
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
MANUAL DE USO 
 
ACLARACIÓN IMPORTANTE: 
 
Es fundamental aclarar que este aplicativo es un medio, no un fin, para la 
elaboración de los indicadores gerenciales de su compañía en los ámbitos 
principalmente operativos y de marketing. Nuestra herramienta proporciona tableros 
que funcionan como monitores (visores), permitiendo a los usuarios visualizar y 
analizar datos clave. Estos datos son insumos esenciales para la construcción de 
los indicadores de la compañía. 
 
Es importante enfatizar que la herramienta no genera indicadores por sí sola. En 
cambio, proporciona la información necesaria para que usted pueda calcular y 
elaborar sus propios indicadores gerenciales, tales como productividad, ROI, 
capacidad instalada, entre otros. La interpretación y análisis de estos datos son 
responsabilidad del usuario, quien debe utilizarlos para construir indicadores que 
reflejen el desempeño y las necesidades específicas de su empresa. 
 
Agradecemos su comprensión y esperamos que esta herramienta le sea útil para 
tomar decisiones informadas y estratégicas basadas en los datos proporcionados. 
 
En este manual encontrará información detallada sobre cómo utilizar nuestra 
herramienta, incluyendo: 
 

• Módulo de operación 

• Módulo de satisfacción del cliente 

• Módulo de marketing 

• Módulo de indicadores (Balanced Scorecard) 

• Módulo de gerencia (Tableros de revisión) 
 
Esperamos que este manual le ayude a sacar el máximo provecho de nuestra 
herramienta y a tomar decisiones gerenciales informadas. Si tiene alguna pregunta 
o necesita ayuda adicional, no dude en ponerse en contacto con nosotros. 
 
 
 
 
 



 

 

1. Módulo de operación 
 
El dashboard de operación es una herramienta fácil de usar que permite al 
administrador de la clínica tener un panorama de la ocupación actual de los centros 
de operación. El dashboard muestra información en tiempo real sobre el número de 
procedimientos realizados en cada sala, así como el tiempo laborado de los 
dentistas y el personal auxiliar. Además, permite al administrador ver estadísticas 
importantes como el número de tratamientos ejecutados, líneas de servicio y 
porcentaje de participación por unidades, entre otros. Esto constituye un insumo 
fundamental para la elaboración de indicadores relacionados con la operación, 
como la productividad, y para conocer de forma confiable la capacidad instalada en 
un período determinado. 
 

• Calcular la capacidad instalada en una clínica odontológica es importante por 
varias razones: 

• Planificación del personal: Conociendo la capacidad instalada, se puede 
planificar adecuadamente el número de dentistas y personal auxiliar 
necesario para atender a los pacientes y evitar cuellos de botella en la 
atención. 

• Optimización de recursos: Al conocer la capacidad instalada, se pueden 
tomar decisiones informadas sobre cómo utilizar mejor los recursos 
disponibles, como salas de tratamiento y equipos. 

• Mejora de la experiencia del paciente: Con una capacidad instalada 
adecuada, se pueden reducir los tiempos de espera para las citas y asegurar 
que los pacientes reciban atención oportuna y de calidad. 

• Mejora de la eficiencia: La capacidad instalada permite evaluar el uso de los 
recursos y tomar medidas para mejorar la eficiencia y reducir los costos. 

• Toma de decisiones: Conocer la capacidad instalada ayuda en la toma de 
decisiones estratégicas a nivel de inversión, expansión de la clínica, etc. 

 
 
Para acceder al tablero de operación, lo hacemos a través del módulo de gerencia 
de la siguiente manera: 
 
 

 
 



 

 

 
 
 
En la primera sección, encontrará filtros por fecha y cuadros que muestran los 
totales de tiempos, promedios y el total de procedimientos realizados durante el 
período seleccionado. También dispondrá de filtros por línea de servicio, 
procedimiento, doctor, auxiliar e identificación del paciente. 
 
 

 
       
 
Puede utilizar los valores calculados en los gráficos de resultados para calcular 
algunos de sus indicadores, como la productividad y la capacidad instalada. 
 
También podrá visualizar una tabla resumen con la operación ingresada, junto con 
un buscador que le permitirá filtrar según sus intereses, incluyendo el documento 
de identidad del paciente, para observar su historial, los procedimientos realizados 
y la duración de cada uno. 
 



 

 

 
 
En el botón de procedimientos, podrá visualizar de forma gráfica el comportamiento 
y las estadísticas de los procedimientos realizados en su negocio. 
 

