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Glosario 
 

Modelo comercial: Un modelo de negocio es la base sobre la que va a funcionar tu 

empresa. La acción que te va a permitir generar ingresos. 

Estrategias: La estrategia es la determinación de las metas y objetivos de una 

empresa a largo plazo, las acciones a emprender y la asignación de recursos necesarios 

para el logro de dichas metas. 

Innovación: Innovación es la aplicación de nuevas ideas, conceptos, productos, 

servicios y prácticas, con la intención de ser útiles para el incremento de la productividad y 

la competitividad. Un elemento esencial de la innovación es su aplicación exitosa de forma 

comercial 

Conducto regular: El Conducto Regular tiene por objetivo la atención oportuna y 

efectiva de las solicitudes, es decir, que éstas obtengan una respuesta de fondo sobre lo 

planteado.  

Alianzas estratégicas: Cooperación o colaboración la cual tiene como objetivo 

llegar a una sinergia en la cual cada uno de los socios espera que los resultados obtenidos, 

sean mejores que los resultados alcanzados por sí mismos. 
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Introducción 

El presente documento, es la finalidad de la etapa práctica universitaria, se basa en 

un nuevo modelo comercial, ejecutando estrategias de marketing, para generar aumento 

significativo de ventas particulares lo que genera mayor productividad a la organización. 

La razón por la que he elegido este tema para desarrollar un mejoramiento para 

beneficio de la empresa y sus clientes es porque considero que el mundo de la odontología 

es importante, necesario e indispensable. Panorex Cedent es una empresa que se dedica a la 

prestación de servicios odontológicos por convenios con entidades como Eps sanitas, 

Capresoca y Ecopetrol, así mismos servicios particulares (especializados), ofreciendo una 

alta gama de servicios, ofertando a todo el público.  Para llevar a cabo la realización del 

análisis para él, mejoramiento del área comercial, se aplicarán estrategias hacia el ámbito 

económico de la clínica. Se empleará un análisis donde se estudiará el comportamiento del 

cliente desde ingresa a preguntar sobre los servicios, su conformidad o desconformidad con 

los precios. Esto con ayuda del estudio de sus debilidades, fortalezas, amenazas y 

oportunidades. 
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              Ilustración 1 Cedent 

 

1. Nuevo modelo comercial  

El nuevo modelo comercial, de acuerdo con los análisis planteados y estudiados, llevara 

a Cedent a aumentar sus ventas, aplicando las estrategias para cumplir dicho objetivo. 

Se dará un manejo preferencial al paciente particular y/o afiliado. Con personal 

exclusivo y áreas especialmente para ellos, para su comodidad y eficacia al momento de 

ser atendido.  

Cedent cuenta con todos los especialistas en el área odontológica, brindando así un 

servicio de inmediatez, inicialmente ingresa con un odontólogo diagnosticador, quien va a 
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valorar el estado bucodental del paciente y de acuerdo a ello, realizara un plan de 

tratamiento, donde explica precios y procedimientos a realizar. 

 

                 Ilustración 2. promoción Cedent 

 

2. Resumen del proyecto 

La presente investigación se centrará en analizar las estrategias, los objetivos y las 

metas de Cedent, con el fin de aumentar sus ventas y lograr un mayor reconocimiento a 

nivel departamental, se ha realizado una investigación de los factores internos y externos, 

de aquellas falencias que puedan estar afectando las ventas, al conocer las causas, se 

aplicaran estrategias de marketing, capacitaciones de servicio al cliente, ventas, captación 

de pacientes, fidelización que nos pueda ayudar a la orientación y efectividad de clientes 

potenciales. Este proyecto tiene como objetivo aumentar las ventas en Cedent en el área 
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particular, pero para ello, se debe orientar bien al personal encargado del área comercial, 

aprovechando y aplicando cada una de sus capacidades.  

 

2.1 Palabras clave 

Ventas 

Factores internos y externos 

Marketing 

Fidelización  

 

2.2 Código JEL  

Código JEL: O3 

 

3. Planteamiento del problema 

 

Cedent se conoce como una empresa prestadora de servicios a entidades como Eps 

sanita, sin embargo, maneja un área particular, que ayuda a su crecimiento y 

posicionamiento. En la salud, el servicio odontológico del país se ha decaído. Esto 

posiblemente debido a la situación económica que pueden estar atravesando, las personas. 

