer con 

anterioridad el producto. 

 

• Los profesores de la Clínica de Especialidades Odontológicas de Ulacit afirman 

si conocer el método de blanqueo NITE WHITE, todos los profesores 

encuestados consideran que se deben conocer métodos de mercadeo para 

promover el consultorio. 

Un porcentaje significativo no contestó la pregunta sobre redituabilidad dejando 

claro el poco conocimiento sobre términos administrativos. 



Rita Castro Mercadotecnia del Blanqueamiento Dental.____________________________________ 

 69

De los profesores encuestados 40% contestaron que si les gustaría conocer el 

mercadeo en los servicios odontológicos al mismo tiempo el 50% no tuvo 

participación en la pregunta. 

• El 90% de los doctores encuestados tienen conocimiento de los planes o 

estrategias que se utilizan en la atención al cliente. 

De igual forma les gustaría conocer estrategias comerciales para vender 

productos. 

La casa comercial Implantec S.A. proporciona la información necesaria al 

odontólogo sobre los usos del producto, algunas estrategias que utilizan son: 

presentación en congresos, visitas a odontólogos y anuncios en revistas. 

Consideran que podría hacerse más para distribuir el producto aunque los 

resultados de mercadeo por la empresa son los esperados. 

Consideran de suma utilidad que el odontólogo tenga una preparación 

adecuada en el área de mercadeo, ya que la mercadotecnia es importante para 

los consultorios dentales para mejorar su proyección como profesional. 
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6.2 RECOMENDACIONES 

La Clínica de Especialidades Odontológicas debería dar una proyección más amplia en lo 

que se refiere la venta de productos, así como tener un interés especial en lo que se trata 

de comunicación odontólogo-paciente. 

Hay que tener en cuenta que el proceso de mercadear el producto NITE WHITE deberá 

ser una labor integrada entre producto, precio, promoción y plaza. 

También realizar un plan de mercadeo estratégico para la Clínica de Especialidades 

Odontológicas de Ulacit, permite posicionarse mejor y con mayor facilidad, ya que el 

cliente percibe el interés no sólo por el servicio que ellos buscan sino que se les brinda un 

servicio en donde se le ofrecen productos para mejorar la estética dental. 

Debe haber una preparación tanto al personal administrativo como a los estudiantes para 

el manejo de promoción no sólo de los servicios y a su vez de productos odontológicos. 

Al realizar la encuesta a los profesores se encontró poca participación de los mismos para 

realizar el trabajo, se recomienda que los odontólogos que se van a beneficiar con el 

mismo fueran más colaboradores a la hora de realizar estudios de investigación. 

Otra recomendación es que la Universidad incluya dentro del plan académico de la carrera 

de Odontología un curso de mercadeo, para que así el estudiante a la hora de enfrentarse 

a los pacientes se encuentre preparado para ofrecer, vender productos y servicios en la 

Clínica de Especialidades Odontológicas de Ulacit. 
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77..  PPRROOPPUUEESSTTAA  

  

7.1 Introducción 

Se puede afirmar que el consultorio odontológico no es una isla, sino que se relaciona con 

otras empresas e instituciones que forman una comunidad. Todas buscan cumplir ciertas 

metas y objetivos, sea que estos estén claramente definidos o permanezcan en el 

inconsciente de los que laboran en cada organización.  

 

 El mercadeo es un  proceso de planeamiento y ejecución de la creación, el precio, la 

promoción y la distribución de ideas, productos y servicios para crear intercambios que 

satisfagan objetivos individuales y organizacionales, por tanto, es necesario adecuar el 

plan de mercadeo de manera periódica, para que responda sincronizadamente con cada 

momento del mercado. 

 

De lo anterior se desprende, que efectivamente la propuesta se plantea se sujeta a los 

objetivos y metas de toda técnica de mercadeo, al elaborar un proceso de planeamiento 

de ejecución y creación tendiente a satisfacer la estética dental de cualquier paciente que 

lo desee, propuesta breve y concisa, que puede ser aplicada en el consultorio con la 

eficacia para la que fue creada. 
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7.2 Objetivos  

 
 
 
77..22..11  OObbjjeett iivvoo  GGeenneerraall ..  

    

Proponer la práctica del mercadeo  de un método de blanqueo dental en la clínica de  la 

ULACIT . 

 

77..22..22  OObbjjeett iivvooss  EEssppeeccííff iiccooss ..  

 
1- Divulgar los beneficios del producto entre los odontólogos de la clínica que 

participaron en el proceso de diagnóstico. 

 

2- Promocionar el tratamiento en pacientes de la clínica por medio de la aplicación de    

     este.                       

 
 

 

 

 

 

 

 

 



Rita Castro Mercadotecnia del Blanqueamiento Dental.____________________________________ 

 73

 

7.4 Propuesta 

♦ PPrroommoovveerr  ppoorr  mmeeddiioo  ddeell   MMaarrkkeett iinngg  oo  ppllaanneess  ddee  mmeerrccaaddeeoo   eell   pprroodduuccttoo  

NNIITTEE  WWHHIITTEE,,  eenn  llaa  ccll íínniiccaa  ddee  eessppeecciiaall iiddaaddeess  ooddoonnttoollóóggiiccaa  ddee  UULLAACCIITT..   

