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| GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

INTRODUCCION

El egresado de la carrera de Cirujano Dentista, por las condiciones de su
ejercicio laboral, tiende a predominar el ejercicio privado y en menor grado al
servicio publico; esto debido a que el Cirujano Dentista se desempefia
principalmente en el primer nivel de salud a comparacion del médico que abarca
los tres niveles existentes.

Por lo regular el egresado de Cirujano Dentista tendra la necesidad de iniciar su
propio negocio, pero al no contar con una sélida formacién teérica-metodolégica
en el campo de la ciencia administrativa, a la gran mayoria le resultara poco
sustentable y terminaran desertando de la préactica profesional o bien permanece
con un negocio con problemas de rentabilidad. Esto hace necesario que antes de
incorporarse al mercado laboral cuente con conocimientos basicos de
administracion, en el desarrollo de planes de negocios a fin de optimizar y
fortalecer su productividad laboral.

Un plan de negocios, se considera un instrumento clave para el éxito empresarial,
ya que es una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o
desarrollo de una empresa o proyecto, con un sistema de planeacion.

Se podrd pensar que el futuro egresado de odontologia tendra mejores
herramientas desarrollar su propio plan de negocios para colocar un consultorio
dental e iniciarse como emprendedor

Cabe resaltar que los planes aplicados durante la etapa inicial determinan el
fracaso o el éxito de un negocio (tradicionalmente se maneja que solo el 10% de
los nuevos proyectos sobrevive mas de 10 afios). Elaborar un plan de negocios
permite analizar el modo de administrar, operar y cumplir con la mision de la
empresa.

Por todo lo anterior, este trabajo tiene como propdsito proponer una guia para la
realizacion de un plan de negocios, por medio de una investigacion
bibliografica sobre los contenidos y caracteristicas, enfocados a la puesta en
marcha de un consultorio dental, resaltando su importancia para los egresados
gue comienzan su vida profesional a través de una visibn emprendedora,
proporcionando  conocimiento tedricos administrativos, que el egresado
de odontologia pueda comprender y aplicar en su futuro modelo de servicio.

El plan de negocios nos dard una idea clara de la factibilidad del proyecto y si al
final se determina que es viable entonces sera certera la puesta en marcha del
mismo.

Con estos conocimientos el estudiante de odontologia y/o egresado podra ser
capaz de desarrollar un plan de negocios para pequefias empresas y no solo
iniciarse de forma empirica.
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| GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

JUSTIFICACION

El campo de trabajo mas predominate del Cirujano Dentista se ubica

basicamente en el ejercicio privado de la profesion, debido a que las instituciones
del Sector Salud incorporan a un numero muy limitado de ellos. La oportunidad
de iniciarse en la practica profesional de manera privada hace que el odont6logo
se aventure de manera empirica a la puesta en marcha de un consultorio que sera
Su sustento, sin darse cuenta que es la oportunidad de emprender un negocio.
El egresado de la carrera de Cirujano Dentista necesita de una planeacion y de
una estructura administrativa, para el desempefio que conlleva tener un
consultorio dental, donde el futuro del odontélogo estara determinado por factores
epidemioldgicos, politicos, sociales y econdémicos, que en parte, rebasan el &mbito
de la profesién y estan fuera de su control. *

El egresado esta capacitado para trabajar en forma individual, en grupos
multidisciplinarios y/o interdisiplinarios (con médicos, psicélogos, nutridlogos, u
otras especialidades) sin embargo en nuestra profesiéon predomina la préactica
individualista, los bajos indices de empleos existentes, los altos costos de los
servicios odontoldgicos asi como la centralizacién de los mismos. Administrar el
consultorio es un problema al que se enfrenta el recién egresado, esto a causa de
gue en la mayoria de las escuelas odontolégicas se incide en lo tedrico y se
orienta hacia lo tecnolégico con un enfoque social a medida de lo debido para dar
un servicio publico que pocas veces es posible llevar a cabo.?

Los Cirujanos Dentistas que egresan con dichas deficiencias tropezaran con la
desercidn e intentos fallidos de ingresar al ambito laboral. En funcién de la préactica
profesional dominante, el egresado debe tener en consideracion la alta inversiéon
gue implica trabajar de manera independiente, por el costo que representa el
equipamiento del consultorio, a fin de ofrecer un servicio de calidad a la poblacién
gue demanda sus servicios.

Con dichos antecedentes, se puede pronosticar que existe una alta cantidad de
egresados de odontologia que se incorpora al mercado de trabajo, con poca o
nula vision emprendedora, aceptando condiciones laborales desfavorables y un
muy lento crecimiento profesional. *

El tener una planeacién clara y formal para incorporarse al mercado laboral de
manera privada ayudara a definir metas y anticipar acciones adecuadas para
alcanzarlas. Planear incluye el andlisis de la situacion actual, la anticipacion del
futuro, la determinacion de los objetivos, elegir estrategias, definir el area
odontoldgica a desempefiarse y determinar los recursos necesarios para alcanzar
dichos objetivos, disminuir riesgos, etc. La administracion es la ciencia que busca
lograr que una necesidad sea satisfecha eficientemente con maximo
aprovechamiento de los recursos.
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

La prestacidon de servicios salud exige un tipo de accion organizada, que requiere
ser coordinada para alcanzar los objetivos comprendidos, es aqui donde el
odontblogo se convierte en actor clave en: la accién de aplicar los principios
administrativos en el consultorio y debe administrar el cambio y la
productividad. *°

Tomando en cuenta que la administracion es un medio y no un fin, entonces sera
la herramienta a disposicion del recién egresado cuya eficacia estara determinada
especialmente por las caracteristicas de quienes las utilice y como las utiliza. °

Planear un consultorio sera el primer paso de un emprendedor y estara
enfocado dentro del proceso administrativo en la fase de planeacion y lo
llamaremos entonces plan de negocios que sin perder la perspectiva odontoldgica
estara enfocado en la prestacion de servicio de salud.

Dicho esto surge de la necesidad tedrico-metodolégica, de introducir un
herramienta que permite concretar las estrategias en términos técnicos,
econdémicos, tecnoldgicos y financieros, tanto a corto y como mediano plazo
haciendo una descripcion detallada de los servicios y productos que se ofrecen,
las oportunidades de mercados que poseen y como se esta dotado de recursos
tangibles e intangibles, que permita determinar la competitividad y diferenciaciéon
entre otros competidores y aliados. El objetivo del plan de negocio es alcanzar un
conocimiento amplio de la compafiia o la actividad que pretende poner en marcha,
al mismo tiempo encontrar socios o servir de base para convencer a estos del
mérito del proyecto, conseguir recursos y capacidad necesarios para poner en
marcha el plan, logrando obtener el financiamiento para ejecutar el negocio.®

El plan de negocios proyectara de forma escrita y formal hacia donde vamos, que
pretendemos, la factibilidad del consultorio y sera nuestra carta de presentacion
para adquirir un financiamiento e iniciar nuestro plan. De esta forma los
egresados tendran las herramientas necesarias para aventurarse en el mercado
laboral de una forma segura, reduciendo riesgos y pérdidas monetarias, siendo
competentes y competitivos, dando respuesta a las necesidades de la poblacion a
la que presten su servicio y tener una mayor posibilidad de éxito profesional.

Fomentando la cultura emprendedora en los egresados de la carrera de Cirujanos
Dentistas aprovechando la oportunidad de ejercer de una manera empresarial a
través de su propio consultorio dental o una clinica que dé respuesta a las
necesidades bucales de la poblacién, encaminados a un éxito mas certero.
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| GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

e Realizar una investigacion documental a fin de proponer una
guia que describa los contenidos y caracteristicas que se
requieren para la elaboracibn de un plan de negocios en
odontologia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Describir la importancia de los planes de negocios en la
practica privada en Odontologia.

= Describir conceptos basicos en administracion que faciliten el
manejo del negocio.
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| GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

ANTECEDENTES Y SITUACION EN
ODONTOLOGIA

CONTEXTO SOCIOECONOMICO EN MEXICO

Actualmente en México la pobreza y las grandes desigualdades sociales
son un gran porcentaje de la poblacion donde se carece de servicios elementales.
Los bajos salarios, la gran deficiencia en los servicios de salud publicos condenan
a vivir a la mayoria de los mexicanos con limitaciones en las necesidades basicas.

Segun datos del Censo de Poblacion y Vivienda de 2010, la poblacién contaba
con 112.3 millones de personas, este hecho coloca a México como el
decimoprimer pais mas poblado del mundo. Esto influye fuertemente en los
servicios de salud existentes donde la demanda sobrepasa a capacidad de
recursos humanos, financieros y estructurales, volviendo a los servicios publicos
deficientes. ’

Por su parte el sector privado intenta dar respuesta a dichas necesidades, pero
resulta ser poco sustentable para la mayoria de la poblacion ya que la economia
de la mayoria solo les permite cubrir necesidades basicas de salud. Otro de los
factores determinantes del progreso econdémico estd en la educacién, el
analfabetismo es una caracteristica en México donde el promedio de escolaridad
del mexicano es de primero de secundaria.?

Frente a esta perspectiva, las escuelas de odontologia, organizaciones
nacionales e internacionales de la profesion se enfrentan con la necesidad de
analizar intensamente sus disefios de visién y mision institucional y abrirse a los
vastos horizontes y panoramas que se relacionan con la satisfaccion de las
necesidades actuales en salud. También deben actualizar los planes de estudio
para incorporar las competencias propiamente funcionales en Odontologia,
aguellas que habiliten al profesional para la comunicacion, liderazgo y para el
intercambio social que le permita participar en las tareas del desarrollo. *
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

PRACTICA PROFESIONAL EN MEXICO

Actualmente en México ser profesionista no garantiza un futuro prometedor
y el area de la salud no es la excepcion, segun el articulo realizado por la
Universidad Nacional Autonoma de México (UNAM) en el 2010, (El censo de
poblacion de 2010: cuatro millones mas de mexicanos de lo previsto, ¢el final de
una politica de Estado?) Sefiala que el porcentaje de licenciados desocupados
para el area de las “Ciencias de la salud” es de 37.7% un 5% mas que resto de los
perfiles profesionales. En el caso particular, los odontélogos la mayoria de ellos
laboran bajo el esquema de consultorio privado, esto debido a que el sector
publico tiene baja capacidad de empleo.’

En México, como en otros muchos paises coexisten dos modelos que proveen de
recursos humanos en salud a la profesion: a) el modelo tradicional, altamente
estructurado, actia como un sistema de admision profesional regulada que otorga
reconocimiento social para practicar ciertas habilidades especificas y, b) un
segundo modelo, usualmente regulado de una forma mas liberal que el primero, y
gue aungue menos organizado que las instituciones formales, se encuentra activo
en los circulos profesionales, proveyendo de servicios especificos, generalmente
de corto plazo, para la obtencién de habilidades profesionales concretas. ®

Segun informes del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, la
situacion laboral de los odontélogos en México hasta el 2004 era : existian 153
102 odontélogos que habian egresado de las diferentes escuelas y facultades del
pais. De estos, solo el 54,7 % ejercia la odontologia, y del 45,3 % restante un 18,3
% trabajaba en otra cosa diferente a la profesion, y el resto no trabajaba.’ (tabla 1)

Numero total y situacion laboral de los odont6logos en México (2004)

Caracteristica 2004
Numero total de 153102
odontélogos
% de mujeres 60,2
% de hombres 39,8
% de odontdlogos que: 54,7
Trabajan en su profesion 18,3
No trabajan en su 27,0
profesién
No trabajan
% odontdlogos que 81,0
trabajan en: 19,0
Sector privado

Sector ljFL’Jinco
Tabla 1 Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica INEGI
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

Otros datos significativos del incremento del nUmero de odontdlogos activos en
México incluyen: en 1990 se calculaba en 32 345 el numero de odontélogos
activos; para 1995, esta cifra aumentd a 48 000 odontélogos. Hasta el 2011, en
datos proporcionados por el presidente de la ADM, se calculaba en 70 000 el
namero de cirujanos dentistas activos en México, 60 000 de ellos dedicados a la
practica privada, y 10 000, a la practica publica ** **

Esto indica que la falta de insercion laboral de los egresados, entre 1990 y el
2000, de los 37 057 alumnos que se graduaron, solo 18 724 ejercian la profesion.
Sin embargo la insercién laboral no tiene crecimientos importantes ya que se
refiere a que el 50,5 % se estaba dedicado a otra actividad fuera de la
odontologia.’

Por su parte la UNAM, menciona que actualmente la licenciatura de odontologia
reporta que, el 84% de los egresados esta trabajando, el 11% esta buscando
trabajo, el 5% restante no lo hace por condiciones personales, estan ocupados
realizando otras actividades, principalmente estudiar o cumplir con obligaciones
familiares. El 92% labora en el sector privado y el 8% en el sector publico
trabajando como empleados el 45% y el 55% en la practica privada. Del total de
los egresados que estan empleados, en el 5% de los casos su trabajo de ellos
relacionado con su profesion.

Con relacion a la formacion académica, mas del 90% contaba con el grado de
licenciatura, la mayoria de ellos ejercen como odontdlogos generales. El nivel de
especializacion es muy bajo (menos del 10%), aun que se evidencié un pequefio
aumento en el 2004 que alcanz6 un 8.8% superando el 4.7% de especialistas
registrados en el 2000. **

El Portal del Empleo, regido por la Secretaria de Trabajo del Gobierno Federal,
enlistd las profesiones mejor pagadas mensualmente en México.

Ingenieria Naval y Aeronautica (sueldo: 16 mil 144 pesos).

Medicina fisica y Rehabilitacion integral (sueldo: 16 mil 654 pesos).
Fisica (sueldo: 16 mil 866 pesos).

Ciencias Ambientales (sueldo: 15 mil 529 pesos).

Geofisica y Geologia (sueldo: 14 mil 665 pesos

Ciencias de la Salud y Salud Publica (sueldo: 14 mil 231 pesos).
Profesionistas que les permite proteger, fomentar y restaurar la
salud de los pacientes y de la comunidad. Los egresados de esta
carrera se desempefian como médicos, jefes de departamentos
en servicios de salud, asistencia social, administradores del area
de salud en empresas y profesores universitarios.

ogkwnE

Ingenieria en minas y Metalurgia (sueldo: 14 mil 59 pesos).
Ingenieria Mecénica (sueldo: 13 mil 107 pesos).

Economia (sueldo: 12 mil 873 pesos).

O Disefio Artesanal e Industrial (sueldo: 12 mil 441 pesos). *
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

Sin embargo el subdesarrollo que vive el pais, la atencién dental no es una
necesidad basica para la gran mayoria de los mexicanos, debido a la falta de
cultura y al bajo poder adquisitivo, por lo cual un buen porcentaje de los
tratamientos propuestos por el Cirujano Dentista seran rechazados y otro buen
porcentaje de ello no seran terminados por problemas econémicos.

La situacion econdmica en el pais influye de tal manera que ejercer resulta ser
cada vez mas complicado ya que por la falta de empleos en el sector publico, se
inicia en la practica privada de manera empirica, con poca experiencia y sujeto a
factores fuera de su control, como son: el interés de las personas por recibir
atencién bucal, su capacidad de pago, la situaciébn econdmica en el pais, los
costos para abrir y mantener un consultorio, ademas de la competencia con otros
colegas vy sin olvidar que pocos cuentan con una vision y actitud emprendedora de
la cual presume la profesion odontoldgica, al ser el propio odontélogo jefe de su
trabajo y consultorio. *°

La odontologia continda sin un impulso externo capaz de modificar su forma
tradicional de ejercer. Por ello, se recomienda que para proponer cambios en la
educacion odontolégica en Meéxico, conviene hacer una revision de las
caracteristicas actuales de la préactica profesional y de como se estan integrando
los factores que influyen para asi, analizar los escenarios posibles en cuento a su
transformacion real. EI modelo tradicional de préactica debe tener que sufrir
modificaciones para adaptarse al actual mercado de trabajo y a las nuevas
condiciones de las préacticas profesionales; de no hacerlo, los nuevos
profesionistas estarian condenéndose al desempleo. *

FACTORES DETERMINANTES EN LA FORMACION DEL
ODONTOLOGO EN MEXICO

En la actualidad, el recién egresado se enfrenta a un medio profesional muy
competitivo y muy saturado. Al culminar los estudios de pregrado, asistir al servicio
social y obtener su titulo profesional, se dara cuenta de las reales exigencias
actuales de la sociedad y sera necesario continuar preparandose ya sea en
maestrias, especialidades, diplomados, etc. Siendo esta una opcién mas para ser
competitivos.

El ejercicio de la odontologia en México como en muchos otros paises, es
consecuencia del modelo de ensefianza durante la formacion de sus miembros,
asi como del modelo de atencion que se reproduce principalmente en las formas
tradicionales de la practica. Desde principios de los 90°s el modelo de trabajo
odontolégico dominante en México ha hecho un gran énfasis en la aplicacion de
técnicas (en su mayoria mecénicas), buscando la solucién de problemas locales,
aplicadas en las etapas de la enfermedad, ubicadas a nivel individual y con mayor
calidad solamente para quienes puedan pagarlos. La respuesta a las necesidades
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GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

de salud estomatolégica es muy deficiente, por razones econdmicas y de
disponibilidad de personal en el sector publico.*

A menudo la atencién que se brinda es por medio de los programas dentales
colectivos y se limitan a los nifios, ya que la atencidon de los adultos es méas
costosa y compleja. El rendimiento de este tipo de programas ha sido en general
muy pobre, porque, la mayor parte de estos esfuerzos con el paso del tiempo son
insuficientes, el servicio nunca es completo y, por otro lado, las familias no
siempre estan en condiciones de pagar el tratamiento indicado. Por tanto en el
aspecto epidemioldgico, el impacto de la profesion en la salud bucal de la
poblacién no es significativo. Los resultados de la vinculacion entre atencion y la
oferta de servicios de ninguna manera parecen haber impactado de modo
importante los indicadores epidemiolégicos (bucales) de la poblacién mexicana.™

Hay una necesidad entonces de desarrollar un plan que ofrezca control dental
continuo a través de las edades y generando empleos para los odontologos.® La
mayoria de los estudiantes del area de la salud, son formados en cada uno de
estos conocimientos, habilidades y actitudes, de manera separada con la ilusién
de que en algin momento se integraran en sus mentes y conductas. Sin embargo,
existe abundante evidencia de que el aprendizaje fragmentado en la practica lleva
un desempefio de baja calidad y no integrado, ** esto para muchos odontélogos
gue estan bajo este tipo de ensefianza es desventaja en su préactica laboral. Su
desarrollo implica una serie de procesos que deben ser complementados por el
propio profesional a través de la educacion formal, este camino suele llevar
muchos lzzalﬁos con una gran inversion individual, social y con muchos intentos
fallidos.

La practica de la administracion en los servicios de atencion varia de acuerdo a las
condiciones sociales, econdmicas, financiamiento y cultura de las diversas
regiones; en algunas partes el administrador sera el mismo odontélogo y en otras
se contara una persona con conocimientos en el area, lo que es un hecho es la
necesidad de conocimientos en administracion para el desempefio de un servicio
de salud. Sin embargo el Comité de Expertos en Asistencia Médica de la
Organizacion Mundial de la Salud, ha dicho que es conveniente que sea el mismo
odontélogo quien administre dicho servicio, ya que ganara mas facilmente la
confianza y estara en mejores condiciones para tomar las decisiones necesarias.*

Para los egresados de la carrera de Cirujano Dentista es dificil aprender de un
modo distinto de aquel al que estan acostumbrados y cuando se inician en la
practica, se pierde la vision emprendedora que conlleva la puesta en marcha de
un consultorio.**

Como resultado tenemos: que ni desde lo organizacional, ni desde lo cultural, el
servicio de salud odontoldgico privado o publico parecen ofrecer oportunidades
para el odontélogo y por supuesto no responden a las necesidades de la
poblacion, sin tener condiciones esenciales para alcanzar la competencia y
asegurar a la poblacion servicios de alta calidad.**
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Con base al nivel social, econémico y epidemiolégico se comprenden problemas
de atencion en salud bucal como:

1. Insuficiencia del personal

2. Insuficiencia de recursos econdmicos y materiales.
3. Administracion anticuada e inadecuada

4. Centralizacion de los servicios de salud

Por supuesto, los problemas citados estan interrelacionados y en la practica
odontoldgica es dificil separarlos, por lo cual la solucion debe ser en conjunto
donde el ejercicio de la practica profesional provea oportunidades para el
odontdélogo, asi como instancias que den respuestas a las necesidades de salud
de la poblacion. Es decir: planificar las actividades, los recursos humanos,
financieros, etc. siguiendo criterios epidemiolégicos y sociolégicos; para resolver
problemas especificos de cada comunidad. & *°

A través del tiempo los estudiantes y académicos han identificado las necesidades
para desarrollar los modelos mas deseables de practica clinica resaltando que es
esencial la incorporacion de un esquema de planeacion que haga frente a posibles
contingencias impredecibles del desarrollo que tome en cuenta la politica social,
economia, la ciencia, la tecnologia y otras areas. *°

Por su parte la Facultad De Estudios Superiores Zaragoza a través de su
plan de estudios modular tiene como mision formar Cirujanos Dentistas
con la capacidad de identificar, prevenir y resolver los problemas de Salud
Estomatolégica de la comunidad, incluyendo estrategias colectivas e
individuales de forma critica, analitica, propositiva y transformadora en un
contexto multidisciplinario.*®

Los Cirujanos Dentistas egresados de la Facultad de estudios Superiores
Zaragoza se forman a través de la integracion de conocimientos tecnocientificos;
de la interacciébn con sus pares y con otros profesionales en forma inter y
multidisciplinaria vinculando las &reas Clinica, Bioldgica, y Social; asi como el
desarrollo de capacidades intelectuales y humanisticas, lo que les permite ser
autocriticos y competitivos, con la capacidad profesional, calidez en la atencion y
preservacion de la cultura nacional.®

El plan de estudios vigente Zaragoza menciona que es necesario conocer la
situacion socioeconomica de los habitantes, para la formacion de los cirujanos
dentistas, donde, asuman su participaciéon en la solucion de los problemas de
salud con un enfoque de riesgo, por lo que en la planeacion curricular se incluyen
los principios de multisectorialidad, simplificacién, uso de la tecnologia apropiada,
y participaciéon comunitaria, autocuidado, formacion y capacitaciéon de personal
auxiliar en estomatologia con la finalidad de integrar equipos de salud que faciliten
el desarrollo de programas de amplia cobertura, para lo que la desmonopolizacion
y transferencia del conocimiento son su base; el uso de la metodologia cientifica
para la identificacion y abordaje del proceso salud enfermedad lo cual reforzara la
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formacion critica y creativa aplicable a todas las condiciones de existencia y
desarrollo individual y/o social.*®

Con base a este perfil se espera que el egresado sea capaz de integrar
conocimientos y generar investigacion para dar respuesta a las necesidades de la
comunidad generando servicios de atencidn alternativos y ser odontélogos
competitivos y con dichas herramientas se capaz de incorporarse al mercado
laboral con iniciativa social.'’

Para el Cirujano Dentista es dificil plantearse en el contexto, social, econémico,
cultural y epidemiolégico en el que se encuentra nuestro pais y no logra ser capaz
de brindar un servicio de salud que cumpla con dichas necesidades sin olvidar que
la inversibn es grande y es claro que no es sustentable para todos los
odontélogos. '

Ya en la practica sucede, que por diversas razones, mas estructurales que de
recursos (servicios centralizados, falta de planificacion, desconexion con la
poblacién, etc.) los servicios de salud no responden a todas las necesidades de
salud de las comunidades, sino solo algunas de ellas. De aqui la importancia de
identifilgacién y cuantificacion de las necesidades reales de salud y la planificacion
local.

Con el afan de cubrir las necesidades se traza un plan en cual en mucho de los
casos es de forma empirica por la falta de conocimientos en administracion
provocando un crecimiento lento y riesgoso, sin embargo, al desarrollarlo de
forma cientifica ayudara de manera significativa a tomar en cuenta todos los
puntos antes mencionados, de tal manera que favorezca el crecimiento del
odontdlogo y tener un servicio de prestacion a la salud que den respuesta a las
necesidades de la poblacion y disminuyendo los riesgos del fracaso.