Yopal-Casanare es un departamento donde hay variedad en competencia de 

consultorios, alrededor de 40, donde se destacan los más recomendados. Ofrecen los 

mismos servicios a menor costo y las personas por necesidad, lo adquieren, se adecuan a lo 
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que pueda cancelar el paciente. Esto genera un desequilibrio de ventas en Cedent, por la 

cantidad de ofertas que hay en el mercado. 

La pandemia dejó cantidad de secuelas, las personas que llevaban grandes tratamientos, 

desistieron por falta de dinero, a comienzos de agosto del año 2021 se inició un plan 

estratégico para que los pacientes retomaran, pero no funciono, dicha estrategia fue realizar 

una base de datos completa con datos de todos los pacientes, tratamientos que llevaban en 

curso, abonos realizados y saldos a favor. Se contrató un nuevo personal que dirigiera el 

área comercial el cual se encargó de Llamar y realizar seguimiento junto con actividades 

de marketing en diferentes establecimientos comerciales para atraer clientes, pero las 

personas contratadas, invirtieron más de lo debido en publicidad y eventos, que, en lo 

verdaderamente importante, como, más equipos especializados y personal asistencial. 

 

 

 

Ilustración 3. Odontólogos generales 
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3.1 Pregunta Problema 

¿Qué estrategias permitirán crear un modelo comercial innovador en Cedent ubicado en 

Yopal, para aumentar las ventas en clientes particulares logrando la apertura de nuevos 

mercados y la fidelización de nuestros clientes? 

 

 

4. Objetivos 

4.1 Objetivo general 

             Formular un modelo comercial que permita incrementar las ventas y fidelización de 

nuevos clientes mediante estrategias innovadoras de negocio. 

 

4.2 Objetivos específicos 

 

Ilustración 4. Odontólogos generales 
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1. Obtener, de forma detallada, las posibles falencias y/o aciertos dentro de la estructura 

misma. Optimizar la productividad y orientar la organización hacia niveles de 

excelencia. 

2. Brindar las asesorías necesarias que, desde la experiencia de los diferentes 

profesionales, se puede otorgar a la institución.  

3. Aportar modelos a través de los cuales, principalmente, se pueda generar un impacto 

en el manejo propio de la organización -tanto en su día a día como en temas de gran 

escala-. 

 

 

 

5. Delimitación 

5.1. Delimitación espacial 

Cra 22 n°11-57 

Ilustración 5. Diferenciación Cedent 
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5.1.1. Razón social 

Panorex Cedent S.A.S 

5.1.2. Objeto social de la organización o empresa Actividades a las que se dedica la empresa. 

Contribuir con la salud bucodental de los pacientes de cedent  

5.1.3. Representante legal 

Blanca Cecilia Leguizamón merchán 

5.1.4. Descripción o reseña histórica de la empresa 

Inauguración de edificio Cedent año 2017, después de haber sido 3 consultorios.  

5.1.5. Misión 

Panorex Cedent SAS contribuye en el mejoramiento de la calidad de vida mediante la 

prestación de servicios en Odontología General, Especializada e imagenología bajo 

estándares de calidad, seguridad y oportunidad a nuestra población objetivo, generando 

bienestar a nuestros grupos de interés con desarrollo sostenible. 

5.1.6. Visión 

En el año 2027, Panorex Cedent SAS estará consolidada a nivel local, regional y 

nacional con proyección internacional por prácticas vanguardistas y seguras en la 

prestación integral de los servicios odontológicos para la población en general, orientada 

hacia la responsabilidad social empresarial. 
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5.1.7. Valores corporativos 

 

Compromiso: cuando asumimos posiciones protagónicas para alcanzar objetivos 

en el tiempo establecido. 

 

Confidencialidad: sigilo y cuidado con que manejamos la información de cada una 

de las áreas. 

 

Cumplimiento: conciencia por los compromisos adquiridos con nuestro trabajo, 

compañeros, usuarios, pacientes y/o clientes. 

Honestidad: coherencia absoluta entre lo que somos, hacemos y/u ofrecemos. 

 

Respeto:  consideración y reconocimiento por el compañero, usuarios, pacientes 

y/o clientes. 

Servicio: disposición total para atender los requerimientos de nuestros compañeros, 

usuarios, pacientes y/o clientes. 