  

77..44..11  EEll   mmeerrccaaddeeoo  iinntteerrnnoo  ddeell   pprroodduuccttoo  oo  mmééttooddoo  ddee  bb llaannqquueeoo  NNIITTEE      

WWHHIITTEE..  

Está constituido por todas aquellas acciones que se ejecutan dentro del consultorio con el 

objeto de lograr la atención esmerada de los pacientes y con un efecto adicional de 

proyectar una buena imagen. Si el profesional no es “marketero” en sus pensamientos y 

acciones, difícilmente se obtendrán resultados positivos en este aspecto.  

 

77..44..22  EEll   mmeerrccaaddeeoo  eexxtteerrnnoo  ddeell   pprroodduuccttoo  oo  mmééttooddoo  ddee  bbllaannqquueeoo  NNIITTEE      

WWHHIITTEE..  

Está conformado por todo aquello que se hace fuera del ámbito del consultorio con 

el fin de proyectar  el producto,  observando  la  opinión de las personas que son o 

no nuestros pacientes.  

 
Debe incluir  todo lo relacionado a Publicidad y Promoción en cualquiera de sus formas y 

se debe ejecutar con el uso de todos los medios existentes (mensajes en televisión, 

folletería educativa o promocional, conferencia realizadas en colegios o clubes, avisos en 

radios o revistas, presentaciones personales en radio o Tv. etc.)se  debe  tomar  en  
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cuanta  que  de  acuerdo  con los  resultados  a las  entrevistas  de los proveedores  el 

producto  no  se publicita  de  la manera  adecuada,  por  lo  que  se  puede  solicitar  el 

auxilio  económico de la  empresa. 

 

77..44..33  MMeerrccaaddeeoo  iinntteerraacctt iivvoo  ddeell   pprroodduuccttoo  oo  mmééttooddoo  ddee  bbllaannqquueeoo  

  

77..44..33..11  MMeeccaanniissmmooss::  

• Se conceptúa como el conjunto de actividades que deben ejecutar todas las 

personas que trabajan en el consultorio y a las disposiciones que se adoptan 

en conjunto para convencer  al paciente de  la  importancia que   tiene  la  

estética  dental  y  de  lo conveniente  que  sería  que  se  sometiera  el 

paciente  al tratamiento, el equipo de trabajo del  odontólogo   debe tener  un 

fin común: la eficiencia y la eficacia  y  en este  caso  el  de  vender  un  

tratamiento  de  blanqueamiento  dental. Si ese no es el objetivo a cumplir 

diariamente, el éxito podrá ser esquivo. 

 

• Cuando se realice  una reunión con los Profesionales que trabajan con el 

odontólogo  y con el Personal Asistente y se acuerda con ellos pautas que 

ayuden  vender  el tratamiento, además el de  dar un buen servicio y  lograr 

la satisfacción de todos los pacientes, se está haciendo Marketing o 

mercadeo Interactivo y por ende, se estará incrementando un buen 

posicionamiento de nuestro centro asistencial.  
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• Todo lo que se ejecute dentro del ámbito del concepto de Marketing Externo, 

Interno e Interactivo  será de gran utilidad (o perjuicio) en el posicionamiento 

que se obtenga  en la mente de los actuales y potenciales clientes, ya que 

las personas son proclives a conversar con sus amigos, acerca de su 

experiencia con todo lo relacionado con la medicina.  

   

• El “posicionamiento”  tiene doble direccionalidad  pues transita entre la 

manera como los demás “ ven al  odontólogo  que  les  vendió  el  

tratamiento”, “recuerdan” o “conceptúan” (fase pasiva) y se logra a través de 

determinadas acciones que se  deben ejecutar para “lograr que vean como  

quiere  el odontólogo ” (fase activa), a través de la ejecución de  la normas 

de mercadeo del producto. 

   

• Se expresa en obras de Psicología y Mercadeo, que el problema mayor 

existente en las relaciones humanas es la falta de comunicación. Si se  ve la 

realidad con la mayor integridad posible, precisamente el problema de 

nuestra sociedad del Siglo XXI es el exceso de mensajes informativos que 

abruman la mente de las personas.  

 

• Esta es una de las razones por las que se deben  ejecutar acciones muy bien 

pensadas de Marketing para concienciar  a los  clientes,  de  la importancia  

de  la  estética  dental  y  vender  el producto  o tratamiento con  ingresos  a  
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favor  de  nuestro consultorio o centro de atención en salud, tratando  de  

evitar en lo más  posible  el ser rechazados o  caer mal en el entorno de 

quienes deseamos captar como nuevos pacientes o para  proporcionar  ese  

tratamiento  a   quienes ya lo son.  