Las acciones en odontologia deben ser organizadas siguiendo los mismos
principios administrativos expuestos para el desarrollo de un plan que esté
orientado a la proteccién de la salud y favoreciendo el crecimiento profesional del
odontélogo que se veran reflejados en su calidad de vida.

PANORAMA DEL RECIEN EGRESADO DE ODONTOLOGIA

El panorama es paraddjico: odontdlogos en su mayoria subempleados o
desempleados mientras que las necesidades de atencién bucal de la poblacion
sigue sin atenderse. Actualmente las alternativa que tiene el odontélogo son
pocas: “mejorarse profesionalmente o dejar la profesidon”. Mejorase no significa
otra cosa que continuar formandose profesionalmente a nivel de posgrado
haciendo uso de otras disciplinas para el fortalecimiento de su ejercicio laboral. **
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El mercado de trabajo odontolégico se encuentra determinado por la relacién entre
la oferta demanda de servicios. Sin embargo esta relacion no se presenta en
forma simple. La oferta y demanda esta condicionada por la cantidad, ubicacion,
tiempo de dedicacion, produccion y calidad de los servicios proporcionados por
cada odontélogo y herramientas especificas que cada institucion donde se
formaron como profesionales les haya brindado. ®

El Odontdlogo contemporaneo, esta habituado a sufrir de inestabilidad econdémica,
mostrando nula preocupacion por la situacion tan cambiante de nuestro pais, y
solo al ejercer y enfrentarse a la situacion sera la manera de emprender o desertar
en su ejercicio profesional. El reflejo de este contexto se manifiesta en un
pesimismo crecimiento a no alcanzar las expectativas econémicas deseadas.

Para el recién egresado debe ser importante comprender el panorama
socioecondmico en el que se encuentra nuestro pais y debe estar consciente que
alcanzar el éxito solo serd para un pequefio porcentaje de egresados que
enfocaran sus esfuerzos en tomar decisiones hacia una practica basada en la
situacion socioecondmica por la que atraviese nuestro pais. Decisiones tales como
el lugar donde se establezca, sabiendo de antemano la demanda en cada una de
ellas y también de los niveles socioecondmicos de la misma. La preparacién con la
gue cuente el egresado es determinante, para ser competitivo, a realizar estudios
de posgrado formales y las decisiones que tome en el consultorio.

Al iniciarse en la préactica profesional, el egresado requiere un apoyo econémico,
para poder invertir en el equipo necesario para instalar su consultorio. Por lo tanto
en la mayoria de las veces se ve en la necesidad de compartir el consultorio con la
finalidad de reducir gastos. La inversion es variable y dependera del tipo de
consultorio que se desee tener, puede ir desde lo mas béasico hasta lo mas
sofisticado. (Tabla 2)
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Presupuesto aproximado para un consultorio con
necesidades basicas

MATERIAL *COSTO
APROX.
e  Compresor de aire $3,000
e Unidad dental $30,000
e  Aparato de Rx $20,000
e  Autoclave $12,000
e  Lampara de resinas $3,000
e  Escareador $6,000
e  Piezas de mano $5,000

e Instrumental propio de prevencion, operatoria, prétesis, $18,000
exodoncia, cirugia, periodoncia, y endodoncia.

e PC $5,000

e Impresora $3,500

e  Paquetes Administrativos y de papeleria $3,000

. Muebles propios de consultorio $18,000

. Infraestructura apropiada para el consultorio $10,000

e  Uniforme completo $1,000
TOTAL $140,800.00

PRECIOS OBTENIDOS DE DEPOSITOS DENTALES (precios a valor presente)
FUENTE http://www.conasami.gob.mx/nvos_sal_2013.html
Tabal 2. Presupuesto aproximado para un consultorio con necesidades basica.

La ubicacion y caracteristicas del local que elija el Odontdlogo para ubicar su
consultorio, asi como la plusvalia del lugar, el tipo de pacientes que frecuenten la
zona, el horarios que el mercado exija, los estdndares de calidad que le demande
la sociedad propia del lugar y la competencia, seran factores que determinaran
en buena parte el tipo de practica que el Odontdlogo ejercera.

El volumen de pacientes es lo que mantendra en pie la practica del odontdlogo,
por lo cual tendrd que aumentar la calidad de sus servicios, siendo necesario
contar con empleados para asi delegar mejor las funciones. Debido a la gran
competencia que se vive actualmente, sera requerido manejar sistemas de pagos
accesibles al tipo de mercado que se maneje, enfocando la practica con un
sentido empresarial. °

Por tanto se requiere trazar un plan desde el momento en que se conozca el
potencial de inversion para ser capaz de dar respuesta a dichas necesidades y
favorezca el crecimiento constante y productivo de su carrera profesional como
Odontélogo ubicado en el ambito privado. La necesidad de contar con
conocimientos administrativos bésicos sera evidente para el desarrollo preciso y
factible dg un plan que se convierta en la guia para alcanzar metas con mayor
facilidad.
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ADMINISTRACION EN
ODONTOLOGIA

Actualmente el areade la salud es ejercida en grupos o de manera
individual, se necesita de una correcta administracion, que armonice las funciones
de su personal tan complejo; que utilice mejor las instalaciones, los equipos, y se
den respuesta a las necesidades de poblacién a la cual este dirigido y esta sea
una buena inversién para el odontélogo.*®

Se destaca la importancia de la administracion en salud, con los siguientes
hechos:

. La administracién se aplica a todo tipo de empresa (pequefias,
medianas y grandes empresas)

. El éxito de un organismo, depende directamente e inmediatamente
de su buena administracion.

. Una adecuada administracion, eleva la productividad, mejora la
organizacién y genera mas ganancias.

. La eficiente técnica administrativa promueve y orienta el
desarrollo.*®

Los Odontologos que han invertido su capital en una empresa (consultorio), deben
entender el riesgo que corren se compensa con la obtencion de un lucro y para
los consumidores (personas que soliciten el servicio) la permanencia de un
servicio de salud en el mercado. Para cumplir con el objetivo como prestacion de
servicios, los organismos sociales deben vigilar que se satisfagan adecuadamente
las necesidades de los diferentes sectores que reciben servicio.

Tales servicios, por tanto, deben ser:

. Oportunos: Que se presenten en el momento en que son
esperados, con la duracién indicada y el lugar adecuado.
. Seguros: Servicios en los que se puedan confiar plenamente.

. Suficientes: Deben presentarse en la cantidad indispensables,
para cumplir con el objetivo previsto.

. Econdmicos: Que los servicios se paguen a un costo minimo
razonable.

. Calidad: fundamental para lograr la fidelidad de nuestro mercado.*®
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La administracion también debe operar con los recursos necesarios, a fin de
obtener resultados satisfactorios. Tales recursos son:

. Personal: Personas que aporten sus esfuerzos fisicos y mentales,
para dar vida productiva a los recursos materiales del consultorio.

. Capital: Recurso vital (en efectivo o en documento) y factor
indispensable para que adquieran insumos, que paguen sueldos, salarios e
impuestos.

. Crédito: Facilidad de obtener algunos productos o servicios de
inmediato, pagando posteriormente.

. Materiales: Son bienes que, al combinarse con la fuerza de trabajo y
el capital, crean un producto determinado, listo para satisfacer un mercado
de consumo. *®

Atendiendo a su tamafio, se acepta generalmente una division de la empresa que
distingue entre microempresa, pequefia, mediana y gran empresa. Los criterios
limitadores entre cada una de estas categorias fijados por la secretaria de
comercio y fomento industrial SECOFI. (tabla 3) °

CLASIFICACION DE EMPRESAS POR TAMANO POR SECOFI.

SECTOR TAMANO DE LA N. DE EMPLEDOS |
EMPRESA

Industria Micro 1-30

Pequefas 31-100
Mediana 101-500
Grande Mas de 500
Comercio Micro 1-5
Pequefia 6-20
Medianas 21-100
Grandes Mas de 100
Servicio Micro 1-20
Pequefia 21-50
Mediana 51-100
Grande Mas de 100

Cuadro 3. Fuente: Alcaraz, R (2006)” Emprendedor de éxito” Guia de planes de Negocios.

Relacionando estas clasificaciones en la elaboracion de planes del negocio serd un marco de
referencia que va permitir situar la clasificacion de la empresa en el marco fiscal y régimen
tributario sobre el cual se tendra que planear y proyectar el estudio econémico financiero y sus
implicaciones presupuestarios en el pago de nominas y otros costos que deben considerarse en su
elaboracion.
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La administracién privada concierne a las actividades de los particulares en todas
sus ordenes, y es por tanto, también muy amplia. La industria es la manifestacion
mas obvia de la administracion privada, pero la encontramos también altamente
desarrollada en los organismos pequefios (microempresas).*®

Toda meta planteada determina el modo y el caracter de la actividad consistente
humana, lo cual es de vital importancia, inicialmente, para comprender la dialéctica
de lo subjetivo y los objetivos inherentes a dicha actividad. Desde este punto de
vista, el concepto de administracién, que en nuestra época se usa en un mas
amplio sentido, incluso aplicado a las acciones elementales del trabajo individual,
adquiere un contenido especifico. La administracion ofrece una serie de
elementos, que ayudan a iniciar y mantener en operacion un organismo.

La administracion entonces; es el proceso de trabajar con las personas y con los
recursos para cumplir con los objetivos organizacionales. Los buenos
administradores llevan a cabo estas funciones de forma eficaz y eficiente. Ser
eficaz significa alcanzar las metas organizacionales. Ser eficiente significa
alcanzar las metas con el menor desperdicio de recurso, es decir, emplear de la
mejor forma el dinero, el tiempo, los materiales y la gente. La administracion
responde a la pregunta ¢ Qué debemos hacer? *°

La tarea de la administracion consiste en interpretar los objetivos de la empresa y
transformarlos en una accidon empresarial y esto es inseparable en cualquier
organismo o grupo social. Se cree entonces en una validez y aplicabilidad
universal del conocimiento de la administracién. %

Es posible que en la administracion sea conveniente tener estilos o modelos
combinados, mezclados, ecléticos, en la medida que responda a las condiciones
internas y externas de una organizacion. En realidad es irrelevante la procedencia
de un sistema o técnica administrativa, lo importante es entender las implicaciones
de su aplicacién en un modo determinado. #*

Podemos concluir que la funcion de la administracion, en forma, general, es el
lograr el mejor funcionamiento del sistema, la obtencion del maximo efecto util con
el minimo de esfuerzos y gastos. %

El proceso administrativo serd una secuencia determinada de actividades que se
relacionan unas con otras en forma secuencial y légica para alcanzar un objetivo
predeterminado. Para definirlo, de manera mas simple, como la actividad que
convierte la entrada en salida. La palabra “proceso”, en el contexto de la
administracion real. #
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PROCESO ADMINISTRATIVO

Para hablar de administraciébn en una empresa es necesario llevar a cabo
un proceso administrativo (PA) que es el instrumento basico que permite
comprender la dinamica del funcionamiento de una empresa. ElI PA da la
metodologia de trabajo consistente para organizar una empresa Yy facilitar su
direccion y control.?®

Dicho proceso cuanta con etapas las cuales son identificadas segun la
metodologia a sequir:

* Henry Fayol. Etapas: prevision, organizacién, comando, coordinacion
control
Koontz & O’Donnell. Etapas: planeacion, organizacion, integracion,
direccién y control.
G.R. Terry. Etapas: planeacion, organizacion, ejecucion y control.
Agustin  Reyes Ponce. Etapas: prevision, planeacion, organizacion,
integracion, direccién y control.
Burt K. Scanlan. Etapas: planeacién, organizacion, direccién y control. 4%
De acuerdo a las anteriores propuestas acerca del proceso administrativo,
podemos concluir que, cuatro son las etapas basicas para su estudio y
conformaciéon de sus dos principales fases; fase mecéanica, compuesta por la
planeacion y la organizacion, en donde se da respuesta a los cuestionamientos de
¢, Qué hacer? Y ¢Como se va hacer? Respectivamente; la otra fase, la dinamica
cuya implantacion dentro de la organizacion, nos permite ver con mayor claridad lo
gue al momento se esta haciendo y asi mismo poder evaluar tales acciones.
Aunque hay una logica béasica para describir estas actividades en estas
secuencias, la mayoria de los involucrados participan en mas de una actividad en
un determinado momento y con frecuencia van y vienen entre las actividades en
formas impredecibles. (Cuadro 1) 2242

- PLANEACION

La planeacion es un tipo de especial problema, pero no es algo que se
desempeiia de forma aislada. Por ejemplo, funciona mejor cuando se es
consistente con la estrategia general de la empresa. La planeacion y la toma de
decisiones comprenden las primeras funciones administrativas que las
organizaciones deben abordar. Este trabajo pretende explorar a detalle el proceso
de planeacion. Comenzaremos por describir el proceso de tomas de decisiones y
luego, el proceso de la planeacion de negocios que siguen las mayoria de las
organizaciones con la final de encontrar un metodologia que se adecue a las
necesidades del Odontélogo y que por supuesto que sin necesariamente tenga
que ser Administrador originario, pero si un emprendedor de negocios:
consultorio dental. %°
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Sin embargo, debe quedar claro hacia donde vamos y que necesitamos incluir
(especialmente el estudio y el diagnostico), como tareas propias de la
planificaciéon. En sentido estricto, la planeacion conforma la parte de fijar
objetivos, politicas, normas, procedimientos, programas Yy presupuestos.
Contesta una pregunta ¢Qué y como se va hacer? Las fases posteriores son
consecuencia o0 planificacion, pero tampoco, en sentido estricto son un
procedimiento de planificacion. Este es un error semejante al que se encuentra en
casi todos aquellos que hablan de planeacion de negocios, e incluyen todo en la
investigacioén: la planeacion, organizacion, integracion, direccion y control. Todo se
traduce a confusion. Esto dependera de los resultados que queramos encontrar en
cada investigacion realizada. 2°?*

- ORGANIZACION

Es aquella parte de la administracion que implica establecer una estructura
intencional de papeles gue las personas desempefian en la organizacion.

El propoésito de la estructura de una organizacion es ayudar a crear un ambiente
propicio para la actividad humana. Se trata entonces de una herramienta
administrativa y no de un fin en si mismo. 4%

- DIRECCION

Consiste en influir en los seres humanos para que contribuyan a la obtencion de
las metas de la organizacion y del grupo; se refiere predominantemente a los
aspectos interpersonales de la administracion. La direccion implica motivacion,
estilo y enfoques de liderazgo y comunicacién. %24

- CONTROL

Las actividades de control generalmente se relacionan con la medicion del logro.
Algunos medios de control, como el presupuesto de gastos, los registros de
inspeccion y los registros de horas laborales perdidas, son generalmente
desconocidos. #*

Cada uno mide y muestra si estan funcionando bien. Si persisten las desviaciones,
se indica la correccion las actividades a través de las personas. Asi los resultados
se controlan al contralar a la gente."’
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PLANEACION

Establecer las
metas de la
organizacion y
decidir la mejor
forma de
alcanzarlas.

CONTROL

Monitorear y
corregir las
actividades en curso
para facilitar el logro
de las metas

ORGANIZACION

Determinar como

agrupar mejor las

actividades y los
recursos.

DIRECCION

Motivar a los
miembros de la
organizacion a
trabajar por el
interes de la
organizacon .

CUADRO 1 PROCESO ADMINISTRATIVO Hernandez y Rodriguez SJ, Palafox De Anda G. Administracion,
teoria, proceso, Areas funcionales y estrategias para la competitividad
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PLAN DE NEGOCIOS

El plan de negocios es una hoja de ruta y/o el documento de presentacion
con la que el emprendedor, el empresario o el equipo directivo de una
organizacion transmitira tanto los conocimientos que acredita sobre el negocio y
su mercado como la propia solidez y rentabilidad empresarial que proyecta la idea
gue promueve.

Bateman y Snelll explican que el plan de negocios es un paso de planeacion
formal que se concentra en la empresa entera y que describe todos los elementos
implicados en el comienzo de la misma. %

La importancia de los planes de negocios para la organizaciones ha crecido tanto
en los ultimos tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado global que exige
gque las empresas sean competitivas es decir: tener un buen precio, calidad en los
productos, entregas a tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente
solicite y la aportacién que realiza M. Porter (2007). ?’

Bajo este horizonte de mercado en el que se mueve los negocios, las compafiias
se ven obligadas a planear su negocio y visualizar el comportamiento del mismo a
través del tiempo, por lo que elaborar un plan de negocio resalta la importancia en
un contexto real. Un plan de negocio se le denomina segun Longenecker (2007)
un documento en el que se describe la idea basica que fundamenta una empresa
y en el que se describen consideraciones relacionadas con su inicio y su
operacion futura, otro concepto menciona que es una forma de pensar sobre el
futuro del negocio: a donde ir, cémo ir rApidamente, o que hacer durante el camino
para disminuir la incertidumbre y los riesgos (More 2006). Se podréa tener una serie
de definiciones pero lo trascendental en la realizacién de un plan de negocios es
tener en cuenta los principales elementos que lo forman.?

Casi todos tienen una idea, aunque se vaga de lo que es un plan de negocios, y
muy posible que la mayoria se haya enfrentado con la necesidad de preparar uno.
Sin embargo no es frecuente hallar una metodologia clara que indique una manera
rapida y eficaz de como debe ser elaborado para cumplir su mision. Esta
necesidad es muy notoria en los Odontélogos que deciden emprender su
consultorio dental ya que este serd su negocio convirtiéndose en pequefios
empresarios. El odontélogo requiere de una guia completa para ayudar a
desarrollar y entender en qué consiste un plan de negocios y como se debe
elaborar. 2"

Resulta relativamente facil entender su finalidad, sobre todo si es concebido como
plan de viabilidad de un futuro negocio. Pero no siempre se dispone de una vision
emprendedora y clara sobre su contenido y forma, por tanto es necesario seguir
una metodologia y una disciplina precisa, puesto que son pocos los Odontélogos
capacitados para desembocar un documento definitivo, con una estructura y un
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contenido que debe ser adecuado a su propdsito; y todavia son menos los que
consiguen entenderlo y explotarlo.?

Conforme se profundice en el tema, relucird que constituye una herramienta
imprescindible para la gestion de un consultorio dental. No se trata solo de un
documento que se hace una sola vez y se deja al olvido. Al contrario, puede y se
debe constituirse como una herramienta que: muestra si es viable la inversion, un
elemento de reflexidbn sobre orientacién del negocio y la forma de gestionar,
ademas de que es un documento para presentar a una empresa prestadora de
recursos y conseguir un crédito para iniciar el negocio.

Dificilmente podremos negar la necesidad de desarrollar un plan de negocios, si
es claro que la Odontologia presume de ser emprendedora al dar la oportunidad
de iniciarse en el mercado laboral con su propio consultorio. Y no por eso se
puede obviar sobre su conocimiento, ademas que no solo se trata de una
herramienta apta para un entorno de empresa privada, sino que lo es en cualquier
organizacion.

Asi pues, la ensefianza del proceso de elaboracion de un plan de negocios esta
plenamente justificada como elemento basico para una formacién empresarial,
dando pie a obtener buenos resultados y orientando a la creacion de nuevos
consultorios.

En cuanto al texto propiamente dicho, este trabajo esta pensado para servir de
guia préactica que contenga la descripcién de todo lo que es necesario para su
completa elaboracion. Se dedica mas atencidon a aquellos apartados que se
consideran méas importantes en el caso muy especifico de la Odontologia. °

HISTORIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Los planes de negocios surgen en las décadas de los 60 y 70 en Estados
Unidos como fruto de la necesidad de determinar con mayor certeza y menor
riesgo, donde se debian invertir dinero, denominados excedentes financieros de
las empresas; esto traeria una idea del poder de influencia que este informe tiene
sobre la toma de decisiones financieras de los inversionistas.*

Para construir un buen plan de negocios se debia tener muy en cuenta el
elemento internacional, es decir, ya no se concebia viable una empresa que no
tenga aspiraciones globales de venta, al incluir el perfil exportador no solo
proporcionaba una fortaleza a la idea emprendedora sino que lo hacia mucho mas
interesante a los ojos de los demas. Actualmente las caracteristicas del plan de
negocios que se manejan internacionalmente incluyen lo que en un principio se
interpretdé como una medida para arancelaria a los productos de los paises del
Tercer Mundo, hablo de la Gestién de la Calidad.*
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Un elemento que ha tomado gran importancia Ultimamente es el de la Gestion
Ambiental , se trata de conformar industrias respetuosas del medio ambiente, esta
exigencia le acarreara grandes beneficios de imagen y muy seguramente podra
ser considerada como altamente viable entre los inversionistas extranjeros del
Primer Mundo. **

Por otro lado se considera importante ,el incluir a la parte de Gestion Tecnolbgica
no solo como un elemento claramente distinguible sino también como una parte
activa y decisiva en la Gestidon Estratégica de su empresa, no se trata de aislar al
técnico para que sirva de apoyo a la gestién principal sino de darle la verdadera
importancia que reviste. %

A lo largo del tiempo se ha modificado los apartados y desarrollo que lleva un plan
de negocios, mejorando su estructura y facilitando esta herramienta no solo a
grandes organizaciones si no a cualquier emprendedor en cualquier disciplina,
demostrando su importancia y beneficio empresarial. *

DEFINICION DE PLAN DE NEGOCIOS.

José Antonio Neira Rodriguez define al plan de negocios (PN) como; una
hoja de ruta o carta de presentacion con la que el emprendedor, el empresario o el
equipo directivo de una organizacion transmitirdn tanto los conocimientos que
acredita el negocio y su mercado como la propia solidez y rentabilidad
empresarial que proyecta la idea que promueve. **

Antonio Borell6 lo define como; un resumen, <<un instrumento sobre el que se
apoya un proceso de planificacion sistematico y eficaz>>.%

David Gumpert, ofrece una definicion concisa y practica de un plan de negocios,
enfocandose en la forma en que debe conducir a la accién: “Es un documento
gue demuestra de forma convincente que la empresa pueda vender una cantidad
suficiente de su producto o servicio para ganar una utilidad satisfactoria y ser
atractiva para los financiadores potenciales”. *°

En general los autores definen al plan de negocios como la herramienta que sirve
al emprendedor para facilitar la puesta en marcha de su negocio y conocer la
factibilidad del negocio a emprender.

Basados en lo anterior un plan de negocios para odontologia sera una guia o ruta
gue permita al odontdlogo planear de forma clara y formal el desarrollo para
emprender un consultorio dental revelando la factibilidad del mismo y a su vez
una carta de presentacion para adquirir un financiamiento.
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IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

La planificacién y por tanto el plan de negocios se considera necesario porque:

* ¥ X% X *

*

Permite tener claros los objetivos y a donde se quiere ir.

Orienta las acciones hacia el cumplimiento de dichos objetivos.

Asigna responsabilidades para que se sepa quién tiene que llevar a
cabo cada accion.

Aprovecha mejor las oportunidades.

Prevé las circunstancias y actla en consecuencia. Reacciona mejor y a
tiempo.

Coordina las actividades.

Permite asignar los recursos para tenerlos preparados y dispuestos.
Incorpora y comparte los objetivos y por tanto los intereses.

Evita acciones no deseadas, conflictos e interpretaciones erréneas o no
alineadas con el propdésito perseguido.

Ayuda a crear meétodos Yy disciplinas de trabajo.

Establece guias para la elaboracion de presupuesto, incluyendo
financieras basadas en sus expectativas y su experiencia en el campo
de su negocio.

Permite una visién global mas clara y resumida de la empresa.
Identifica errores y desviaciones a tiempo para corregirlos, disminuyendo
efectos negativos, consecuencias graves Y facilitando la adopcion de
soluciones cuando aun se esté a tiempo.

Otorga credibilidad a la empresa y al equipo directivo frente a agentes
externos e internos. 2’

Por tanto, un PN debe expresar adecuadamente:

Ddnde se encuentra la organizacion.

Qué se debe hacer.
Quién lo debe hacer.
Cuando debe hacerse.

Como ha de hacerse.