 
 
En la sección de procedimientos, podrá ver cuadros de resultados con contadores 
que muestran la cantidad de procesos realizados, el tiempo total de ejecución y el 
promedio de duración de los procedimientos. 



 

 

 
 
Además, encontrará un gráfico de barras con la participación de sus procedimientos, 
lo que le permitirá identificar dónde se concentra su operación. 
 

 
 
En el botón de la sección de procedimientos llamado 'Disponibilidad', podrá ver el 
comportamiento de los médicos en cuanto a sus horas productivas mensuales 
disponibles, comparadas con las horas ejecutadas. 
 

 



 

 

 

 
 
 
 
Fuente de datos: 
 
Este dashboard, uno de los más importantes de la herramienta, obtiene sus datos 
del formulario de capacidad instalada, en el cual el usuario solo debe ingresar los 
datos solicitados y enviar. 



 

 

 
 

 
 
 

 
 



 

 

Para ingresar los datos de la disponibilidad por doctor, debe repetir los anteriores 
pasos e ingresar en la opción “Disponibilidad” 
 

 
 

2. Módulo de Satisfacción del cliente 
 
El tablero de encuestas de satisfacción es una herramienta visual que permite a los 
usuarios ver y analizar los resultados de las encuestas de satisfacción de manera 
fácil y rápida. Este dashboard incluye gráficos y tablas que representan los datos de 
las encuestas, como porcentajes de respuestas, puntuaciones, etc. 
 
La herramienta permite a los usuarios ver los datos clave y detectar rápidamente 
patrones y tendencias en las respuestas de los encuestados. Por ejemplo, si un 
usuario observa que la puntuación promedio de una encuesta ha disminuido 
significativamente en comparación con el mes anterior, puede investigar la causa y 
tomar medidas para mejorar la satisfacción del cliente. 
 
Para ingresar, haga clic en el módulo de satisfacción del paciente, en la opción 
"resultados de encuesta" 
 
 

 



 

 

 

 

 
 
Al ingresar, encontrará las siguientes funciones: 
 

• Atrás: Le permite regresar a la interfaz principal. 

• Filtro por período: Le permite seleccionar una ventana de tiempo en la que 
desea ver los datos. 

• Cuadro de totales: Muestra un contador de encuestas en el tiempo 
seleccionado. 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
En este dashboard encontrará gráficos tipo "pie" con las ponderaciones 

porcentuales de las respuestas de sus pacientes sobre diferentes temas planteados 

previamente por su departamento de calidad. 

 
 

 
 
Adicionalmente, en la parte posterior del tablero, encontrará dos tablas con 
recomendaciones de sus usuarios y los canales por los que prefieren comunicarse 
con su organización. 
 
 

 



 

 

 
 
Fuente de datos: 
 
Este tablero se alimenta del formulario ubicado en el mismo módulo llamado 
"Satisfacción cliente" en el botón "Realizar encuesta". En él, el funcionario delegado 
puede completar la información solicitada o enviar el enlace 
https://betweentech.co/satisfaccion-del-cliente/ a sus pacientes para que ellos lo 
diligencien. 
 
Una vez enviado, el formulario se aloja en la base de datos de Betweentech y es 
procesado para presentar los resultados en tiempo real. 
 

 
 
 
 

 
 
 



 

 

 
 
 
 

3. Tablero de marketing 
 
El dashboard de marketing permite a los profesionales de la clínica visualizar y 
analizar información importante sobre sus pacientes, como edad, género y 
ubicación geográfica. Esto ayuda a entender mejor al público objetivo y adaptar las 
estrategias de marketing y servicios. 
 
También incluye datos sobre conversiones (de prospectos a pacientes) y el 
presupuesto gastado en campañas de marketing. Esto facilita medir el retorno de 
inversión y tomar decisiones informadas. 
 
La primera pestaña muestra la caracterización de los pacientes, incluyendo su 
ubicación geográfica. Esto permite segmentar mejor las futuras campañas, 
direccionándolas a lugares con un histórico de pacientes. 
 
Puede filtrar por período de tiempo para ver comportamientos específicos. La 
calidad de los reportes depende de la información suministrada, especialmente de 
la "Base de datos", que debe ser revisada y actualizada para asegurar la fidelidad 
de la información reflejada en los tableros. 
 
