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Resumen

El objetivo del estudio fue determinar la relacion entre la experiencia laboral y la actitud
sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023. La metodologia: Fue de tipo
cuantitativo, transversal, no experimental, prospectivo, analitico; la muestra estuvo
conformada por 55 cirujanos dentistas; la técnica fue la encuesta y el instrumento un
cuestionario. En el resultado: Se encontré que no existe relacion entre la experiencia laboral
y la actitud en Cirujanos Dentistas con un P = 0.0060. La experiencia laboral, se presentd
con mayor frecuencia en mayor de 6 afios con un alto tiempo de experiencia laboral de
44,00% (31). La experiencia laboral, segtin sexo se presenté con mayor frecuencia en el sexo
masculino mayor de 6 afios y con un alto tiempo de experiencia laboral de 38,00% (29). La
experiencia laboral, segun edad se present6 con mayor frecuencia en 30-39 afios mayor de 6
aflos y con un alto tiempo de experiencia laboral de 34,00% (28). La actitud sobre el
Marketing, fue negativa en un 100,00% (55). La actitud sobre el Marketing, segtin sexo se
presentd con mayor frecuencia en el sexo masculino con una actitud negativa en un 68,00%
(40). La actitud sobre el Marketing, segun edad se present con mayor frecuencia en 30-39
afios con una actitud negativa en un 50,50% (30). En la conclusiéon: No existe relacion entre
la experiencia laboral y la actitud en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza.

Palabras clave: Actitud, cirujano dentista, experiencia laboral, marketing.




Abstract

The objective of the study was to determine the relationship between work experience and
the attitude towards Marketing in Dental Surgeons of the District of El Porvenir and La
Esperanza, Province of Trujillo, Department of La Libertad, 2023. The methodology: was
quantitative, cross-sectional, non-experimental, prospective, analytical; the sample consisted
of 55 dental surgeons; the technique was the survey and the instrument a questionnaire. In
the result: It was found that there is no relationship between work experience and attitude
in Dental Surgeons with a P = 0.0060. Work experience occurred more frequently in people
older than 6 years with a high time of work experience of 44,00% (31). Work experience,
according to sex, occurred more frequently in males older than 6 years and with a high time
of work experience of 38,00% (29). Work experience, according to age, occurred more
frequently in 30-39 years, over 6 years of age and with a high time of work experience of
34% (28). The attitude about Marketing was negative by 100,00% (55). The attitude towards
Marketing, according to sex, occurred more frequently in the male sex with a negative
attitude in 68,00% (40). The attitude towards Marketing, according to age, occurred more
frequently in 30-39 years with a negative attitude in 50,50% (30). In conclusion: There is
no relationship between work experience and attitude in Dental Surgeons of the District of

El Porvenir and La Esperanza.

Keywords: Attitude, dental surgeon, work experience, marketing.




I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

La actitud sobre el marketing son caracteristicas que conjuntamente con las técnicas
disciplinarias se encargan de analizar el movimiento del mercado(s), y del consumidor; de

tal manera que se analice el mercado comercial de la empresa.’

La experiencia laboral hace poco en la odontologia se ha visto relacionada con la actitud
sobre el marketing, esta relacion antes no se estimaba como necesaria; por esta razon habia
muchas dificultades por el lado del cirujano dentista para acostumbrarse al estilo nuevo,
frente a una  formacién altamente centrado en factores técnico-clinicos, con la gran
ineficiencia.

Los cirujanos dentistas no se encuentren listos por falta de experiencia y actitud para
enfrentar los problemas en el trabajo, y esto causa devaluar el tratamiento odontolégico,
ademds, ocasiona menor ingreso de dinero y por ende el odontélogo no logrard obtener una
empresa exitosa. Para lograrlo debe incorporarse y reforzar temas que ayuden al cirujano

dentista a ser el administrador de su propio negocio, donde halla buenos ingresos

econémicos y generar trabajo para otras personas.’

A nivel internacional, los autores Abbott E, et al. En su investigacion realizada en Brasil
determinaron que la mayoria de los dentistas segun su experiencia laboral utilizan las redes
sociales como una actitud sobre el marketing aumentando de esta manera el nimero de
pacientes en el consultorio privado.?

En ecuador, en un estudio realizado por los autores Aguilera A, Ramirez, C. evidenciaron
de manera positiva la experiencia laboral de los cirujanos dentistas para utilizar las redes
sociales como una actitud sobre le marketing de tal manera que se logre implementar
estrategias que se orientan a diversificar, crecer y competir, en centros que tienen que ver

con la odontologia.*

A nivel nacional, en lima el autor Aliaga C. destaca la relacion significativa en la variable
actitudes de estrategias de diferenciacion del marketing y la experiencia laboral en ventas de
un centro odontolégico donde el precio, producto, servicio, la imagen profesional y el

personal son determinantes.’, por lo cual serfa importante evaluar la imagen profesional

respecto a la experiencia laboral de cada cirujano dentista.




1.2. Descripcion del problema

El problema que existe con respecto a la experiencia laboral y la actitud del cirujano dentista
sobre el uso del marketing; muchas veces no destaca el conocimiento, las investigaciones y
capacitaciones, enfocdndose en el crecimiento de dicho negocio, con una rubrica donde el
exceso de empresas odontoldgicas y profesionales que recién acaban la carrera de cirujanos
dentistas genera estancamiento de los pequefios consultorios sin mira al crecimiento. Los
cirujanos dentistas, por esta razon estan indagando herramientas nuevas para el desarrollo.
Por esta razén se debe indagar estrategias nuevas donde los cirujanos dentistas crezca mas
como profesionales, sobre la experiencia laboral y el marketing para obtener herramientas
que ayuden alcanzar nuestros objetivos.*

Es por esto que se necesita que se adopte nuevas actitudes y se relacione mdas con la
experiencia laboral, con la finalidad de que exista variacion en la demanda, para promover
estrategias publicitarias, con inversion en infraestructura y equipos, de tal manera que se
genere cambios en los procesos de atencién e implementacién de medidas.® Después de a

ver dado sustento a lo antes mencionado se plantea el siguiente enunciado del problema:

1.3. Formulacién del problema

1.3.1 Problema general

(Existe relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en Cirujanos
Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento
La Libertad, 2023?.

1.4. Objetivos

1.4.1 Objetivo general

El objetivo general serd determinar la relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre
el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia
de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

1.5.2 Objetivos especificos

1. Establecer la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

2. Establecer la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segin sexo.




3. Establecer la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segin edad.

4. Establecer la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir
y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

5. Establecer la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir
y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segin sexo.

6. Establecer la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir

y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtn edad.

1.4. Justificacion

La presente investigacion se justifica porque la experiencia laboral y el marketing
odontoldgico cada dia es més relevante en sus rangos de acciones y sus aplicaciones, cumple
una funcién fundamental en el &mbito odontoldgico, por esta razon cada paciente exige mas
que ante, donde buscan que su atencién sea mds personalizada.

Desde el marco tedrico, esta investigacion sirve porque permitird que la informacion
recopilada en antecedentes y bases tedricas sea la mds actual valorando el marketing
odontolégico, ya que hoy en dia el mercado de odontologia es cambiante y duramente
competitivo, por lo que no se cuenta con tanta evidencia cientifica de como se viene
utilizando los conocimientos de marketing odontoldgico o su correcta utilizacion, siendo
necesario una evaluacién del panorama para conocer el campo en donde nos encontramos.
Desde el marco practico, los resultados servirdn para la comunidad odontolégica, conociendo
la realidad de nuestro pais para poder encontrar los mejores mecanismos de interaccion y asi
poder establecer una relacion mutuamente beneficiosa entre nuestros pacientes y los
cirujanos dentistas como empresa dental considerando la experiencia laboral.

Desde el marco metodoldgico, la estrategia y los métodos utilizados para recopilar, analizar
y presentar los datos han sido coherentes.; garantizando el método cientifico en todo aspecto,
haciendo uso de los instrumentos con validez y confiabilidad obteniendo asi los resultados
deseados.

En el desarrollo del presente estudio, se ha presentado la limitacién de no contar con
especialistas en el drea, para que se pueda realizar la calibracion del investigador, de tal

forma que permita una mejor evaluacion clinica, y los resultados correspondan a lo que

existe en la realidad.




II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes
2.1.1. Antecedentes internacionales

Ghandhi D, et al. 7 (Karachi- Pakistdn 2022). Realizaron un estudio titulado: “Evaluacién
del uso de las redes sociales por parte de los odontélogos de Pakistdn para Propdsitos
Profesionales — Un Estudio Transversal”. Objetivo: Evaluar el uso de las redes sociales por
parte de los dentistas con fines profesionales. Metodologia: Fue un estudio de tipo
transversal en el que se evalud a 404 dentistas de 30-39 afios; donde el 49,5% fueron
hombres y 50,5% mujeres mayores de 6 afos con un alto tiempo de experiencia laboral, los
cuales fueron separados en tres grupos etarios de 18 a 30 afios, de 31 a 40 afos y de 41 a 50
afos, la mayoria de participantes se encontraban en el grupo de edad entre 18 a 30 afios. Se
realizé una encuesta donde se evaluo6 el uso de redes con fin profesional. Resultados: El
68,3% si usan las redes con fines profesionales mientras que un 11,9% decian que no. Con
respecto a la plataforma mads usada, un 46,5 % prefirié Facebook, 39,6% Instagram; un
44,6% usaban las redes entre 2 y 4 horas al dia. El 74,3% piensa que las redes sociales si
ayudan a compartir informacién y la solucién a casos clinicos mientras que 11,9% no
estaban de acuerdo; también se obtuvo un nivel de significancia p=0.029 que demuestra una
relacién entre el uso de redes sociales y la edad de los odontélogos. Conclusion: El uso de
redes sociales hoy en dia es una herramienta importante para el crecimiento de su practica
clinica considerando el uso eficiente y moral de ellas.

Bahabri R, Zaidan A. 3 (Jeddah-Arabia Saudita 2021). Realizaron un estudio titulado:
“El impacto de las redes sociales en la practica dentalpromocién y profesionalizacion entre
los odontélogos generales y especialistas en KSA. Objetivo: Evaluar el uso de las redes
sociales por odontdlogos y sus preferencias. Metodologia: Fue un estudio transversal donde
se evalud a 370 odontdlogos siendo 37% hombres mayores a 5 afios con un alto tiempo de
experiencia laboral y 63% mujeres; mayores de 6 afios con un alto tiempo de experiencia
laboral, a quienes se les aplicO un cuestionario previamente validado de 23 items.
Resultados: El 42% de encuestados utiliz6 las redes sociales de diferentes maneras como
para obtener informacion sobre temas o procedimientos de odontologia, mientras que el
34% afirmé que suele usarlas para publicar informacién general util para el paciente; se

observé que un 75% prefiri6 YouTube e Instagram seguido de un 70% Snapchat ademas de

que un 41% utilizé las redes sociales para fines comerciales; un 30% mencioné que se




obtendria una ventaja significativa sobre aquellos no usan las redes sociales en la practica
dental. Se estudi6 la relacion entre las redes y la edad de los Cirujanos dentistas el cual
mostré un nivel de significancia de p=0.0009. Conclusion: Los odontélogos utilizan de
redes sociales y que ellas tienen un espacio para su crecimiento entre los dentistas
destacando el poder que tienen las plataformas mediante su uso adecuado ademads que existe
una relacion entre la edad y el uso de ellas.