Concuerdan los autores en que resulta obvio, que una de las principales utilidades
de un plan de negocios es para definir la creacién de una nueva empresa y como
guia para orientar el proceso.
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Partiendo de lo ya revisado; la estructura del plan de negocios puede
cumplir distintitos propdsito, e ir destinado a diferentes servicios, su contenido
puede estar compuesto por distintos elementos o apartados, el estilo y
caracteristicas dependera de cada emprendedor pero sin perder una estructura
conocida por cualquier administrador, empresario o financiera de negocios.

Damos pie a la idea principal de este trabajo: se va presentar una metodologia
para elaborar un plan de negocios, concebido desde un punto de vista
emprendedor y enfocado a la puesta en marcha de un consultorio privado, es
decir, que sirva como guia para el Cirujano Dentista.

En la planificacion de la salud, por ser un proceso dindmico, no debe olvidarse,
gue en los elementos encontrados en el diagndstico, siempre hay cualidades o
fortalezas que deben estimularse, y ademas existen situaciones agudas que
deben controlarse inmediatamente, todo ello para mejorar lo que ya esta
funcionando.’

Siempre con el mismo criterio estratégico del control o eliminacion de los factores
negativos (de riesgo) y la mejor utilizacién de los factores positivos (protectores),
formulando objetivos, estableciendo metas, siguiendo estrategias que oriente al
crecimiento.®*

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Decidir cobmo sera el negocio y lo que seréa dentro de 5 afios, es la mas
importante de las decisiones que tiene que hacer. Todo esfuerzo de la planeacion
esta basado en la percepcion que se tenga del negocio. De no tener claro las
actividades centrales, las oportunidades de éxito se veran drasticamente
reducidas.

La descripcion del negocio debera responder las siguientes preguntas basicas:

1. ¢Cudl es el negocio? ¢ EIl negocio consiste en una actividad comercial o la
prestacion de un servicio? ¢Cuéles son los productos o servicios?
¢, Quiénes seran los clientes?

2. ¢Cudl es el estado actual de su negocio? ¢ Es de reciente creacion?

3. ¢Cual es la estructura del negocio? ¢se trata de una persona fisica con
actividad empresarial o de una sociedad mercantil?

4. ¢Por qué se piensa que el negocio sera redituable y continuara creciendo?
5. ¢ Cuando iniciara el negocio?

6. ¢Cuéntas horas al dia y dias de la semana se piensa dedicar al negocio?®
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ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

En algunas otras literaturas lo podemos encontrar como descripcion del
concepto comercial y del negocio; el objetivo de este apartado es describir el tipo
de servicio. El perfil de la empresa sera el punto de partida para la determinacién
del lugar en el que se encuentra la compafia y del sitio al que deberia llegar. Asi,
determinara el propésito basico de la empresa y se clarificara la orientacién
geografica, ademas se evaluara la situacién competitiva de la empresa.

En este apartado se desarrollan los siguientes conceptos:

MISION

VISION

VALORES
OBJETIVOS Y METAS
POLITICAS

El perfil de la empresa, su orientacion y sus valores son importantes para disefiar
las estrategias. Se debe establecer el clima organizacional y determinar la
direccion de la empresa a través de su vision. Por consiguiente, sus valores,
preferencias y actitudes respecto de los riesgos tienen que ser estudiados
cuidadosamente porque repercuten en la estrategia.

Se debe tener claro los siguientes puntos:

1. ¢Qué tipo de negocio piensa establecer?

2. ¢Qué producto y servicio planea ofrecer?

3. ¢Qué mercados piensa servir, cual es su tamafio y que oportunidades
tendra en ellos?

4. ¢Por qué piensa que su negocio va a satisfacer esos mercados mejor que

la competencia?

¢, Qué razones ha tenido para localizar su negocio en ese sitio en particular?

¢, Dispone del personal necesario para operar?

¢, Cuales son las razones ha tenido para localizar su negocio en ese sitio en

particular??®

No o

Al dar respuesta a estas preguntas sera mas facil desarrollar el perfil de la
empresa, establecer las politicas que se convertirdn en reglas para su negocio y
gue nadie puede romper sin una razon de peso.

Al describir cada idea debemos de hacerlo de la manera mas clara y simple que
se pueda.*’
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MISION
Algunos autores lo denominan también “propédsito”. Es la respuesta a la
pregunta ¢Cudl es nuestro negocio? La mision representa la razén de ser de la
empresa, considerando sobre todo el atractivo del negocio en el entorno en el que
la empresa opera. La mision de la empresa esta intimamente ligada a la visién de
la misma y representan la actividad a la que se dedica, como se llevara la
actividad y en qué se diferencia positivamente de las demas.*®

Es necesario que la misién incluya la respuesta a las siguientes cuestiones:

v Especificar a qué productos o servicios se ofrece la actividad.

v Diferenciacioén, identidad e innovacién de la empresa, de forma que se
exprese la ventaja competitiva y sostenible en el tiempo ante sus
competidores.

v' Valores que identifiquen a la empresa, a su personal y/o la actividad.

v' Como se gestionara la interactuacién de la empresa con su entorno
(empleados, proveedores, socios, clientes, administracion local, etc.)

Teniendo en cuenta lo anterior, sera mas facil definir una misién con un enfoque
adecuado, destacando desde el principio y de forma concreta, las ventajas, las
diferencias y los valores que representaran a la empresa a lo largo de toda su
trayectoria o, por lo menos, a lo largo del horizonte temporal definido en el plan de
negocios. %

Desde una microempresa hasta una gran empresa, sin importar el tipo de servicio
que brinde debe contar con una misién. (Cuadro 2) °

DIFERENTES TIPOS DE MISION

TIPO DE SU MISION
SERVICIO
SALUD Su misidn es ser el instrumento basico de la seguridad social,

PUBLICA establecido como un servicio publico de caracter nacional,
(HOSPITAL) para todos los trabajadores y sus familias. Es decir, el
aumento en la cobertura de la poblacién se persigue como un

mandato constitucional, con un sentido social.

SALUD Médica Sur tiene como misidn la salud de sus pacientes, la
PRIVADA satisfaccién de sus empleados y ofrecer una alternativa justa
(HOSPITAL  al pais en Medicina.
PRIVADO)  El paciente es el mds importante motivo de su creacién y este
principio prevalecerd en cualquier relacidon o servicio que se
otorgue ala comunidad.

ON SEGURO SOCIAL IMSS, MISION HOSPITALMEDICA SUR
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PROPUESTA DE MISION PARA UN CONSULTORIO DENTAL

Nuestra misién es garantizar atencion
dental de calidez y calidad a cualquier
paciente, dando una atencién oportunay
eficaz, disminuyendo la tensién y el
dolor.

VISION

Jack Fleitman define la vision como el camino al cual se dirige la empresa a
largo plazo, sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de
crecimiento junto a las de competitividad. A través de la vision se define de
manera muy amplia lo que se espera a futuro de la empresa, cual es el alcance,
crecimiento y reconocimiento efectivo, y el porqué de ese reconocimiento. Es decir
conjunto de ideas generales que proveen el marco de referencia de lo que una
empresa quiere y espera ver en el futuro. *°

Como sefalan los autores la vision de contener ciertas caracteristicas que
permitan su entendimiento.

Caracteristicas que debe cumplir toda vision:
1) Dimension del tiempo.

2) Integradora.

3) Amplia y detallada.

4) Positiva y alentadora.

5) Realista -Posible.

6) Consistente.

7) Difundida Interna y Externamente.*® (Cuadro 3)
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DIFERENTES TIPOS DE VISION

TIPO DE
SERVICIO

SALUD PUBLICA
(HOSPITAL)

SALUD PRIVADA
(HOSPITAL
PRIVADO)

SU VISION

Ser un servicio de la mas alta calidad,
vanguardista en su funcién educativo-
asistencial mediante la permanente
actualizacion de su normatividad, capacitacion
de personal, mejora continda de sus procesos,
optimizacién de recursos y que la expansion del
mismo cubra la demanda real.

Ser el Grupo de Servicios Médicos de mayor
prestigio en México en atencion a |la
comunidad, en desarrollo de la docencia e
investigacion biomédica en la vanguardia
tecnoldgica.

Ser autosustentable y rentable a capacidades
alcanzables por la poblacion.

SEGURO SOCIAL IMSS, VISION HOSPITAL MEDICA SUR

EJEMPLO CONSULTORIO DENTAL

Ser la clinica dental lider en el mercado, fomentando la
prevencion, impulsando el desarrollo profesional de nuestra
fuerza de trabajo.

Lograr una solidez financiera.
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VALORES

Los valores constituyen el cimiento de la empresa y generan beneficios
para las personas y empresas que los aplican. Autores sefial que no es mas que
cultura organizacional, que es basicamente un concepto constituido por el
conjunto de creencias, valores y patrones de comportamiento que identifican a una
empresa de otra. Son la conviccion que los miembros de una empresa tienen en
cuanto a preferir cierto estado de cosas por encima de otros (la honestidad, la
eficiencia, la calidad, la confianza, etc).*

Los valores benefician el desempefio en tres aspectos claves, proveen una base
estable (guia) sobre la cual se toman las decisiones y se ejecutan las acciones;
forman parte integral de la proposicion de valor de una empresa a clientes y
personal y motivan y energizan al personal para dar su maximo esfuerzo por el
bienestar de su compafiia. Asi se crea una fuente de ventaja competitiva que es
dificil de replicar ya que se fundamenta en valores propios y unicos de la
organizacion.

Cuando los valores estan alineados con el desempenio, las personas que laboran
en una compafiia presentan actitudes como:

v' Compromiso con el logro de la calidad y satisfaccion del cliente
v' Sentido de pertenencia y responsabilidad en sus acciones
v/ Saben que su opinién es escuchada

v' Observan una conexion directa entre su labor y los objetivos de la firma.*’

Estas actitudes y el hecho de compartir los mismos valores hacen que se
presenten los siguientes beneficios dentro del talento humano de la empresa:

Moral alta
Confianza
Colaboracion
Productividad
Exito
Realizacion®’

Milton Rokeach menciona que los valores identifican las prioridades claves para
gue la organizacion sobreviva y prospere, minimizando asi el gasto de recursos
financieros, energia y tiempo, que a menudo surgen cuando hay decisiones y
operaciones que sirven a intereses alejados de lo mas importante para el buen
funcionamiento de la empresa. (Cuadro 4) *
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DIFERENTES TIPOD DE VALORES
TIPO DE SUS VALORES
SERVICIO
e Humanismo.

e Cultura de calidad.
SALUD e Trabajo en equipo.

PUBLICA e Mejora continua.
(HOSPITAL) e Responsabilidad Individual.
e Sentido de pertenencia.
e Responsabilidad social.
e Desarrollo del capital humano.
e Ftica
SALUD e Seguridad
PRIVADA e Usuario
(HOSPITAL > Servicio
PRIVADO) e Nuestra gente
e Finanzas

EGURO SOCIAL IMSS, VALORES HOSPITAL MEDICA SUR

EJEMPLO CONSULTORIO DENTAL

e (Calidad
o Calidez
e Eficacia

e Humanismo
e« Compromiso
e Etica

e Solidez

cuadro fuente directa
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OBJETIVOS Y METAS

Los objetivos y metas constituyen una de las partes mas importantes del
plan de negocios, ya que los objetivos deben ser establecidos una vez analizada
la situacion en la que se encuentra la empresa. Las metas son puntos concretos a
g:lorto plazo, expresados en nameros, sin ellas sera dificil obtener el objetivo final.

Los OBJETIVOS en un plan no es mas que la expresion simple y sencilla del
resultado esperado, para solucionar el problema en un tiempo determinado. El
objetivo describe el “que” se quiere alcanzar, eso si, con el maximo de seguridad
de que el tiempo en que se logra dicho resultado transcurra en la vigencia del
plan. Esiula construccioén y detalle de la situacién deseable, pero también viable y
factible.

La factibilidad no permite lo eventual, se construye con costos reales y se asegura
con recursos “a la vista” que se destinaran.

Los objetivos son CUALITATIVOS y al desarrollarlos deben ser:

Mediables
Alcanzables
Faciles de verificar
A largo plazo
Generales

Asi el plan de negocios debe de partir de los objetivos generales y a partir de ellos
con mas precision en las demas areas de intervencion, complementando con las
metas establecidas a cada uno.*

Objetivos generales: se fijan y se someten en funcién de la misién, vision y
politica de la empresa: deben ser concretos, realistas y coherentes entre si y en
relacién con la misién y vision. Estos objetivos condicionan el resto de objetivos de
la empresa, dando pie a la creaciéon de metas que permitan llegar a la ejecucion
de los primeros. '

Los objetivos especificos; son definidos por cada departamento de la
empresa en funcion a sus caracteristicas, sus necesidades y recursos con los que
se disponga. Para la implementacion de estos objetivos es necesario; la definicion
y puesta en marcha de las diferentes metas departamentales y la realizacion de
planes de accién y estrategias para cada departamento.’ (Cuadro 5)
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DESARROLLO DE OBJETIVOS Y METAS

OBJETIVO GENERAL ' SER LIDERES EN
(RELACIONADO DESDE | NUESTRO CAMPO
LA MISION Y VISION)

OBJETIVO ESPECIFICO | CRECIMIENTO DE
(DEFINIDO POR | VENTAS
DEPARTAMENTOS)

LA META (DEFINIDO PARA | OBTENER 10 CLIENTES
LOS EMPLEADOS) NUEVOS CADA MES

uente directa.

Una META es la CUANTIFICACION del “resultado esperado”, en el tiempo. En
cuanto a las metas; estas son indispensables para definir el rumbo a seguir y
evaluara si el camino es correcto o hay que corregirlo.

Las metas deben contar con las siguientes caracteristicas:
« Tomar en cuenta fines y medios
+ Son mediables
« Concretas, realistas y congruentes
« Tener un tiempo definido para su logro
« Estar por escrito
- Tener metas individuales y por grupos. %

Sin una meta definida con las cualidades mencionadas no podran disefiarse
adecuadamente las estrategias y no habra un buen juicio en la asignacion de
recurso y por la tanto en su utilizacion.

Vale notar que no siempre el periodo definido para alcanzar una meta puede ser
menor que el que se requiere para logar un objetivo, esto quiere decir que con un
cumplimiento de metas sucesivas, puede lograrse un objetivo.

El establecimiento de los objetivo y metas sigue un proceso gradual y va
emanando de los niveles superiores hacia los inferiores, de manera que los
objetivos y metas a alcanzar no son iguales para todos los miembros de la
empresa, sin embargo todos guian a un mismo fin; el crecimiento empresarial.

Dicho lo anterior se debe desarrollar diferentes tipos de objetivos y metas segun
sea el cas0.%°Y? (Cuadro 6)
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META: ATENDER 10
PACIENTES POR DIA

OBIJETIVO:

SER LIDERES EN EN EL CLINICAS MAS EN UN
MERCADO PERIODO DE 5 ANOS

META: AMENTARA 5

META: 10 PACIENTES
NUEVOS POR MES

CUADRO 6 FUENTE DIRECTA

POLITICAS

La literatura menciona que las politicas son declaraciones o nociones
generales que guian los razonamientos de los administradores cuando toman
decisiones. Las politicas aseguran que las decisiones se enmarquen en ciertos
Ll’smites y tienen como finalidad guiar a los empresarios en las decisiones a tomar.

Antonio Borello define las politicas como una declaracion escrita o implicita de las
intenciones y principios de una empresa en relacion a su misién y comportamiento
general, que a su vez proporciona un marco de referencia para el establecimiento
de objetivos, estrategias y planes de accién.*

El empresario debe definir las politicas de la empresa y asegurar que la misma:

v/ Sean apropiadas a la naturaleza de sus actividades, productos y/o
servicios

v' Proporcione un marco para establecer y revisar los objetivos,
estrategias y planes de accion

v’ Esté documentada, implantada, mantenida al dia y ha sido
comunicada a todos los empleados.

v Esté a disposicién del publico. *°
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Algunos autores refieren que las politicas se desarrollan a partir de mision, otros
gue se establecen en conjunto con las estrategias, sin embrago su importancia y
fin es el mismo. Las politicas representan las lineas de conducta que se deben
establecer con el fin de alcanzar sus objetivos; estas permiten tomar decisiones
ante cualquier situacion. Las politicas constituyen una orden indirecta por medio
de la cual los niveles superiores de la empresa tratan de determinar la conducta

de los

niveles inferiores. Lo importante de las politicas es hacerlas valer, ya que

sin ellas la empresa no controla su futuro. **

Para que las politicas dentro de la empresa tengan resultado deseado deben
cumplir con ciertos requisitos:

No de

Estabilidad: se debe evitar los frecuentes cambios de criterio teniendo una
orientacioén clara para los ejecutores

Flexibilidad: se debe contar con esta caracteristica, para adaptarse a las
necesidades que demanden su modificacion. Es de mayor importancia
lograr los objetivos que el cumplimiento estricto de una politica.
Inteligibilidad: esto sefiala que la politica debe ser clara, para evitar las
malas interpretaciones de los diferentes individuos que integran la empresa.
Practicabilidad: el personal de la empresa debe advertir que la politica fijada
responde a las necesidades que estan viviéndose.

Sinceridad: al no haber sinceridad en las personas que dictan las politicas,
no solamente desprestigian la orden, sino la autoridad quien la dicta,
ademéas si las acciones cotidianas contradicen las declaraciones, los
miembros de la empresa perciben desigualdad, y esto causa irritacion y
frustracion.

Efectividad: se debe contar con la capacidad necesaria para lograr el efecto
deseado en la empresa.

Participacion en su elaboracién: para que el personal este convencido de
sus ventajas cumpliendo con las politicas, es recomendable hacerlos
participar en la elaboracion de éstas.

bemos olvidar que el entorno cambiante en el cual la empresa se

desenvuelva obliga a revisar y actualizar constantemente las politicas.(Cuadro

7).26,29,

30
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DIFERENTES TIPOS DE POLITICAS
TIPO DE SUS POLITICAS
SERVICIO

En la division institucional de cuadros bdsicos de insumos
para la salud, nos comprometemos a realizar Ias
evaluaciones documentales de eficacia, seguridad y analisis
SALUD econdmico de los insumos para la salud que se incluiran,
PUBLICA modificardn o excluirdn de los cuadros bdsicos
(HOSPITAL) correspondientes, aplicando los criterios cientificos
nacionales e internacionales; a través del trabajo en equipo
y de la mejora continua de nuestro sistema de gestion de la
calidad, para satisfacer las necesidades de nuestros

usuarios.

En Médica Sur estamos comprometidos con garantizar los

SALUD mas altos estdndares de calidad en la atencién y seguridad

PRIVADA de los pacientes, sus familiares y nuestros colaboradores, a

(HOSPITAL través de la mejora continua, excelencia médica, ensefianza

PRIVADO) e investigaciéon dentro de un marco ético y de bien comun
para lograr la satisfaccién total de los usuarios.

TICAS SEGURO SOCIAL IMSS, POLITICAS HOSPITAL MEDICA SUR

!
EJEMPLO CONSULTORIO DENTAL
Comprometidos a garantizar un servicio
de calidad y calidez, con una atencién
integral priorizando en la prevencidn,
fermentar el desarrollo profesional y
mantener una estabilidad financiera.

FUENTE DIRECTA
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ENTORNO SOCIAL, POLITICO-
ECONOMICO Y NORMATIVO

Su propdsito es conocer la realidad del marco en el se desenvuelve la
actividad empresarial. Estard compuesta por un con junto de factores que
dificilmente controla la empresa pero que sin embargo influyen en ella.

Estudiar el entorno ayuda a identificar y analizar las fuerzas que afectan a la
empresa. Se deben evaluar las condiciones tanto particulares como generales del
entorno donde se desarrolle el negocio, esto servird para disminuir riesgos,
provocados por terceras personas.*®

ENTORNO SOCIAL

El entorno social hace referencia a las condiciones de vida de trabajo,
los estudios que ha cursado, su nivel de ingresos de la comunidad de la que
forma parte la empresa. Cada uno de estos factores influye en la salud del
individuo: por eso, a nivel global, las diferencias entre los entornos sociales de los
distintos paises crean disparidades en materia de salud.**

De esta forma, la esperanza de viday los indices de enfermedad varian de
acuerdo a la educacién que ha recibido la persona, el tipo de trabajo que realiza y
los ingresos que percibe mes a mes.

Se debe contemplar los principios y valores de la sociedad, el comportamiento del
consumidor y ciudadanos en general, la existencia de grupos sociales, culturales,
étnicos, politicos o con otros intereses, la conflictividad social y laboral, el mercado
de trabajo etc.

Esto determina la posicién de la empresa en comparacién con los competidores.
Para ello, es importante medir la competitividad por el grado de penetracién del
mercado y la concentracion de la industria.

Se debe compara los precios de los productos, la tecnologia, la innovacién y la
calidad con respectos a los competidores. Esto te indicara si el mercado es
disciplinado (Sbaja competencia entre compafilas) o concentrado (alta
competencia).*
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ENTORNO POLITICO-ECONOMICO

Situacién politica (estabilidad e ideologia), politicas econdmicas, fiscales y
laborales, asi como la correspondiente legislacion, tanto presente como previsible,
relaciones internacionales, etc.*

Se debe revisar las politicas gubernamentales para la incursion en un mercado
especifico. El gobierno plantea a veces las restricciones a la entrada de nuevos
actores en el mercado por la concesién de monopolios, actuando como regulador.
Determina si tu empresa cumple con los requisitos existentes. Tener
conocimientos sobre patentes y licencias requeridas para entrar en una linea de
negocio. Analizar los procedimientos en el desarrollo y determinar el nivel de
dificultad de la penetracion en la empresa.

De igual forma calcular "las economias internas de escala". Esto te ayudara a
determinar la cuota de mercado que puedes esperar a capturar Como un nuevo
empresario. Igualmente, esto determinara si es en absoluto rentable entrar en la
industria.

El margen bruto es el Indicador de Rentabilidad que se define como la Utilidad
bruta sobre las ventas netas, y nos expresa el porcentaje determinado de Utilidad
bruta (Ventas Netas- Costos de Ventas) que se esta generando por cada peso
vendido.

Esto alude a analizar estado econdémico-financiero en el que se encentra el pais,
conocer sobre su estabilidad. No debemos olvidar que la mayoria del material
(materia prima) a utilizar por un odontélogo es importado y su costo es valuado en
dolar. Cualquier cambio financiero afectara la obtencion de nuestra materia prima
asi como de las posibilidades econémicas de la poblacién.*> %°

INDICADORES ECONOMICOS

Los indicadores econdmicos ayudan a todos los empresarios y ciudadanos
en general a pronosticar el futuro econdmico y anticiparse a los cambios. La
cultura econémica ya no es un lujo, sino una necesidad.

Practicamente todos los indicadores, estan relacionados con el ciclo econémico.
Incluso, uno de sus propdésitos principales es entender y anticipar donde estamos
en relacién con el ciclo econémico. Las decisiones que se tomen en torno a una
inversion, negocios o un empleo seran diferentes en funcion de la fase en que se
encuentre. *°

La mayoria de los indicadores econémicos provienen de encuestas, censos o
registros administrativos y se presentan ya sea en unidades correspondientes a su
valor en pesos, a su volumen o a otro tipo. En casi todos los casos, el dato que se
presenta por si mismo en un periodo dado no tiene mucha relevancia; lo
importante es como ha cambiado a lo largo del tiempo, cO6mo se compara con otro
pais o cOmo se comporta en proporcion de la poblacion o del Producto Interno
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Bruto (PIB). No es muy significativo el dato en si de forma aislada, sino sé6lo en
relacion con algo.

- PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

Es el indicador que muestra cOmo se encuentra la economia general, el PIB es la
suma de bienes y servicios de demanda final registrados en un periodo de tiempo;
para el caso de México la publicacidén es cada tres meses y a nivel mundial sigue
siendo el mejor indicador econdmico por excelencia a pesar de las desventajas
que presenta.*®

- TASA DE INTERES

La tasa de interés presenta un papel fundamental en la economia de todo pais
pues muestra las oscilaciones en las cotizaciones de las divisas en los mercados
de cambio internacionales. También se define como el precio del dinero-, los astas
de interés son fundamentales para las autoridades monetarias pues determinan
que tan4é:aro o barato resulta conceder un crédito tanto a nivel interno como
externo.