 



 

 

 
 
 
Así mismo, puede observar datos relevantes sobre la ubicación geográfica de sus 
pacientes y su estado actual dentro de la clínica (valoración, activos, en control, 
inactivos, higiene, etc.). 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

Puede observar el estado civil de sus pacientes: 
 
 

 
 
 
A continuación de estos gráficos, podrá observar dos tablas que muestran los 
rangos de edades de sus pacientes. 
 
 

 
 
 
Posteriormente podrá observar los canales de difusión a través de los cuales llegan 
sus pacientes, esto le permite conocer sus fortalezas en las formas de comunicarse 
con ellos. 
 



 

 

 
 
 
Finalmente, encontrará una tabla con el resumen de sus pacientes y algunos de sus 
datos personales. También verá tres cuadros de resultados que muestran la 
cantidad de usuarios ingresados, el valor total de ingresos (ventas) que han 
representado para la organización en un período de tiempo seleccionado y el 
promedio por usuario de ese valor, conocido en marketing como LTV (Lifetime 
Value). 
 
 

 
 
 
Fuente de datos: 
 
El dashboard de caracterización extrae sus datos de una tabla de Google Sheets 

administrada por Betweentech llamada "Base de datos Orión". Esta tabla es 



 

 

utilizada por el funcionario delegado para registrar la recepción de los pacientes por 

primera vez y ha sido diligenciada históricamente a través del tiempo por Orión 

S.A.S. 

 
 
 
En la siguiente pestaña encontrará las conversiones, que representan a los 
pacientes capturados por su área de marketing, quienes inicialmente mostraron 
interés en algún producto o servicio de su organización y luego se convirtieron en 
clientes activos con un valor de ingreso (el valor de los tratamientos realizados en 
su organización). 
 
Los primeros gráficos de pastel muestran a través de qué medios llegaron estas 
conversiones. 
 
 

 



 

 

 
 
El siguiente gráfico muestra los ingresos (ventas) generados por las conversiones, 
con líneas que permiten visualizar los momentos de mayor y menor ingreso por este 
concepto. 
 
 

 
 
 
Finalmente, encontrará una tabla de resumen con tres cuadros de resultados. En 
ella podrá observar el total de conversiones realizadas, el valor de los ingresos 
generados por estas conversiones y el promedio de los mismos. Esta tabla le 
permite sumar los valores en el periodo de tiempo deseado para obtener datos que 
le ayuden a calcular el retorno de su inversión. 
Por ejemplo, sumando el valor de los ingresos de un determinado mes y restando 
el costo de las campañas, luego dividiendo este resultado por el costo de marketing 
en ese mismo mes, puede calcular el retorno de inversión (ROI) en términos 
porcentuales. 
 
 



 

 

 
Fuente de datos: 
 
Este tablero combina dos fuentes de datos para determinar si se ha producido una 
conversión. Analiza los datos personales de los prospectos de clientes (personas 
interesadas en algún producto o servicio capturadas por el personal de marketing o 
ventas) y los compara con los datos de la tabla utilizada por el personal de recepción 
cuando un paciente llega por primera vez, llamada "Base de datos". 
 
Una vez que el B.I. encuentra coincidencias entre ambas tablas, cuenta a ese nuevo 
cliente como una conversión. Esto proporciona a la administración del negocio datos 
concretos sobre el retorno de la inversión en publicidad y marketing. Las tablas 
utilizadas para esta operación son las siguientes: 
 
 

 
 



 

 

 
El B.I. hace una comparación entre esta tabla diligenciada por el personal comercial 
y de mercadeo con la siguiente: 
 

 
Una vez encuentra coincidencias, las registra mostrando la fecha en que se realizó 
la conversión y el valor del tratamiento realizado por el nuevo paciente. 
 
La siguiente página del dashboard de marketing es la de gastos, donde se reflejan 
valores proporcionados por su departamento de marketing o agencia contratada. 
Estos datos incluyen: 
 

• Meta de ingreso: La meta de ingreso por venta asignada al área de marketing 
para una campaña. 

• Meta de prospectos: La cantidad de prospectos que se espera lograr dentro 
de esa campaña. 

• Presupuesto: El valor en pesos (COP) destinado por el departamento o 
agencia para invertir durante la campaña. 

• Prospectos logrados: La cantidad de prospectos reportados como logrados 
durante la campaña. 

• Costo por clic: El costo por clic de la campaña, es decir, el valor en pesos 
(COP) invertido para atraer a personas interesadas en su producto o servicio. 