De Oliveira M, et al. ° (Paraiba- Brasil 2021). Realizaron un estudio titulado: “La
importancia del marketing y la administracién para las clinicas dentales”. Objetivo:
Discutir como el marketing (que ha cobrado mucha importancia en el entorno digital, en
ultimos afios) puede mejorar la imagen de las clinicas dentales. Metodologia: Esta es una
revision de la literatura, en la que se realizé una busqueda electrénica de publicaciones en
las bases de datos PubMed, Lilacs y Scielo, utilizando las siguientes palabras clave,
obtenidas segun el Medical Subject Headings (MeSH): odontologia, marketing y gestion,
con el operador booleano “Y”; Se seleccionaron 7 obras. Resultados: Se encontré que si
se hace bien y respetando la ética dental, y explicar en la gestién de las clinicas dentales —
desde la organizacién documental, el respeto de horarios y el control de costos conduce a
una mayor excelencia, ademés de reducir gastos y mitigar riesgos, se puede encontrar asi
soluciones con el finalidad de impulsar el desempefio de los establecimientos Conclusién:
Se concluye que es fundamental el uso del entorno digital que adopte modelos més efectivos
en el tema no técnico para la formacién de nuevos profesionales, que mejorard la calidad de
los servicios prestados y proporcionard mayores posibilidades de éxito profesional y
financiero de las clinicas dentales.

Albaker A, Alosaimi F. !° (Riyadh-Arabia Saudita 2019). Realizaron un estudio titulado:
“Conocimiento y actitud hacia la relacion dentista-industria y su asociacién con el propio
comportamiento entre los dentistas que trabajan en Arabia Saudita”. Objetivo: Examinar el
conocimiento y la actitud hacia la relacion dentista con el dmbito empresarial y su
asociacion con el propio comportamiento entre los dentistas que trabajan en Arabia Saudita.
Metodologia: Siendo una investigacion de tipo transversal. La muestra estuvo conformada
por 672 odontélogos que trabajaban en el dmbito privado y hospitales gubernamentales
ubicados en las diferentes regiones de Arabia Saudita. Resultados: Se encontré que en la

mayoria de los participantes el 64.3% tenia los conocimientos y buena actitud hacia la

relacién dentista con el dmbito empresarial. Conclusién: Se concluyé que habia un




conocimiento insuficiente, y a su vez una actitud positiva general hacia el crecimiento

empresarial de las clinicas dentales.

Aboalshamt K, et al. ! (Jeddah-Arabia Saudita 2019). Realizaron un estudio titulado:
“Actitudes hacia las redes sociales entre dentistas en ejercicio y estudiantes de odontologia
en afos clinicos en Arabia Saudita”. Objetivo: Investigar el uso, las actitudes y el
profesionalismo en las redes sociales entre los estudiantes de odontologia y dentistas en
Arabia Saudita, la muestra estuvo conformada por 779 estudiantes de odontologia, pasantes
y dentistas reclutados de hospitales universitarios y clinicas privadas. Metodologia: Fue un
estudio de tipo transversal, en el cual se emplearon cuestionarios en los que se les
preguntaba el uso de las redes sociales con fines generales y profesionales, las actitudes en
las redes sociales, la profesionalidad en las redes sociales y el uso de las redes sociales con
fines de marketing. Resultados: Se obtuvo como resultado que, el uso de las redes sociales
entre los estudiantes de odontologia fue en su mayoria utilizada con fines profesionales,
como observar procedimientos clinicos en un 80.49%, buscar nueva informacion 79.59%,
aprender de los compaieros 61.1% y comunicarse con los pacientes 5.76%; encontramos
que en relacion con la actitud de los profesionales solo el 47.75% siguid las pautas laborales
y el 31.74% no tiene pautas de 5 profesionalismo. Conclusion: Se concluyé que las redes
sociales estdn siendo muy usadas en los servicios dentales.

Shukla H, Chandak S, Rojekar N, Bhattad D. !> (Nagpur-India 2019). Realizaron un
estudio titulado: “MID [Marketing en Odontologia]: Un Estudio Transversal”. Objetivo:
Examinar las actitudes de los odont6logos sobre las estrategias de marketing. Metodologia:
Un estudio de corte transversal, la muestra estuvo conformada por 100 odontélogos a los
cuales se les elabor6 un cuestionario el cual fue desarrollado en base a los objetivos, esta
fue dividida en 2 secciones ,5 preguntas personales y 15 preguntas sobre actitudes de los
dentistas y opiniones sobre publicidad. Resultados: Se obtuvo como resultado que las tres
cuartas partes de los profesionales que representan al 74% creian en el concepto de
marketing y el 72% del total de odont6logos encuestados creen que el marketing estad
asociado a la odontologia; el 68% de ellos estuvieron de acuerdo en que el marketing no
solo se relaciona con los nuevos profesionales sino también con los antiguos, en cuanto a
los afios de experiencia los dentistas con menos de 3 afios de préctica profesional estan de
acuerdo con el uso de marketing en su consulta representando al 44% de la poblacién de

estudio. Conclusion: Se concluyé que la mayoria de participantes estan de acuerdo con el

uso de marketing como herramienta de apoyo en su consulta.




Palacios C. 13 (Sdo José dos Campos- Brasil 2019). Realizaron un estudio titulado:
”Marketing de servicos na odontologia: um diagnoéstico das aplicagdes e das necessidades
dos cirurgides dentistas do Vale do Paraiba”. Objetivo: Investigar las aplicaciones de
marketing que utilizan las clinicas y oficinas de Vale do Paraiba. Metodologia: Combin6
revision de literatura, investigacion cualitativa y cuantitativa, donde los participantes fueron
sometidos a entrevistas en profundidad, grupos focales y una encuesta-cuestionario.
Resultados: Muestran que los cirujanos dentistas definen el marketing como publicidad,
promocion, publicidad y ventas, y el 87,5% de los participantes considera que el marketing
es fundamental para el éxito de su negocio, sin embargo, solo el 11,1% se considera capaz

de administrar dichos procesos Conclusion: el marketing es fundamental para el éxito.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Calderén T, Quispe C.* (Huancayo- Perua 2022). Realizaron un estudio titulado: “Nivel
de conocimiento y actitud sobre el marketing odontologico en Cirujanos Dentistas de
Ayacucho — 2022”. Objetivo: Determinar la relacion que existe entre el nivel de
conocimiento y actitud de los cirujanos dentistas sobre marketing odontoldgico en la
provincia de Ayacucho — 2022. Metodologia: El estudio fue de tipo bdsico y el disefio
metodoldgico que se utilizo fue el no experimental. La muestra estuvo conformada por 97
cirujanos dentistas colegiados y habilitados, que realizan su ejercicio profesional en la
provincia de Ayacucho, seleccionados con muestreo probabilistico aleatorio simple. Para la
recoleccion de la informacion se utilizé la técnica de la encuesta y el instrumento fue un
Cuestionario de conocimientos y actitudes sobre el marketing odontologico: El anélisis de
los datos se llevé a cabo mediante la estadistica descriptiva y la estadistica inferencial a
través de pruebas no paramétricas (Correlacién de Spearman). Resultados: Entre los
resultados se evidencié que el 85,6 % de los cirujanos dentistas presentaron un nivel
“bueno” del conocimiento sobre el marketing odontoldgico y el 99 % de los cirujanos
dentistas presentaron un resultado “favorable” respecto a la actitud sobre el marketing
odontoldgico. Conclusion: Existe una relacion moderada y positiva entre el nivel de
conocimiento y actitud de los cirujanos dentistas sobre marketing odontolégico en la

provincia de Ayacucho — 2022. (p-valor = 0,004 y R = 0.642).

Gamboa M, Tovar C. !5 (Piura- Pert 2021). Realizaron un estudio titulado: “Relacion del

tiempo de experiencia laboral con la actitud sobre el marketing en los odontélogos Lima

2021”. Objetivo: Determinar la relacion del tiempo de experiencia laboral con el nivel de




actitud sobre el marketing en los odontélogos de Lima 2021. Metodologia: Fue un estudio
de disefio no experimental, transversal e inferencial, la muestra estuvo conformada por 124
odontdlogos de la ciudad de Lima; el instrumento utilizado fue una encuesta denominada
escala de actitudes hacia la mercadotecnia que estuvo conformada por 32 preguntas las
cuales se clasificaron en 4 categorias siendo estas: Muy en acuerdo, algo en acuerdo, muy
en desacuerdo y algo en desacuerdo. Resultados: La relacion del tiempo de experiencia
laboral y la actitud de los odontélogos presento un valor de -0.034 lo que indico una
correlacion débil negativa , ademds de presentar un p>0.05 lo que indica que no existe
diferencia significativa entre ambas variables , la actitud sobre marketing obtuvo un 62.1%
en los odontélogos que estuvieron muy en acuerdo, el mayor porcentaje de ellos con un
63.6% fue conformado por el sexo femenino , en cuanto a la edad el 65% estuvieron en el
rango de 30 a 39 afios. Conclusion: Se concluyé que no existe relacién entre el tiempo de
experiencia laboral y la actitud sobre marketing.

Salas L. 1 (Lima- Pert 2021). Realizaron un estudio titulado: “Conocimiento de marketing
odontologico de cirujanos dentistas de la “Clinica Estomatologica Victor Raul Haya de la
Torre”, Lima—Pera; 2021”. Objetivo: Evaluar el conocimiento sobre marketing de los
odontdlogos. Metodologia: Estudio observacional, descriptivo y transversal. La muestra
estuvo conformada por 88 odontdlogos que trabajan en la “Clinica Victor Raul Haya de la
Torre”, del distrito de Brena, Lima, Peri. La relacion entre las variables se determind
mediante la prueba Chi cuadrado. Resultados: El estudio encontré que el 69,3% de los
odontélogos presentd un conocimiento de marketing “bueno”, y el 30,7% un nivel
“deficiente”. No se encontrd relacion entre el conocimiento y la edad (P: 0,351), sexo (P:
0,606), el tiempo de egresado (P: 0,081), la experiencia laboral (P: 0,358), ni con el drea de
ocupacion (P: 0,159). Conclusién: Se concluy6 que el 69,3% de los odontélogos presentd

un nivel de conocimiento “bueno”. No se encontro relacién entre el conocimiento y la edad,

sexo, el tiempo de egresado, la experiencia laboral, ni con el drea de ocupacion.




2.2. Bases teoricas

El marketing es un proyecto enfocado generalmente en actividades, donde estas buscan
crear, informar, ofrecer, estableciendo intercambios quedando beneficios a la agrupacién de
organismos de interés, estos llevan como nombre usuarios, abastecedores, empresarios,
sociedades y gobiernos. °

El marketing consigue lograr las metas, y esto serd depende de la comprension de la
necesidad y deseo del mercado, metas de como lograr satisfacer al usuario con respecto a
sus necesidades. Marketear también viene ser la filosofia proyectada en el usuario, quiere
decir sentimiento y respuesta a ello, también es saber que productos son correctos para los
clientes. El marketing toma un punto de vista desde lo interno hacia lo externo,
proyecténdose, en satisfacer al cliente con el fin de alcanzar los beneficios. °

El aumento del nimero de nuevos profesionales y el aumento de la incorporacién de
empresas de convenciones en el area odontoldgica influye sustancialmente en la estructura
del mercado, ocasionando la necesidad del uso de conceptos de administracion para la
realizacién de la gestion de la empresa, logotipo, un buen resultado del consultorio
odontoldgico estd asociado a dos factores esenciales es el planteamiento estratégico de
cualidades e capacidades de gestion administrativo, el cirujano dentista precisa tener
conocimiento en las técnicas clinicas, como la relacion personal, administracion y
marketing. Las facultades de odontologia de Brasil, poco se aborda sobre esto, el mercado
de trabajo contiene informacioén y convenios bdsicos para administracién y gestion de
consulta; modelo de negocio. A través de la gestion el dentista planea compras, organiza
atencion, especifica servicios y se torna capaz de identificar riesgos y victimas dentro del
establecimiento, mejorando asi la calidad de sus tratamientos. Asimismo, existe poco
conocimiento y cierto miedo cuando se habla de marketing en el sector sanitario. Inversor
en; Alguna vez se considerd que el marketing era una “mercantilizacion” de la profesion y
generaba incertidumbre sobre los aspectos éticos y legales de la practica. Actualmente
tenemos una vision diferenciada, en especial del marketing odontolégico: Poco a poco nos
dimos cuenta de que €l puede ser beneficioso tanto para el dentista como para el paciente,
el marketing odontoldgico tiene como objetivo criar una buena relacion entre el consumidor
y el cirujano dentista, ademds de propiciar la conquista de nuevos clientes y obtener una

mejor atencién, fomentando las condiciones necesarias dentro de un escenario tan

competitivo como el actual. El marketing también es responsable de la creacion del vinculo




emocional entre el dentista y el cliente, haciendo que esto se ve mds alld de los productos y
servicios ofrecidos y transformando la relacion entre consultorio y paciente en una relacién
sana, bilateral y transparente. 9