- INDICE NACIONAL DE PRECIOS AL CONSUMIDOR (INPC)

Es un indicador que refleja la evolucion del nivel general de los precios de los
insumos que consumen los agentes econdmicos; a través del INPC se calcula la
inflacion de los productos de tal forma que se puede observar c6mo cambian los
precios en el tiempo. Este indicador es muy importante pues nos indica que tanto
se elevan los precios y analizar si el poder adquisitivo de las personas es
suficiente al menos para adquirir la canasta basica. Se debe tomar en cuenta que
la inflaciébn es una variable que siempre trata de controlar, pues una mayor
inflacion implica que los agentes econémicos disminuyan en consumo.

- INDICE DE PRECIOS Y COTIZACIONES (IPC)

Es el indicador que revela la evoluciéon del precio de los activos de las emisoras
gue cotizan en la Bolsa Mexicana de Valores (BMV). Dicho indicador es
igualmente importante pues su comportamiento puede significar miles de millones
de pérdidas o ganancias; asimismo, la situacién de las emisores de la BMV refleja
los problemas macroeconémicos de un pais.*°

- TASA DE DESEMPLEO

Se refiere a la poblacion econémicamente activa que esta buscando un trabajo
pero no lo consigue. Si la tasa de desempleo estd por encima de 10%, es decir
gue 10 de cada 100 personas no consiguen empleo entonces la situacion es grave
y esto se refleja en una recesién o crisis de un pais.*’
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- PARIDAD

Valor comparativo de una moneda en relacion con otra o con un conjunto
ponderado de otras. Cotizacion o tipo de cambio de una divisa. Igualdad entre el
valor nominal y el efectivo de un titulo o valor. El tipo de cambio es determinado
por el Banco de México con base en un promedio de cotizaciones del mercado de
cambios al mayoreo para operaciones liquidables el segundo dia habil bancario
siguiente y que son obtenidas de plataformas de transaccion cambiaria y otros
medios electrénicos con representatividad en el mercado de cambios.*®

- PRIMA DE RIESGO

La prima de riesgo, riesgo pais o riesgo soberano es el sobreprecio que exigen
los inversores para comprar deuda de un pais cuyos activos sean considerados
arriesgados, frente a los de un pais libre de riesgo. La prima de riesgo es,
precisamente, esa ganancia adicional que pretende lograr el inversor por soportar
el riesgo de la operacion. En México; la prima de riesgo es un tipo de indicador
gue se aplica sobre, Unicamente, los paises emergentes. A través de este indice
se calcula la posibilidad de que dichos paises no cumplan en los términos
acordados el pago de su deuda externa.*®

ENTORNO JURIDICO

Los consultorios odontologicos, para obtener su habilitacion y funcionar
como tales, deberan cumplir los requisitos generales y los requisitos especificos
minimos que establece la ley.

La Norma Oficial Mexicana establece los métodos, técnicas y criterios de
operacion del Sistema Nacional de Salud, con base en los niveles de prevencion,
control y vigilancia epidemioldogica de las enfermedades bucales de mayor
frecuencia en la poblacion de los Estados Unidos Mexicanos.

La Norma Oficial Mexicana es de cumplimiento obligatorio en todo el territorio
nacional para los establecimientos de salud ya sea prestador de servicios
sectores publico, social o privado que realicen acciones para la promocion de la
salud bucal, prevencion, diagnéstico y tratamiento de las enfermedades bucales.*
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Para la aplicacion complementaria de esta Norma es necesario consultar las
siguientes normas oficiales mexicanas: (Cuadro 8)

e NOM-001-ECOL-1993.Limites maximos permisibles de contaminantes en las
descargas de aguas residuales.

¢ NOM-009-SSA2-1993. Para el fomento de la salud del escolar.

e NOM-010-SSA2-1993. Para la prevencién y control de la infeccién por Virus de la
Inmunodeficiencia Humana.

e NOM-017-SSA2-1994. Para la vigilancia epidemioldgica.

e NOM-031-SSA2-1999. Para la atencidn a la salud del nifo.

e NOM-036-SSA2-2002. Prevencidn y control de enfermedades. Aplicacion de vacunas,
toxoides, sueros, antitoxina, e inmunoglobulinas en el humano.

e NOM-040-SSA1-1993. Productos y Servicios. Sal yodada y sal yodada fluorurada.
Especificaciones sanitarias.

e NOM-087-ECOL-SSA1-2002. Proteccién ambiental-Salud ambiental. Residuos
peligrosos biolégico-infecciosos. Clasificacion y especificaciones de manejo.

e NOM-127-SSA1-1994. Salud Ambiental. Agua para uso y consumo humano. Limites
permisibles de calidad y tratamientos a que debe someterse el agua para su
potabilizacion.

e NOM-168-SSA1-1998. Del expediente clinico.

e NOM-178-SSA1-1998. Que establece los requisitos minimos de infraestructura y
equipamiento de establecimientos para la atencién médica de pacientes
ambulatorios.

e NOM-197-SSA1-2000. Que establece los requisitos minimos de infraestructura y
equipamiento de hospitales generales y consultorios de atencion médica
especializada.

e NOM-201-SSA1-2002. Productos y servicios. Agua y hielo para consumo humano,
envasados y a granel. Especificaciones sanitarias.

CUADRO 8 FUENTE: Nueva Ley publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 7 de febrero de 1984. Ultimas
reformas publicadas DOF 04-12-2013

Como en todas las normas puede existir modificaciones es por elo necesario
estar en contacto directo con su contenido.

La eleccioén de la forma juridica de la empresa bajo la que se va a desarrollar
la actividad o negocio es una decision importante, ya que ella va definir, en
parte, su evolucién en el futuro inmediato. En el plan de negocios se debe
indicar la modalidad o férmula juridica escogida y si se ha previsto una
modificacién futura de la sociedad.*

Las diferentes alternativas juridicas variaran en funcion de los objetivos
perseguidos en el momento de la creacién de la empresa. Las principales
modalidades juridicas de una empresa son (Cuadro 9 y anexos):
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FORMAS JURIDICAS DE EMPRESAS

4 EMPRESARIO COMUNIDADES SOCIEDAD SOCIEDAD SOCIEDAD DE SOCIEDAD DE SOCIEDAD
INDIVIDUAL DE BIENES Y ANONIMA ANONIMA RESPONSABILIDAD RESPONSABILIDAD COOPERATIVA
SOCIEDADES LABORAL LIMITADA LIMITADA DE TRABAJO
CIVILES. LABORAL ASOCIADO
Libre y sera Libre y serd Nombre | Distinta a la de Distinta a la de Distinta a la de otra Distinta a la de otra Distinta a la de otra
DENOMINACION Nombre Comercial otra sociedad. otra sociedad. Sociedad con “SL™ sociedad, con “SLL”™ sociedad
Comercial con “SA™ con “SAL™ cooperativa, con “S.
coop.”
CAPACIDAD Propia La de los comuneros | Propia Propia Propia Propia Propia
JURIDICA 0 socios
El titular Los titulares Minimo 1 Minimo 3 Minil 1 (Sociedad de Minimo 3 (ningun socio -Cooperativa de 1°
(Sociedad (ningtn socio Responsabilidad puede poseer mis de 1/3) | grado: minimo 3
N° DE SOCIOS Anénima puede poseer Limitada Unipersonal) -Cooperativa de 2°
Unipersonal) mis de 1/3) grado o ulterior
grado: minimo 2
as
RESPONSABILIDAD Ilimitada, Ilimitada, responden | Limitada al Limitada al Limitada al patrimonio Limitada al patrimonio Limitada al
FRENTE A responde con todo | con todo su patrimonio patrimonio social social patrimonio social.
TERCEROS su patrimonio patrimonio social social
CAPITAL MINIMO Ning Ning Minimo Minimo Minimo 3.005,06 € Minimo 3.005,06 € Los estatutos fijardn
60.101.21 € 60.101.21 € la cuantia minima.
Desembolso Suscripcion y Total Total: Total: suscrito y Totalmente suscrito y Totalmente suscrito
DESEMBOLSO EN necesario para la desembolso segin lo | suscritoy suscrito y desembolsado desembolsado y desembolsado
ORIGEN DEL actividad pactado d bolsadoen | d bolsad
CAPITAL una cuarta parte. | en una cuarta
parte.
Ninguna Escritura o -Escritura -Escritura -Escritura -Escritura -Escritura
documento privado. E -Solicitud de E: -Solicitud de califi E
-Inscripcion en calificacion -Inscripcion en el como SLL -Inscripcion en el
FORMALIDADES EN el Registro M. como SAL Registro M. -Inscripcion en el Registro de SC
LA CONSITUCION ~Inscripcién en Registro SLL
el Registro SAL -Inscripcion en Registro
-Inscripcion en M.
Registro M.
ORGANOS El titular El que se designe -Junta General -Junta General -Junta General -Junta General -Asamblea General
RECTORES segun pacto Administrad Administrad Administrador o -Administrador o -Consejo Rector
o Conscjo o Consejo Conscjo Conscjo
EMPRESARIO COMUNIDADES SOCIEDAD SOCIEDAD SOCIEDAD DE SOCIEDAD DE SOCIEDAD
INDIVIDUAL DE BIENES Y ANONIMA ANONIMA RESPONSABILIDAD RESPONSABILIDAD COOPERATIVA
SOCIEDADES LABORAL LIMITADA LIMITADA DE TRABAJO
CIVILES. LABORAL ASOCIADO
-Alta en el censo -Alta en el censo -Altaen el censo | -Altaen el censo | -Alta en el censo -Alta en el censo -Alta en el censo
(Modelo 036) (Modelo 036) (Modelo 036) (Modelo 036) (Modelo 036) (Modelo 036) (Modelo 036)
-IAE: Exentos -IAE: Exencién sila | -IAE: Exencion | -IAE: Exencion | -IAE: Exencion si lacifra | -IAE: Exencion si la cifra | - IAE: Exencion si
-IRPF ¢ IVA, cifra de negocios es | si lacifra de si la cifra de de negocios es <1 millon € | de negocios es <I millon € | la cifra de negocios
opciones: <1 millén € negocios es <1 negocios es <1 -IS: -IS: es <1 millon €.
* Estimacion -IRPF (régimende | millén € millén € *Si cumple los requisitos | *Si cumple los requisitos | Gozardn, ademds de
objetiva y régimen | atribucién de rentas) | IS : -IS: de empresa de reducid: de empresa de reducida una bonificacion del
simplificado IVA ¢ IVA, opciones: Si cumple los *Si cumple los di ion (voll de di ion (vol de 9?“~ i Soporen. la
* Estimacion * Estimacio quisitos de quisitos de gresos <8 MLL €), ingresos <8 MLL €), oo del
directa objetiva y régi presa de presa de ibutan al 25% los tributan al 25% los ey
ASPECTOS simplificada y simplificado IVA | reducida reducida primeros 12020241 €,el | primeros 12020241 € [ o B¢ Tac:“d‘::
FISCALES régimen general | * Estimacion directa | dimensié dimensié resto al 30%. *Libertad de N et
IVA. simplificada y (volumen de (volumen de -10S: Tributan al 1% del | amortizacién de los :“;"90,;" ‘F"°'°“l
* Estimacion régimen general ingresos <8 ingresos <8 capital social. 30 dias bienes adquiridos durante | | ° © % SPICh
directa normal y IVA. MLL €), tributan | MLL €), habiles a partir del los primeros cinco afios. o .
régimen general * Estimacion directa | al 25% los tributan al 25% | otorgamiento de la -10S: Exentas de dicho Siguientes: a) que
IVA. normal y régimen primeros los primeros escritura. impuesto. integren, al menos,
general IVA. 12020241 €, ¢l | 120.202,41 €, el i nmeing
-I0S: Tributanal | restoal 30%. | resto al 30%. minusvilidos, b)
1% del capital -10S: Tributan | *Libertad de que dichos socios se
social. 30 dias al 1% del capital | amortizacion de encuentren cn
habiles a partir del social. 30 dias los bienes situacién de
otorgamiento. habiles a partir adquiridos dcsc_mplco. Elphzo
del otorgamiento | durante los d.c dsstre e de
de la escritura. primeros cinco 'cn.'»c'o afios desde l
ados g
2 actividad.
Sy Do 10S: Exentas de

de dicho

dicho impuesto.

CUADRO 9 Fuente: http://www.amesal.org
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PLANEACION ESTRATEGICA

Cuando, de una manera integral y en un modelo estratégico, abordamos la
planeacion como proceso en la implementacion de un servicio de salud, debemos
tener en cuenta una serie de etapas, compuestas a su vez por diferentes fases
que no siempre tienen que ser sucesivas o secuenciales en la practica.>

La planificacién de un negocio que brinda servicios de atencion a la salud, por ser
un proceso dinamico, no debe olvidarse, que en los elementos encontrados en el
diagnostico, siempre hay cualidades o fortalezas que deben estimularse, y
ademas existen situaciones agudas que deben controlarse inmediatamente sobre
la marcha, todo por ello para mejorar lo que ya estd funcionando. En la
formulaciéon del plan, se responde fundamentalmente a los siguientes
interrogantes: ¢ Qué se puede hacer?, ¢ Como hacerlo?, ¢ Cuando y dénde?, ¢, Con
qué recursos? y ¢ Quién(es) lo hara(n)?°?

Siempre con el mismo criterio estratégico del control o eliminacién de los factores
negativos (de riesgo) y la mejor utilizacién de los factores positivos (protectores),
los actores de la planificacion deben formular los objetivos para impactar cada
problema, los cuales seran el marco de referencia para definir las estrategias a
seguir y el periodo de vigencia del plan. >

De acuerdo con Ander-Egg, en la planificacion estratégica, lo que interesa de
manera particular, es la direccionalidad del proceso (mantener el arco direccional
para alcanzar determinadas metas y objetivos) y ajustar tanto cuanto sea
necesario, y segun la intervencion de los diferentes actores sociales, la trayectoria
del proceso de planificacién en su realizacién concreta.*

La planificacion estratégica en salud consiste en la valoracion razonada de una
serie de circunstancias: geograficas, demograficas, econdmicas, juridicas,
politicas y epidemiologicas, con el fin de concretar las decisiones sobre la
cantidad, calidad, los tipos de recursos, como deben ofertarse, como cubrir una
demanda o necesidad de una poblacion o comunidad, o para solucionar un
problema de salud, en un momento o periodo determinado.*’

Cabe sefialar que ésta es una herramienta que ha sido creada en el mundo
privado y que, dada su eficacia para enfrentar entornos dinamicos y fuertemente
competitivos, ha ido adquiriendo una relevancia creciente en el sector publico en
tal magnitud que, actualmente, constituye uno de los ejes del proceso de Reforma
y Modernizacion del Estado que se esta impulsando en nuestro pais. Ademas, es
importante tener siempre presente el caracter de herramienta que tiene la
planificacion y que este modelo deja de manifiesto, la importancia de tomar en
cuenta todo y a todos los involucrados para su formulaciéon e implementacién
constituir un objetivo a diferencia de la planificacion tradicional. La planificacion no
es mas gue un método como tantos otros que pretende facilitar la consecucion de
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los objetivos organizacionales, a través de la entrega de una metodologia que sera
explicada posteriormente.

La planeacion estratégica permite a una empresa aproximarse a la visualizacion y
construccion de su futuro, y se puede conceptualizar como un proceso para
determinar los mayores propésitos de una empresa y las estrategias que
orientaran la adquisicién, uso y control de los recursos, para realizar esos
objetivos.>*

Steiner (1995) afirma que la planeacion estratégica consiste en la identificacion
sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el futuro, los cuales
combinados con otros datos importantes, proporcionan la base para que una
empresa tome mejores decisiones en el presente. Ello implica entre otras cosas, la
elaboracion de multiples planes para alcanzar su visién y mision.?

Finalmente, es importante tener claro desde ya que el caracter “estratégico” de un
proceso de planificacion no se consigue por el simple hecho de aplicar un
procedimiento de construccion del mismo, sino que se obtiene en base a la
existencia de un liderazgo en la direccidon de la organizacion que permita motivar a
los funcionarios a encauzar todos sus esfuerzos y recursos organizacionales en
torno a la consecucion de los objetivos que persigue el plan. %°

ANALISIS FODA

La planeacion estratégica es un esfuerzo administrativo que sirve para
anticipar condiciones futuras tomando decisiones presentes a través de un
documento llamado plan; aunque muchas empresas estan habituadas a
desarrollar planes, suelen enfrentar ciertos problemas para recopilar y ordenar la
informacion relativa a las condiciones de operacion y los recursos del negocio, lo
gue afecta de manera directa la adopcion de estrategias competitivas y por tanto
la elaboracién y ejecucién de un plan.>

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el
analisis situacional, también conocido como analisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas), el cual posibilita la recopilaciéon y uso de
datos que permiten conocer el perfil de operacion de una empresa en un momento
dado, y a partir de ello establecer un diagnostico objetivo para el disefio e
implantaciébn de estrategias tendientes a mejorar la competitividad de una
empresa. El analisis FODA es aplicable a cualquier tipo de empresa sin importar
su tamafio o naturaleza, es una herramienta que favorece el desarrollo y ejecucion
de la planeacion formal, es por eso que resulta conveniente que los responsables
de las decisiones administrativas cuenten con un procedimiento para la
elaboracion de un diagnostico situacional (FODA), que facilita la toma de
decisiones y el desarrollo de estrategias.>”
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El diagnéstico situacional FODA es una herramienta que posibilita conocer y
evaluar las condiciones de operacion reales de una empresa, a partir del analisis
de esas cuatro variables principales, con el fin de proponer acciones y estrategias
para su beneficio. Las estrategias de una empresa deben surgir de un proceso de
analisis. Con atenacion de recursos y fines, ademas ser explicitas, para que se
constituyan en una “forma” viable de alcanzar sus objetivos.*®

Esto es de lo mas importante si se pretende que las estrategias propuestas se
relacionen con la competitividad de una organizacion. La competitividad de un
negocio se relaciona con su capacidad de crear bienes o servicios con valor
afadido que le permita conservar o incrementar su posicion de mercado frente a
sus competidores.

Andlisis Interno.- Para el diagnostico interno sera necesario conocer las
fortalezas que intervienen para facilitar el logro de los objetivos, y sus limitaciones
que impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y efectiva. En el
primer caso estaremos hablando de las fortalezas y en el segundo de las
debilidades. Como ejemplos podemos mencionar: Recursos humanos con los
que54$e cuenta, recursos materiales, recursos financieros, recursos tecnoldgicos,
etc.

Andlisis Externo.- Para realizar el diagnéstico es necesario analizar las
condiciones o circunstancias ventajosas de su entorno que la pueden beneficiar;
identificadas como las oportunidades; asi como las tendencias del contexto que
en cualguier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen las amenazas,
con estos dos elementos se podra integrar el diagndstico externo. Algunos
ejemplos son: el Sistema politico, la legislaciéon, la situacion econdmica, la
educacion, el acceso a los servicios de salud, las instituciones no
gubernamentales, etc. (cuadro 10)°>’

Ambiente Positivas Negativas
Interno Fortalezas Debilidades
Externo Oportunidades Amenazas

CUADRO 10 FUENTE: http://www.cca.org.mx/funcionarios/cursos/ap089/apoyos/m3/analisis.pdf

48 KENIA MARCELA RODRIGUEZ ALMARAZ


http://www.cca.org.mx/funcionarios/cursos/ap089/apoyos/m3/analisis.pdf

GUIA PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS EN ODONTOLOGIA.

FORTALEZAS

Aspectos en que se dispone de una ventaja favorable que nos sitia en una
buena posicion. Tienen su origen en el interior de la organizacion.
Generalmente provienen de recursos valiosos de los que dispone la empresa,
y que pueden ser tanto materiales como humanos.>?

OPORTUNIDADES

Son los aspectos que ofrecen alguna opcion o alternativa interesante y positiva
para el desarrollo de la idea, o bien de la empresa ya en funcionamiento.
Suelen ser factores que provienen del exterior. Los mas importantes son los
derivados de la existencia de mercados atractivos y con posibilidades de ser
acometidos, es decir, la existencia de oportunidades de negocio.>*

DEBILIDADES

Aspectos negativos de origen interno que suponen limitaciones o dificultades y
deben ser combinados. Se hallan con frecuencia en las carencias de recursos
o0 ausencias de capacidades, tanto materiales como humanas.>*

AMENAZAS

Todo aquello que plantea una amenaza o un riesgo. Provienen del exterior.
Los mas serios suelen ser la existencia de otros competidores, pero también
posiciones de fuerza por parte de clientes o proveedores, productos
sustitutivos, mercados decadentes, amenazas legislativas, etc.>*

El procedimiento que aqui se propone para desarrollar el analisis FODA
incluye los siguientes pasos: >°

1. Identificacién de los criterios de andlisis. Un criterio de analisis es un factor a
elegir, que se considera relevante en el desempefio de una organizacién, puede
coincidir con un area administrativa (finanzas) o puede especificarse de una
manera particular (capital de trabajo), no existe un nimero fijo establecido para los
criterios, de hecho, pueden ser tantos como se desee, solo se recomienda que no
sea un numero muy grande (menos de diez), a razon de enfocarse en aquellos
gue se consideren criticos, y se facilite a su vez, el manejo de los datos.

Ejemplo:

Criterio: Mercado
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2. Determinacion de las condiciones reales de actuacion con relaciéon a las
variables internas y externas del analisis. En este punto se requiere que con
base en la experiencia, los datos disponibles y el conocimiento general de la
organizacion, se establezcan de la manera mas objetiva una lista cada una de las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, percibidas en el presente. El
namero puede variar para cada una, aunque se recomienda establecer un limite
igual de ser posible para todas, por ejemplo, las dos o tres consideradas como
mas relevantes. (Cuadro 11)

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas

Atencion toda la Precios Conseguir buenos Centro de salud

semana precios en material

Especialistas Publicidad Conseguir Campaiias de
publicista salud publicas

CUADRO 11 FUENTE DIRECTA

3. Asignacion de una ponderacion para cada una de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, listadas (matriz). Para cada una
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, se debe listadar de
acuerdo a una escala establecida de 1 a 3, donde el 3 denota el nivel mayor de
actuacion, el 2 el nivel medio y el 1 el nivel mas bajo.

1- alto

2- medio

3- bajo
A partir de ello se asignara una calificacion individual a la lista, para indicar, el
grado de cada variable, de esta manera se puede establecer las diferencias
entre ellas que permita jerarquizarlas. (Cuadro 12)

Matriz de ponderacion

Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas
Atencion toda la Precios Conseguir buenos Centro de salud
semana precios en material
3 3)

3) (2)
Especialidades Publicidad Conseguir Campafias de

publicista salud publica
) (3) )

3)

CUADRO 12 FUENTE DIRECTA
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4. Célculo de los resultados de la siguiente manera: para el analisis por
criterio, se debe sumar (horizontal o por renglon) el total de numeros
asignados a la lista de cada una de las variables (fortalezas, debilidades etc.)
correspondientes a cada criterio de analisis, obteniéndose asi un total que
expresado en porcentaje significa el 100% de la cantidad. A su vez se deben
calcular los porcentajes individuales de cada una de las variables por criterio,
esto se realiza dividiendo la suma de las ponderaciones de cada variable en su
respectivo renglon (horizontal), entre la suma total del renglén es decir, lo que
corresponde al 100%, como se muestra en la siguiente tabla (cuadro13):

Matriz de totales y porcentajes

Fortalezas Debilidades Oportunidades | Amenazas Total
Atencion toda | Precios (3) Conseguir Centro de 11
la semana (3) buenos precios | salud (3)

en material (2)

Especialidades | Publicidad (3) | Conseguir Camparfias de 10
(2) publicita (3) salud (2)

Total=5 (24%) | Total = 6 (28%) | Total = 5 (24%) Total = 5(24%) | Total = 21
100 %

CUADRO 13

Para realizar el analisis global de la organizacién (que incluye a todos los
criterios), se debe hacer primero, la suma por columna (hacia abajo) de todas
las calificaciones asignadas a las fortalezas, oportunidades, debilidades, y
amenazas, lo que significa el gran total de cada una de ellas, y acto seguido,
realizar la suma horizontal de esos grandes totales que signifique en
porcentaje también el 100% y para determinar la contribucién individual

de cada variable estas se deben dividir entre el gran total.