15 
 

 

 
FORMATO 

INFORME DE PRÁCTICA EMPRESARIAL  
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

 

 

CÓDIGO: 
 

VERSIÓN: 01 

 

 
 

 

 

 

5.2. Delimitación temporal 

Fecha de inicio de practicas 

01 de junio de 2022 

Fecha de finalización de practicas 

01 de noviembre de 2022 

                                  6.Alcance 
 

6.1 Diseño organizacional: Obtener, de forma detallada, las posibles falencias y/o 

aciertos dentro de la estructura misma. Optimizar la productividad y orientar la 

organización hacia niveles de excelencia. 

 

      Alcance del producto 1 
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A través de una metodología de encuesta. Propender a utilizar los resultados de la 

misma para, precisamente, llegar a una conclusión acertada sobre las circunstancias 

positivas y negativas que revisten el desarrollo actual de dicha organización. 

6.2 Plan de Intervención:  Brindar las asesorías necesarias que, desde la 

experiencia de los diferentes profesionales, se puede otorgar a la institución.  

           Alcance del producto 2 

mediante este plan de acompañamiento, y utilizando, entre otras el modelo swot (o 

dofa), se brindará asistencia técnica a la empresa en diferentes labores, ya sean de resorte 

interno o externo, de la misma. el fin último es tener efectos positivos en la productividad 

dentro de su estructura. 

6.3 Plan de Mejora: Aportar modelos a través de los cuales, principalmente, se 

pueda generar un impacto en el manejo propio de la organización, tanto en su día a día 

como, en temas de gran escala 

            Alcance del producto 3 

Por medio de los diferentes modelos a entregar, se busca indefectiblemente el 

crecimiento tanto en eficacia como en eficiencia de distintas labores realizadas por los 

diferentes miembros de la institución. Esto es, por lo tanto, desde el personal profesional 

hasta el administrativo. 
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           7.  Marco teórico, Estado del arte 

 

Los modelos de negocios, aunque actualmente no existe una idea totalmente clara que 

pueda definirlos ya que todo depende del área donde se aplique estos, pero se puede 

fundamentar basándose en las teorías tradicionales de la administración en donde nos dan a 

conocer términos que nos llevan al concepto de modelos de negocios. 

Muchos autores atribuyen dicho concepto a Drucker (1954) cuando incluyo la estrategia 

al ámbito comercial donde se analiza lo que una empresa hace y lo que no para generar 

ingresos. Aunque este concepto se solidifica en la era de la web 2.0 con el surgimiento de 

los E-Businnes los modelos que nacen para hacer negocios exclusivamente en internet. 

Magretta (2002) en base a lo planteado por Drucker afirma que, un buen modelo de 

negocio responde a las siguientes incógnitas ¿Quién es el cliente? ¿qué valora? ¿Cuál es la 

lógica económica subyacente que explica cómo podemos entregar valor al cliente a un 

costo apropiado?  (Citado en Palacio, 2011). 

Se busca que la estrategia sea el valor diferenciador de los modelos de negocios, ya que 

esta no se centra en objetivo en particular, dando un desarrollo a un modelo que sea 

integral que permita tener éxito y proporcionar un valor adquisitivo para la empresa. 

Osterwalder, Pigneur y Tucci (2005) repasan distintas definiciones y terminan 

aportando una: “un modelo de negocio es una herramienta conceptual que contiene un 

conjunto de elementos y sus relaciones y que nos permite expresar la lógica de negocio de 
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una empresa específica. Es la descripción del valor que una empresa ofrece a uno o varios 

segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, 

comercializar, y aportar este valor a la vez que genera un flujo rentable y sostenible de 

ingresos.” (Citado en Ricart, 2009). 

Por cual Ricart (2009) afirma que “las consecuencias desarrollan recursos, capacidades, 

activos intangibles, identifican de hecho la lógica de la empresa, y como tal parece 

adecuado que formen también parte del modelo de negocio”. Los modelos de negocios se 

establecen en base a cada una las decisiones tomadas por las empresas y por las 

consecuencias que se derivan por estas. 

Uno de los puntos fuertes en el desarrollo de nuevos modelos de negocios es la 

innovación tenemos el que presentó Osterwalder (2009) en el cual se desarrolla un modelo 

de nueve bloques temáticos: Segmento de mercado, Proposición de valor, Canales, 

Relaciones con los clientes, Flujos de ingresos, Recursos clave, Actividades clave, 

Asociaciones clave y Estructura de costos. 