Por supuesto, toda accién de marketing es vdlida y las mencionadas son complementarias
entre si; Sucede que tales acciones también son costosos, requieren una planificacién
estratégica y financiera a un nivel que los pequefios y las medianas empresas no son capaces
de soportarlo, realizando acciones puntuales, sin dar continuidad, por falta de dinero y sin
entender, al final del dia, si tal estrategia fue exitosa o no, ya que no hay una manera precisa
de identificar si €l se ha llegado a la audiencia. La falta de identificacion de la devolucién
de la campana y el gran gasto empiezan a desanimar al odont6logo a seguir actuando dichas
campafias de marketing, incluso manteniendo una buena gestién y control de la informacién
derivada de las acciones publicitarias, con la recepcién siempre haciendo preguntas a los

Al

clientes, como ";como nos conociste?", todavia es posible que la persona no da una
respuesta exacta o que la recepcionista se olvida de hacerlo de vez en cuando. Los datos
obtenidos no parecen robustos y el retorno, al final, es pequefo. Informacién sobre los
resultados que se pueden obtener con este tipo el marketing casi siempre viene de sus
vendedores, es comun que un representante de radio, por ejemplo, presente valores de
campaiias y resultados que se pueden lograr; cuando no se alcanza esta expectativa o no se
tiene percepcion de ella, el dentista estd frustrado con la campafia. °

La principal evolucién fue la vision de que el profesional de salud requiere saber que estds
frente a otro ser humano que est4 pasando por sufrimiento, que tiene deseos y que no estén
desconectados de la sociedad, el trabajo, de la cultura y el contexto social, y de esta manera;
el profesional de la salud debe tener, ademas de su formacion, formacion técnica y social y
humanistica, ademds de conocer y aplicar tus conocimientos en el contexto social en el que
te encuentra. Analizar la historia de la formacién de cirujanos dentistas, la formacién técnica
que aparentemente conduce al éxito profesional, aquellos que durante su carrera trabajan en
sus practicas practicando la excelencia técnica. El pensamiento se volvid vacio con el paso
de los afos, porque los dentistas son profesionales que, ademds de trabajar como tal,
necesitan contratar gente, para formar su equipo necesitan conocimientos sobre el flujo de
dinero que ingresa a su flujo de caja, conocimiento sobre costos fijos y variables, gestién de
clientes, conocimiento sobre fiscalidad, entre otros. Toda esta dindmica en general se centra

en el propio profesional y en la mayoria de las veces tu negocio se “enferma”, ya que

necesita de ayuda para lidiar con la “empresa de oficina Odontologia” y conocimientos en




el area de la administracion de empresas nunca ha sido un tema, esta parte importante de su
formacion académica tradicional. Estos conocimientos de administraciéon son muchos y
pasar del conocimiento bésico que consultorio dental es una empresa en el drea de servicios,
incluso los més especificos sobre marketing, ventas, planificacién estratégica de negocios,
gestion de personas, gestion de calidad y finanzas. Entre todo este conocimiento, el
marketing de servicios es uno de los primeros que puede ayudar a la profesional para
entender su consultorio dental como un negocio.'”

En la odontologia el mercado viene cambiando, antes el cirujano dentista tenia que esperar
a que alguien los recomiende y asi lograr obtener pacientes, en la actualidad ya no tienen
que esperar, ya que existe el marketing y gracias a ello el cirujano dentista pueden buscar y
llamar la atencidn, y por esta razén el profesional estd en la obligacion de organizar una
estructura de manera correcta para cuando el usuario llegue. De acuerdo a todo esto se
concluy6 que para la obtencidn y conservacion de pacientes en las clinicas odontolégicas
se necesita acudir al servicio de marketeo. !

El marketing en odontologia se le describe como la ciencia que estudia el mercado dental,
para entender y calcular al cirujano dentista ya que son la oferta y los pacientes que son la
demanda, también hallar a los asociados, productos reemplazados y las competencias.
Contamos con un factor fundamental para aquellos profesionales de la salud con el objetivo
de alcanzar asistir la necesidad de la comunidad. !’

Por otro lado, es importante tener claro la definicion de asistencia odontolégica, ver el
sueldo y saber manejarlo para el cirujano dentista, Marketear la asistencia de calidad que
brinda el odont6logo y asi satisfacer la necesidad y expectativa del usuario, y ala vez lograr
alcanzar una buena relacién de paciente a cirujano dentista. !

El objetivo del marketing es trasformar necesidad latente del paciente en la demanda de
asistencia. El marketing conforme avanza el tiempo va transformdndose por 3 fases
progresivas, donde trasformar la necesidad latente de la persona de la salud bucal en la
demanda de asistencia. Estas 3 fases progresivas estdn orientadas en producir, vender y
Marketear. '8

Hallar clientes fue conocido como la funcién no importante, porque en tiempos pasados no
de conocia el marketing. La complicacién fundamental fue encontrar la forma de vender la

produccion. Al mismo tiempo vender los productos no otorgaba la confianza del que el

mercado fuera un éxito. Dicha fase se conoce por la amplia cantidad de recursos a las

actividades promocionales con el fin de vender el producto producido por las empresas.




Desafortunadamente, en el proceso la venta se puso demasiada agresiva, y habilidad no muy
ética, dicha fase se prolongé hasta el afio 50, en este periodo nace la etapa del marketing. '8
En la fase orientada al marketing, las personas no se persuadizan facilmente. La poblacién
se volvié menos convencibles y dificil de influenciar. En esta etapa la empresa busca usar
Marketear mas sus productos; primero identifican lo que el cliente desea, llevando toda
actividad corporativa a la atencién con mucha astucia posible, estas ofrecen espacios para
comunicarse entre cirujano dentista y pacientes. El internet se volvié un instrumento para
la comunicacién muy bueno y econémico.'®

Antes se rechazaba el uso del marketing, porque se pensaba que este medio no era necesario
para el cirujano dentista, ya que fue muy dificil conseguir acostumbrarse a ese medio que
influye al cambio de valores, conducta y paradigma conservador, llevando a las personas
involuntariamente a una formacién no muy buena con respecto a la organizaciéon y manejo
de su consultorio que esta como micro empresa.'®

Es asi que nacen las estrategias de Marketing odontolégico con lo cual se lograra satisfacer
las necesidades y deseos de sus clientes, superar sus expectativas, aportando ademas con
todas estas acciones al crecimiento del consultorio. Desarrollando y aplicando estrategias
de Marketing Odontolégico, se logra mejorar la posicion, oferta, calidad, y productividad,
fidelizando clientes y haciendo atractiva la incursion de nuevos. Al lograr que las personas
la perciban como algo de utilidad y provecho para ellas mismas y para quienes las rodean,
bien brindada, con honorarios accesibles, buen trato personal, en ambientes agradables,
donde los pacientes se sientan tratados con afecto y con respeto, cuando se vea su utilidad,
se producird que mds gente querra gozar de sus ventajas, asi al incrementarse la demanda.
La evolucién de la tecnologia digital e Internet ha revolucionado, y cada dia existen més
formas y herramientas que facilitan la gestion diaria de la clinica odontolégica. Una de estas
formas es el marketing dental en Internet.'®

Gracias a las estrategias se podrd lograr satisfacer toda necesidad y deseo del cliente, y a la
vez lograr alcanzar las perspectivas, también se lograra crecer y desarrollar en forma general
el consultorio dental. Estas estrategias nos ayudan a mejorar la posicion, oferta, calidad y
produccion, logrando que los pacientes sean leales, y que estos, logren percibir la utilidad y
provechoso para ellos mismos, ya que estardn en un consultorio con divisiones confortables,
trato amable y cdlido, horarios de atencién donde ellos y su familia puedan acudir. %

El marketing importa mds que nunca. ha sido sefalado que hay una caida en el porcentaje

de pacientes que visitan un dentista. Esto dio lugar a que las practicas se convirtieran en un




exceso de capacidad. Por lo tanto, las estrategias de marketing se pueden utilizar para traer
en nuevos pacientes y se hizo comun en casi todos los tipos de pricticas dentales. Por lo
tanto, el marketing dental es un elemento esencial e importante para la apertura o compra
de consultorios dentales. Los economistas reconocieron los lados de la oferta y la demanda
como dos elementos importantes en la prestacion de servicios de salud bucodental servicios.
El lado de la demanda abarca varios elementos tales como pacientes y datos demograficos
de los pacientes, financiacién de la atencidn, necesidad de cuidado dental y la capacidad
econdmica para comprar el cuidado, etc. Por otro lado, el lado de la oferta incluye dentistas
y datos demograficos del dentista, horario de consulta y tratamiento, y practica dotacién de
personal El marketing de los servicios dentales es algo diferente en comparacion con el otro
marketing de atencion de la salud. En odontologia, es importante cambiar las caracteristicas
generales de la comercializacion para adaptarse a las condiciones del mercado. Uno de los
famosos modelos de demanda para la odontologia se conoce como la salud modelo de
funciéon de produccién. Este modelo supone que la salud es el punto final del deseo
individual. Los individuos optan por servicios debido a la necesidad de que esos servicios
mantengan su salud bucal. Los servicios dentales se han enfrentado a varios problemas
debido al crecimiento en los servicios de salud dental a lo largo de los afios. Economia del
pais juega un papel importante en la entrega de servicios de salud. Por lo tanto, una
comprensién profunda de los problemas relacionado con los mercados de cuidado dental es
esencial. Desde la introduccion de Internet, la forma en que las personas comunicarse entre
si ha cambiado drasticamente. Ademas, la introduccién de las redes sociales ha
transformado la forma en que las personas interactian entre si. las redes sociales son
tecnologias informadticas que facilitan la creacion y el intercambio de informacidn, ideas,
intereses profesionales y otras formas de expresion a través de comunidades virtuales y
redes. Este articulo tuvo como objetivo revisar las estrategias de marketing de servicios y
el uso de marketing en redes sociales dentro el campo de la odontologia. '*?

La tecnologia ha evolucionado con respecto a la comunicacion, hoy en dia encontramos
diferentes clases de herramientas haciendo mds simple la gestiéon del dia a dia de los
consultorios dentales. Una de las estrategias es el marketeo odontolégico por internet, esto
logra establecer lo fundamental que es la salud bucal para la comunidad. Estudiando a la

competencia, y determinando el lineamiento para elaborar el sistema de informacién de una
21,22

empresa para los consultorios dentales y ejecutar un estudio de rentabilidad del mismo.




El desarrollo de la tecnologia digital e Internet ha revolucionado nuestras vidas, y cada dia
aumenta el nimero de formas y herramientas multidisciplinares que facilitan la gestion
diaria de las clinicas dentales, una de estas opciones es el marketing dental en Internet. Los
avances en la tecnologia médica basada en las TIC (e-health) y los dispositivos méviles (m-
health) han cambiado la forma en que se presta la atencidn sanitaria y han mejorado la
atencion a pacientes y profesionales. La importancia de los esfuerzos de marketing de una
organizacion de atenciéon médica en Internet varia segtn el producto, servicio y mercado al
que se dirige. En el sector sanitario, la principal aplicacion hasta la fecha ha sido en el
ambito de la atencidn sanitaria, tanto en el sector publico como en el privado, cada vez mas
pacientes utilizan Internet para obtener informacion y buscar comunicacién més alld de la
comunicacion cara a cara. Desde la perspectiva del paciente, Internet tiene varias ventajas.
Por un lado, esto nos permite participar mas activamente en el proceso de comunicacion y
obtener e intercambiar informacién y opiniones més facilmente. Por otro lado, abre la puerta
a una amplia gama de productos y servicios que van mucho mads alld de los que ofrecen los
comercios locales. Estas caracteristicas han convertido a Internet en una fuerza impulsora
del cambio en la relacién clinica-paciente.?!