5. Determinacién del balance estratégico a través de los factores de
optimizacién y riesgo. Con los resultados numéricos y los porcentajes
obtenidos, se aplican tanto para el analisis por criterios (horizontal), o para el
andlisis global (suma vertical y luego horizontal), las siguientes férmulas para
estimar los factores de optimizacion y riesgo de la organizacién, y conocer asi
el balance estratégico.

El balance estratégico es la relacion que guardan entre si el factor de
optimizacion y riesgo de una organizacion y puede tanto favorecer como inhibir
el desarrollo de estrategias competitivas.

Balance estratégico: Factor de optimizacion = Factor de riesgo.

El factor de optimizacion indica la posicion favorable de la organizacion
respecto a sus activos competitivos y las circunstancias que potencialmente
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pueden significar un beneficio importante para adquirir ventajas competitivas
en el futuro. El factor de riesgo por el contrario muestra un pasivo competitivo
y aquellas condiciones que limitan el desarrollo futuro para una organizacion.

F + O = Factor de optimizacion
D + A = Factor de riesgo

La estimacion de los factores debe hacerse tanto global para tener la idea del
desempefio de toda la organizacién, como para cada uno de los criterios
separadamente, para conocer de manera especifica los distintos aspectos del
funcionamiento de la entidad.

El balance estratégico ideal entre el factor de optimizacion y el factor de riesgo
en cada caso, no es del 50% y 50% entre ellos, sino que, debe superar por
cierto margen el primero al segundo, en busca de la mejor condicién para
operar. Como se muestra a continuacion (Cuadro 14):

F+0O D+A %F+0 %D+ A TOTAL

.48 .52 48% 52% Aprox. 100%

CUADRO 14 FUENTE DIRECTA

6. Grafica y anédlisis de los resultados. Habiendo hecho el célculo de los
factores de riesgo, optimizacion y el balance estratégico, se pueden graficar y
analizar los resultados; por ejemplo, el balance estratégico global de la
organizacion se puede mostrar en una grafica de pastel, y para cada criterio de
se puede especificar con diagramas de barras los punto criticos de las
fortalezas y oportunidades, debilidades y amenazas para cada uno de los
factores; permitiendo entre otras cosas: complementar y clarificar la
informacion, establecer relaciones, valorar condiciones y emitir juicios que
enriquezcan y apoyen el analisis. Para el andlisis global del criterio finanzas se
muestra en la grafica siguiente (Cuadro 15):

ANALISIS GLOBAL DE MERCADO

CUADRO 15 FUENTE DIRECTA
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En este caso, se puede observar que el balance aun cuando es positivo, la
diferencia es minima de solo 4%, debido a que el factor de oportunidad
(fortalezas y oportunidades) tiene un 52% contra las debilidades y amenazas
gque representa un 48%, lo que supone un factor de riesgo muy alto en
conjunto, y por tanto se deber& centrar mas la atencion en la competencia para
gue las medidas que se propongan contribuya a su modificacién en el corto
plazo, a fin de que la situacién no se convierta en verdaderamente critica. El
andlisis de otros criterios ademas del financiero, debera formar una idea global
de la organizacion que contribuya a una evaluacién mas completa.

Ahora bien, para conocer de manera explicita los detalles del andlisis de cada
una, se deben observar las siguientes gréficas (Tabla 4,5):

MERCADO : FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES
3.5

3 B ESPECIALIDADES

3
3
2.5 5 3 m ATENCION TODA LA SEMANA
2 —
15 ——  CONSEGUIR PUBLICISTA
1 I
05 CONSEGUIR BUENOS PRECIOS
EN MATERIALES
0

TABLA 4 FUENTE DIRECTA

MERCADO : DEBILIDADES Y AMENAZAS

3.5

® PRECIOS

3
2 B PUBLICIDAD
2 o
15 — CENTRO DE SALUD
1 |
0.5 | CAMPANAS DE SALUD
' PUBLICA
0

TABLA 5 20 FUENTE DIRECTA

En este ejemplo se aprecia con la mas alta calificacion las fortalezas relacionadas
con el hecho de que: la empresa se mantiene por su atencion diaria (F3), y
ademads, tiene especialidades (F2), asi mismo se observa que dentro de las
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oportunidades se percibe en mayor grado la busqueda de un publicista para la
empresa (O3), asi como, el tratar de conseguir buenos precios en materiales para
la misma (02).

Con relacion a las debilidades y amenazas, se encontré que la mayor calificacion
se asigno a la falta de buenos precios (D3) y enseguida a que no se tiene buena
publicidad (D2), en tanto las amenazas se situaron en el centro de salud (A3) y en
campafas de salud, que se deberan enfrentar continuamente (A2).

7. Obtener conclusiones. Con el andlisis terminado se deben emitir las
conclusiones que reflejen el diagnostico general de la situacion que guarda la
organizacion respecto de las variables estudiadas, y que serviran de base para
realizar las propuestas de estrategias competitivas que sean, congruentes,
pertinentes y adecuadas.

También con la informacidén obtenida se podr4 dar respuesta a cuestiones tales
como: ¢,Qué debilidades es preciso atacar primero? ¢Qué fortalezas estan en un
nivel que es necesario cuidar? ¢COmo enfrentar cierta amenaza? etc., Fortalezas
Debilidades Oportunidades Amenazas Falta de crédito Sin reinversion Falta de
liguidez Altas tasas de interés 3 3 3 2 ademas de diferenciar que variables internas
son mas importantes y que variables externas deben ser consideradas en el corto,
mediano o largo plazo para la planeacién estratégica.>®

ESTRATEGIAS

La informacion recabada en el analisis FODA, sera la guia para el
desarrollo de las estrategias. Las mejoras aceptadas deben ser congruentes con
las condiciones o medios de operacion de la empresa, para hacer crecer sus
habilidades y recursos. Las estrategias que resulten deben de incrementar la
competitividad de la organizacion, reforzando la busqueda de una posicion
favorable y sostenible, en relacion a los demas competidores. Toda estrategia o
accion generada del analisis debe estar incluida en un programa o proyecto
especifico acorde a la vision y mision de la organizacién.>

En este apartado del plan se analiza los factores inherentes o propios de la
empresa, es decir, que aquellos que en cierto modo, pueden ser controlados e
intervenidos por ella. A través de este andlisis, se indicara y concretaran las
fortalezas y debilidades de la empresa. Una vez definidos los objetivos y metas, el
siguiente paso es la formulacién de estrategias.>”

Estas consisten en establecer la forma adecuada disponer de los recursos de la
mejor manera posible para alcanzar los objetivos y metas propuesta, es decir,
adaptar los factores internos y externos para obtener la mejor posicion competitiva
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en el mercado del mercado en el que se encuentre la empresa. Es elegir la mejor
ruta para llegar al fin establecido. >* °°

Las estrategias tienen que ser evaluadas cuidadosamente para hacer una
eleccion, se debe considerar los riesgos que se tiene al implementar una
estrategia en particular. A lo largo de toda la estructura de la empresa se
desarrollan estrategias que permitan cumplir con cada rubro de la misma:

e Estrategias para alcanzar los objetivos

e Estrategias de mercado por producto y consumidor

e Estrategias de consolidacion de los aspectos positivos de las empresas y
eliminacién de riesgo innecesarios

e Estrategias financieras y de retribucién de capital >*

VARIABLE ESTRATEGIA

ATENCION TODA LA SEMANA TENER HORARIOS AMPLIOS Y BIEN ESTABLECIDOS
CENTRO DE SALUD PUBLICITAR NUESTRAS ESPECIALIDADES
CAMPANAS DE SALUD HACER PROMOCIONES ESPECIALES MENSUALMENTE

CONSEGUIR BUENOS PRECIOS EN BUSCAR VENTA POR MAYOREO Y PROMOCIONES EN
MATERIALES MATERIALES.

CUADRO 16 FUENTE DIRECTA

Las estrategias se refieren a la determinacion del propésito (la mision) y los
objetivos basicos de largo plazo de una empresa, a la ayuda de lineas y a la
asignacion de los recursos necesarios para lograr los objetivos. Por consiguiente,
los objetivos son una parte de la formulacién de la estrategia. >’

El desarrollo de una estrategia en una empresa se comienza con una relaciéon de
las variables que pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas (FODA) para ella. Sea para una empresa en marcha o para una nueva
iniciativa empresarial, se comienza con un listado de las oportunidades y
amenazas que fueron identificadas en el andlisis del entorno y en el andlisis de la
industria, gracias al estudio o sondeo del mercado. Luego se presentan las
debilidades y las fortalezas de la empresa o del equipo gerencial. A través de este
analisis de los componentes de una empresa, el emprendedor podra decidir
cuales son las fortalezas y debilidades internas, que le ayudaran a aprovechar las
oportunidades y a luchar contra las amenazas del entorno. (Cuadro 16)>°
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De acuerdo con Hill y Jones, la implementacidon de la estrategia esta compuesta
por cuatro etapas. Dos referidas a realizacion de acciones de adecuacion en los
ambitos organizacionales de Estructura y Sistemas de Control; una referida a la
adecuacion de la estrategia, la estructura y los controles; y otra relacionada con el
manejo de conflictos, la politica y el cambio. *®
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PLAN DE MARKETING

La mercadotecnia puede tener diferentes significados dependiendo el tipo
de persona que lo describa.

El diccionario Webster define a la mercadotecnia como “el acto o proceso de
vender o comprar en un mercado” Algunos otros lo definen la mercadotecnia como
un lugar especifico en donde los bienes son vendidos al mayoreo o al menudeo.*®

Hal B. Pickle y Royce L. Abrahamson describe la mercadotecnia como la forma
por la cual la empresa llegar4 a sus clientes y los tendra dentro del mercado
determinando. Dentro del plan de negocio es la seccién que describe los
beneficios que el producto o servicio ofrecera al cliente, y el tipo de mercado que
existe en el. Se debe presentar las estrategias de marketing, incluidos los
métodos de identificar y atraer a los clientes; la estrategia de la fijacion de precios,
enfoque de ventas, tipo de fuerza de ventas y los canales de distribucién; los tipos
de prorr!_gciones de ventas y publicidad; y las politicas de crédito y de fijacion de
precios.

Jeromy McCarthy lo describe como las cuatro P (productos, precios, plaza,
promocion). Sin embargo coinciden en definirla como proceso no exacto pero que
es capaz de dar un acercamiento a la realidad, con el proposito de comprender al
ser humano y a las empresas como consumidores de servicios y productos. La
mercadotecnia tienen a capacidad de crear escenarios de consumo y ayudar a
incidir para el cambio de conductas sociales, como por ejemplo las campafas
masivas de vacunacion, en las cuales apoyan a creacion de conciencia ciudadana
sobre la importancia de esa accién de salud publica. ®

Todo proceso de mercado debe llevar la obtencion de beneficios como el valor
fundamental de cualquier relacion cliente-vendedor y mas en los servicios de
salud, pues se tiene la oportunidad de poder interactuar toda la vida con el cliente.

Estos beneficios debe ser claro, identificables y de valor agregado para paciente,
entidades de salud, profesionales de salud y la sociedad en general; para que a lo
largo de esta relacién se genere un proceso permanente de venta de servicios. *

La pregunta que se debe formular al iniciar un pequefio negocio es la siguiente:
¢, Cuél es el significado correcto de la mercadotecnia en relacion con mi empresa?
El significado que se le debe darle a la mercadotecnia el emprendedor es “el
desarrollo de las actividades del negocio orientadas hacia el flujo directo de bienes

y servicios que van del productor hacia el consumidor o cliente”.®
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El Dr. Juan Gonzalo Alzate Gémez menciond la importancia de la necesidad del
marketing en servicios de salud dando cuatro grandes razones:

Regulaciones legales

El aumento de ventas de profesionales y entidades

Cliente mas informados y exigentes

Tecnologias rapidamente cambiantes

Por otra parte también hacen mencion los problemas de aplicacién que tienen los
servicios de salud al aplicarlos. No quiere decir que no los podamos aplicar, sino
que son elementos a tener en cuenta la aplicacion de la estrategia comercial.®*

e Mayor complejidad una relacion comercial

e Mayor incertidumbre en la compra

e El valor de la experiencia como factor para decidir una compra

e Mayor dificultad para la diferenciacién

e Estandarizacion de la calidad

e Falta de conciencia de que cada empleado en el mejor vendedor
e Falta de conocimientos sobre el mercadeo

Para una empresa que presta servicios de salud se debe realizar una
mercadotecnia integral, una empresa proyectada al entorno que cumpla con su
mision y la proyecte a la sociedad, puede fallar el sistema de trabajo pero el
recurso humano es lo mas importante. La gerencia tiende a ser descentralizada y
facilitadora.®?

También debe:
o Delegar
o Confiar en el recurso humano
o Trabajar en equipo
o Aceptar el riesgo

o Aceptar el cambio y se debe adaptar a él, o lo genera si es el caso,
aprovecha las oportunidades y es la principal caracteristica de orientacién
al mercadeo.
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El objetivo principal de la mercadotecnia ha variado considerablemente con el
paso del tiempo. Este cambio se refleja en el énfasis dado al “concepto de
mercadotecnia”. El concepto de mercadotecnia se define como “un modo de vida
en el cual todos los recursos de una organizacion se movilizan para crear,
estimular y satisfacer al cliente, obteniendo una ganancia”. La importancia para un
pequeiio emprendedor radica en la toma de decisiones relacionadas con su
negocio y que estas estén bien orientadas a la maxima satisfaccion del cliente. Es
de suma importancia destacar en el mercado y ser reconocidos por los clientes, es
decir, que su identificacion se facil y que cree memoria en los pacientes, para ello
es importante contar con publicidad llamativa, y de facil acceso al consumidor
(Cuadro 17).5061.62

Canales de Mercadotecnia

AMATISIS

Praducto

consupnidor
meta

Proveadores
COMNTROL

HOIDWARTY 14
SO

Fromocion

EJECTICION

Competidores

CUADRO 17 FUENTE: http://cpinac.webs.com/Marketing%20Guia%20Clases.pdf
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MERCADOTECNIA EMPRESARIAL O COMERCIAL

Segun la Asociacion Americana de Mercadotecnia: “la mercadotecnia es el
proceso de planear y ejecutar la concepcion, la fijacion de precios, la promocién y
la distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan
los objetivos individuales y organizacionales.”

Para el Instituto Britanico de Mercadotecnia es: “el proceso responsable de
identificar, anticipar y satisfacer las necesidades y requerimientos del consumidor”

Las premisas basicas de la mercadotecnia son:

1. Identificar las necesidades y deseos de los clientes potenciales.

2. Satisfacer estas necesidades.

3. Realizar el intercambio con el beneficio para el vendedor y el comprador.®®

Las organizaciones lucrativas y no lucrativas realizan actividades de
mercadotecnia. Se comercializan productos, servicios e ideas que benefician a
consumidores, empresas y paises enteros. La Mercadotecnia comercial crea el
valor para el cliente pero al mismo tiempo, crea la utilidad monetaria para la
empresa. “La mercadotecnia intenta tener lo que el mercado quiera, en el lugar, en
el momento, en la forma y al precio que se desea, y al mismo tiempo, aporta una
utilidad para la organizacién.” >°

MERCADOTECNIA SOCIAL

La Mercadotecnia Social nace en 1971, cuando Philip Kotler y Gerald
Zaltman se dan cuenta que los mismos principios de la mercadotecnia que se
usan para vender productos tangibles al mercado y se pueden usar para “vender”
ideas, actitudes y comportamientos.

11}

Philip Kotler define a la Mercadotecnia Social como: “el uso de principios y
técnicas de mercadotecnia para influenciar a la audiencia meta a aceptar,
rechazar, modificar o abandonar algun comportamiento para el beneficio del
individuo, del grupo o de la sociedad.”®

Alan Andersen en 1995, sefala que la Mercadotecnia Social es la aplicacion de
las tecnologias de la mercadotecnia comercial para el analisis, planeacion,
ejecucion y evaluacion de los programas  disefiados para influenciar el
comportamiento voluntario de la audiencia meta tratando de mejorar su bienestar
personal y el de su comunidad. *°

La mercadotecnia social va mas alla del disefio y realizacibn de una mera
campafa publicitaria, en ella se debe establecer un plan, disefiar una estrategia y
utilizar las herramientas de la mercadotecnia  comercial tales como: la
investigacibn de mercado, aplicacion de mezcla de las P’s, implementacion y
evaluacion.
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El proposito de la mercadotecnia social es crear conciencia sobre un tema
especifico, lograr la aceptacion de una conducta deseada y modificar el
comportamiento para el Dbeneficio individual, grupal o comunitario. Las
estrategias de mercadotecnia social se dirigen hacia las personas que desean o
necesitan cambiar o mejorar un comportamiento, 0 cuyo comportamiento pone en
riesgo su calidad de vida, bienestar y seguridad individual o colectiva e intentan
influenciarlas para aceptar, adoptar, modificar o abandonar una conducta
determinada.®

Es muy frecuente que en la busqueda para generar el cambio de actitudes, el
incremento del conocimiento y en la motivacion para el uso de servicios o
cambios en el comportamiento individual o colectivo, el término mercadotecnia
social se reduzca y sea utilizado como sin6nimo de realizacion de una campafa
publicitaria o de una campafa en medios masivos. Pero la mercadotecnia social
es una disciplina que abarca mucho mas que la accién de la comunicacion social y
la publicidad, aunque estas son sus componentes integrales.®

Contrario a lo que usualmente se cree, la Mercadotecnia Social no es un proceso
rapido y sin planeacién que se dedique solo al uso de medios masivos de
comunicacioén; es principalmente, un llamado a la accién individual y colectiva con
un plan integrado, basado en mejores practicas de intervenciones orientadas hacia
la obtencion de un beneficio social. La evidencia y la experiencia internacional
muestran que si la mercadotecnia social es aplicada adecuadamente y en el
contexto apropiado, puede constituirse como un poderoso conjunto de
herramientas capaces de generar un impacto sobre el comportamiento social
(Cuadro 23). 65

Mercadotecnia Social es: Mercadotecnia Social no es:

1. Una estrategia disefiada para 1. Hacer tripticos, carteles, folletos
promover el cambio de

comportamientos

2. Un llamado a la accién individual y | 2. Elaborar un lema, slogan o un

colectiva mensaje
3. Un plan integrado, basado en 3. El uso exclusivo de medios masivos
mejores practicas de mercadotecnia de comunicacién

con beneficio social
4. Un eficiente uso de recursos parala | 4. Un proceso rapido y sin planeacion

promocion de habitos y - : I
comportamientos 5. Promocion de la imagen institucional

CUADRO 23 FUENTE: Secretaria de Salud. Manual de mercadotecnia social en salud
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¢, Qué es lo que hace diferente a la Mercadotecnia Socia entre per 1?

1. Que identifica las necesidades de la poblacion y, segun estas y otras
caracteristicas (demograficas, sociales, etc.), segmenta al publico objetivo
Que se orienta hacia el publico objetivo

Que enfatiza la modificacién de comportamientos

Que promueve el cambio voluntario

Que esta basada en la mezcla de la mercadotecnia comercial (Cuadro 18).

abrwn

La mercadotecnia social trata de:

EL COMPORTAMIENTO LA PERSONA
“LO QUE LA GENTE

ACTUALMENTE HACE” “ SUS NECESIDADES PARA

MERCADOTECNIA CAMBIAR EL
CONPORTAMIENTO *

CUADRO 18 FUENTE: Secretaria de Salud. Manual de mercadotecnia social en salud

MARCA

Los consumidores perciben una marca como una parte intrinseca del producto, y
la marca puede agregarle valor a un producto. Una marca es un nombre, término.
Signo, simbolo o disefio, o una combinacion de éstos, cuya finalidad es identificar
los bienes y servicios de un vendedor o grupo de vendedores y distinguirlos de la
competencia.

e Nombre de la marca: la parte de una marca que puede vocalizarse, la parte
pronunciable, ejemplo: Colgate, Oral B, Dentalia, etc.

e Logo de la marca: la parte de una marca que puede reconocerse pero que
no es pronunciable, como un simbolo, disefio o color o letras distintivas.

e Marca registrada: una marca o parte de una marca que tiene proteccion
legal porque es propiedad exclusiva. Una marca registrada protege los
derechos exclusivos del vendedor a usar el nombre o el logro de la marca.

e Derechos de autor: EIl derecho legal exclusivo para reproducir, publicar y
vender la forma y el contenido de una obra literaria o artistica.>®

La investigacion del mercado constituye una de las funciones basicas de la
mercadotecnia. En el caso especifico de negocios de prestaciones de salud es a
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un mas importe, ya que el emprendedor o empresario debe conocer
perfectamente el estado de salud-enfermedad de la poblacion en la cual pretenda
ofertar su servicio. Los indices epidemiologicos juegan un papel muy importante
en este apartado, estos arrojaran una realidad mas certera sobre las necesidades
del consumidor y a su vez podemos desarrollar las estrategias de marketing
apropiadas a la satisfaccion del consumidor. ®

En el plan de marketing se desarrolla la imagen y publicidad que daremos a
nuestro servicios, en base a todo la estructura anterior haremos de conocimiento
publico quienes somos, que ofrecemos y porque somos la mejor opcién.®?

EL MERCADO

Otro punto que no debemos olvidar es conocer a fondo el mercado, es decir
las personas que compraran el servicio.

David H. Bangs sefiala la importancia de decidir qué clientes preferir, a qué
mercado introducirse o cudl abandonar y la importancia de hacerlo
cuidadosamente. El entrar o abandonar un mercado es una estrategia de gran
trascendencia que requiere una meticulosa planeacion. Un negocio necesita de
clientes que compren el producto a un precio que le reditie utilidades; estos deben
ser en cantidad suficiente y por un largo periodo, con la finalidad de mantener vivo
el negocio y lo mas importante en crecimiento. ®

La identificacion de su mercado requiere de un raciocinio légico y responderse:
¢, Quién necesita el o producto o servicio?

Se debe empezar con su experiencia en el negocio lo que sabe de él, empezar
con aqguellos que se estimen serdn mejores clientes una vez iniciado su negocio.

Las preguntas que se deben responder son:

1. ¢Cuales son sus mercados?

2. ¢En cudles de ellos estan presente?

3. ¢Qué productos estan comprandose en esos mercados?
4. ¢Quién estd comprando esos productos?
5

¢ Como caracterizaria a sus mercados? Se debe elegir al mejor cliente y
prospectos, para eso se deben tener en cuenta algunos criterios:

a. Paraindividuos

Edad

Sexo

Clase social
Pasatiempos
Estilo de vida

o O O O O
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o Nivel de educacion
o Ocupacion
o Nivel de ingresos

6. ¢Por qué estas personas le compran a mi empresa?

7. ¢Por gué nos compran a nosotros y no a la competencia?

8. ¢Qué es lo que nos compran? ¢ Cuando nos lo compran?

9. ¢Como y donde podremos encontrar mas personas como ellos?
10. ¢ Cuél es el tamafio del mercado?

11. ¢, Qué personaje del mercado atiende?

12. ¢ Cudl es el crecimiento potencial de su mercado?

13. ¢ En tanto el mercado crece, su participacion aumenta o disminuye?
14. ¢ Qué tan competitivo es el mercado?

15. ¢ Cbmo atraera y mantendra esos mercados?

16. ¢, Cémo puede expandir esos mercados? >

Segmentar y clasificar a sus clientes incluso tiene sentido en los negocios mas
pequefios. Con ello se logra especificar el mercado y no perder tiempo, esfuerzo y
dinero en aquellos que no sera un consumidor potencial. No debemos olvidar
medir el tamafio del mercado. Tener pocos clientes puede reducir la vida del
negocio hasta llegar a salir del mercado. Al desenvolver las preguntas podemos
obtener futuras estrategias. ®

Por tanto, el término mercado se define como un grupo de personas con
necesidades por satisfacer, dinero, y voluntad de gastarlo. La demanda del
mercado de cualquier producto o servicio tiene tres factores que deben
considerarse: personas con necesidades, poder de compra y comportamientos en
la compra. Existen diferentes tipos de mercado. (Cuadro XX)

Mercado potencial:
« Competidor directo.- producto igual
+ Competidor indirecto.- variantes en, calidad, precio

« Competidor sustituto.- satisface necesidad pero diferente categoria.
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Mercado de exclusién o de consumidor absoluto:

Personas que no cumple caracteristicas de compra de producto o no lo
compraria (excluirlo)

Mercado virginal

Ni los competidores ni nosotros estamos en el.