Mutis & Ricart (2009) expresan que el valor que se añade en algunos modelos de 

negocios es la dificultad de imitar los elementos que lo componen convirtiéndolo en 

“menos transferible, menos sustituible y más complementario”. No existe un modelo que 

sirva de base para otros ya que, estos se encuentran en constante cambio y se adaptan a las 

especificaciones del mercado, debido a que la competencia y los avances tecnológicos 
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obligan a los empresarios a estar en contante búsqueda Respecto a lo que pueden ofrecerles 

a los consumidores cada vez más exigentes 

Los modelos de negocios deben plantearse bajo un plan estratégico bien desarrollado 

por lo que, de acuerdo con Abascal (2014) todo plan estratégico debe estar sustentando con 

objetivos y estrategias que permitan desarrollar fortalezas y así mismo mitigar amenazas.  

“La matriz de planificación que configura el experto en su imaginación, ha contar con el 

conocimiento práctico de cómo es el mundo interior de la empresa y el entorno en que se 

ha de operar” (p.75), por lo cual debe estar sustentados sobre bases que no sobrepasen la 

realidad comercial y adquisitiva de la empresa.  

Aunque se han desarrollado en la actualidad varias propuestas sobre el concepto de 

modelos de negocio es una definición que aún se encuentra en etapa de construcción, por 

lo cual, la elección de un concepto que se adapte a las necesidades de la empresa será 

fundamental para cualquier proceso de mejora o expansión, como los han expresado los 

autores con anterioridad un buen modelo de negocio necesita contar con ciertos criterios 

como la rentabilidad, conocer lo que quiere el cliente y como agregar valor competitivo en 

el mercado, pero lo que si es cierto es que siempre se debe adoptar uno que maneje de 

forma integral todo las necesidades internas y externas. 

Los modelos que existen pueden ser infinitos y cada día se desarrollaran aún más, por lo 

que la creación de un modelo propio puede garantizar un resultado positivo para la 
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empresa, cada organización debe plantearse sus propios objetivos que permitan 

implementar estrategias para lograr ser competitivo en un mercado cada vez más exigente. 

Para concluir el presente proyecto, se presenta un diagnóstico para la implementación 

de un nuevo modelo comercial que permita incrementar las ventas por parte de nuestros 

clientes particulares, se busca que estas nuevas estrategias nos permitan sobresalir en un 

mercado bastante competitivo donde los consumidores están eligiendo los precios sobre la 

calidad. La base de nuestro modelo se desarrollará de forma que se adapte a los constantes 

cambios que pueda suplir las necesidades de los consumidores, además ser capaz de ser 

competente con nuevos modelos de negocios futuros.  

8. Marco metodológico 
 

      8.1 Enfoque de investigación 

Para este proyecto se busca realizar un diagnóstico que permita determinar las 

fortalezas y las debilidades de forma interna y externa de la empresa. Una vez 

determinadas las principales causas del planteamiento del problema se procede a 

desarrollar estrategias para implementar un nuevo modelo comercial que permita ser 

competitivo en mercado a Cedent. 

La primera etapa es un análisis que permita detectar los problemas a nivel interno 

de la organización que puedan estar evitando el aumento de las ventas, con el objetivo de 

buscar soluciones que nos permitan fidelizar nuevos clientes. 
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Para la etapa diagnostica se utilizan los resultados arrojados por el análisis con el 

fin de construir de la matriz que nos permita reconocer las debilidades, oportunidades, 

fortalezas y amenazas, en la creación de objetivos, estrategias y directrices para el óptimo 

funcionamiento de la organización para lograr mayores ventas. 

      8.2Tipo de Investigación 

El método de investigación utilizado para este proyecto es la metodología 

cuantitativa o concluyente que permitirá la toma de una muestra de mayor tamaño 

obteniendo información a gran escala. 

La metodología cuantitativa busca por medio de la recolección de datos y el análisis 

de los mismos responder hipótesis con que se construya una teoría, en el caso del presente 

proyecto es utilizada como herramienta que permita la medición del manejo de los clientes 

de Cedent de forma particular o por convenio con Eps, generando las variables que 

permitan la delimitación de los objetivos y estrategias. 
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Se realiza con el fin de determinar el problema.  