Esta nueva forma de marketing estd disefiada para comunicar digitalmente los beneficios de
la atencion personalizada a los pacientes y convertirse en un canal eficaz para llegar a los
pacientes y aumentar la frecuencia e intensidad de las interacciones con los pacientes.
Requiere un gran esfuerzo, como resultado de la expansion de las TIC y su uso en estrategias
de marketing en Internet, la literatura ha demostrado el creciente poder de las comunidades
en linea para construir relaciones mds estrechas entre marcas y usuarios. El propodsito de
este articulo es resaltar el marketing digital como un eslabén fundamental en la gestién de
la practica odontoldgica, especialmente importante a la hora de comunicar la calidad del
servicio, la satisfaccion del paciente y la fidelizacion. De esta forma, podras acercarte a tus
pacientes y fortalecer tu marca personal y visibilidad como profesional médico online.
Numerosos datos estadisticos de fuentes oficiales demuestran la importancia de que los
consultorios dentales tengan una fuerte presencia online mediante el uso de herramientas
digitales. Los datos de la asociacion y el informe encontraron que el 59% de las consultas
en Internet sobre temas de salud fueron dirigidas a sitios web privados. Del mismo modo,
la bisqueda de informacién sobre salud la realizan el 61% de los usuarios de Internet, y el

71,9% de ellos considera interesante que los médicos tengan blogs y sitios web que brinden

consejos e informacion sobre salud. El marketing digital puede ser muy ttil para su consulta




dental, ya que aumenta su visibilidad en linea y mejora su marca y reputaciéon. Antes de
comenzar a implementar una estrategia de marketing digital, le recomendamos crear un
curso de accidn para sus pacientes y pacientes potenciales, incluido un FODA de nuestra
practica y de los competidores en linea en su industria. Para ello es necesario saber qué tipo
de presencia tiene su clinica en Internet, qué tipo de competencia hay, dénde estdn sus
pacientes y potenciales pacientes y qué factores le diferencian, es necesario analizar donde
fortalecerse. Una vez que haya definido sus objetivos y determinado su posicién en relacién

con sus competidores, podr4 utilizar las siguientes herramientas de forma mas eficaz.?!

La apreciacion de los usuarios con respecto a las percepciones se muestra expuestos por el
periodo de la tecnologia, donde estos se encuentran afectados de forma importante en sus
acciones afectiva y conductual hacia el emisor duefio de la accién. Por este motivo que en
distintas ensefianzas ha surgido curiosidad de estudiar las consecuencias que a un corto o
largo plazo tienen estas acciones en la predisposicién de la conducta de la persona. 2%

La evolucion de la tecnologia digital e internet se ha ido desarrollando de manera que hay
mas formas de facilitar las gestiones diariamente en la carrera odontoldgica, usando el
marketing pata lograr que los pacientes estén satisfaciendo sus necesidades, poder examinar
ala competencia y plantear lineamientos para elaborar un sistema empresarial donde puedan
dar la informacion necesaria para el cirujano dentista. Se hace una evaluaciéon de impacto
social del disefio y un andlisis de la renta del mismo. >!*2

En esta era la tecnologia es el punto que llama mucho la atencion del cirujano dentista, se
ha detectado nuevas formas de obtener comunicacion, consiguiendo la satisfaccion de las
distintas necesidades, con el objetivo de evaluar la mejor forma de usar estas herramientas
de marketing en los espacios de internet, y asi lograr alcanzar comunicar con los posibles
prospectos de pacientes para el consultorio dental. El marketing trajo nuevas tendencias,
nuevos desafios con relacion a la ética profesional del cirujano dentista y la controversia
por la utilizacién de las redes sociales para promocionar y ofrecer la atencién del servicio
profesional. 21?

Las personas que residen en cualquier parte del mundo pueden comunicarse con sus amigos
y familiares a través de las redes sociales sitios web. Debido a esto, millones de personas
se dedican a comunicacion en las redes sociales en todo el mundo. Por ejemplo, la red de

Facebook ha superado los 1.000 millones de suscriptores. Hay millones de suscriptores de

Twitter, LinkedIn e Instagram. Casi tres cuartas partes de los estudios apoyaron la

utilizacion de redes sociales en el cuidado de la salud para la comunicacién. Datos recientes




han demostrado que las redes sociales han influido en el campo de la medicina también
conectando y comunicdndose entre los practicantes y pacientes. Del mismo modo, las redes
sociales también se utilizan considerablemente dentro del campo de la odontologia
principalmente para el marketing y la comunicacién propdsitos. Las redes sociales se
utilizan en la prictica de ortodoncia para comunicarse con los pacientes, establecer una
reputacidn y atraer nuevos pacientes. Ademads, YouTube estd jugando un papel importante
papel al mostrar una variedad de contenido que va desde la educacién hasta presentaciones
de casos clinicos y en el proceso de formacion de opiniones. Ademas, las redes sociales
como Twitter estdn siendo ampliamente utilizado para publicitar los servicios para
intercambiar informacién entre clientes presentes y potenciales. Actualmente, los servicios
dentales son anunciado a través del marketing en redes sociales que es comparativamente
rentable y mads eficiente. Sitios como Twitter solia recopilar percepciones positivas y
negativas con respecto a los aparatos ortopédicos. Dado que muchas personas pasan tiempo
en el Internet, las redes sociales son la fuente principal para la promocién de servicios.
Facebook es considerado como el mejor marketing social. fuente seguida por Twitter. Una
vez que los consumidores se vuelven fanaticos de un producto o servicio, es probable que
compren el producto servicio. Por lo tanto, el marketing en redes sociales se convierte en la
mds forma preferida de comercializar servicios dentales. En los dltimos afios, el marketing
social se ha apoderado en comparacién con las estrategias de marketing tradicionales. >!'??
El consultorio dental debe ser visto como una empresa, y como tal, debe tener en su
planificacion parte del presupuesto destinada a la captacion y retencion de clientes. La
captacion hoy debe ocurrir de manera eficiente para que el posible cliente vea al profesional
como alguien competente, competente y que pasa la seguridad. El marketing se puede
dividir en interno y externo. El pasante incluye la relacién con el paciente, los recursos
disponibles en el negocio, el uso de equipos modernos, la exhibicién del logotipo en el lugar
de trabajo, asi como la calidad de los servicios. Lo externo va més alla del entorno laboral,
orientado a captar pacientes, publicitar y publicitar la marca, promocionar los servicios e
inducir la compra, incluido el marketing digital. Es posible utilizar los medios digitales tanto
en la captacion como en la fidelizacion de clientes, utilizando los recursos de Internet para
difundir el conocimiento, la clinica y los servicios odontoldgicos, asi como fomentar la
comunicacion entre los clientes potenciales y el cirujano odontélogo. Es importante que la

SD conozca los preceptos éticos, vigentes en el Cdigo de Etica, al utilizar las herramientas

de publicidad y marketing. El Cédigo de Etica Odontolégica (CED) es facil de encontrar,




sin embargo, varias encuestas exponen violaciones éticas en sus herramientas de marketing.
Es necesaria una educacion y concientizacién de los profesionales, asi como un mayor
desempeiio de los organismos responsables. para la supervision del marketing odontolégico,
sefialando, advirtiendo y sancionando las infracciones encontradas. Es necesario que se
familiarice con el marketing digital, que es una herramienta de gran alcance y facil ejecucién
que involucra activos digitales como blogs, redes sociales, sitios web, tras la investigacion
de mercado sobre anhelos publicos, relaciéon profesional-paciente, productividad
profesional y métodos de fidelizacion del paciente. También es fundamental discutir su
relacién con otras estrategias de marketing.??

Hoy en dia hay una elevada cantidad de odontélogos que han empezado dar uso especial al
marketing como son las herramientas de apoyo para comenzar a relacionarse directamente
con las personas y en futuro pacientes de sus consultorios dentales. Hay porcentajes de
cirujanos dentistas que contindan rehusando la utilizacion de estas herramientas de ayuda
al pensar que no ofrecen ninguna ayuda y al contrario desvalora al profesional, asociado al
marketing con las ventas o publicidad. 2>

La crisis econdmica de los dltimos afios y la competencia con el mercado de servicios
dentales ha provocado un aumento significativo en el interés de los dentistas, para la gestion
y marketing en odontologia. “Para que una clinica dental crezca y para atraer nuevos
pacientes, debe ofrecer un producto competitivo a precios competitivos, junto con servicios
convenientes y de calidad, todo respaldado por un sélido plan de marketing”. Debido a
numerosas limitaciones, la promocion de la odontologia consultorio/clinica dental debe
realizarse de acuerdo con las leyes vigentes. Asi el Codigo Deontologico de los
Odontologos, limita y estandariza la forma en que un consultorio dental/clinica dental puede
promocionar su actividad y publicitar sus servicios apoyan el principio de que “la reputacion
del dentista debe ser basado en la competencia y la dignidad, sin el aporte de la publicidad,
y las profesiones odontoldgicas no deben ejercerse como una actividad comercial”. Asi se
decidi6 que el anuncio de la calle y el de la puerta del consultorio dental tener un contenido
estandarizado que debe incluir Unicamente la informacion en un directorio, o en otras
publicaciones o en los sitios web solo se permite que aparezca la informacién completa del
dentista. El dentista puede utilizar métodos sencillos y econémicos y técnicas de marketing
dental para promocionar un consultorio/clinica dental. Entre ellos podemos sefalar la
identidad visual institucional, que incluye todos los métodos y medios cuya aplicacién

permita destacar a un consultorio/clinica dental, en términos de competencia visual.?
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El estudio y la medicion de las actitudes de los consumidores frente a la variacion de los
componentes del mercado, pueden apoyar a entender los resultados cognitivos, afectivos y
de conducta. Ejm: de ello se puede ver en el lazo que se ha formado entre estas actitudes y
fendmenos macroecondmicos, muchos investigadores han puesto su atencion en la postura
que muestran las personas de un mercado frente a las actividades y conceptos enlazados al
marketeo desde la perspectiva del mercado consumidor. 2%

Ademais, el marketing dental estd cambiando, con la llegada de la publicidad en linea, nunca
ha estado mds claro que puede tener un asiento en primera fila para ver el desempeio de sus
campaiias de marketing. Elevar su prictica dental a la cima del mercado es dificil por varias
razones. Uno de estos factores es DSO, u odontologia corporativa. Los DSO han ampliado
su alcance a la mayoria de los mercados importantes y han obtenido importantes ventajas
de mercado sobre las clinicas dentales privadas locales. Utilizando la dltima tecnologia, los
DSO pueden ofrecer mayores descuentos, horarios comerciales mds convenientes e
instalaciones mds amplias. Si los consultorios dentales independientes no dan un paso
adelante y hacen algo diferente, no podran competir en un mercado en crecimiento. Estudios
recientes muestran que los dentistas establecidos y planificados constituyen una gran parte
de la poblacion de clase trabajadora por cada 100.000 residentes en los Estados Unidos. Con
el tiempo suficiente, todos en el mundo se convertirian en dentistas. Cada vez mas nuevos
graduados universitarios ingresan al mercado y los médicos en ejercicio se jubilan mucho
mads tarde. A medida que una practica corporativa se expande a un drea particular, puede
aumentar el costo del tratamiento y reducir las tasas de reembolso para las précticas privadas
competidoras en esa drea. Ademas, invertirdn dinero en marketing en el mercado y robaran
a los pacientes que buscan dentistas. Esto significa que para que su prictica tenga éxito en el
mercado, debe poder determinar el tipo de marketing que mejor se adapta a su practica y
desarrollar una estrategia. Muchas técnicas de marketing que hace apenas unos afios se
consideraban apasionantes y progresistas ya estan perdiendo su brillo. En el lado pago,
problemas como los bloqueadores de publicidad y el fraude han frenado significativamente
el crecimiento afio tras afio en la industria de la tecnologia publicitaria. Mientras tanto, los
canales gratuitos como el correo electronico siguen siendo importantes, pero requieren mas
esfuerzo por parte de los especialistas en marketing y administradores de datos para ser
efectivos. La creciente cantidad de mensajes que envian los especialistas en marketing, la

priorizacién de las interacciones en tiempo real y las crecientes expectativas de los

consumidores de recibir interacciones y contenido personalizados estdn obligando a los




especialistas en marketing por correo electrénico a evolucionar su tecnologia. Y a medida
que los consumidores contintian decepcionados con los esfuerzos de marketing actuales, los
especialistas en marketing contindan buscando soluciones basadas en datos para los
obstdculos existentes, incluso cuando los datos se vuelven cada vez més dificiles de manejar.
Las empresas se estdn expandiendo para recopilar mas informacién de mas fuentes para méas
aplicaciones y, al hacerlo, estdn perdiendo la capacidad de darle sentido a toda esa
informaciéon. Es como dedicar mucho tiempo a recopilar datos que luego resultan
innecesarios.