Disponible inmediato.- ahorita, poder de compra, disponibilidad de compra
Disponible mediato: se necesita concientizacién de consumo

No disponible econémicamente.- menos de 5 salarios minimos

Mercado penetrado

Mercado cautivo.- alta fidelidad de compra

Mercado compartido.- conmigo y la competencia

Mercado de negociacion.- tengo un pie dentro del mercado

Una vez conociendo la diversidad se debe identificar el mercado en el que se
pretende desarrollar. La seleccion de los mercado metas deben ser compatibles
con las metas y la imagen de la organizacion, una segunda guia consiste en la
relacionar las oportunidades de mercado con los recursos de la compafiia.®?

Es necesario identificar a los consumidores que debido a sus caracteristicas
podrian necesitar o preferir mas su producto que otros grupos, para ello se realiza
la segmentacion de mercados, la cual consiste en dividir el mercado en partes lo
mas parecidas posibles.

Teniendo identificado el mercado, desarrollar un perfil del cliente a tratar nos dara
una idea mas certera de las necesidades a cubrir y las estrategias para lograrlo.
(Cuadro 25).
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Geogréficas Psicografia Conductuales Demogréficas

Se debe tener bien en claro que se no puede atraer a todos los compradores del
mercado, ya que los compradores son numerosos, estdn muy dispersos o son
muy variados en cuanto a sus necesidades y costumbres de compra.

Cabe hacer mencién que la mayoria de la informacion requerida para el desarrollo
mercado se encuentra desde un principio del plan (antecedentes de la empresa)
todo va entrelazado y buscando el mismo fin sin perder la esencia inicial.>®

NICHO DE MERCADO

Segun Philip Kotler, un nicho de mercado es un grupo con una definicibn mas
estrecha (que el segmento de mercado). Por lo regular es un mercado pequefio
cuyas necesidades no estan siendo bien atendidas. Este debe tener necesidades
o deseos especificos y parecidos, existe la voluntad para satisfacer sus
necesidades o deseos, existe la capacidad econOmica, requiere operaciones
especializadas, existen muy pocas 0 ninguna empresa proveedora y debe tener
tamafio suficiente como para generar (Cuadro 19). ®®
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MERCADO

MERCADO
META

NICHO DE
MERCADO

Cuadro 19 tipos de mercados

MEDICION DE LA DEMANDA

La demanda es el volumen total de clientes que comprarian, en un area
geografica. Con estos datos, se puede hacer un prondstico de ventas para un
producto en particular, calcular materias primas y planear la produccion de
unidades. A su vez se debe hacer una identificacion de la competencia. La
competencia es el conjunto de empresas que ofrecen productos 0 servicios
iguales o diferentes a los mios, que podrian satisfacer las mismas necesidades.
Para ello se debe averiguar ventajas y desventajas de mis productos en
comparacién con los de la competencia, saber los beneficios que tienen mis
clientes al comprarme a mi en vez de a la competencia, identificar los beneficios
gque ofrecen mis competidores y conocer las estrategias que usan mis
competidores para vender sus productos.
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Todos estos datos estan plasmados de un inicio al desarrollar la estructura del
negocio, no se pretende repetir la informacion si no explotarla, de manera que nos
revele lo necesario para ser lideres en el mercado. Este apartado tiene el objetivo

de analizar todos los datos recabados. (Cuadro 20)

VARIABLE

GEOGRAICAS

DEMOGRAFICAS

SICOGRAFICAS

COMPORTAMIENTO
DE COMPRA

ANALISIS

El estudio de mercado marco la viabilidad de poner
un consultorio dental, asi como las poblaciones con
mayor poder adquisitivo (INEGI).

El estudio arrojo las siguientes variables que de

cierta manera determinan la viabilidad del negocio:

En este se analizo las expectativas esperadas en

un servicio de salud dental.

El estudio de mercado analizo el indice al
consumo, el nivel de disposicion y la sensibilidad al

factor comercial

Cuadro 20 FUENTE: Majaro Simon, La esencia de la mercadotecnia.

59,62

MERCADO META

e Laregion: México

. Densidad: Zonas urbanas

e  (Querétaro, Nuevo Leo6n, Chihuahua, Area
Calientes,

Metropolitana, Aguas

Tamaulipas, Sonora, Sinaloa, Guanajuato.

e EDAD: entre 25 Y 49 anos

. Ciclo vida familiar: familias.

. Ocupacion: profesionistas, duefios de su
negocio, comerciantes

e Clase social: media y media alta

e Personas que esperan un servicio de

calidad

. Indice de consumo: personas que acuden a
revision 1 vez al afio y se preocupan por su
salud

. Nivel y disposiciéon: interesados, vy
dispuestos a probar.

. Sensibilidad y factor comercial: calidad y

servicio
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DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Incorporar un producto o servicio al mercado no es nada facil. Diferenciar
sus productos o servicios de los de la competencia parte del conocimiento
profundo del producto o servicio. Uno de los aspectos mas importantes del plan de
negocios es justificar que el producto y en este caso muy especifico un servicio
odontoldgico va a satisfacer los gustos y las necesidades del mercado. Es
importante contestar las siguientes preguntas que ayudaran a comprender mejor
L? posicién del mercado y le permitiran explicar que es lo “especial” de su negocio.

La pregunta clave no es: “; Cual es el servicio?” sino:

1. ¢/Qué vende? No solo se venden solo tratamientos: amalgamas,
resinas, extracciones, limpiezas, etc. Los clientes en este caso los
pacientes también buscan ofertas, tratamientos de calidad, limpieza
en el trabajo, variedad de tratamientos, facilidades de
estacionamiento, y amabilidad, es decir se vende un servicio de
atencion integral en salud bucal.

2. ¢Cudl es la diferencia entre su producto y el que ofrece la
competencia? EIl cliente o consumidor buscan beneficiarse al
comprar en el negocio. No se puede competir en todos los aspectos,
por lo que la estrategia radica en dominar un nicho del mercado local
diferenciado a su producto. En este caso el odontélogo debe
identificar perfectamente cual serd su producto estrella y por qué
este producto destaca en entre la competencia. Atencion integral:
odontologia por especialidades, apoyo de consultas medicas y
psicolégicas.

3. Si el producto o servicio es nuevo, original o notable. ¢Qué lo hace
diferente? ¢(Qué es lo que motivara a la gente a preferirlo? La
introduccion de productos nuevos al mercado es dificil y puede
significar costos extremadamente altos. Manejo de estrés, uso de
tecnologia como camaras intraorales, odontologia estética, etc.

4. ¢Si su producto o servicio no son Unicos y especiales, qué hara que
la gente le compre a usted? ¢La atencion?, ¢La amplia gama de
servicios? Facilidades de pago; manejo de tarjetas de crédito,
seguros dentales, descuentos por tratamientos completos, etc.

El éxito del negocio viene de satisfacer las necesidades del mercado.>

Las decisiones de promocién incluyen la seleccion de los métodos que van a
utilizarse en la comunicacién con los clientes meta. Los métodos de promocion
comprenden publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas y venta
personal.
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La promocion trata de informar, recodar y persuadir a los clientes meta acerca de
la organizacion y sus productos. Con este objetivo, la organizacién primero debe
captar su atencion. Es necesario desarrollar interés, despertar deseo y generar
accion, a esta secuencia se le conoce como el proceso AIDA.

PUBLICIDAD DEL PRODUCTO: Se enfoca a promover especificamente bienes y
servicios identificados. La publicidad requiere: definir el blanco de la publicidad,
definir los objetivos de la publicidad, presupuesto, estrategia creativa, seleccionar
medios publicitarios y evaluar la efectividad.

PROMOCION DE VENTAS: Las actividades de promocion de ventas agregan
valor al producto porque los incentivos no lo acompafian ordinariamente. Los
incentivos estan disefiados para inducir a los clientes finales y a los intermediarios
a que compren y para persuadir a los vendedores de la compafiia a que vendan.

RELACIONES PUBLICAS: Es la comunicacion disefiada para corregir
impresiones erréneas, mantener la voluntad de los publicos de la organizacién y
explicar las metas y propdsitos de la organizacion. Los anuncios principalmente
tratan de crear o enaltecer una imagen positiva para la organizacion.*®

A partir de esto se pretende dar sentido y direccion al tipo de mercadotecnia que
atraera a nuestro nicho de mercado y volvera atractivo nuestro negocio. Describir
las cuatro P (productos, precios, plazas, y promociones) que reflejen lo que
queremos ofrecer. (Cuadro 28)**

Las 4Ps del

Marketing

CUADRO 28 FUENTE Kaotler, Philip, Mercadotecnia
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PRODUCTO

Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluye el
empaque, color, precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios
gque prestan este y el fabricante.

1.- Elementos del producto
2.-Ciclo de vida del producto

3.- Manejo de lineas

4.-Desarrollo de nuevos productos
5.- Marcas

En este especifico caso, el producto sera el servicio que prestaremos y todo lo que
esto conlleva, desde el tipo de atencion que se brindara; la calidad, caracteristicas,
las instalaciones, estilo, distribucién y crédito, atributos del producto, garantia, etc.
con la finalidad de dar un beneficio inherente al consumidor. (Cuadro 21) *°

Ejemplo

Producto Servicio de salud dental

e Diagnostico y Prevencion
Restaurativo Basico

Procedimientos Quirdrgicos Menores
Endodoncia

Proétesis

Remocion de Terceros Molares
Estética

servicios a brindar

e Historia clinica y rx panoramica a todos
los pacientes
Tiempo de espera méx. 5 mint.
Utilizar cadmara intraoral en cada cita
Firma del paciente por cada tratamiento
Manejo del dolor y estrés
Musica suave y tranquila
Aroma agradable y suave en el
Caracteristicas ambiente
e Personal suficiente y capacitado para
cada area
e Personal de trabajo uniformado con
pijama, bata y barreras de proteccion
e Diferente formas de pago
e Atencion célida y oportuna
e Instalaciones limpias y amplias
e Atencion telefonica
e Citas programadas y confirmadas via
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Instalaciones

Estilo

Distribucion y crédito

Garantia

Beneficios inherentes

telefénica

Cubiculo por especialidad y area

Sala de espera comoda y con
distractores

Limpias

Garrafon de agua para pacientes
Facil acceso

Estacionamiento

Seleccién de color

Disefio y decoracién

Iluminacion

Aptitudes del personal

Citas de 1 hora a 1:30 max.
Dependiendo de la complejidad
Atencion por especialidades

Formas de pago; efectivo inmediato,
pagos programados, tarjeta de crédito,
depésitos  bancarios, recibo  de
honorarios, etc.

Estipulada en tiempo y por tratamiento.
Especificar condiciones

Firmada y acepta por el paciente

De atencion inmediata

Salud bucal

Prevencion

Diagnosticos oportunos

Satisfaccion absoluta

Cuadro 21 FUENTE Fernandez Valinas R. Introduccion a la mercadotecnia
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DEFINIR PRECIOS

Fijar precios es de suma importancia a la hora de desarrollar las estrategias de
comercializacion o mercadotecnia. Si bien el establecer precios no es cosa facil si
podemos contar con reglas basicas que faciliten la tarea.

1. PRECIO = PRODUCTO + SERVICIO + IMAGEN + GASTOS +
UTILIDADES

2. Determinar los objetivos de su politica de precio
3. Establezca rangos de precios
4. Seleccione mecanismos flexibles para fijar precios.

Al igual que en los apartados anteriores el definir precios ayudara al desarrollo de
estrategias, politicas, marketing y el plan financiero. ®

El precio de los productos y servicios es una de las decisiones mas importantes
gue un pequefio negociante tiene que tomar. Los precios que se establecen fijan
la imagen en el publico consumidor y casi siempre determinan el volumen de
negocios que recibird. Ademas, cada tipo de negocios pequefios, tienen diferentes
practicas de precios. *®

Se cuantifica sobre el producto o servicio un precio que resulte justo para los
clientes con una ganancia justa para la compafia. Las politicas de precio deben
proporcionar una guia para un determinado nimero de areas. Los precios deben
fijarse de acuerdo con el mercado potencial que la empresa busca proveer. Deben
tomarse en cuenta las estrategias de precios de los competidores. Las decisiones
acerca de la fijacion de precios deben incluir consideraciones acerca de si adoptan
0 no precios especificos, sin variacion, o bien utilizar precios variables o una
politica de precios fijos.

Las empresas prestadoras de servicio casi siempre cobran por el nimero de horas
invertidas en proporcionar los servicios. Algunos incluso cobran una cantidad por
el hombre que proporciona el servicio principal y otra tarifa por el ayudante. Esta
tarifa por hora incluye no sélo salarios de servicio sino también los costos
indirectos, y todos los otros costos, (excepto trabajos de laboratorio), y un margen
de ganancias. Algunas empresas cobran por el niamero de horas efectivas
invertidas en el servicio. Otras cobran el nUmero de horas promedio que el trabajo
hubiera requerido, sin importar el tiempo invertido.

Existen diferentes tipos de costos a considerar para poder establecer el precio que
tendra cada servicio que ofrezcamos: costos fijos, costos variables, factor
demanda y factor psicolégico. (Tabla 5, 6, 7) >%%%%t
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COSTOS FIJOS

Son aquellos costos que permanecen constantes durante un periodo de tiempo
determinado, sin importar el volumen de produccion. Los costos fijos se
consideran como tal en su monto global, pero unitariamente se consideran
variables. Ejemplo el costo del alquiler del consultorio durante el afio es de
$42,000.000 por lo tanto se tiene un costo fijo mensual de $3,500.000, en el mes
de enero se atendieron 75 pacientes y el mes de febrero se atendieron 96; por lo
tanto el costo fijo de alquiler por paciente para enero es de $46.66/u y el de
febrero es de $36.35/u. (cuadro 14)*

Estos costos también tendran que ser amortizados en el tiempo de vida esperado,
para poder obtener el costo por mes y a su vez por cada tratamiento realizado.
(Tabla 6) *°

EJEMPLO:
COSTOS FIIOS

equipo ~ | por mes ~ | horas lames ~ | por hora tx hd
renta 3500 192 S 18.23
luz 500 192 S 2.60
agua 600 192 S 3.13
telefono/internet 450 192 S 2.34
seguro de vida 500 192 S 2.60
seguro de gastos medicos mayores 450 192 S 2.34
seguro para el retiro 350 192 S 1.82
sueldo 8000 192 S 41.67
vacaciones 1000 192 S 5.21
total rS 79.95

Tabla6 FUENTE DIRECTA
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COSTOS AMORTIZADOS
unidad dental S 30,000.00 10 $ 3,000.00 $ 250.00 S
rayos x S 20,000.00 10 §$ 2,000.00 $ 166.67 $
compresora S 3,000.00 58 600.00 $ 50.00 $
gabinetes S 18,000.00 10 $ 1,800.00 $ 150.00 $
pieza de alta S 2,500.00 358 83333 S 69.44 §
pieza de baja S 2,500.00 38 833.33 S 69.44 $
autoclave S 12,000.00 75 1,71429 § 142.86 $
lampara para resinas S 3,000.00 4 S 750.00 S 62.50 S
escareador S 6,000.00 4 S 1,500.00 $ 125.00 $
instrumental propio de odontologia $ 18,000.00 6 S 3,000.00 $ 250.00 $
pc S 5,000.00 558§ 1,000.00 $ 83.33 §
impresora S 3,500.00 58 700.00 S 58.33 §
paquete adminitrativoy papeleria  $ 3,000.00 159 3,000.00 S 250.00 $
infraestructura propia del consultoric $ 14,000.00 10 S 1,400.00 $ 116.67 S
equipo de limpieza S 300.00 6 meses S 50.00 S 50.00 S
uniforme basico S 1,200.00 6meses S 200.00 S 200.00 $
total S 22,380.95 S 2,094.25 $

TABLA 7 FUENTE DIRECTA

COSTOS VARIABLES

Son aquellos que se modifican de acuerdo con el volumen de produccion, es decir,
si no hay produccion no hay costos variables y si se producen muchas
tratamientos el costo variable es alto. Unitariamente el costo variable se considera
Fijo, mientras que en forma total se considera variable. Ejemplo: el costo de
material directo por un tratamiento “x” es de $1.500. En el mes de marzo se
produjeron 15.000 tratamientos y en el mes de abril se produjeron 12.000
tratamientos, por lo tanto, el costo variable total de marzo es de $22.500.000 y el
de abril es de $18.000.000, mientras que unitariamente el costo se mantiene en

$1.500/u.*°

Estos costos estan valuados en valor presente ya que; permite apreciar las
diferencias que existen por el hecho de poder disponer de un Capital en distintos
momentos del tiempo, actualizados con diferentes tasas de descuento. Es asi que
el valor presente varia en forma inversa el periodo de tiempo en que se recibiran
las sumas de Dinero, y también en forma inversa a la tasa de Interés utilizada en
el descuento.®

En estos costos se deben tener perfectamente bien especificados por material a
usar en cada tratamiento y con ello obtendremos el costo total por cada
procedimiento realizado. (Tabla 8)*?
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Costo unitario por material

material ¥ |cantidad | |costo ¥ |rendimiento | ™ |costo unitario | ¥
guantes 50 pares S 110.00 50| S 2.20
cubre bocas 50 piezas S  45.00 50| $§ 0.90
careta 1pieza S 23.00 3/ S 7.67
eyector 100 piezas | S 65.00 100| S 0.65
campos 50 piezas S  25.00 50| S 0.50
rollo de algoddn 1pieza S 10.00 25/ $ 0.40
cepillo profilactico 1 pieza S 5.00 1 S 5.00
copade hule 1pieza S 8.00 1 S 8.00
pasta abrasiva 1 frasco S 60.00 100| S 0.60
vasos 50 piezas S 25.00 50| $§ 0.50
pafiuelos 100 piezas | S  23.00 100 $ 0.23
anestisico 50 piezas S 120.00 50| $§ 2.40
aguja 100 piezas | S  54.00 100/ $ 0.54
fresa de diamante 1 pieza S 15.00 1 S 15.00
fresa de carburo 1pieza S 18.00 1 S 18.00
fresa para pulir 1 pieza S 23.00 1 S 23.00

Cuadro 8 FUENTE DIRECTA

FACTOR DEMANDA

Es el costo que se encuentra en el mercado, el cual sera referencia para poder
establecer margenes de competitividad y ser un servicio lider en el mercado, no
hay que olvidar el tipo de mercado al que cada uno va dirigido. Ejemplo:
encontramos que el costo mas alto por una resina en el mercado es de $900 y el
mas bajo es de $ 350; tenemos un margen entre esas 2 cantidades para
establecer nuestro precio y ser atractivos y competitivos al mercado. Hasta este
punto el costo se considera minimo aceptable para no tener perdidas o lo que en
finanzas se conoce como néimeros rojos y que exista una ganancia. **

FACTOR PSICOLOGICO

Este suele ser el mas complicado de todos ya que aqui intervine la percepcion de
cada empresario-consumidor respecto al costo adecuado y/o justo para cada
servicio prestado, en este aparto entra la modificacion de precios por consumidor,
el juego que se genera entre vendedor-cliente a la hora de realizar la compra. Aqui
es donde pondremos tope a la ganancia que deseamos obtener. Ejemplo: se
presenta un paciente para realizarse resinas y tiene posibilidades de pago
inmediato por cuadrante se cobra costos unitario por resina y no por cuadrante. Se
presenta paciente que necesita endodoncia y rehabilitacion con prétesis fija, pero
no tiene las posibilidades de cubrir el costo total, se negocia un descuento de 20%
pagando cantidades pequefias en cada cita. (Tabla 10)*
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Por tanto:

PRECIO = cosTo FI30 + COSTO VARIABLE + FACTOR DEMANDA + FACTOR PSICOLOGICO

TRATAMIENTO DE PROFILAXIS.

—

PRECIO MINIMO ACEPTABLE

Costo Fijo

PRECIO MAXIMO

—

Factor Psicologico

guantes S 2.20 |renta S 1823 |costo mas alto en elmercado | S 900.00 |percepcion personal S50
cubre bocas | S 0.90 |luz S 2.60 |costo menor en el mercado S 400.00
careta S 7.67 |agua S 3.13 |la media 5650
eyector S 0.65 |telefono/internet S 2.34

campos S 0.50 |seguro de vida S 2.60

algodon S 0.40 |seguro de gastos medicos mayores | S 2.34

cepillo profilacy S 5.00 |seguro para el retiro S 1.82

copadehule |S 8.00 |sueldo S 4167

pasta abrasival S 0.60 |vacaciones S 5.21

vasos S 2.50 |amortizacion del equipo S 10.07

pafiuelos S 0.25

total S 28.67 |total S 90.02

PRECIO FINAL AL PUBLICO : $700

Tabla 10 FUENTE DIRECTA

FACTOR
PSICOLOGICO

Cuadro 22 FUENTE DIRECTA

COSTOS

FJOS

FACTOR
DEMANDA
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PLAZA (DISTRIBUCION)

También se le conoce con el nombre de distribucion. Incluye los canales
intermediarios que se usaran para que el producto llegue al consumidor final, que
en el caso especifico de los odontélogos sera; el consultorio, clinica, hospital, etc.

La distribucion se refiere generalmente a las actividades necesarias para poner el
servicio a disposicion del mercado meta, es decir el alcance y formas de llegar a
él. El canal de distribucion sera uno de los factores fundamentales a considerar,
pues tiene un efecto importante sobre el concepto que deseamos vender, desde la
ubicacion del lugar: en una centro comercial, en el segundo piso, en un local sobre
una avenida transitada, con estacionamiento, sala de espera, bafios para
pacientes, cantidad de cubiculos, etc.>

A mayor cantidad de sitios donde el consumidor pueda encontrar lo que
ofrecemos, mayor cantidad de ventas. De muy poco sirve tener un producto de
excelente calidad y precio, cuando es dificil encontrarlo. Para la gente es muy
molesto tener deseos de adquirir un producto de dificil acceso.>?

La localizacion del negocio influye en el éxito del negocio. Cuando se inicia el
negocio, primero se debe localizar el sitio ideal y después trate de ubicarse dentro
de sus posibilidades:

RENTA = COSTO DEL ESPACIO + PUBLICIDAD

Una vez que se conozca el espacio que se necesita y se esté convencido del tipo
local que se requiere, se podré consultar costos y disponibilidad de locales.

Gumpert alude la importancia de elegir el mejor lugar, no dejarnos llevar por el
costo de este porque es reducido. El costo de las rentas esta determinado por la
oferta y demanda, por lo que un precio reducido puede significar una localizacion
desafortunada.®

En este apartado los autores refieren responder las siguientes preguntas:
1. ¢Cudl es la direccién de su negocio?
2. ¢Cudles son las principales caracteristicas fisicas del local que ocupa?
3. ¢Renta o el lugar que ocupa es de su propiedad?
4. ¢Qué mejoras requiere el lugar y cuanto costarian?
5

¢, Dispone de autorizacion oficial para instalar su negocio precisamente en
ese lugar?

6. ¢Qué otros negocios existen en esa zona?
7. ¢Por qué escogib ese sitio?

8. ¢Por qué razon es la localizacion idonea para el negocio?
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9. ¢Como afecta el sitio seleccionado a sus costos de operacion?

Importante mantener monitoreada la zona una vez ya puesto en marcha el
negocio, de esta forma podremos anticiparnos a los cambios y llevar una
estadistica del tiempo que se lleve en el negocio y poder identificar tendencias de
largo plazo.

También es importe de conocer a la competencia y para ello se debe considerar
las siguientes preguntas:

1. ¢Quiénes son los 5 competidores mas cercanos?