•  
Este cuadro refleja un total global de lo realizado en un periodo de tiempo 
seleccionado. Datos como el presupuesto son insumos para calcular su retorno de 
inversión (ROI). 
 
 



 

 

 
 
 
En la parte posterior, encontrará una tabla con información detallada proporcionada 
por su proveedor de marketing. En ella, se incluyen datos relevantes como la fecha 
de inicio y fin de la campaña, el nombre de la misma y los canales empleados 
durante su desarrollo. 
 

 
 
 
Fuente de datos: 
 
Los datos de este dashboard provienen de una tabla administrada por Betweentech, 
donde el operador o agencia de marketing consigna los siguientes datos calculados 
por sus propias fuentes y medios: 
 

• Meta de ingreso: Es la cantidad en ingresos ($COP) acordada entre la 
agencia y/o funcionario de marketing con la administración como objetivo 
para lograr en una campaña. 

• Meta de prospectos: Es la cantidad de prospectos o personas interesadas en 
un bien o servicio que la agencia o funcionario de marketing espera capturar 
mediante la campaña. 

• Presupuesto: Es la cantidad de dinero que invertirá el funcionario de 
marketing o agencia en una campaña. 

• Prospectos logrados: Es la cantidad de prospectos capturados durante la 
campaña realizada. 



 

 

• Costo por clic: Es un cálculo realizado por el personal de marketing para 
determinar el costo en pesos necesario para obtener un prospecto o posible 
cliente. 

 
4. Módulo de indicadores (Balanced Scorecard) 
 
El balanced scorecard es una herramienta de gestión empresarial que permite a 
las organizaciones medir su desempeño en diferentes áreas clave, como 
finanzas, clientes, y procesos. En nuestro caso, el balanced scorecard incluirá 
métricas como la productividad de los funcionarios, uso de la capacidad 
instalada, utilidades, rendimiento, retorno de inversión, costo de adquisición, 
entre otros. 
 
Este tablero proporciona a las empresas una visión gerencial en tiempo real de 
su desempeño, facilitando la toma de decisiones para mejorar el rendimiento en 
áreas específicas. Además, permite establecer metas, monitorear el progreso 
hacia esas metas y ajustar estrategias y planes de acción según sea necesario. 
 
Puede acceder al tablero desde el módulo de gerencia como se muestra en la 
captura de pantalla: 
 
 

 
 
 
En el dashboard de indicadores, encontrará en la primera sección un gráfico de 
barras que refleja el cumplimiento total de los indicadores ingresados, mostrando 
de manera porcentual lo ejecutado en comparación con lo planificado por 
objetivo. 
 



 

 

 
 
 
También encontrará filtros por objetivo y año. 
También encontrará una tabla que muestra de forma discriminada el 
cumplimiento total del objetivo con filtros de búsqueda: 
 
 

 
 
Fuente de datos: 



 

 

 
Los datos para ingresar en el BSC se encuentran en el módulo 'Balanced 
Scorecard'. Al ingresar, encontrará información relevante de su negocio, como 
'Misión y Visión', 'Valores Corporativos', 'Mapa de Procesos', entre otros. 
 
 

 
 
 
 
 
En la parte inferior, encontrará el formulario con el que debe alimentar el 
Balanced Scorecard de su negocio, así como un enlace con un breve repaso 
sobre la composición de los indicadores y su respectiva fórmula (en caso de 
necesitarla). 
 
 

 
 
La forma correcta de llenar este formulario es seleccionando el año del indicador 
a ingresar y su respectivo mes. Luego, debe seleccionar el nombre del objetivo, 



 

 

y los demás campos, como 'directiva', 'perspectiva', 'área' y 'proceso', se 
completarán de forma automática. Finalmente, debe ingresar el valor ejecutado 
del mes, comparado con el esperado o presupuestado. Con estos datos, el 
programa realizará un cálculo porcentual que se mostrará en el tablero. 
 
Para finalizr, en Betweentech agradecemos sinceramente su interés en la 
herramienta Fractal, así como su utilización y beneficios potenciales. Confiamos 
en que nuestra aplicación será de gran utilidad para evaluar y optimizar el 
desempeño de su organización. 
 
Nos comprometemos a proporcionarle el mejor servicio posible y estamos a su 
disposición para responder cualquier pregunta o inquietud que pueda surgir. No 
dude en contactarnos si necesita asistencia adicional para la configuración o el 
uso de los dashboards. 
 
 
 
 
Atentamente, 
El equipo Betweentech 