   

 

77..44..44  EEsstt rraatteeggiiaass  ccrreeaatt iivvaass  ppaarraa  pprroommoovveerr   eell   pprroodduuccttooss  NNIITTEE    WWHHIITTEE  eenn  

eell   ccoonnssuull ttoorr iioo..  

Una estrategia creativa  para  vender  el producto NITE  WHITE  en  el   consultorio  

seria :determinar  el  grupo objetivo  en el que  le  interesa  al  odontólogo 

posicionarse ( a quién se desea  vender  el  producto NITE  WHITE,  definiendo con  

claridad a que  sector  socioeconómico  o poblacional  se  desea atraer,  para  

vender  el  tratamiento  o  producto.) 

 

77..44..11..11  GGRRUUPPOOSS  OOBBJJEETTIIVVOOSS  ::  

11..  Se debe  estudiar por  parte  de  cada  Consultorio,  los  sectores  en que  se  divide 

Costa  Rica,  al  cual   se  puede   aplicar  el  tratamiento  NITE  WHITE, atendiendo  su  

edad  (20  a  50  años recomendable)  así  como  su  situación  socio-economiza o  

capacidad  adquisitiva     de  los  demás  sectores,  estos  grupos  pueden  dividirse   

de manera  didáctica  en :  AA,,    BB,,    CC,,  DD  yy    EE  ((vveerr  eejjeemmpplloo  11))  
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EEjj eemmpplloo  11::  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

2. En  segundo  lugar,  se  debe  determinar  analíticamente cómo vender  el producto  

NITE WHITE  e identificar  qué  es  lo  tangible, en    los actuales y  probables  clientes  

o  pacientes y  lograr  reflejar  en  su  mente  un  “cómo”  y  “ para  qué” les  sirve  el  

producto 

 

GGrr uuppooss::  EEddaadd  eennttrr eess  2200  yy  5500  aaññooss  ccoonn  ccaappaacciiddaadd  eeccoonnóómmiiccaa  

ddee  ppooddeerr   aaddqquuiissii tt iivvoo  eenn  CCoossttaa  RRiiccaa..  
AÑO  DE VIGENCIA : 2003 

SSeeccttoorr  AA  SSeeccttoorr  BB SSeeccttoorr  CC SSeeccttoorr  DD SSeeccttoorr  EE 

33..44  %%   

eenntt rr ee    

335500..000000  

yy  

660000,,000000  

mmii ll   ccoolloonneess 

 

1144..44  %%   

eenntt rr ee    225500..000000    

  yy      

220000,,000000..    

mmii ll   CCoolloonneess 

    3333..88  %%   

eenntt rr ee    

220000..000000        

yy    

115500..000000      

mmii ll   ccoolloonneess 

3377..00  %%     

aapprr ooxx..  

115500..000000  

mmii ll   ccoolloonneess  

1111..44  %%   

aapprr ooxx..  

11000000..000000  

mmii ll   ccoolloonneess 
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3. El  tercer  elemento  por  desarrollar de  estas  estrategias,   será  determinar  lo  que  

se  denomina “ plataforma  de  texto” es  decir  “ el argumento de ventas  o  “slogan”  

que  será  necesario  emplear, se  recomienda  emplear un  slogan  del producto  

independiente  al  de  la  empresa  distribuidora (IMPLACTEC) del producto NITE  

WHITE, y  con  ello,  lograr  que  la  gente  identifique  rápidamente: 

Consultorio +Producto  =NITE  WHITE. 

 

4. Determinar cada  odontólogo en  su  consultorio, la  forma   de  como  se  va a a vender  

el  Producto  NITE  WHITE,,  definiendo  este  hecho  en la forma  de  comunicarse  

con  el  cliente  o paciente  y  la forma  de ejecutar  el  trabajo,  podrá  ser: 

agresiva, mesurada, moderna, irónica, 

elegante, atractiva, autoritaria  etc. 
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AAnneexxooss  

1.1 ANEXO: Resultados del cuestionario NO 1: Clientes de la clínica 

especialidades odontológicas de ULACIT. 

 

11..11..11  AAnneexxoo  11..11::   BBeenneeff iicc iiooss   ddeell   uussoo  ddeell   bbllaannqquueeoo  eenn  llaa  eessttéétt iiccaa  ddeennttaall ..  

Gráfico 1: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según 

consideran útil la estética dental. 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

Estética dental

Porcentaje 96% 4%

si no

 

Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No3, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 96% si considera útil la estética dental, mientras que el 4% 

restante no lo considera útil. 
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Gráfico 2: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según gustarle 

al color de sus dientes. 

 

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Gusto por el color de los dientes

Porcentaje 56% 41%

si no

  

Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No4 del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 96% afirma que si les grada el color de sus dientes, mientras 

que el 41% restante contestó no agradarle. 