2. ¢Cudl es la situacion de sus negocios, estan creciendo o decreciendo?
3. ¢En qué se parecen, o se diferencian, sus operaciones?

4. ¢Se ha aprendido algo al observar sus operaciones?

5. ¢Cbémo pueden mejorar su operacion frente a la de ellos?

El objetivo de este apartado es facilitar la observacion de practicas de los
competidores y evitar caer en los mismos errores. El observar cuidadosamente a
la competencia puede llegar a alterar las estrategias basicas y modificar el tipo de
trabajo para competir mas eficazmente. Esto se debe volver un proceso continuo,
ya que los mercados cambian constantemente y el éxito atrae competidores.*®

Tener en claro lo que queremos y hacia dénde vamos, conocer el contexto al cual
esteremos expuesto facilitara de sobre medida la elaboracién del plan de negocios
y poder defender el plan ante los inversionistas y que sea factible para la
obtencion de un crédito.

Ejemplos

e Enunalocal de 120 m? sobre una avenida principal

Estacionamiento para 4 coches

e Sala de espera comoda.

e Recepcion

e 3 consultorio equipados para diferentes especialidades
e Area de lavado y esterilizado

e Cubilo de estancia para el personal

Para la comercializacion de nuestro servicio, la microempresa tiene tres
alternativas.

1. Primera entrada: ventajas del ser el primero
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2. Entrada paralela: programar su entrada con la del competidor

3. Entrada tardia: el lanzamiento se realiza después de que haya entrado el
competidor.®®

En este caso, debido a que existen otros competidores en el mercado, ya sean
grandes o pequefos permite que nuestra microempresa realice lanzamiento luego
de dicha competencia, por lo cual hay que identificar tres ventajas potenciales:

1. El competidor habré absorbido el costo de la educacion del mercado
2. El servicio puede revelar fallas que puede evitar el entrante posterior.
3. La microempresa puede conocer el tamafio del mercado.>

Al disefiar la estrategia basada en 2 puntos importantes que son: servicio y calidad
se dardq a conocer el producto por medio de la publicidad y no tanto por la
promocién, ya que un producto de calidad no lleva regalos para que sea
comprado, es comprado por el hecho mismo de ser de calidad. En la publicidad se
debe c%nunicar caracteristicas del producto que avalen él porque de su elevado
precio.

PROMOCION

Se informa a los clientes acerca del producto, por medio del las funciones
de mercadotecnia tales como ventas personales y publicidad. Tiene como objetivo
dar a conocer el producto al cliente potencial, explicar sus ventajas y convencerlas
gue el producto cubre sus necesidades mejor que los de la competencia ademas
debe darles otras soluciones alternativas en caso que no satisficiera todo sus
expectativas.”®

Estos son los elementos que constituye una promocion:

e Publicidad: es cualquier forma de comunicarse con el cliente, esto es
informacion de la empresa para dar a conocer a los clientes sus productos,
marcas, Servicios y precios.

e Impulso de producto: es cualquier forma de promocion del producto
utilizada en un corto plazo, se da en épocas o en periodos (navidad, mes de
la salud bucal, invierno etc.), entre otros impulsos.

e Ventas personales: va a ser un modo de comunicacién y llegar a persuadir
a que adquieran se producto o servicio.

e Relaciones publicas: es una forma gratuita, esta tiene impacto consistente a
través de los medios de prensa, terceras personas que den a conocer a la
empresa de forma gratuita. (Cuadro 23, 24) ®°
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PUBLICIDAD IMPULSO DE | VENTAS RELACIONES
PRODUCTO PERSONALES PUBLICAS
Letreros Ofertas Labor de | Lugares publicos
convencimiento
Television Cupones Atencion Escuelas
personalizada
Radio Descuentos Dentro de las | Empresas
instalaciones
Internet Muestras gratis Venta de polizas Recomendaciones
Espectaculares Degustacion Jornadas de salud
Cuadro 23 FUENTE DIRECTA
MEDIO MENSAJE | FRECUENCIA | ALCANCE | OBJETIVO
Volantes Informacién | Cada tercer dia Toda la Dar a
sobre las zona postal conocer el
caracteristica producto
s del servicio
y empresa
Anuncio en Descuentos Mes de Distrito Atraer
periddico por diciembre federal nuevos
temporada clientes
navidefia
Espectaculares Nuestro Todo el afo Masivo Dar a
eslogan conocer
nuestra
empresa
Pagina web Todo sobre Indefinida Masivo Detalles del
la empresa servicio asi
como de la
filosofia
Cuadro 24FUENTE DIRECTA
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Las 4 P’s son puntos basicos al momento de armar una estrategia de marketing y
mucho mas cuando se pretende vender una idea de servicio, el cual es una
tactica de utilizar las herramientas mas eficaces para el tipo de mercado al que va
dirigido, la mezcla de los puntos clave como producto, precio, plaza y promocion
es un juego de ideas a realizar con el fin de lograr posicionamiento en la mente del
consumidor y utilizarlas con el propésito de vender la idea de un nuevo servicio a
la mayor cantidad de gente posibles. La mezcla perfecta que se desea alcanzar es
el 100% de calidad y efectividad de cada uno: producto de gran calidad, precio
competitivo, plaza y lugares de ventas cercanos al consumidor y publicidad y
promocion continua, con la meta de llegar a ser un microempresa reconocida en la
Ciudad donde se encuentre y poco a poco ir ganando nuevos mercados y
favoreciendo el crecimiento. *
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PLAN FINANCIERO

La tasa de fracasos de los pequefios negocios indica, que muchos
comenten errores fatales cuando se inician en el negocio. También indican que
una de las mayores causas de fracasos empresariales es la carencia del capital
necesario cuando el negocio se inicia. El odontélogo no es la excepciéon y como se
menciono con anterioridad la inversibn al emprender la colocacion de un
consultorio dental es muy alta y poco accesible para la mayoria de estos. El
conocimiento del monto correcto de capital necesario y las posibles fuentes de
financiamiento son factores de extrema importancia para el empresario de
pequefios negocios. Muchos emprendedores creen de manera equivocada que Si
son capaces de rentar un lugar, de comprar la maquinaria y de adquirir el
inventario inicial, entonces poseen los recursos necesarios para iniciar el negocio.
Sin embargo existen otros muchos costos que requieren de una suma de dinero
considerable. Las estadisticas refieren que los desembolsos en efectivo durante
los primeros meses son mayores que las entradas de dinero que el mismo negocio
genera.®’

Paul Gompers expresa “uno de los principales beneficios de elaborar un plan de
negocios es que obliga a los emprendedores a enfrentarse con honestidad a las
finanzas de la empresa. Eso se debe a que un plan de negocios no esta completo
sino hasta que los emprendedores puedan demostrar que todos los maravillosos
planes concernientes a estrategias, mercados, productos y ventas en realidad se
unificaran para crear juntos una empresa que Se mantiene por sSus propios
esfuerzos a corto plazo y que sera rentable a largo plazo” ¢’

Este apartado se refiere al dinero - en forma de capital, flujo de caja (entradas y
salidas), financiacion, créditos, empresario, etc. — de disponibilidad inmediata o
mediata para enfrentar los compromisos de la empresa. También la fluidez los
gastos derivados de las operaciones de la empresa, inversiones de terceros y toda
forma de efectivo que pase por la tesoreria o la caja de la empresa.®®

Los recursos financieros garantizan el suministro de los medios para adquirir u
obtener los demas recursos necesarios para la empresa. Hasta cierto punto, estos
recursos definen buena parte de la eficacia de la empresa para alcanzar sus
objetivos, ya que le permiten adquirir los recursos necesarios para que Ssus
operaciones tengan un volumen adecuado.®®

A través del plan financiero se refleja la evolucion y estado de la situacion
econdmica de la empresa. Independientemente de los objetivos perseguidos por la
empresa, refleja la viabilidad econdmica del proyecto y la capacidad de
supervivencia de la empresa.®®
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Hay dos elementos fundamentales a considerar:

BALANCE

Es el estado financiero de la sociedad que consta de las masas
patrimoniales: activo y pasivo, que deben ser iguales, pues una es el origen de la
otra. (Cuadro 25)

= Activo: conjunto de bines o derechos de que disponemos.
Entre ellos, las inversiones

= Pasivo: origen de los recursos, deudas u obligaciones.
Fuentes de financiamiento®

ACTIVO PASIVO
o Activo fijo o inmovilizado: o Permanente:
(materiales, inmateriales, - Propio: capital social,
financiero, ficticio): lugar, reservas, resultados y
maquinas, materiales.... remanentes
o Capital circulante o activo - Créditos a medioy
circulante. Definidas por el largo plazo
ciclo de explotacién
- Tesoreria o A corto plazo:
- Realizable: clientes, efectos proveedores, créditos con
a cobrar, inversiones bancos.
financieras temporales....
- Existencias

Cuadro 25

Uno de los requisitos mas importantes para la puesta en marcha de un
negocio, es contar con las adecuadas fuentes de financiamiento. Se trata de
disponer de los recursos necesarios para poder mantener la actividad. Estos
se pueden obtener por dos vias:

o RECURSOS PROPIOS: son las aportaciones de los socios y los recursos
generados por la propia actividad. Los beneficios obtenidos pueden ser
distribuidos entre los socios o0 permanecer en la sociedad. Son recursos
gue podemos considerar a largo plazo y no exigibles, al ser nuestros.
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o FINANCIACION AJENA:

- Recursos monetarios obtenidos de entidades financieras o de otras
fuentes: créditos o préstamos, operaciones de leasing, emision de
obligaciones, bonos, etc., y que pueden ser a largo plazo o corto.

- Derivados de la actividad habitual, tipicamente las deudas a
proveedores y que generalmente son exigibles a corto plazo.®®

A la hora de escoger una fuente de financiamiento, es conveniente tener en
cuenta: su objetivo, su duracidén, su exigibilidad, y nuestras posibilidades de
pagarlo.

En el plan de financiamiento se desglosa todo lo referente a gastos, desde la
inversion inicial hasta los reportes anuales del negocio. Por medio de los numeros
y con ayuda de tabuladores se mantendra controlado los ingresos y egresos del
negocio facilitando la respuesta de si es factible iniciar y/o continuar con el
negocio.”®

CONTROL ADMINISTRATIVO INTERNO

La parte del financiamiento es donde mas énfasis pondran los inversionistas
ya que por medio de él se daran cuenta si los recursos financieros seran bien
aprovechados y que a su vez este sea un negocio altamente rentable y por lo
tanto muy bien remunerable. Por tanto llevar un control interno facilitara conocer
el estado financiero de la empresa; no debemos olvidar que la interpretacion y
profundizacién del aspecto financiero es trabajo del especialista en finanzas quien
orientara la manera de llevar el control administrativo interno.”

- MANUAL DE PROCEDIMIENTOS CONTABLES

El manual de procedimientos contables, determina como, cuando y por qué,
aplicar determinada cuenta contable en una transaccion de la organizacion:

Célculo de honorarios y analisis de gastos
Gastos fijos mensuales
Horas totales anuales
Tiempo

Infraestructura y experiencia
Factor inflacién

Laboratorio

Claves

Ingresos

Chequera

Egresos

Pago de empleados
Inventario

Objetivos del inventario.
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e Tarjeta de inventario para reposicion de articulos
e Claves
e Consejos para comprar’

- ESTADOS PROFORMA

Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente, los
datos se pronostican con un afio de anticipacién. Los estados de ingresos pro-
forma de la empresa muestran los ingresos y costos esperados para el afo
siguiente. El balance pro-forma muestra la posicion financiera esperada, es decir,
activo, pasivo y capital contable al finalizar el periodo pronosticado.®®

Previo al balance:
« Pronéstico de ventas.
» Programa de produccion.
« Estimativo de utilizacion de materias primas.
» Estimativos de compras.
* Regquerimientos de mano de obra directa.
« Estimativos de gastos de fabrica.
» Estimativos de gastos de operacion.
« Presupuesto de caja.

El desarrollar un plan financiero requiere de mucha paciencia y en nuestro caso de
la ayuda de un contador y/o financiero que sepan interpretar todo lo recabado a
través de los numeros y nos diagnostiquen si este sera factible y proyectarnos a
futuro en el &mbito econémico financiero.

Sin embargo es necesario conocer de terminologia basica para saber en qué
estado se encuentra nuestra empresa y poder detectar errores o pérdidas
importantes que pongan en riesgo nuestro negocio.

Debemos conocer:

e Datos de la venta:
o Los precios y cantidades vendidas.
e Mano de obra y materiales:
o Costo de cada material
o Los costos directos de mano de obra
e Gastos de fabrica
o Los gastos generales de fabrica de la empresa, que representan la
reparticion necesaria para sostener la produccion.
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e Gastos de operacion
o Los gastos de operacion, comprenden los gastos de venta y
administracion del afio.
e Estado de ingresos
o Llevar el registro por dia, mes, afio.
e Balance general
o Caja
Valores negociables
Cuentas por cobrar
Inventario
Total activo circulante
Activo fijo neto
Total activo
Cuentas por pagar
Impuestos por pagar
Otros pasivos circulantes
Total pasivos circulantes
Deuda a largo plazo
Capital contable
Acciones ordinarias
o Total pasivo y capital
e Descomposicion del inventario
o Inventario de materias primas
o Inventario de productos terminados
e Pronostico de ventas
o Venta en unidades
o Valor de ventas
e Plan de produccién
o Inventario total deseado
» Ventas pronosticadas
o Necesidades totales
» |nventario inicial
o Produccién requerida
e Compras necesarias de materia primas
o Inventario final deseado
= Utilizacion requerida
o Requerimiento total
= Inventario inicial
o Compras necesarias "

O 0O O OO0 OO OO0 OO OO O0OO0o
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EVALUACION DEL PROYECTO

El objetivo sera identificar los criterios necesarios para tomar las decisiones
referentes a la ejecucion del proyecto. El proyecto se evaluara desde la
perspectiva econémica y financiera para determinar la factibilidad del mismo.®>%2

Para ello se analizaran los flujos netos financieros y econémicos a lo largo del
horizonte de planeamiento, tomando en cuenta la Tasa de Rendimiento Esperada
0 TREMA. Para que el proyecto sea atractivo, el entorno de la inversion deberéa
ser mayor que la inversion realizada. Por tal motivo, se usura como instrumento de
medicién:

e Valor Actual Neto: VANe y VANT
e Tasa Interna de Retorno: TIRe y TIRf
e Periodo de Recuperacion: Pre y PRf
VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

VAN: Es un método de evaluacion para medir el valor presente Neto del proyecto
a través de la actualizacion de sus beneficios o flujos netos y costos, el factor de
actualizacion esta dado por el capital de la empresa.

a) VANE:
Se determina esta tasa a patrtir del flujo de caja econémico.
VANE =IT - Y FNA
Donde:
IT: inversion total

FNA: flujos netos actualizados

b) VANF:

Consiste en evaluar la realidad del proyecto incluyendo el
financiamiento externo.

VANF = IP - > FNA
Donde:
IP: inversion propia

FNA: Flujos netos actualizados
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Por lo tanto:

e Siel VAN es cero, la inversion es indiferente, ya que el inversionista gana
justo lo que esperaba obtener.

e Si el VAN es mayor que cero, la inversion es aceptable, ya que muestra
cuanto mas gana, por cobre lo que quiera ganar.

e Siel VAN es menor que cero, la inversion se debe rechazar ya que aunque
no indica perdida, significa cuanto falto para que el inversionista ganara
todo lo queria ganar.

TIR: Es el método que introduce el valor del dinero en el tiempo; su tasa de
descuento iguala al valor de los beneficios y al valor actual de los costos previstos.

a) TIRE: se obtiene a partir del Flujo de Caja Econdémico
b) TIRF: se obtiene a partir del Flujo de Caja Financiero
Por tanto:

e SiTIR > TREMA: el proyecto puede ser aceptado debido a que la inversion
ganara mas del costo de los fondos utilizados para financiarlo.

e Siel TIR = TREMA: es indiferente aceptar o no el proyecto.

e Siel TIR < TREMA: el proyecto no se debe aceptar; se ganard menos que
el costo de los fondos utilizados para financiarlo.”*7%73

El estudio de evaluacidbn econdémica - financiera es la parte final de toda la
secuencia de analisis de la factibilidad de un proyecto. Esto sirve para ver si la
inversion propuesta sera econémicamente rentable.

Po ultimo el periodo de recuperacion se encuentra determinado por el afio anterior
a la recuperacion total mas el costo no recuperado al inicio del afio dividido entre
el flujo de efectivo durante el afio. ™

En este apartado se propone dar un enfoque general que permita analizar el
sector salud en lo que se requiere a su financiamiento. La economia ofrece
algunos topicos tedricos a partir de los cuales es posible avanzar en su
verificacion emperica o adoptarlos como elementos normativos. En particular, se
puede caracterizar la atencién de salud como actividad econdémica, lo cual
constituye un punto de partida para reflexionar sobre el financiamiento de la
misma y establecer los componentes del modelo dominante del pais.*’

Es de suma importancia saber que el odontélogo no sera el que desarrolle este
apartado por tanto necesitara del apoyo de un especialista financiero, que no
necesariamente tenga que generar un costo extra de inversion, actualmente
existen asociaciones gubernamentales que brindan la asesoria de forma gratuita
con el fin de impulsar las microempresas y generar empleos. (Anexo 2)
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PLAN OPERACIONAL Y DE
PRODUCCION

Este apartado ofrece informacion sobre la forma en la que se fabricara el
producto o se proporcionara el servicio. Aqui se explicara la forma en la cual las
operaciones contribuiran a la ventaja competitiva de la empresa, es decir, en qué
forma las operaciones crearan un valor para el cliente. Esta seccion habla de
aspectos tales como la ubicacion y las instalaciones; el espacio que necesitara el
negocio y el tipo de equipo que se requiera. %

El plan operacional también debe explicar el enfoque propuesto de la empresa
para asegurar la calidad, el control de los inventarios y la utilizacién de
subcontratistas o la obtencion de materia prima.

En una primera parte se presentan los principales aspectos que deben tomar en
cuenta las organizaciones para realizar una distribucion de las instalaciones que
les permita cumplir con el principal objetivo que es minimizar los costos y
maximizar la eficiencia de la organizacion de tal forma en que sea competitiva y
cumpla con su razén de ser.

Finalmente se aborta el tema de las adquisiciones, almacenamiento y distribucion
de los diversos materiales que se manejan en la empresa, bajo el mismo enfoque
de optimizacién de los recursos y mejora de la operacién propia.?®

DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

Las decisiones sobre la distribucion de las instalaciones se refieren a la
localizacion de los departamentos, de los grupos de trabajo dentro de los
departamentos, de las estaciones de trabajo, de las maquinas y de los puntos de
mantenimiento de las existencias dentro de las instalaciones de produccion.

El objetivo de la distribucién es organizar los elementos sefalados de tal forma
gue se garantice un flujo de trabajo uniforme (productos), o un patrén de tréafico
determinado (servicios). Los elementos a considerar para la distribucion son:

a) La especificacion de los objetivos y criterios, como: la cantidad de
espacio, la distancia que se debe recorrer, entre otros.

b) La demanda estimada del producto o servicio sobre el sistema.

c) Los requerimientos del proceso como: numero de operaciones y
cantidad de flujo entre los elementos.

d) Los requerimientos de espacio.

e) La disponibilidad de espacio dentro de las instalaciones.
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La distribucién de instalaciones tiene el impacto mayor sobre la eficiencia y
efectividad del proceso de transformacion. El principal propdsito del analisis de la
distribucion de instalaciones es maximizar la eficiencia (orientada a los costos) o
la efectividad (calidad, entrega flexibilidad) de las operaciones. También existen
otros propésitos como reducir los peligros a la seguridad o a la salud, minimizar la
interferencia o ruido entre las diferentes areas operativas, facilitar las interacciones
importantes entre el personal, 0 maximizar la exposicion del cliente a los
productos o servicios.**

Dado que el criterio principal para el analisis de la distribucién es la eficiencia de
las operaciones, se considera que cualquier distribucién potencial satisface
cualquiera de las limitaciones requeridas; sin embargo en ocasiones este se
reduce a una preocupacion por las interrelaciones entre las operaciones, como: el
costo de manejo de materiales, tiempo del personal, costo por pérdida o retraso de
la informacion.

Objetivos de la distribucion e las instalaciones
1. Facilitar el proceso de produccion
Utilizacion optima del espacio disponible (3 dimensiones)

Minimizar los movimientos de materiales

WD

Lograr una adecuada flexibilidad de las instalaciones en cuanto a la
cantidad y el disefio

Crear un ambiente agradable de trabajo (ergonomia, seguridad)
Lograr una adecuada utilizacion de la mano de obra

Asegurar una alta rotacion de materiales en proceso

© N o o0

Minimizar la inversion en activos fijos

Las formas de organizar los departamentos se definen por el flujo de trabajo: por
procescé)l,4 por producto, posicion fija y de tecnologia de grupo o distribucién
celular.

PROCESO PRODUCTIVO

Este proceso consiste en definir como se va a llevar a cabo la elaboracion
del producto o el procedimiento bajo el cual se prestara el servicio. Su origen se
halla, desde luego, en la descripcién de las caracteristicas del producto (definicion
de especificaciones de producto, es decir, disefio del mismo) y por tanto se llevara
a cabo en estrecha relacién con el departamento de marketing.

En esta fase se determinan todas las etapas y operaciones que hay que efectuar
para componer el producto y supone, entre otras tareas, la identificacion de los
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materiales que hay que incorporar y las piezas que los componen, asi como
cuando y de qué manera se van incorporando.

En el caso de la provision de servicios, las empresas prestadoras juegan un papel
importante en el mismo, por lo que el proceso suele requerir un conocimiento,
disefio e intervencién muy directos, ya que es inseparable de su propia esencia. **

DISTRIBUCION POR PRODUCTO

El equipo o los procesos de trabajo se arreglan de acuerdo con los pasos
progresivos mediante los cuales se hace un producto; el camino para cada parte
es una linea recta. Asi, los equipos y departamentos estan dedicados a una linea
de productos determinada, la duplicacion del equipo se utiliza para evitar vuelta
atras, y se puede lograr un flujo en linea recta del movimiento del material; esta
distribucion se utiliza cuando el tamafio del lote de un producto es grande en
relacién con el nimero de productos o partes producidas.323%44

La linea de ensamblaje se refiere al integrado progresivo enlazado por algun
dispositivo de manejo de material. La suposicién usual es que alguna forma de
paso esté presente y que el tiempo de procesamiento admisible es equivalente
para todas las estaciones de trabajo. Existen diferentes tipos de lineas como son:
los dispositivos de manejo de material (cintas o correas transportadoras, correas
sin fin, grias aéreas); la configuracion de las lineas (forma en U, rectas,
ramificadas), el paso (mecéanico, humano), la mezcla de productos (un producto o
multiples productos), las caracteristicas de las estaciones de trabajo (los
trabajadores se pueden sentar, estan de pie, caminan con la linea o se montan en
la linea) y la longitud de linea (pocos o muchos trabajadores). Cualquier producto
gue tenga multiples partes y que se produzca en grande voliumenes utiliza lineas
de ensamblado; éstas constituyen una importante tecnologia, por lo que es
necesario equilibrar la linea.****

Con frecuencia el tiempo requerido para la tarea mas larga forma el tiempo del
ciclo mas corto para la linea de produccion. Ese tiempo para la tarea es el limite
mas bajo a menos que sea posible dividir la tarea; para la disminucion de tiempos
se recurre a:

a) Dividir la tarea, de tal forma en que las unidades completas sean procesadas
en dos estaciones de trabajo.

b) Compartir la tarea con una estacion adyacente que realice parte del trabajo.

c) Utilizar estaciones de trabajo paralelas

d) Utilizar un trabajador mas capacitado

e) Horas suplementarias de trabajo.

f) Redisefio

g) Mejoramiento del equipo, ayudante para apoyo de la linea, cambio de
materiales o trabajadores con habilidades mdltiples.
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La perspectiva actual sobre las lineas de ensamblaje es incorporar una mayor
flexibilidad de los productos fabricados en la linea, una mayor variabilidad en las
estaciones de trabajo, una mejor precisién y una produccion de alta calidad.3*3%3°

COMPRAS Y ABASTECIMIENTOS

Adquirir cuando se requiera y al minimo costo, cantidad y calidad de
materiales, suministros, servicios y equipos necesarios para cumplir con la
fabricacion; es el propoésito del andlisis de abastecimiento.