El marketing es una herramienta de gestion de la era modernizada que el consultorio o
clinica odontolégica debe usar para llegar hacer una empresa con vista a la trasformacién y
al crecimiento, consiguiendo alcanzar ser competitiva. El consultorio dental requiere
estrategias de marketing, donde puede tener al menos un riego de fracaso alto si no tiene
planificado estrategias. 27

Se manifiesta que la incertidumbre creciente generada por las transformaciones de esta era
globalizada obliga a las empresas a que produzcan mds valor y se adapten rdpidamente a
los cambios. Hoy en dia, numerosas organizaciones se han esforzado para mantener una
ventaja competitiva a través de una comprension tradicional del marketing y las tendencias
de mercado; sin embargo, algunas empresas han comenzado a adoptar los enfoques mds
innovadores que ofrece el marketing de guerrilla, el cual se compone de estrategias de costo
reducido para aumentar las posibilidades de éxito en un entorno altamente competitivo. El
marketing de guerrilla como el arte o la ciencia de transmitir informacion y transformarla
en generacion de necesidad de un producto o servicio. Por otra parte, lo conciben como un
conjunto de estrategias faciles y econdmicas para obtener grandes ganancias para la pequefia
empresa; este concepto se ha convertido en un nombre general para los enfoques de
marketing no tradicionales, como lo sugiere éste, se ha utilizado para estrategias de
promocion caracterizadas por el uso de recursos poco convencionales. Asi es como el
marketing de guerrilla deriva su fuerza de la creatividad y el poder de la imaginacién; por
esa razon, a menudo es un hibrido de estrategias de mercadotecnia que utiliza una serie de
practicas que difieren de la publicidad tradicional, y al recurrir a materiales y métodos
innovadores, permite obtener niveles maximos de rotacién al menor costo. En la perspectiva
del marketing tradicional, inicamente grandes empresas o corporaciones podian acceder a

impactantes campaifias publicitarias a través de medios tradicionales como la radio, la

television, o grandes espacios visuales ubicados estratégicamente a lo largo y ancho de las




ciudades. Por el contrario, aunque parte de circunstancias limitantes en torno al presupuesto,
el marketing de guerrilla puede convertirse en un medio poderoso para impulsar
rdpidamente la ventaja competitiva de un negocio, particularmente para las pequefas y
medianas empresas. Asi, las tdcticas de guerrilla pueden transformar desventajas en
ventajas, aun cuando el presupuesto con el que se cuente sea bajo, siempre que los
empresarios hagan uso de gran imaginacién y creatividad.?

La mercadotecnia constituye herramientas fundamentales de gestiones, sobre todo para la
organizacién que se orienta a la atencion al cliente y servicios. Por lo cual, se establece que
en la actualidad el marketing relacionado con la odontologia cumple un rol fundamental en
la prictica profesional, no solo la del cirujano dentista sino también en todas las carreras
profesionales que estén implicados en el sector salud, teniendo como fin primordial que se

presentan centrados en la promocién y procuracion de la salud con base en saber y satisfacer
29

los requerimientos del ser humano.




2.3. Hipétesis

Hipoétesis de Investigacion

Existe relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en Cirujanos
Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento

La Libertad, 2023.

Hipotesis Estadistica

- Hipétesis nula (H0)
No existe relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en Cirujanos

Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento

La Libertad, 2023.

- Hipétesis alterna (Ha)

Si existe relacidn entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en Cirujanos

Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento

La Libertad, 2023.




IIL. METODOLOGIA

3.1. Tipo, nivel y diseiio de investigacion
v" Tipo de investigacion

Cuantitativo: Estudia la parte numérica con el fin de hacer operaciones mateméticas de una
variable en estudio y aplicar la estadistica. *°

Transversal: Estudia los datos que se obtienen después de aplicar un instrumento y es medido
solo una vez. *°

Observacional: Estudia la parte demogréfica donde el investigador no suele intervenir, sin
embargo, lo que si hace es observar las variables a la hora que son medidas. >

Prospectivo: Estudia los datos ya planeados en un tiempo determinado, es decir los datos
primarios que son analizados en el presente; su inicio es antes a los hechos que se van a
estudiar. ¥

Analitico: Es un estudio donde se busca la relacién de 2 o mds variables entre si, con el

propésito de ver si tienen asociacién. *°

v" Nivel de investigacion

Relacional: Estudia la relacién entre 2 variables y lo relaciona especificando las

propiedades, las caracteristicas por lo que se le denomina un estudio bivariado. *

v' Diseifio de la investigacion

No experimental- observacional: Estudia los datos que son observables a través del
investigador y éste se limita a medir las variables. 3

A continuacion, la correlacion se determinard de la siguiente manera:

/
Donde: \

P: Cirujanos Dentistas egresados

S ¥ =» —> 0O

M: Cirujanos Dentistas J

Ox: Medicion de la Actitud sobre marketing.




Oy: Medicién del Tiempo de experiencia laboral.

r: Correlacién entre las variables.

3.2. Poblacion

Poblacion

El total que se propuso para la poblacién estuvo constituido por 70 cirujanos dentistas
habilitados por el colegio odontolégico registrados en la base de datos del Distrito de El
Porvenir y La Esperanza, evidenciandose en el anexo 7.

Criterios de seleccion

Criterios de Inclusién

- Egresados que se encuentren habilitados y acepten participar.
- Egresados que laboren en el sector privado.

- Egresados de ambos sexos.

Criterios de Exclusion

- Egresados que no se encuentren habilitados y no acepten participar.

- Egresados que trabajen en el sector publico.

- Egresados que no se encontraban en sus consultorios por motivos de viaje o cambio de
residencia.

Muestra

Para la muestra se tomo en cuenta toda la poblacion, pero se excluy6 a 15 por no encontrarse

en su consultorio o cambio de residencia, quedando solo 55 cirujanos dentistas.

b) Técnica de muestreo

La técnica fue no probabilistico por conveniencia.




3.3. Operacionalizacion de las variables

Tabla 1
VARIABLE DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE CATEGORIAS O
OPERATIVA MEDICION VALORACION
Actitud sobre Posicién y
marketing pensarmento que Cuestionario N
se tiene  con ‘ _ _ 1= Positivo: 132 - 180
respecto al No aplica Virtual Ordinal 7= Indiferente: 84-131
marketing. ” 3= Negativo: 36 -82
Es el incremento
Tiempo de de habilidades y
experiencia préctica de 1= Menor de 2 afios
p acuerdo a la Datos registrados en el Ordinal 2=De 2 a 6 afios
laboral informacién del No aplica cuestionario 3= Mayor de 6 afios
profesional ~ por
afios de servicio.!?
CO-VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE CATEGORiAS 0
OPERATIVA MEDICION VALORACION
Caracteristicas 1= Masculino
Sexo biolégicas  del No aplica Fenotipo registrado en Nominal 2 = Femenino

odontélogo. 3!

el cuestionario




Edad

Grupos divididos
por rango de
edades. 3!

No aplica

Afios registrado en el
cuestionario

Razon

1= Menor de 30 afios
2= De 30-39 anos
3= De 40 a mas afios




3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

v" Técnica de recoleccion de datos

Se utilizé la técnica denominada encuesta.
v Instrumento de recoleccién de datos

EL instrumento fue adaptado del autor Gamboa M, Tovar C. '3, cuyo titulo fue: “Relacién
del tiempo de experiencia laboral con la actitud sobre el marketing en los odont6logos Lima
2021”. [Tesis Para Obtener el Titulo Profesional de Cirujano Dentista] Piura: Perd.
Universidad César Vallejo; 2021 (Anexo 3); para medir la variable actitud sobre marketing,
mediante un cuestionario la cual estd conformada por 32 preguntas, dicho cuestionario ya
fue utilizado y disefiado en México validado, y posteriormente se realiz6 la adaptacion a las
condiciones de Cuba y se hizo el pilotaje. segin el coeficiente de correlacion de Pearson
demuestra su validez de criterio y present6 un alfa de Cronbach de 0.84.12, siendo aceptable.

(Anexo 5)

De igual manera el autor Gamboa M, Tovar C. '3, realizé una prueba piloto para evidenciar
la confiabilidad, encontrado un alfa de Cronbach igual a 0.802, lo que muestra aceptable

confiabilidad, y en la presente investigacion se volvio a validar. (Anexo 5)

No se ha realizado la calibracién por falta de cirujano dentistas especialistas del drea en la
localidad, considerdandose esto como una limitacién del estudio, por lo que se ha procedido

a realizar el examen clinico con las consideraciones tedricas establecidas.

Para llenar el formulario de recoleccion de datos, el cirujano dentista solo debe marcar una
de las alternativas, las cuales deben llenarse en cada casilla, no en blanco, para recolectar los
datos y proceder al andlisis de las variables de estudio, estas serdn descargadas en Excel
luego, junto con los datos, se tomara la suma de cada respuesta, obteniendo el puntaje total
(PT), para obtener el puntaje de la persona que participe, se dividira el puntaje total entre el
ndmero de preguntas (NP) que habra. ser 32 preguntas con afirmaciones positivas, las cuales

se califican de la siguiente manera:

Muy en acuerdo = 1-1.9




Algo en acuerdo = 2-2.9

Algo en desacuerdo = 3-3.9

Muy en desacuerdo = 4

Finalmente, la interpretacion estuvo basada en la siguiente escala:
Positivo =132 — 180

Indiferente = 84-131

Negativo = 36 -82

v Procedimiento de recoleccion de datos

v’ Para la ejecucion de la investigacion

Se solicito a la coordinadora de la Escuela Profesional de Odontologia de la Uladech, una
carta de presentacion para realizar la ejecucion del proyecto de tesis (Anexo 6). Luego se
presenté una solicitud a la municipalidad del Distrito de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad solicitando la relacion de Cirujanos
Dentistas que laboran en dicho distrito, facilitando de esta manera los datos de los mismos
como son correo electrénico, nimero de celular y nimero total de colegiados en dicho

distrito.
v Para la recoleccion de datos

Aceptada la solicitud, se decidi6 escribir a los cirujanos dentistas por whatsApp, por correo
electrénico para que puedan participar de la investigacidn, luego se le brindo el enlace del
cuestionario creado en el formulario en google forms, con un consentimiento informado
previamente solicitandoles que firmen. (Anexo 4), finalmente, se procedio la recoleccion de

los resultados en un tiempo de 20 minutos que serd enviado al estadistico para su evaluacion.




3.5. Método de analisis de datos

Para el plan de andlisis los resultados encontrados fueron colocados en una plantilla de
Microsoft Excel donde los datos serdn depurados, para luego pasar a un programa SPSS
version 25.0. Para hacer uso de la estadistica inferencial mediante la prueba estadistica de

Chi- Cuadrado, teniendo en cuenta el nivel de significancia de <0,05.