Rita Castro Mercadotecnia del Blanqueamiento Dental.____________________________________ 

 87

Gráfico 3: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según gusto por 

aclarar el color de los dientes. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No5, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 89% contestó que le gustaría aclarar el color de sus dientes, 

mientras que el 11% contestó que no le gustaría hacerlo. 
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11..11..22  AAnneexxoo  11..22::   MMééttooddooss  ddee  bbllaannqquueeoo  ddeennttaall ::   NNIITTEE  WWHHIITTEE,,  oott rrooss,,  

ccoonnoocciimmiieennttoo,,  ffuunncciioonnaammiieennttoo,,  uussooss..  

 

Gráfico 1: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según 

conocimiento del método de blanqueo dental NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No1,  del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 11% afirma que si tienen conocimiento sobre en que consiste 

el método de blanqueo dental NITE WHITE, mientras que el 89% restante no tiene 

conocimiento del método ya mencionado.  
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 Gráfico2: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según haber 

usado anteriormente algún método de blanqueo dental. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No2, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 19% afirma que si ha  usado algún método de blanqueo dental, 

mientras que el 81% restante contesta no haber usado algún método de blanqueo dental.  
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Cuadro 3: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según 

conocimiento de cómo funciona en método NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No6,  del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 7% afirma saber conocer como funciona el método NITE 

WHITE, mientras que el 93% restante contestan no saber el funcionamiento de este 

método. 
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Gráfico 4: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según 

conocimiento en que consiste el método NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No7, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 7% afirmó saber en que consiste el método NITE WHITE, 

mientras que el 93% restante contestó no saber en que consistía el método ya 

mencionado. 
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Gráfico 5: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según 

explicación de los beneficios del método NITE WHITE en la estética dental por parte de los 

doctores. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No8, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados el 11% contestó que su dentista si le ha explicado el método NITE 

WHITE y los beneficios que trae en la estética dental, mientras que el 85% contestó no 

haber recibido ninguna explicación de su dentista y un 4% no contestó a la pregunta. 
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Gráfico 6: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según si han 

usado el método NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No9, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, 4% contestó que si ha usado el método NITE WHITE, el 92%, 

que no ha usado este método, mientras que el 4% restante no contestó a la pregunta. 
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Gráfico 7: Clientes de la clínica especialidades odontológicas de ULACIT, según después 

de haber terminado el tratamiento les gustaría probar el método NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No10, del 100% de los clientes de la clínica “Especialidades Odontológicas” 

de ULACIT consultados, el 89% afirma que si les gustaría probar el método NITE WHITE, 

el 7% no le gustaría probarlo, mientras que el 4% no contestó a la pregunta. 
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1.2 ANEXOS 2 

RReessuull ttaaddooss  ddeell   ccuueesstt iioonnaarriioo  NNOO  22::  ccll iieenntteess  qquuee  uussaarroonn  eell   mmééttooddoo  NNIITTEE  

WWHHIITTEE..  

11..22..11  AAnneexxoo  22..11::   BBeenneeff iicc iiooss   ddeell   uussoo  ddeell   bbllaannqquueeoo  eenn  llaa  eessttéétt iiccaa  ddeennttaall ..  

 

Gráfico 1: clientes, según si sus dientes cambiaron de color al usar el método NITE 

WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No2, del 100% de los clientes consultados, todos contestaron que si había 

cambiado de color los dientes después de usar el método NITE WHITE. 
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Gráfico 2: Clientes, según obtuvieron los beneficios ofrecidos.  
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No3, el 86% de los clientes consultados afirman haber obtenido los 

beneficios ofrecidos, mientras que el 14%, contestó que no. 
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Gráfico 3: Clientes, según molestias la usar el método de blanqueo NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No4, el 71% de los clientes consultados contestó que si sintieron molestias 

después de haber usado el método NITE WHITE, mientras que le 29% restante no 

sintieron molestias en el uso del método ya mencionado. 
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11..22..22  AAnneexxoo  22..22::   MMééttooddooss  ddee  bbllaannqquueeoo  ddeennttaall ::   NNIITTEE  WWHHIITTEE,,  oott rrooss,,  

ccoonnoocciimmiieennttoo,,  ffuunncciioonnaammiieennttoo,,  uussooss..  

 

Cuadro 1: Clientes, según haber usado el método NITE WHITE.  
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No1 los clientes consultados, que si habían usado el método NITE WHITE, 

el 100% contestó que si lo habían usado. 
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Gráfico 2: Clientes, según consideran que la odontología estética debe fomentarse con 

métodos de mercadeo. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No5, el 86% de los clientes consultados consideran que la odontología 

estética si debe fomentarse con método de mercadeo, mientras que el 14% considera que 

no. 
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Gráfico 3: Clientes, según recomendaciones del producto NITE WHITE. 

 

0%

20%

40%

60%

80%

Recomendar el producto Nite Whita

Porcentaje 29% 71%

si no

 

Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No6, el 29% de los clientes consultados contestó haber recibido  

recomendaciones por parte del odontólogo, al igual le dio a conocer todas las opciones de 

uso y beneficio del producto, así como les aclaró dudas, seguridad del método, duración 

del tratamiento, efectos y costo, mientras que el 71% contestó que no. 
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Gráfico 4: Clientes, según gusto por haber conocido con mayor amplitud el producto NITE 

WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No7, el 100% de los clientes consultados afirmaron que sí les hubiese 

gustado conocer con mayor amplitud el producto NITE WHITE.  
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Gráfico 5: Clientes, según gusto de haber conocido antes el producto NITE WHITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No8, el 86% de los clientes encuestados afirman que si les hubiera gustado 

conocer con anterioridad el producto NITE WHITE, mientras que el 14% restante 

contestaron que no. 