 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfTpWfUmkmMkPuTXtZNXDuPuUAJlJiLbOur

p0YvGddAKojINQ/viewform 

Ilustración 6. Encuesta de satisfacción 

Ilustración 7. Encuesta de satisfacción 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfTpWfUmkmMkPuTXtZNXDuPuUAJlJiLbOurp0YvGddAKojINQ/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfTpWfUmkmMkPuTXtZNXDuPuUAJlJiLbOurp0YvGddAKojINQ/viewform
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3dMc2Xz8dEUQjuChZO8Btj1dx9m-

YoxOke9aGl3IngjT1vQ/viewform 

             Para fin de año 2020 se registraron ventas particulares de $ 7.492.206.832,00, 

atendiendo más de 100.000 pacientes mensualmente. Datos obtenidos de un análisis y base 

de datos que se registra diariamente en Cedent:  

               Se utilizará el enfoque descriptivo que ayudará establecer perfiles de los 

consumidores para la implementación de un modelo que sea competitivo en el sector 

odontológico de forma que se genere un aumento en las ventas. 

Ilustración 8. Base datos interna Cedent 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3dMc2Xz8dEUQjuChZO8Btj1dx9m-YoxOke9aGl3IngjT1vQ/viewform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSc3dMc2Xz8dEUQjuChZO8Btj1dx9m-YoxOke9aGl3IngjT1vQ/viewform
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8.3 Población y muestra 

La población será tomada de la base de datos interna y la muestra constará de pacientes 

particulares y de la Eps sanitas que atiende Cedent. 

 

Ilustración 10. Base datos cedent 

 

 

Ilustración 9. Base datos cedent 
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9. Resultados y/o conclusiones 
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* Fuente: Elaboración propia 

De acuerdo al análisis realizado, tenemos que la base de datos de EPS sanitas aumentó 

para el año 2022, debido a factores como: MEDIMAS, caducó y sus pacientes fueron 

asignados a cápita de EPS sanitas, generando así un crecimiento en pacientes y en ventas.  

 

Ilustración 11. Pacientes nuevos eps 
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Ilustración 12. Capacitación recurso humano 

Convenios con diferentes empresas de Casanare  

 

Pacientes 

EPS sanitas 

2021 

33.198 

pacientes 

Ventas 

particulares 

año 2021 

1.150.629.536 

Ilustración 13. Convenios 
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Pacientes 

EPS sanitas  

2022 

47.478 

pacientes 

Ventas 

particulares 

año 2022 

1.953.531.469 

  

Crecimiento del 40% de pacientes, generando más rentabilidad y ventas particulares.  

10. Conclusiones 

A partir de un análisis en todos los ámbitos de la organización, y finalmente tras realizar 

el estudio FODA, se pudo concluir la efectividad del proyecto que nos ayudó a determinar 

la existencia de factores positivos,  en donde debemos tener un plan B. Cedent, aplicó 

estrategia comercial y organizacional con el fin de aumentar sus ventas, dado que el sector 

salud y estético se ha visto afectado por la recesión económica, dada la incursión de la 

pandemia la cual  azoto nuestro país de manera brusca;  Cedent presta y cubre servicios a 

entidades como EPS regionales y de manejo nacional como lo es SANITAS, siendo esto una 

37%

63%

EPS SANITAS 2021-2022

Pacientes EPS sanitas 2021

Pacientes EPS sanitas 2022
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gran oportunidad, de cambio estructural de la empresa. Se establecieron contrataciones 

directas con las empresas prestadoras de salud, con el fin de aumentar la atención de 

pacientes el cual conlleva a un aumento significativo de flujo de caja, en ánimo de seguir 

creciendo como clínica odontológica, dando tratos preferenciales a pacientes VIP los cuales 

se captan a través del área de comercial, esto con manejo de membresías, ofertas, descuentos, 

cupones, facilidades de pago, seguimiento propio y oportuno al paciente antes y después de 

ser atendidos por los profesionales de la institución, se estableció un manejo de redes sociales 

el cual es fundamental en la nueva era digital dado que el usuario se vuelve consumidor  

frecuente.  

Por lo tanto, el presente trabajo acarrea una preparación y mejoramiento de muchas áreas, 

entre ellas el área de marketing, creando un servicio de valor y calidad.  

Al poder manejar información de distintas áreas, no solo administrativa, sino también 

asistencial, incentiva a un crecimiento con miras a una especialización relacionada con el 

área de la salud. Cedent cuenta con todas las especialidades, siendo de gran oportunidad. 

11. Recomendaciones 

Al momento de establecer objetivos, se deben llevar de manera organizada para lograr 

cumplirlos. La inversión en recursos es necesaria, sin embargo, se debe saber cómo 

manejar los recursos para obtener buenos resultados y no perdidas.  

Debido a la recesión económica, la clínica debe adaptarse a los cambios. 
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Incentivar a los pacientes con promociones, descuentos y demás actividades para la 

facilidad de pago en los servicios que requieran.   
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