3.6. Aspectos éticos

Se considerara los principios de la declaracion de Helsinki de la asociacién médica mundial.
Principios éticos para las investigaciones médicas en seres humanos La Asociacién Médica
Mundial adopt6 la “Declaracion de Helsinki” en 1964. Después de dos afios de consultas
con expertos de todo el mundo, la séptima revision de la Declaracion fue adoptada el 19 de
octubre de 2013 en Brasil.*

Los principios éticos estipulados en el Cédigo de Etica de la Universidad Catélica Los
Angeles de Chimbote Versién 001 aprobado por el consejo Universitario con Resolucién N°

0277- 2024-CU-ULADECH Catélica, de fecha 14 de marzo del 2024.%>

a. Respeto y proteccion de los derechos de los intervinientes: su dignidad, privacidad y
diversidad cultural.

b. Libre participacion por propia voluntad: Estar informado de los propdsitos y
finalidades de la investigacion en la que participan de tal manera que se exprese de forma
inequivoca su voluntad libre y especifica.

c. Beneficencia, no maleficencia: Durante la investigacion y con los hallazgos encontrados
asegurando el bienestar de los participantes a través de la aplicacion de los preceptos de no
causar daiio, reducir efectos adversos posibles y maximizar los beneficios.

d. Integridad y honestidad: Que permita la objetividad imparcialidad y transparencia en la
difusion responsable de la investigacion.

e. Justicia: A través de un juicio razonable y ponderable que permita la toma de

precauciones y limite los sesgos, asi también, el trato equitativo con todos los participantes.




IV. RESULTADOS

Tabla 2.- Relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en Cirujanos
Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento

La Libertad, 2023.

Tiempo de Actitud sobre marketing
experiencia Positivo Indiferente Negativo Total
laboral f % F % f % f %
Menorde2 5650 0 000 9 2050 9 2050
anos
De2a6 0 000 0 000 15 3550 15 3550
anos
Mayorde6 00 0 000 31 4400 31  44.00
anos

Total 0 0,00 0 0,00 55 100,00 55 100,00

Fuente: Ficha de recoleccién de datos.
X2 = 15.80 P=  0.0060

50
44,00 Actitud sobre marketing
40 35,50
Q M Positivo
& 30
é 20,50 H Indiferente
s 20 .
S Negativo
10
0,00 0,00 0,00 0,0 0,00 0,00
0
Menor de 2 afos De 2 a 6 afios Mayor de 6 afios

Tiempo de experiencia laboral

Fuente: Datos de la tabla 2.

Figura 2.- Relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing en
Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023.

Interpretacion: Segun la tabla y grafico 2, se puede observar, que predominé el 44,00%
(31) cirujanos dentistas con experiencia laboral mayor de 6 afos con una actitud negativa, el
35,50% (15) con experiencia laboral de 2 a 6 afios presentaron una actitud negativa y el

20,50% (9) con experiencia laboral menor de 2 afios presentaron una actitud negativa, por lo

tanto, no existe relacion.




Tabla 3.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

Tiempo de experiencia laboral f %
Menor de 2 afios 9 20,50
De 2 a 6 afios 15 35,50
Mayor de 6 afios 31 44,00
Total 55 100,00

Fuente: Ficha de recoleccion de datos.

50
45

40 35,50
35

30

25 20,50

20

15

10

44,00

porcentaje

(€]

Menor de 2 afios De 2 a 6 afios Mayor de 6 afios
B Menor de 2 aflos MDe2a6afios M Mayorde6 afios

Tiempo de experiencia laboral

Fuente: Datos de la tabla 3.

Figura 3.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

Interpretacion: Segun la tabla y grafico 3, se puede observar, que predomind, el 44,00%
(31) presentaron un alto tiempo de experiencia laboral mayor de 6 afios, el 35,50% (15)

presentaron un moderado tiempo de experiencia laboral de 2 a 6 afios y el 20,50% (9)

presentaron un bajo tiempo de experiencia laboral menor de 2 afios.




Tabla 4.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segiin sexo.

Tiempo de Sexo
experiencia Masculino Femenino
laboral F % £ %
Menor de 2
~ 9 20,50 0 0,00
afios
De 2 a 6 afios 7 9,50 8 26,00
Mayor de 6
N 29 38,00 2 6,00
afios
Total 45 68,00 10 32,00

Fuente: Ficha de recoleccion de datos.

38,00 Sexo

26,00 B Masculino
20,50
B Femenino
9,50
6,00
0,00 . .

Menor de 2 afos De 2 a6afios Mayor de 6 afios

porcentaje
= N w B
o o o o

o

Tiempo de experiencia laboral

Fuente: Datos de la tabla 4.

Figura 4.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtin sexo.
Interpretacion: Segin la tabla y grafico 4, se puede observar, que el 38,00% (29) del sexo

masculino fue mas frecuente el tiempo de experiencia laboral mayor a 6 afios, seguido del

26,00% (8) del sexo femenino con un tiempo de experiencia laboral de 2 a 6 afios.




Tabla 5.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtin edad.

Tiempo de Edad
experiencia
< de 30 afnos 30- 39 afios 40 a mas afos
laboral
f % f % f %
Menor de 2
0 0,00 5 6,50 4 12,50
anos
De2a6
6 10,00 4 9,50 5 18,50
anos
Mayor de 6
0 0,00 28 34,00 3 9,00
anos
Total 6 10,00 37 50,00 12 40,00

Fuente: Ficha de recoleccién de datos.

Edad
B < de 30 afios
40 34,00
30
18,50 M 30-39 afios
® ° 12201600 9,00
c 10 6,50 ’~-9,50 !
9]
b O'OO. I . 0,00 40 a més afios
g o0
Menor de 2 De 2 a 6 afios Mayor de 6
anos afos

Tiempo de experiencia laboral

Fuente: Datos de la tabla 5.

Figura S5.- Experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segin edad.

Interpretacion: Segin la tabla y grafico 5, se puede observar, que el 34,00% (28) de 30-39
aflos presentaron un tiempo de experiencia laboral mayor de 6 afios, el 18,50% (5) de 40 a
mads aflos presentaron un tiempo de experiencia laboral de 2 a 6 afios y 10,00% (6) menor de

30 afios presentaron un tiempo de experiencia laboral de 2 a 6 afios.
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Tabla 6.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y
La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

Actitud sobre marketing f Yo
Positivo 0 0,00
Indiferente 0 0,00
Negativo 55 100,00
Total 55 100,00

Fuente: Ficha de recoleccion de datos.

Actitud sobre marketing

0

m Positivo  ® Indiferente W Negativo

Fuente: Datos de la tabla 6.

Figura 6.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y

La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023.

Interpretacion: Segun la tabla y grafico 6, se puede observar, que el 100,00% (55)

presentaron una actitud negativa con més frecuencia, a su vez el 0,00% (0) presentaron una

actitud positiva y el 0,00% (0) presentaron una actitud indiferente.




Tabla 7.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y

La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segin sexo.

Sexo
Actitud sobre
Keti
marketing Masculino Femenino
F % f %
Positivo 0 0,00 0 0,00
Indiferente 0 0,00 0 0,00
Negativo 40 68,00 15 32,00
Total 40 68,00 15 32,00
Fuente: Ficha de recoleccion de datos.
Sexo
80 68,00
B Masculino
2. 60
E 40 32,00 B Femenino
S 20 I
0,00 0,00
0
Positivo Indiferente Negativo

Actitud sobre marketing

Fuente: Datos de la tabla 7.
Figura 7.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y
La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtin sexo.
Interpretacion: Segin la tabla y grafico 7, se puede observar, que el 68,00% (40) del sexo

masculino fue més frecuente la actitud negativa seguido del 32,00% (15) del sexo femenino

con una actitud negativa.




Tabla 8.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y

La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtn edad.

Edad
Actitud sobre
marketing
< de 30 afnos 30- 39 afios 40 a mas afos
f % f % f %
Positivo 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Indiferente 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Negativo 7 10,00 30 50,50 18 39,50
Total 7 10,00 30 50,50 18 39,50
Fuente: Ficha de recoleccion de datos.
Edad
60 50,50 B <de 30 afios
o >0 39,50
) 40 M 30-39 afios
S 30
§ 20 100 40 a mas afios
10
0,000,00 0,00 0,000,00 0,
. 0,00 .

Positivo Indiferente Negativo

Actitud sobre marketing

Fuente: Datos de la tabla 8.
Figura 8.- Actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y
La Esperanza, Provincia de Trujillo, Departamento La Libertad, 2023, segtin edad.
Interpretacion: Segin la tabla y grafico 8, se puede observar, que el 50,50% (30) de 30-39

aflos presentaron una actitud negativa, el 39,50% (18) de 40 a més afios presentaron una

actitud negativa y el 10,00% (7) menores de 30 afios presentaron una actitud negativa.




V. DISCUSION

e De acuerdo a la relacion entre la experiencia laboral y la actitud sobre el Marketing se
encontré que no existe una relacion entre variables de estudio. Concuerda con Gamboa M,
Tovar C. ¥ (Piura, 2021), Palacios C. 2 (Brasil, 2019), evidenciaron que no existe relacién
entre las dos variables. Por lo que estos hallazgos encontrados similares tal vez porque la
respuesta que se formulé solo contenian 4 alternativas de respuestas; ademds parecido
también porque estd relacionado a un mayor grupo de odontélogos siendo una poblacién
mayor a la nuestra. Difiere con Albaker A, Alosaimi F. ° (Arabia, 2019), Salas L. '° (Lima,
2021), encontraron que si existe relacion entre las variables. Los resultados encontrados por
los autores difieren con el estudio tuvo un menor nimero de odontélogos como muestra
contra los mas de 100 odontélogos encuestados por los autores y estuvo netamente centrado
en docentes. Es asi que si existe relacién pues las estrategias de marketing odontolégico
lograran que se complazcan la necesidad y el deseo que requiere los clientes logrando de
esta manera que se supere la expectativa, ademas generando crecimiento y desarrollo de un
centro odontolégico.

De acuerdo a la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas se encontré que en aquellos
mayores de 6 afios presentaron un alto tiempo de experiencia laboral. Concuerda con
Ghandhi D, Bodani N, Lal A, Maqsood A, Ahmed N, Basha S, et al. 7 (Pakistan, 2022),
Bahabri R, Zaidan A. 3 (Arabia Saudita, 2021), demostraron en los participantes mayores
de 6 afios un alto tiempo de experiencia laboral. Esto coincide con los resultados porque la
gran mayoria presentaron un alto tiempo de experiencia laboral. porque los cirujanos
dentistas ven al marketing como una tienda esencial y muchas veces conocen en si el
concepto de experiencia que deben de brindar, es por ello que los encuestados afirman que
factores como el aroma emanado, la musica, la atencién, el hecho de sentirse alegre y
encantada; y, por dltimo, la confianza, garantia y seguridad de los productos que brindan sus
consultorios, generan que el paciente se sienta satisfecho. Sin embargo, difiere con Shukla
H, Chandak S, Rojekar N, Bhattad D. '! (India, 2019), encontraron que la gran parte
presentaron un moderado tiempo de experiencia laboral. Esto es porque los consultorios atin
no usan mucho el marketing de la manera correcta, siendo importante que los cirujanos
dentistas aprovechen en brindar experiencias porque al ser temporal estd vinculado con un

tema de urgencia y si se genera una experiencia positiva y unica, los pacientes van a buscar
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esta experiencia lo mds antes posible porque quieren ser parte de ella. En base a los
sentimientos, lo que mds valora el cirujano dentista es el trato brindado en el consultorio, es
decir en base a la estrategia de actuaciones, las actividades creativas que se ofrecen en la
atencion.