 

En la pregunta abierta “Tiene algún comentario acerca del producto” que se les hizo a los 

clientes, se obtuvieron los siguientes comentarios: 

 

“Produce un poco de sensibilidad dental temporal, les provocó irritación leve, es un buen 

producto, ofrece los resultados que en la mayoría de los casos se busca, y es un producto 

económico. 
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11..22..33  AAnneexxoo  22..33::   EEsstt rraatteeggiiaass    oo  ppllaanneess  ddeell   mmeerrccaaddeeoo  ddeennttaall ..  

 

Gráfico 1: Clientes, según consideran que la odontología estética debe fomentarse con 

métodos de mercadeo. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Pacientes de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta 5, el 86% de los clientes consultados consideran que la odontología 

estética si debe fomentarse con método de mercadeo, mientras que el 14% considera que 

no. 
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1.3 ANEXOS 3 

Resultados del cuestionario NO 3: Profesores de odontología de ULACIT.  

11..33..11  AAnneexxoo  33..11::   BBeenneeff iicc iiooss   ddeell   uussoo  ddeell   bbllaannqquueeoo  eenn  llaa  eessttéétt iiccaa  ddeennttaall ..  

 

Gráfico 1: Profesores de ULACIT”, según si recomienda el producto de blanqueo NITE 

WHITE a los clientes. 
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FFuueennttee::   CCuueesstt iioonnaarr iioo  aappll iiccaaddoo  aa  PPrrooffeessoorreess  ddee  llaa  CCll íínniiccaa  ddee  EEssppeecciiaall iiddaaddeess  ooddoonnttoollóóggiiccaass  UUllaaccii tt   

 

De la pregunta No15, del 100% de los profesores encuestados, el 80% afirma que si 

recomienda el método de blanqueo NITE WHITE a los clientes, mientras que el 20% 

restante no recomienda el método a los clientes. 
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11..33..22  AAnneexxoo  33..22::   MMééttooddooss  ddee  bbllaannqquueeoo  ddeennttaall ::   NNIITTEE  WWHHIITTEE,,  oott rrooss,,  

ccoonnoocciimmiieennttoo,,  ffuunncciioonnaammiieennttoo,,  uussooss..  

 

Gráfico 2: Profesores de ULACIT”, según conocimiento del método de blanqueo de NITE 

WHITE. 
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FFuueennttee::   CCuueesstt iioonnaarr iioo  aappll iiccaaddoo  aa  PPrrooffeessoorreess  ddee  llaa  CCll íínniiccaa  ddee  EEssppeecciiaall iiddaaddeess  ooddoonnttoollóóggiiccaass  UUllaaccii tt 

De la pregunta No14, del 100% de los profesores encuestados, todos afirmaron que tienen 

conocimiento  del método de blanqueo NITE WHITE. 
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11..33..33  AAnneexxoo  33..33::   PPllaanneess  ddee  mmeerrccaaddeeoo  eenn  llaa  ggeesstt iióónn  ooddoonnttoollóóggiiccaa  ppaarraa  llaa  

oopptt iimmiizzaacciióónn  ddee  llooss  ccoonnssuull ttoorr iiooss..  

 

Gráfico 1: Profesores de ULACIT”, según conocimiento de métodos de mercadeo. 
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FFuueennttee::   CCuueesstt iioonnaarr iioo  aappll iiccaaddoo  aa  PPrrooffeessoorreess  ddee  llaa  CCll íínniiccaa  ddee  EEssppeecciiaall iiddaaddeess  ooddoonnttoollóóggiiccaass  UUllaaccii tt 

De la pregunta No4, del  100% de los profesores encuestados, el 100%  considera que el 

odontólogo si debe conocer métodos de mercadeo para promover los consultorios.  
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Gráfico 2: Profesores de ULACIT”, según promover consultorio dental. 

0%

20%

40%

60%

80%

100%

Consulta dental

Porcentaje 100% 0%

si no

 

Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No5, del 100% de los profesores consultados, el 100% considera que si se 

deben promover los consultorios odontológicos. 
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Gráfico 3: Profesores de ULACIT”, según redituabilidad de la mercadotecnia. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No6, del 100% de los profesores encuestados, el 80% consideran que la 

mercadotecnia es redituable, mientras que el 20% de los doctores encuestados no 

contestaron a la pregunta. 
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Gráfico 4: Profesores de ULACIT”, según conveniencia de enseñar a los alumnos métodos 

de mercado para vender el producto a los clientes.  
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No10, del 100% de los profesores encuestados, el 100% cree conveniente 

enseñar a los alumnos método de mercadeo para hacer llegar algún producto al cliente. 
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Gráfico 5: Profesores de ULACIT”, según conocimiento de mercadeo en los servicios de 

odontología. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No11, del 100% de los profesores encuestados, el 90% afirmó que si 

conocen que es el mercadeo en los servicios de odontología, mientras que el 10% 

restante contestó que no conocen que es el mercadeo. 
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Gráfico 6: Profesores de ULACIT”, según gusto por conocer mercadeo en los servicios de 

odontología. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No12, del 100% de los profesores encuestados, el 40% contestó que si les 

gustaría conocer que es el mercado en los servicios de odontología, el 10% contestó que 

no le gustaría conocerlo, mientras que el 50% restante no contestó a la pregunta. 
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Gráfico 7: Profesores de ULACIT”, según conocimiento de expertos sobre creatividad de 

mercadeo. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No13, del 100% de los profesores encuestados, el 50% afirmó que si están 

enterados sobre opiniones de expertos en creatividad sobre mercadeo en el área dental, 

mientras que el 50% restante contestó que no están enterados sobre las opiniones ya 

mencionadas. 
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Gráfico 8: Profesores de ULACIT, según gusto por conocer métodos de mercadeo para 

promover el producto NITE HITE. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No16, del 100% de los Profesores encuestados, todos afirman que si les 

gustaría saber de algún método de mercadeo para promover el producto NITE WHITE 

entre sus pacientes. 
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Gráfico 9: Profesores de ULACIT”, según consideran que los consultorios deben ser 

empresas en el área de salud. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No17, del 100% de los profesores encuestados, todos consideran que el 

consultorio si debe ser una empresa en el área de salud. 
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11..33..44  AAnneexxoo  33..44::   EEsstt rraatteeggiiaass    oo  ppllaanneess  ddeell   mmeerrccaaddeeoo  ddeennttaall ..  

 

Gráfico 1: Profesores de ULACIT según conocimiento de estrategia de mercadeo en el 

área dental. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No1, del 90% de los profesores encuestados afirma que si tienen 

conocimiento en que consiste una estrategia de mercadeo en el área dental, mientras que 

el 10% restante no tiene conocimiento. 
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Gráfico 2: Profesores de ULACIT, según conocimiento de la clientela.  
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No2, del 100% de los profesores encuestados, todos afirman que si tienen 

conocimiento de sus clientelas.  
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Gráfico 3: Profesores de ULACIT, según conocimiento de lo que ofrece la competencia. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No3, del 100% de los profesores encuestados, el 40% afirma que si tienen 

conocimiento de lo que les ofrecen la competencia, el 50% contestó que no tienen 

conocimiento, y el 10% de los doctores encuestados no contestó a la pregunta. 
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Gráfico 4: Profesores de ULACIT, según realización en los consultorios dentales las 

técnicas de mercadotecnia. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No7, del 100% de los profesores encuestados, el 70% considera que las 

técnicas de mercadotecnia en productos dentales si  deben  realizarse en los consultorios 

dentales, el 20% considera que no deben realizarse en los consultorios dentales las 

técnicas de mercadotecnia en productos dentales, mientras que el 10% restante no 

contestó a la pregunta. 
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Gráfico 5: Profesores de ULACIT, según conocimiento del mercadotecnia.  
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No8, del 100% de los profesores encuestados, el 90% afirmó que si tienen 

conocimiento sobre la mercadotecnia, mientras que el 10% restante no contestó la 

pregunta. 
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Gráfico 6: Profesores de ULACIT, según estrategias de mercadotecnia. 
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Fuente: Cuestionario aplicado a Profesores de la Clínica de Especialidades odontológicas Ulacit. 
 

De la pregunta No9, del 100% de los profesores encuestados, el 90% afirma que si les 

gustaría conocer estrategias comerciales de mercado para productos dentales, mientras 

que el 10% restante contestó  que no le gustaría conocer estrategias comerciales. 
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1.4 ANEXOS 4 

CUESTIONARIOS  

 

11..44..11  AAnneexxoo  44..11  

UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

ESTIMADO  CLIENTE : 

El  presente  cuestionario   tiene  como  objetivo obtener  resultados   a  efecto  de  

conocer   el  agrado de  su parte,   de querer  probar  el método  de  blanqueo  dental  

NITE  WHITE, que  consiste en  el proceso  de  decoloración  del  esmalte y  la dentina,  

obteniendo  beneficios   en  sus  dientes al  realzarlos  en  la  estética, una  vez  que  haya  

terminado su tratamiento. 

La   información  que  se   presente  será  de  trascendental  importancia    para  un  

trabajo  de  investigación,  que  tiene  como finalidad  servir  de  base  para  sustentar    

una  TESIS  y  obtener  el  grado  de  licenciatura  en  Odontología  . 

El  tratamiento  de  la  información  será  confidencial. 

Le  agradezco  su   disposición,  al  dar  respuesta    a las  interrogantes antes  expuestas. 