e De acuerdo a la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas, seglin sexo, se encontrd que
el sexo masculino mayor a 6 afios predominé con un alto tiempo de experiencia laboral.
Concuerda con Bahabri R, Zaidan A.3 (Arabia Saudita, 2021), encontraron que el sexo
masculino mayores a 5 afios obtuvo un alto tiempo de experiencia laboral. Estos resultados
son similares a los encontrados porque gracias a la experiencia lograda por parte de los
cirujanos dentistas masculinos se pudo encontrar una posicién, oferta, calidad y
productividad, fidelizando a los pacientes, y logrando percibir la utilidad de su experiencia
en el lugar adecuado con ambiente agradable, con un trato personal correcto donde el
paciente tenga comodidad y sean tratados con afecto y respeto, durante el servicio brindado
logrando de esta manera incrementar la demanda. Sin embargo, difiere con Shukla H,
Chandak S, Rojekar N, Bhattad D. !! (India, 2019), encontraron que el sexo masculino
menores a 6 afios obtuvo un moderado tiempo de experiencia laboral. Esto es porque el
cirujano dentista no tiene planes de estrategia sobre marketing para ser usado en un centro
odontoldgico, siendo este de importancia para generar negocio en la salud oral en la
poblacién, pero existe déficit aun en la competencia para la creacién de un sistema de
informacidon de marketing que tenga un andlisis de rentabilidad logrando que se revolucione
la manera de comunicacion, encontrandose diferentes tipos de herramientas que haga mas

facil la gestion diaria en un consultorio.

e De acuerdo a la experiencia laboral en Cirujanos Dentistas, segtiin edad, se encontré que
de 30-39 afios predominé con un alto tiempo de experiencia personal, seguido de 40 a mas
aflos con poco tiempo de experiencia laboral y un porcentaje mucho menor en aquellos
menores de 30 afios con muy poco tiempo de experiencia laboral. Concuerda con Ghandhi
D, Bodani N, Lal A, Maqsood A, Ahmed N, Basha S, et al. 7 (Pakistan, 2022), porque
encontraron que de 30-39 afios presentaron un alto tiempo de experiencia laboral. Estos
hallazgos son iguales a los encontrados en la investigacidon porque el cirujano dentista con
el uso correcto del marketing aprovecha la oportunidad en el uso de las redes como forma
de marketing como la tecnologia es recibido como el mismo profesional ofrece sus

tratamientos siendo significativo en la parte afectiva y conductual.
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e De acuerdo a la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas se encontré que el total
present6 una actitud negativa. Concuerda con Aboalshamt K, Alkiyadi S, Alsaleh S, Reda
R, Alkhaldi S, Badeeb A, et al. '° (Arabia, 2019), encontraron en los participantes una
actitud negativa debido a que no tenian pautas de profesionalismo. Esto coincide porque las
actitudes de los cirujanos dentistas no estdn siendo bien aplicadas a la hora de ofrecer sus
tratamientos por eso sufren variaciones de los elementos del mercado, ya que un consultorio
va a necesitar que se gestione un plan de marketing porque sin ello la actitud mostrada puede
generar un riesgo de fracaso muy alto. Difiere con Albaker A, Alosaimi F. ° (Arabia, 2019),
encontraron que la mayoria de los participantes tenia buena actitud hacia la relacion dentista
con el &mbito empresarial. Esto es porque las principales ventajas de contar con un plan
de marketing dental se ven reflejados en lo encontrado ya que aumenta la eficacia logrando
que se actualice el conocimiento y desempefo de la labor, beneficiando al profesional y
difundiendo la informacién al paciente para su féicil acceso al servicio, esto es totalmente
distinto lo que se hacia hace muchos afios donde la tecnologia no se explotaba y hoy en dia
se podria tomar a las redes sociales como una manera de promocionar tratamientos que
ofrezcan a un consultorio o centro. Es de importancia que el profesional use las redes sociales
como elementos que le ayuden a tener mds pacientes, y tener claro que se debe estar seguro
de confiar en la informacién personal que se puede crear en las plataformas virtuales.

e De acuerdo a la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas, segun sexo, se
encontré que el sexo masculino predominé con una actitud negativa. Concuerda con
Aboalshamt K, Alkiyadi S, Alsaleh S, Reda R, Alkhaldi S, Badeeb A, et al. '° (Arabia,
2019), demostraron en los participantes del sexo masculino una actitud negativa. Estos
resultados son iguales a los encontrados porque los odontélogos del sexo masculino ya que
no toman mucho en cuenta el uso del marketing pensando que puede o no es la herramienta
una ayuda a mejorar las relaciones mas directas con sus pacientes en un consultorio o centro
de atencion dental, en este sentido muchas veces se rechaza el uso de estas herramientas,
mds bien es la venta un factor condicional gracias al marketing. Difiere con Palacios C. 12
(Brasil, 2019), demostraron en los participantes del sexo masculino una actitud positiva para
poder utilizarla en el &mbito de marketing. Esto es porque los cirujanos dentistas del sexo
masculino consideran una funcién muy importante, el uso del marketing y que sea de buena
manera, mediante esto es facil que se ofrezca un buen producto, pero no siempre va a dar

seguridad de éxito, pero lo que puede generar esto es una actitud positiva, caracterizdndose
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por una extensa cantidad de recursos con la misién de vender tratamientos con la actividad
promocional.

e De acuerdo a la actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas, segin edad, se
encontr6 que de 30-39 afios predomind con una actitud negativa. Concuerda con
Aboalshamt K, Alkiyadi S, Alsaleh S, Reda R, Alkhaldi S, Badeeb A, et al. !° (Arabia,
2019), porque los participantes de 30-39 afios presentaron una actitud negativa. Estos
resultados son similares porque su actitud es poca debido al desinterés por el marketing, y las
habilidades son poco éticas, volviéndose menos ingenua y mds dificultosa de ser influenciadas. Es
asi que no buscaban dedicarse al marketing; consiguiendo que solo atiendan pacientes que llegan.
Concuerda Difiere con Salas L. ' (Lima, 2021), porque encontraron que los participantes
de 30-39 aiios tenian buena actitud hacia la relacion dentista con el &mbito empresarial. Esto
es porque la actitud del cirujano dentista estd siendo bien usada a la hora de convertir las
necesidades latentes del individuo de la salud oral en la demanda de asistencia. Por lo que el
marketing usado orienta a la produccién, ventas, y busca sobre todo acrecentar los

tratamientos, esto es importante ya que sirve para generar un desarrollo profesional, que

facilite buenas relaciones entre los que se encuentran en el consultorio.




VI. CONCLUSIONES

1. No existe relacion entre la experiencia laboral y la actitud en Cirujanos Dentistas del

Distrito de El Porvenir y La Esperanza.

2. La experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza,

mayor de 6 afios presentaron un mayor porcentaje de alto tiempo de experiencia laboral.

3. La experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza,
del sexo masculino mayor de 6 afios presentaron un mayor porcentaje de alto tiempo de

experiencia laboral.

4. La experiencia laboral en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La Esperanza,
entre 30 -39 afios mayor de 6 afios presentaron un mayor porcentaje de alto tiempo de

experiencia laboral.

5. La actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, es en mayor porcentaje negativo.

6. La actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, del sexo masculino es en mayor porcentaje negativo.

7. La actitud sobre el Marketing en Cirujanos Dentistas del Distrito de El Porvenir y La

Esperanza, entre 30 -39 afios es en mayor porcentaje negativo.




VII. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los cirujanos dentistas hacer una mayor capacitacion en marketing mediante

estudios, cursos o conferencias en el campo de la odontologia.

Se recomienda considerar en futuros trabajos de investigacidon un tamafio muestral mayor y

utilizar los mismos instrumentos con el fin de poder encontrar mejores resultados.

Se recomienda considerar otras covariables como anos de experiencia, grado académico con

el propdsito de encontrar nuevos resultados para otras investigaciones.
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ANEXOS

Anexo 01 Matriz de consistencia

Titulo: RELACION ENTRE LA EXPERIENCIA LABORAL Y LA ACTITUD SOBRE EL MARKETING EN CIRUJANOS
DENTISTAS DEL DISTRITO DE EL PORVENIR Y LA ESPERANZA, PROVINCIA DE TRUJILLO, DEPARTAMENTO LA

LIBERTAD, 2023.
FORMULACION DEL OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA
PROBLEMA
Problema general Objetivo general Hipétesis Variables Tipo de Inv:
‘ot -Cuantitativo
(Existe relacion entre la experiencia ) . Estadistica ]
- Determinar la relacién entre la . -Actitud sobre | _Transversal
laboral y la actitud sobre el o . - Hipdtesis nula .
experiencia laboral y la actitud sobre marketing. -No experimental
Marketing en Cirujanos Dentistas del ) o ) (HO)
el Marketing en Cirujanos Dentistas ) » - Prospectivo
Distrito de El Porvenir y La o ) No existe relacion
del Distrito de EI Porvenir y La -Tiempo de | -Analitico
Esperanza, Provincia de Trujillo, o B entre la
Esperanza, Provincia de Trujillo, o experiencialaboral. Nivel de Inv:
Departamento La Libertad, 2023?. ) experiencia tvel de Inv:
Departamento La Libertad, 2023. .
laboral y la actitud
sobre el Marketing Co-variable -Relacional
en Cirujanos
Dentistas del -Sexo. Disefio de Inv:
-Edad.

Distrito de El




Problema especificos

1. (Cudl es la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023?
2. (Cudl es la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,
segun sexo?

3. (Cual es la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,
segtin edad?

4. (Cual es la actitud sobre el

Marketing en Cirujanos Dentistas

Objetivos especificos

1. Establecer la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo, Departamento
La Libertad, 2023.

2. Establecer la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo, Departamento
La Libertad, 2023, segin sexo.

3. Establecer la experiencia laboral
en Cirujanos Dentistas del Distrito
de El Porvenir y La Esperanza,
Provincia de Trujillo, Departamento
La Libertad, 2023, segin edad.

4. Establecer la actitud sobre el

Marketing en Cirujanos Dentistas

del Distrito de El Porvenir y La

Porvenir y La
Esperanza,
Provincia de
Trujillo,
Departamento La
Libertad, 2023.

- Hipdtesis

alterna (Ha)

Si existe relacion
entre la experiencia
laboral y la actitud
sobre el Marketing
en Cirujanos
Dentistas del
Distrito de El
Porvenir y La
Esperanza,

Provincia de

Trujillo,

-No experimental-
observacional

Poblacién y muestra:

Poblacion:

La  poblacién estuvo
constituida por 70 Cirujanos
Dentistas del Distrito de El
Porvenir y La Esperanza,
Provincia de  Trujillo,
Departamento La Libertad,
2023.

Muestra:

Para la muestra se tomé en
cuenta toda la poblacion,
pero se excluy6 a 15 por no
encontrarse en su consultorio

o cambio de residencia,




del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023?
5. (Cudl es la la actitud sobre el
Marketing en Cirujanos Dentistas
del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,
segun sexo?

6. (Cudl es la actitud sobre el
Marketing en Cirujanos Dentistas
del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,

segtin edad?

Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023.

5. Establecer la actitud sobre el
Marketing en Cirujanos Dentistas
del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,
segun sexo.

6. Establecer la actitud sobre el
Marketing en Cirujanos Dentistas
del Distrito de El Porvenir y La
Esperanza, Provincia de Trujillo,
Departamento La Libertad, 2023,

segun edad.

Departamento La

Libertad, 2023.

quedando solo 55 cirujanos

dentistas.
Técnica:

Para la presente
investigacion se utilizé la

técnica de la encuesta.

Instrumento:

EL instrumento fue
adaptado del autor Gamboa

M, Tovar C. (13)




Anexo 02 Instrumento de recoleccion de informacion

RELACION ENTRE LA EXPERIENCIA LABORAL Y LA ACTITUD
SOBRE EL MARKETING EN CIRUJANOS DENTISTAS DEL
DISTRITO DE EL PORVENIR Y LA ESPERANZA, PROVINCIA DE
TRUJILLO, DEPARTAMENTO LA LIBERTAD, 2023

Autor: Valderrama Cerin, Rosa Angela

I. DATOS GENERALES:

EDAD:

ANO DE EGRESO: COP:

SEXO:

EXPERIENCIA LABORAL: Menor de 2 afios

De 2 a 6 afos

Mayor de 6 afios

II. DATOS ESPECIFICOS:

Instrucciones:

Usted deberd expresar su opinion contestando el grado de acuerdo que tiene con lo que se
dice en cada aseveracion. Para ello deberd usar la siguiente escala y marcar con una X:

1 2 3 4
Muy en Algo en Algo en Muy en
acuerdo acuerdo desacuerdo desacuerdo

Lea cuidadosamente cada enunciado y escriba el nimero asignado al grado de acuerdo o
desacuerdo sobre la mercadotecnia que usted tenga. Siusted estd muyen acuerdo deberd poner
en el cuadrito colocado al lado de cada aseveracion el nimero 1, pero si usted estd muy en
desacuerdo deberd anotar en el cuadrito el nimero 4.

ESCALA DE ACTITUDES HACIA LA MERCADOTECNIA




Por ejemplo:
En mi pais hace mucho calor

Si Usted estd muy en acuerdo deberd poner el nimero uno dentro del
cuadrito del lado derecho.

1. Lapromocién de un servicio de salud debe centrarse en la

difusion de sus caracteristicas.

2. Lapromocion debe estar estrechamente relacionada

con las perspectivas del usuario.

3. El éxito de un servicio depende directamente de la

promocién del mismo.

4. La mercadotecnia es la herramienta de gestiéon mas

importante con la que se cuenta.

5. Las estrategias mercadoldgicas contribuyen en gran

medida a la satisfaccion de los usuarios.

6. La mercadotecnia puede aplicarse también en los

programas de investigacion.

7. Las estrategias en la mercadotecnia de una instituciénde

salud deben de ser coherentes con sus estrategias

globales.

8. La calidad de los servicios hace la diferencia entre las

instituciones de salud.

9. Posicionarme del mercado mediante estrategias de

promocién me garantiza el éxito en mi tarea.

10. Procuro estar consciente de que el usuario tiene derecho a

elegir y como consecuencia a exigir.




11. Lainstitucién debe adaptarseal entorno social donde

se desenvuelven sus usuarios.

12. El usuario puede aceptar o rechazar un servicio si no se

siente suficientemente motivado.

13. Como institucién debo promocionar mis servicios tanto a

usuarios frecuentes como a los que en el futuro lo requieran.
14. Concibo a mis usuarios como sujetos activos, con opinion.
15. Se deben de crear programas donde se procure concientizara

los profesionales y personal sanitario sobre las expectativas

del usuario.

16. Si la organizacion se encuentra satisfecha esto se reflejara

en la satisfaccion del usuario.

17.En el servicio que ofrezco se cubren mis necesidades

profesionales.
18. Si los empleados se sienten estimulados tendrdan un mejor
desempefio.

19. Las estrategias mercadotécnicas me pueden orientar para

establecer una reorganizacion en mi institucion.

20. La mercadotecnia puede usarse tanto dentro como fuera

deuna institucion.

21. Con estrategias adecuadas puedo mejorar el uso de los

recursos existentes en la institucion.

22. La institucién debe de percibir a los profesionistas -

trabajadores como clientes internos.




23. La mercadotecnia en salud puede aplicarse a programas de

cambios de comportamientos.

24. La imagen de una institucién de salud se puede mejorar con

procedimientos mercadoldgicos

25. Lamejora en las instituciones de salud debe de basarse

también en la mercadotecnia.

26. Lamercadotecnia es mejor usarla en empresas privadas quepublicas.

27. Percibo la sensibilizacion del trabajador y personal de salud

como una forma de satisfacer a todos nuestros usuarios.

28. Me interesa la calidad en todas las/ los productos que creo.

29. El conocimiento de las percepciones, impresiones Yy

sentimientos de los usuarios es lo que me coloca en la supremacia

en relacion con otras instituciones de salud.

30. Debo fortalecer todas las dreas de la institucién paraenfrentarme al

mercado.

31. Tener debilidades en algunas areas puede desestabilizar atoda la

institucion.

32. Lo importanteno es llegar a ser la mejor instituciénsino mantenerse

como tal.

Fuente: Gamboa M, Tovar C. Relacién del tiempo de experiencia laboral con la actitud sobre el marketing
en los odontélogos Lima 2021. '3




Anexo 03 Ficha técnica de los instrumentos

Validez del instrumento

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Honores Solano Tammy Margarita
1.2. Grado Académico: Maestra en Estomatologia
1.3. Profesidén: Cirujano - Dentista
1.4. Insthucién donde labora: Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote
1.5. Cargo que desempefa: Docente
1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario de actitudes
1.7. Autor del instrumento: Rosa Valderrama Cerin
1.8. Carrera:
Il. VALIDACION:

ftems correspondientes al Instrumento 1

Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
El item correspande a El item contribuye a El item permite
M® de ltem alpuna dimension de medir el indicador clasificar a los
la variable planteado sujetos en las
categorias
establecidas

NO 51 NO

Observaciones
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17 X X X
18 X X X
19 X X X
20 X X X
21 X X X
22 X X X
23 X X X
24 X X X
25 X X X
26 X X X
27 X X X
28 X X X
29 X X X
30 X X X
31 X X X
3z X X X

Otras observadones generales:

Firma
Apellidos y Nombres del experto: Honores Solano Tammy Margarita

DNIN® 181335905

Nota: se adjunta el proyecto de investigacion




INFORME DE OFINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVE STIGACIOM

L. DATIS GENERALES:

1.1 fApellidos y nombres del informante (Exgperto): Loyola Echewarria Marcos
1.2 Grado Académico: Massira en Estamatalogia

1.5 Profesldn: Cingjana - Dentista

1.4. Instthucion donds labora: Universidad Catdlica Los Angales de Chimbioes
1.5. Cango qua dessmpana: Doosnte

1.6. Denominacidn dal Inetrumento: Cueestionario de actitudes

1.7. Autor dal Instrumento: Fosa Valderrama Qapin

1.8. Carrara:

I WaLIDACHIN:
items correspondientes al Instrumento 1

Valider de Valider de Walidez de
contenidao canstructo eriterio

El iteimn corresponde a | El ibern comiribusye a El ifem penmibe
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17 b X b
18 b X b
19 K X K
20 K X K
21 K K K
22 K X K
23 K X K
24 K K K
25 K K K
26 K K K
27 b X b
28 X K X
249 X K X
ad X X X
i1 X X X
2 b X b

Otras observaciones penerales:

Firma

Apelidas ¢ Nambres del experta: Loyola Echevarria Marcas

DMl W™ 41370112

MNota: se adjunta el prayecta de investigacian




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

I. DATOS GEMERALES:
1.1, apellidos y nombres del informante [Experto): Jose€ Paredss Calderon
1.2. Grado Académico: Massira en Estomatologia
1.3. Profesion: Cirujano - Dentista
1.4. Institucion donde labora: Universidad Catdlica Los .ﬂ".ngEIE de Chimbote
1.5. Cargo que desampena: Docente
1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario de actitudes
1.7. Autor del instrumento: Rosa Valderrama Cenn
1.8. Carrera:
I VALIDACION:

frems correspondientes al Instrumento 1

Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio

El item carresponds & | El item contribuye & El ite=m permite

Observaciones
M de |“tF.‘I'|'I alguna dimensidn de medir &l indicadar clasificar a los

la variable planteada sujetas en las
categarias
eitablecidas
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Otras observaciones generales:

Firmz

Apellidos v Mombres del exparto: losé Paredes Calderdn

DMl N® 1734051

Mota: s= adjunta el proyecto de investigacion




Confiabilidad del instrumento

ﬁ FORMATO DE REGISTRO DE CONFIABILIDAD DE AREA DE
GRIVERSIDAD Chsan VaArigD)
INSTRUMENTO INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE . TOVAR VIOLETA, CINDY MAITE
GAMBOA CHACON, MARIA
1.2. TiTULO DE PROYECTO DE Relacién del tiempo de experiencia laboral con la actitud
INVESTIGACION : | sobre el marketing en los cirujanos dentistas de Lima 2021

1.3. ESCUELA PROFESIONAL : | Estomatologia

L4. TIPO DE INSTRUMENTO Escala de actitudes hacia la mercadotecnia

(adjuntar)
1.5. COEFICIENTE DE KR-20 Kuder Richardson ()
CONFIABILIDAD EMPLEADO
y Alfa de Cronbach. (x)
1.6. FECHA DE APLICACION : | 25 de abril del 2021
I.7. MUESTRAAPLICADA  : | 35 participantes

1l. CONFIABILIDAD

NDICE DE CONFIABILIDAD | Cuestionarios “Escala de actitudes hacia la mercadotecnia”

ALCANZADO: Alfa de Cronbach = 0.802

1ll. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, items mejorados, eliminados, etc.)

Para hallar el nivel de fiabilidad del instrumento, se procedié a emplear la prueba
estadistica del Alfa de Cronbach, se empled el muestreo con 35 participantes, los cuales
desarrollaron el cuestionario, la escala va de 0 a 1, donde 0 indica que el cyestionario No
es confiable, y 1, que el cuestionario presenta una Elevada confiabilid

COLEGIO DE ESTADISTICOS DEL PERU
CONSEJO REGIONAL LIMA

DNi

Estadistico :

Estudiante: Gamboa Chacon, Maria
DNI : 70439641




CONSTANCIA DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

El que suscribe hace constar que con la informacion proporcionada por las
tesistas de la carrera de Estomatologia de la Universidad Cesar Vallejo:
TOVAR VIOLETA, CINDY MAITE y GAMBOA CHACON, MARIA ; para
realizar el andlisis de Confiabilidad Estadistica de la Tesis denominada :
“Relacién del tiempo de experiencia laboral con la actitud sobre
marketing en los cirujanos dentistas de lima en el afio 20217, aplicado a
una muestra piloto conformada por 35 cirujanos dentistas , se obtuvieron los
siguientes resultados (ver a continuacion ).

Alfa de N° de
Cronbach items
0.802 32

Se obtuvo un coeficiente de Alfa de Cronbach igual a 0.802, con lo cual se
indica una alta consistencia interna de los items del instrumento. Por tanto, se
concluye que el instrumento presenta ACEPTABLE CONFIABILIDAD

Media de Varianza de Correlacion "Alfa de Cronbach
escalasiel escala si el total de si el elemento se
to se lemento se t ha suprimids
ha suprimid; ha suprimid gid
ftem1 40,67 25,609 ,526 ,787
{tem2 40,70 26,493 349 ,795
item3 40,67 25,609 526 ,787
ftema 40,70 26,493 ,349 795
ftem5 40,67 25,609 ,526 ,787
itemé 40,70 26,493 ,349 795
item?7 40,57 26,944 ,216 ,801
ftem8 40,87 27,361 ,268 ,798
itemd 40,20 25,959 494 ,789
item10 40,40 26,662 268 ,798
item11 40,50 26,603 RIT ,798
item12 40,90 28,507 -,097 ,807
item13 40,93 27,926 ,181 ,801
item14 40,77 27,289 ,201 ,800
item15 40,80 27,062 ,280 ,798
item16 40,73 26,823 ,292 197
item17 40,60 24,938 438 ,790
item18 40,97 28,309 ,000 803
item19 40,73 26,754 ,308 ,796
ftem20 40,87 27,982 073 ,803
{tem21 40,80 26,855 ,180 ,804

ftem22 40,27 27,030 219 800




frem23 40,67 25,954 ,450 790

frem24 40,73 25,582 369 794
ftem2s 40,67 25,747 496 ,788
ftem26 40,03 28,930 -,251 810
frem27 40,80 26,579 406 ,793
ftem28 40,93 27,926 181 801
ftem29 40,50 23,569 ,646 777
ftem30 40,83 27,868 088 ,803
ftem31 40,07 27,651 176 ,801
ftern32 40,73 26,478 223 ,802

Se extiende el presente documento para los fines que estime conveniente.

25 de Abril del aiio 2021

Fuente: Gamboa M, Tovar C. Relacién del tiempo de experiencia laboral con la actitud sobre el marketing
en los odontélogos Lima 2021. '3

63