Muchas  gracias  por  su  valiosa  colaboración 

 

Atentamente  : 

San  José Costa  Rica   14   de  marzo   del  2003 
RITA   CASTRO  JIMENEZ 
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UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

Cuestionario  dirigido  al clientes  de  la clínica especialidades  odontológicas   de ULACIT  

Nombre  del cliente : ______________________edad_____________tel: _____ 
 
Instrucciones :  después  de  leer  cuidadosamente  las  preguntas   marque  con  una  x  
la  pregunta  que  se  considere  correcta: 
 

1. sabe  usted  cual  es  el método  de  blanqueo  dental  NITE  WHITE ? 

Sí (   ) NO  (   ) 

2. Ha   usado algún método anteriormente  de  blanqueo dental que no sea NITE 

WHITE? 

Sí (    )  NO (   ) 

3. Considera  útil  la   estética  dental? 

Sí (    )  NO (   ) 

4. Le  agrada    el color  de sus  dientes ? 

Sí (    )    NO (   ) 

5. Le  gustaría aclarar  su  color ? 

Sí (    )    NO (    ) 

6. Sabe  cómo funciona  el   método de   NITE  WHITE? 

Sí (    )     NO (   ) 

7. Sabe  en que  consiste  ? 

Sí (    )     NO (    ) 
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8. Su  dentista  le  ha  explicado   como  el método de NITE WHITE le  beneficiaría  en  

su  estética  dental ? 

Sí (    )     NO (    ) 

9. Ha usado usted el método de NITE WHITE? 

Sí (   )   NO (   ) 

10. Le  gustaría    probar  el método  de  blanqueo  NITE  WHITE una  vez  terminado  

el tratamiento  por   el que  acudió  a  esta  clínica ? 

Sí (    )     NO (    ) 
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11..44..22  AAnneexxoo  44..22  

UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

 

ESTIMADOS PROFESORES  DE  LA  CLÍNICA  

DE ESPECIALIDADES  ODONTOLÓGICAS DE  ULACIT : 

El  presente  cuestionario   tiene  como  objetivo  conocer,   de  su parte,  si conoce  

alguna técnica  de  mercadeo sobre  productos  dentales,  o  si aceptaría  conocer nuevos  

métodos  para  mercadeo  y particularmente;  si  recomienda  en  sus  clientes  el  método 

de  decoloración  dental  NITE WHITE  . 

 

La   información  que  se    presente  será  de  trascendental  importancia    para  un  

trabajo  de  investigación,  que  tiene  como finalidad  servir  de  base  para  sustentar    

una  TESIS  y  obtener  el  grado  de  licenciatura  en   Odontología  . 

 

El  tratamiento  de  la  información  será  confidencial. 

Le  agradezco disposición,  al  dar respuesta a las  interrogantes antes  expuestas. 

 

Muchas  gracias  por  su  valiosa  colaboración 

 

Atentamente  : 

San  José Costa  Rica   14  de marzo   del  2003 
RITA  CASTRO
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UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

Cuestionario  dirigido  a  Profesores  de la clínica  de  especialidades  odontológicas  de  

ULACIT  

Nombre  del   Doctor Profesor _______________________________________TEL._____ 

Después  de  leer  cuidadosamente    marque   con  una  x  la  palabra  que  usted 

considere   correcta: 

1. Sabe  usted  que   es  una  estrategia    de mercadeo  en el  área  dental? 

 Sí (   )   NO (   ) 

1. Conoce usted a su clientela? 

Sí (   )   NO (   ) 

2. Sabe usted que le ofrece la competencia a sus clientes? 

Sí (   )   NO (   ) 

3. Considera  que    el  dentista  debe   conocer  métodos  de  mercadeo para  

promover   su  consultorio? 

Sí (   )   NO (   ) 

4. Considera  que  se  debe  promover  un consultorio  dental  ? 

Sí (    )   NO (    ) 

5. Considera que la mercadotecnia es redituable? 

Sí (   )   NO (   ) 
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6.  Considera    que  las  técnicas  de  mercadotecnia en  productos  dentales   deben    

realizarse  por  los  consultorios  dentales ? 

Sí (   )   NO (   ) 

7. Sabe que es el Marketing? 

Sí (   )   NO (   ) 

8. Le  gustaría    conocer    estrategias  comerciales   de  mercadeo  en  algún 

producto dental?  

Sí (    )       NO (     ) 

9. Cree  usted  conveniente  enseñar  a  sus  alumnos     algún  método  de   

mercadeo  para  hacer  llegar  algún  producto  al  cliente? 

Sí (     )     NO (     ) 

10. Conoce que es el Marketing en los servicios de Odontología? 

Sí (   )   NO (   ) 

11. Si no lo conoce, le gustaría conocerlo? 

Sí (   )   NO (   ) 

12. Está enterado sobre la opinión de expertos en creatividad sobre Marketing en área 

dental? 

Sí (   )   NO (   ) 

13. Conoce  usted  el método  de  blanqueo  NITE  WHITE ? 

Sí (      )     NO (     ) 

14. Lo  recomienda  a clientes ? 

Sí (      )      NO (      ) 
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15. Le gustaría   saber    de  algún  método     de  mercadeo para  promover  el 

producto NITE  WHITE  entre  sus  pacientes ? 

Sí (      )      NO (      ) 

16. Considera  que  el  consultorio   debe ser  una empresa en  el  área  de  salud? 

Sí (      )      NO (      ) 
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11..44..33  AAnneexxoo  44..33  

UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

 

Cuestionario  dirigido  a  la  clientes  que  usaron  el  método   NITE  WHITE. 

 

Nombre del  cliente :_______________________________________________ 
 
edad_____________teléfono______________ 
 

VIA  TELEFÓNICA: 
 

1. Uso  usted  el método  NITE  WHITE ?                     

Sí (  )    NO ( ) 

2. Cambiaron  sus  dientes  de color ‘? 

Sí (   )   NO (   ) 

3. Obtuvo los  beneficios  que  le ofrecieron? 

Sí (  )   NO (  )                                    

4. Sintió   alguna  molestia   en  el uso? 

Sí (   )      NO (  ) 

5. Considera   que  la  odontología  estética  debería  fomentarse  con métodos  de 

mercadeo?  

Sí (  )  NO (  ) 
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6. El odontólogo  que  le  recomendó  el producto NITE  WHITE,   le  mostró  todas  

las  opciones  de  uso  y  de  beneficios así  como  le  aclaro  dudas,  seguridad del  

método, duración  del tratamiento,  efectos, y   costos ? 

Sí (   )    NO (   ) 

7. Le hubiera  gustado  conocer el  producto NITE  WHITE    con mas  amplitud? 

Sí (  )     NO (  ) 

8. Le  hubiera  gustado    conocerlo  antes  ? 

Sí (  )     NO (  ) 

9. Tiene  algún  comentario  acerca  del producto   ? 

_______________________________________________________________________________________

_____________________________________________ 
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11..44..44  AAnneexxoo  44..44  

UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

 

SRES.  PROVEEDORES DE  LA  EMPRESA  IMPLANTEC S.A. 

P R E S E N T E : 

 

La    presente  entrevista    tiene  como  objetivo  conocer,   de  su parte  sobre  algunos  

aspectos  del  producto  NITE WHITE,  acerca  de  su   distribución,  mercadeo  y  

aceptación. 

 

La   información  que  se    presente  será  de  trascendental  importancia    para  un  

trabajo  de  investigación,  que  tiene  como finalidad  servir  de  base  para  sustentar    

una  TESIS  y  obtener  el  grado  de  licenciatura  en   Odontología  . 

 

El  tratamiento  de  la  información  será  confidencial. 

Le  agradezco disposición,  al  dar respuesta a las  interrogantes antes  expuestas. 

 

Muchas  gracias  por  su  valiosa  colaboración 

 

Atentamente  : 

San  José Costa  Rica   14  de marzo   del  2003 
RITA  CASTRO
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UUNNIIVVEERRSSIIDDAADD  LLAATTIINNOOAAMMEERRIICCAANNAA  DDEE  CCIIEENNCCIIAA  YY  TTEECCNNOOLLOOGGIIAA  

U  L A C I T 

 

Entrevista  proveedores  del producto  Nite  White 

Nombre  _______________________________________teléfono_____________ 

 

1.  SE  DISTRIBUYE    EN  TODO  EL PAIS  EL  PRODUCTO  NITE   WHITE? 

2. SU  DIFUSIÓN  COMERCIAL  ES AMPLIA ? 

3. SE  PROPORCIONA  LA INFORMACIÓN  NECESARIA  AL  ODONTÓLOGO 

SOBRE LOS USOS  DEL PRODUCTO ? 

4. SABE  SI  EL  ODONTÓLOGO  LO  COMERCIALIZA  ADECUADAMENTE? 

5. CUENTA  EL PRODUCTO  CON   ESTRATEGIAS  DE  MERCADEO ? 

6. CUÁLES  SON  ESAS  ESTRATEGIAS? 

7. CONSIDERA  QUE   EL  PRODUCTO  ES  DISTRIBUIDO  ADECUADAMENTE?  

8. HACE  CUÁNTOS  AÑOS   SURGIO  EL  PRODUCTO? 

9. CONSIDERA  QUE  LOS  RESULTADOS  DE MERCADEO  SON LOS  

ESPERADOS   POR    LA  EMPRESA ? 

10. CONSIDERA  QUE  AL  ODONTÓLOGO  SE  LE  DEBE  PREPARAR  EN  

TÉCNICAS DE MERCADEO PARA  VENTA  DE  PRODUCTOS  DENTALES? 

11. CONSIDERA  LA  MERCADOTECNIA ES  IMPORTANTE  PARA  UN  

CONSULTORIO  DENTAL?    
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OTRAS: 

 

 

 

ANOTAR : 

OBSERVACIONES:________________________________________________________

________________________________________________________________________

______________________________________________________ 

 

FECHA  DE  ENTREVISTA: ________________ 