Adquisiciones

Activacion de entregas

Registro y calificacion de proveedores.
Investigacion de compras.

Ventas de materiales recuperables.”

ASPECTOS LOGISTICOS Y COMERCIALES

Los aspectos logisticos cumplen un rol central dentro de la nueva estrategia
competitiva, pues son los que permiten el pasaje de un esquema de demanda, a
otro; logrando, asi, la maxima satisfaccion del consumidor y la reduccién de costos
operativos.

Requerimientos del comprador

1. EI comprador necesita conocer los materiales, el desempefio, la
disponibilidad y os proveedores.

2. Necesita saber como lo hace, que caracteristicas de los productos son
cosmeéticas y cuales son funcionales.

ORGANIZACION DE LAS COMPRAS

e Solicitudes de adquisicion (revisar las solicitudes de acuerdo con las
necesidades del presupuesto y fuentes del vendedor).

e Solicitacion y evaluacion de las propuestas (pedir cotizaciones)
e Andlisis de proveedores (evaluar a los proveedores)

e Proceso de negociacion (elaborar estrategias y negociar los precios de los
productos, la entrega, etc.).
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e Ejecucidén, implementacion y administracién de contratos (elaborar y hacer el
seguimiento de los contratos de principio a fin)

e Proyeccion y estrategia (desarrollar proyecciones y estrategias de compra)
e Flujos de material (supervisar y dirigir los materiales que entran)

e Consideraciones para mejorar las compras (encontrar nuevas fuentes de
oferta, cambiar las politicas, poner en ejecucion un sistema MRP)

¢ Relaciones internas y externas (desarrollar las relaciones con los proveedores
y con otras firmas y agencias)

e Aspectos administrativos de compras (desarrollar objetivos, presupuestos)

e Temas relacionados con el personal (dirigir la contratacion, la supervision y la
evaluacién)**

La seleccion del proveedor esta determinada por el costo, la calidad y confiabilidad
respecto a la entrega, asi como también: compatibilidad con la gerencia,
congruencia de los objetivos y la direccion estratégica del proveedor:

En el caso especifico del consultorio o clinica dental como empresa, el plan
operativo de debe de plantear a partir de un servicio de salud, y de alli partir para
definir el proceso de produccion.

El Plan Operativo Institucional (POI), es el producto de la planificacion a corto
plazo (1afio), orientada hacia el cumplimiento de los objetivos de la planificacion
estratégica de largo plazo, por medio de la formulaciéon y cumplimiento de metas y
objetivo. *
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CAPITAL HUMANO

La empresa dispone de una serie de recursos, materiales y humanos,
gracias a los cuales se consiguen llevar a cabo las tareas necesarias para cumplir
sus objetivos. Para que esto funcione se precisa una coordinacion y organizacion
de todos ellos. La organizacion consiste en describir la estructura en que se
materializa, cobmo se relacionan las distintas partes entres si y qué requisitos
hacen falta para su funcionamiento. **

El capital humano es el conocimiento que posee cada individuo. A medida que el
individuo incremente sus conocimientos crecera su capital humano. No hace falta
estar vinculado a una organizacion, de hecho esto resulta un buen negocio para
los que eligen vender sus conocimientos y experiencias a empresas avidas de lo
gue se sabe. Son conscientes que su futuro depende de la fuerza mental y no de
la fuerza muscular.

Sobre la base de todo capital humano se encuentran las actitudes. En ellas se ven
las conductas de las personas y como toda conducta se puede modificar, esta
demds decir que es la tarea mas dificil de modificar, ya que entran a jugar un
papel importante el mundo interno de los recursos humanos.*

La actitud de las personas forma parte del mundo interno de los sujetos. EI mundo
externo es un fiel reflejo de lo que sucede en nuestro mundo interno, por lo tanto,
si queremos modificar el mundo externo antes debemos modificar el mundo
interno. Por este motivo, las actitudes de las personas tienen mucho de aspectos
internos y es por ello que las colocamos en la base de la piramide del capital
humano.®

B
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ORGANIGRAMA

Esta seccion se especificara la estructura organizacional de la empresa, la
forma de reclutamiento y contratacion, asi como los asesores externos que
colaboran con la empresa.

Un organigrama para poner de manifiesto las distintas areas funcionales
necesarias para alcanzar los objetivos planteados anteriormente y las
responsabilidades que existirdn en la empresa.

La estructura organizacional de la empresa se muestra en el siguiente
organigrama donde aparecen los nombres de los puestos y se refleja también los
canales de comunicacion de la misma.

Debemos recordar que el plan de negocios hace referencia a una empresa que
nace, por lo tanto el organigrama debe ser elaborado en ese sentido (Cuadro
26).%3

Gerente (administrador)

__________________ Financiero
Odontélogo Odontélogo
especialista especialista
Odontodlogo Odontélogo | Contador
general general
Asistente Asistente Secretaria o
recepcionista

Personal de limpieza

CUADRO 26 FUENTE DIRECTA

Definicion de funciones y posiciones en el organigrama (nivel de autoridad y
responsabilidad). Esta actividad es el origen de la organizacion y se basa en la
especializacion del trabajo, de manera que encajando todas las tareas individuales
y haciéndose cada una de la mejor forma posible, se alcance el objetivo comun.
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SELECCION DEL PERSONAL

Es una actividad delicada que involucra diversas fases: identificacién del
puesto descripcion de requisitos (aptitudes y actitudes), busqueda, seleccion,
negociacion, concentracién e incorporacion. Es un proceso de suma importancia,
gue debe ser tratado con gran interés y en el que estan involucrados diversos
departamentos.

Una vez identificados los posibles candidatos, procede la evaluacion para escoger
los mas adecuados, atendiendo de nuevo a lo dicho en los parrafos precedentes.
Finalmente, es necesario negociar con los escogidos, opcion que puede reducirse
a efectuar una oferta que debera ser aceptada o no. Posteriormente se inicia el
proceso de incorporacion, que debe ser meticulosamente dirigido, para
proporcionar la informacién adecuada y suficiente sobre, al menos: funcionamiento
de la empresa y el departamento, formacién técnica precisa para desarrollar el
trabajo, instrucciones para el mismo, etc.*?

El capital humano se distribuye en el nivel institucional de la empresa (direccién)
en el nivel intermedio (gerencia y asesoria) y en el nivel operacional (los
encargados de ejecutar acciones pertinentes para cada servicio). Constituye al
anico recurso vivo y dinamico de la empresa, deciden qué hacer con los demas
recursos inertes y estéticos, y los manejan. Ademas constituyen un recurso dotado
de una vocacion orientada al crecimiento y desarrollo. Las personas aportan a las
empresas habilidades, conocimientos, actitudes, comportamientos, percepciones,
etc.

Ciertas habilidades y/o actitudes tendrdn mayor peso en la evaluacion del
candidato. Existen habilidades y actitudes més valoradas en general que puede
ampliarse o modificarse en funcién del perfil buscado (Cuadro 27) .*3

e Habilidades sociales
e Habilidades profesionales

e Actitudes personales
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Habilidades sociales: | Habilidades profesionales: Actitudes personales:
Empatia Trabajo en equipo Sinceridad
Liderazgo Control del estrés Calma
Interrelacion con Negociacién Respeto
otros
Persuasion Liderazgo Elegancia
Escucha activa Racionalizacion Compromiso
Capacidad de Argumentacion Honradez
comunicacion
Capacidad de sintesis Paciencia
Capacidad analitica Humanismo
Iniciativa
Etica profesional
Innovacion y creatividad

CUADRO 40 FUENTE 27 Arias Galicia L, Fernando Heredia B. administracion de recursos humanos.
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RESUMEN EJECUTIVO

Esta parte de su Plan de Negocios, que soélo puede ser preparada cuando
finalice la elaboracién del mismo, debe ser colocada al principio del documento; es
decir, antes de la descripcion del Plan de Negocios, e inmediatamente después de
la caratula. Ello se debe a que este resumen, con una extension no mayor a las 2
cuartillas tiene como propdsito atraer la atencion del lector, mediante una sintesis
descriptiva, en la que usted destaca lo que considera importante para conseguir
ese objetivo.?*?%

Desde el principio se debe transmitir una perspectiva clara y concisa del negocio
propuesto y, al mismo tiempo, crear un sentido de emocién en lo concerniente a
sus prospectos. Esto significa que se debe redactar y, si es necesario, volver a
redactar, para lograr claridad y crear interés. Aun cuando el resumen ejecutivo se
ubica al principio del plan de negocios, proporciona una perspectiva del todo el
plan y se debe redactar al final.

El sumario ejecutivo debe contener:

e Ladescripcion de la empresa y la proyeccion de sus productos y servicios.

La estructura organizativa, los propietarios y la gerencia de la empresa.
e Sus principales iniciativas y objetivos.
e Las oportunidades de mercado.
e Las principales ventajas competitivas.
e Los componentes de su estrategia de comercializacion.
Las principales proyecciones econdmicas y financieras

Dependiendo de la situacién y de la preferencia del emprendedor, el resumen
ejecutivo puede ser en forma de una sinopsis o de una narracién.?’

SINOPSIS

La sinopsis es el mas directo de las dos formas del resumen. Una sinopsis
cubre de manera breve todos los aspectos del plan de negocios, dando un
tratamiento relativamente igual a cada tema. Narra, de forma breve, las
conclusiones de cada seccion del plan de negocios completo. Aunque su
preparacion es facil, la sinopsis puede ser una lectura algo é&rida para el
inversionista potencial. *
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NARRACION

Puesto que la narracion relata una historia, puede transmitir mayor emocion
gue la sinopsis. Sin embargo, la composicién de una narracion eficaz requiere un
redactor talentoso que pueda comunicar la informacién necesaria y generar
entusiasmo sin rebasar los limites y caer en la hipérbole. Una narraciéon es mas
apropiada para negociar que estan abriendo nuevos terrenos con un producto
nuevo, un mercado nuevo O nuevos técnicas operativas. También es un mejor
formato en el caso de nuevos negocios que tienen una ventaja dominante, como
tener una patente importante o estar administradas por un empresario muy
conocido. Por altimo, la narracién funciona bien en empresas con antecedentes o
historias interesantes o impactantes.

El propésito primordial en cualquiera de las dos es presentar la oportunidad y
demostrar por qué hay un mercado significativo al que se puede atender. Se debe
describir la industria, el indice de crecimiento, las tendencias principales y a los
principales competidores. Después de identificar los diferentes segmentos de la
industria y, por ultimo, describir con detalle el nicho en el que planea participar. Es
tentador empezar a describir a su empresa en este punto. En vez de ello, debe
proporcionar el contexto de la oportunidad y demostrar que hay un segmento del
mercado al que no se esta proporcionando un buen servicio. %343
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CONCLUSIONES

El objetivo de esta investigacion bibliografica fue el desarrollo de una guia
gue contenga los contenidos y caracteristicas que se requieren para elaborar un
plan de negocios para implementar un consultorio dental. Resalto su importancia
de los conocimientos administrativos aplicados a la Odontologia, expuso la
situacion profesional actual de los Odontélogos, proporciono herramientas
necesarias para que el Odontdlogo sea capaz de iniciar su profesion desde un
ambito privado de manera mas certera, menos riesgosa Yy que a Su vez sea capaz
de evaluar la factibilidad del mismo.

Al desarrollar un plan de negocios se acierta que se disminuye notablemente las
probabilidades de fracaso, aumentan la productividad, es capaz de generar
empleo y lo mas importante ofrecer un servicio de calidad y calidez logrando la
satisfaccion, lealtad y fidelidad del paciente en el servicio.

A su vez no perdida ecursos econdémicos con intentos fallidos, no hay pérdida de
tiempo y no se abandona la profesion, sino muy por el contrario favorece al
obtener un financiamiento, el tiempo es bien aprovechado y el Odontélogo ejerce
su profesion exitosamente.

Se planteo un vocabulario administrativo facil de comprender para el Cirujano
Dentista y se favorecid la interrelacion entre diversas disciplinas como son:
economia, finanzas, mercadotecnia y la misma administracion.

Se destaco la importancia de la planeacién, cobmo hacerlo y los pasos a seguir.
Como consecuencia a esto se logro desarrollar una metodologia especifica para la
implantacién de un plan de negocio en Odontologia obteniendo un documento que
se puede presentar para la obtencion de un financiamiento y que este resulte
factible.

Abrir un campo mayor de posibilidades para el Odont6logo al incorporarse al
ambito profesional y que este sea capaz de desarrollar un servicio de Salud bucal
gue dé respuesta favorable a la poblacion, inducir a ser competitivos y fomentar la
cultura emprendedora.
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PROPUESTAS

e Implementar al plan de estudios conocimientos mas extensos sobre
administracion y desarrollo de planes de negocios para atencion privada.

e Fomentar la importancia del desarrollo de un plan de negocios
e Fomentar la cultura emprendedora.
e Impulsar la promocién a la salud con ayuda de disciplinas administrativas.

e Contar con seminario y/o diplomados que apoyen el desarrollo empresarial
en materia de servicio de prestacion a la salud.

e Acercar al estudiante de odontologia a congresos, conferencias, expos,
incubadoras, etc. que aludan al desarrollo empresarial.
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ANEXO 1. REGLAMENTO DE LA LEY GENRAL DE SALUD EN MATERIA DE
PRESTACION DE SERVICIOS DE ATENCION MEDICA.

Apertura de Consultorio Dental

Sustento Juridico

REGLAMENTO DE LA LEY GENERAL DE SALUD EN MATERIA DE PRESTACION DE SERVICIOS DE
ATENCION MEDICA.

CAPITULO |

Disposiciones Generales

Articulo 1o.- Este Reglamento es de aplicacién en todo el territorio nacional y sus disposiciones
son de orden publico e interés social y tiene por objeto proveer, en la esfera administrativa, al
cumplimiento de la Ley General de Salud, en lo que se refiere a la prestacion de servicios de
atencion médica.

ARTICULO 70.- Para los efectos de este Reglamento se entiende por:

|.- ATENCION MEDICA.- El conjunto d oporcionan al individuo, con el fin de

- SERVICIO DE ATENCION DICA El conjunto de recursos que‘intervienen sistematicamente
para la prevencion y curacién de Ias‘ef_@zledades queﬁtan a los individuos, asi como de la
rehabilitacién de los mismos;

Ay
I1l.- ESTABLECIMIENTO PﬁBA LA ATENCM%aqueI publico, social o privado, fijo o

movil cualquiera que sﬁ su denommauon, que preste servicios de"étencxon médica, ya sea

ambulatoria o para internagni de enfermos, bxcepto consuftog
iy 2

&

IV.- DEMANDANTE.- Toda %%%;rfersona quﬁpara si o , solicite la prestacién de

servicios de atencién médica; 10 /O
N DENTA-

V.- USUARIO.- Toda aquella person?ﬁ%r&&@ra y obgwa prestacion de servicios de atencidn
médica;

VI.- PACIENTE AMBULATORIO.- Todo aquel usuario de servicios de atencion médica que no
necesite hospitalizacidn;

VIl.- POBLACION DE ESCASOS RECURSOS.- Las personas que tengan ingresos equivalentes al salario
minimo vigente en la zona econdmica correspondiente, asi como sus dependientes econdmicos.

ARTICULO 10.- Serén considerados establecimientos para la atencién médica:

I.- Aquellos en los que se desarrollan actividades preventivas, curativas y de rehabilitacion dirigidas
a mantener o reintegrar el estado de salud de las personas;

Il.- Aquellos en los que se presta atencién odontolégica;

11l.- Aquellos en los que se presta atencidn a la salud mental de las personas;

Comision de ASLSO[ ia Legal Odontolégica
Sénchez. Vizquez
Responsable C.D, Ménica Sudrez Ledezma
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IV.- Aquellos en los que se prestan servicios auxiliares de diagndstico y tratamiento;

V.- Las unidades moviles, ya sean aéreas, maritimas o terrestres, destinadas a las mismas
finalidades y que se clasifican en:

A).- Ambulancia de cuidados intensivos;

B).- Ambulancia de urgencias;

C).- Ambulancia de transporte, y

D).- Otras que presten servicios de conformidad con lo que establezca la Secretaria.

Las unidades moviles se sujetardn a las Normas Técnicas correspondientes, sin perjuicio del
cumplimiento de las demas disposiciones aplicables, y

VI.- Los demas andlogos a los anti
generales aplicables o los que,

ARTICULO 18.- Los establecimientos en los que.se presten cios de atencion médica, deberdn
contar con un responsable, mismo M‘rtmcado o diploma, que segtin el

caso, haga constar los conocnmlentowespectlvos en el rea de que se trate.

¢ \\V '
Los documentos a qu§se refiere ei %@\an encontrage registrados por las

res que en lo sucesivo alen como tales las disposiciones
su caso, determine la Secretaria®

autoridades educativas’tompetentes.

ﬂ | | U)
ARTICULO 19.- Corres;%mds‘%o: responsabtesi que hace m’en@ eI&rtlculo anterior llevar a
St

cabo las siguientes funci P, Q

|.- Establecer y vigilar el d&)rrol rocedimientos rar la oportuna y eficiente
prestacion de los servicios que tab a5| £ para el cabal cumplimiento de
la Ley y las demds disposiciones ap ‘he \

CoLegios 0EY

Il.- Vigilar que dentro de los mismos, se apliquen las medidas de seguridad e higiene para la
proteccion de la salud del personal expuesto por su ocupacion;

Ill.- Atender en forma directa las reclamaciones que se formulen por irregularidades en la
prestacion de los servicios, ya sea las originadas por el personal del establecimiento o por
profesionales, técnicos o auxiliares independientes, que en él presten sus servicios, sin perjuicio de
la responsabilidad profesional en que se incurra;

IV.- Informar, en los términos que determine la Secretaria, a las autoridades sanitarias
competentes, de las enfermedades de notificacion obligatoria, asi como adoptar las medidas
necesarias para la vigilancia epidemioldgica, tomando en cuenta lo dispuesto en la Ley, y

Comisién de Asesoria Legal Odontolégica
Sanchez-Sudrez- Vizquez
Responsable C.D, Ménica Sudrez Ledezma
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V.- Notificar al Ministerio Publico y, en su caso, a las demds autoridades competentes, los casos en
que se les requieran servicios de atencién médica para personas con lesiones u otros signos que
presumiblemente se encuentren vinculadas a la comisién de hechos ilicitos.

ARTICULO 20.- El responsable debe dar a conocer al publico, a través de un rétulo en el sitio
donde presta sus servicios, el horario de su asistencia, asi como el horario de funcionamiento del
establecimiento.

ARTICULO 21.- En los establecimientos donde se proporcionen servicios de atencién médica,
debera contarse, de acuerdo a las Normas Técnicas correspondientes, con personal suficiente e
idéneo.

ARTICULO 23.- Quienes ejerzan actividades profesionales, técnicas y auxiliares de las disciplinas

para la salud en forma independiente, deberdn poner a la vista del publico su titulo profesional,
certificados, diplomas y en general, los documentos correspondientes, que lo acrediten como tal.

REQUERIMIENTOS LEGAL

1.- Tramites en el SAT. \—E/Cc..‘ ) ! —
W

a) Alta en Hacienda. \ @ & ﬁ

\ \\

AV LA
b) Inscripcion de RFC. 3 IEnd t—"f-
a) Acudir a Jurisdiccién S@ta%}]e le correspoFa para la obt@ Q’gl‘enado de:
a.1. Formato SSA-06-002 Axﬂe‘g de%vamlento de i— o para Servicios de Atencion
Médica. . DENT @)

2.-SSA

STas, ac.

\4\530

n

a.2. Formato SSA.06.003 Aviso de reggﬁﬁhl@&mario para establecimientos de Atencion
Médica.

3.- Cumplir con NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-178-SSA1-1998 Requisitos minimos de
infraestructura y equipamiento de establecimientos para la atencién médica de pacientes
ambulatorios.

4.- Cumplir con NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-087-ECOL-SSA1-2002 Proteccién
ambiental, Salud Ambiental, Residuos Biol6gico-Infecciosos. Clasificacién y Especificaciones de
Manejo

5.- Contar con documentacién médico-legal.

Comisién de Asesoria Legal Odontolégica
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Recomendacién:

a) Aplicar lineamiento de NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-003-SEGOB-2002, Colores
y sefiales y avisos para proteccién civil, colores, formas y simbolos a utilizar.

b) En la ciudad donde radica, revisar NORMAS TECNICAS COMPLEMENTARIAS PARA
PROYECTO ARQUITECTONICO en caso de que vaya a construir su consultorio y/o
clinica, asi como aviso de funcionamiento por parte de PROTECCION CIVIL

NORMA Oficial Mexicana NOM-178-SSA1-1998, Que establece los requisitos minimos de
infraestructura y equipamie; jentos para la atencion médica de

c) 7.Elementos compl

d) 7.1 Lineamientos para la a ac1on de laiinfraestr a.

e) 7.1.1Esrecomendable que e pera,proporcione comodldad y seguridad al
paciente y su acompafiante mientras aguarda ser atend»do asi mismo que el consultorio y
la sala de espera cuenten con; entila HII on naturales o por medios
artificiales y nfecanicos y con 1@&5 ndlspensable@en la proporcidn que
lo requiera la d@manda de pacientes y acdmpanantes No debe hab&r elementos o

mobiliario quem ed$h causar lesiones allos usuarlos' { O g)
f) 7.1.2las unida%s d ser dlsenadascfonstruldasg.’on entos necesarios para

lograr confort a radable en| n stablecimiento de
acuerdoala funC| io, equipamientoy ala ﬁchmatlcas de la regidn,
con materiales y su rlb%cuada para miento térmico correcto.

g) 7.1.3 Las ventanas deb: dim rﬁpaud ﬁgblumlnacson y de ventilacién
naturales, en el porcentaje senale enelr to de construccién local.

h) 7.1.4 En caso de iluminacidn artl 9‘,&6{6& uenta lo que dispone el Programa
Nacional de Ahorro de Energia, utilizar lamparas de bajo consumo energético, con
apagadores independientes, instalar contactos especiales, con cableado de calibre
necesario para el paso de corriente eléctrica cuando se conecten calefactores ambientales
o bien sistemas de enfriamiento.

i) 7.1.5 De acuerdo a la zona y su clasificacion desde el punto de vista de riesgos sismicos o
climatoldgicos, es conveniente que la estructura del inmueble ofrezca garantia de
estabilidad; fijar los equipos, el mobiliario y aditamentos susceptibles de volcarse o caerse,
siempre y cuando esto no dafie la integridad fisica
de la estructura.

j)  7.1.6 Los pisos, muros y plafones de la unidad deben ser de facil limpieza, resistentes y
llenar las necesidades de acuerdo a la funcidn del local y las caracteristicas del ambiente.

k) 7.1.7 Para establecer la orientacidn y localizacidn de los locales y acabados, es
recomendable contar con informacion acerca de:

Iy 7.1.7.1 Caracteristicas de asoleamiento para la orientacion de la unidad.

\

|ocalés que int
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m) 7.1.7.2 Variaciones climaticas, estacionales y anuales, para determinar los criterios de
techumbres, materiales de acabados y adecuacidn para la temperatura interior de los
locales.

n) 7.1.7.3 Caracteristicas de los vientos dominantes para su mejor aprovechamiento de las
corrientes de aire que ventilen, y las medidas de proteccion para el exagerado incremento
de dichas corrientes de aire.

0) 7.1.7.4 Requerimientos especificos de cada drea o local, para establecer las necesidades
de iluminacién y de ventilacion.

p) 7.1.7.5 La magnitud de la precipitacion pluvial para efecto de la construccion del desplante
y en su caso de una techumbre que permita la recoleccién del agua.

q) 7.2 Lineamientos para la adecuacién del equipamiento.

r) 7.2.1 La seleccidn del equipamiento se ajustard al contenido en el Cuadro Basico de
Instrumental y Equipamiento emitido por el Consejo de Salubridad General.

s) 7.2.2 El equipo debe estar debidamente garantizado en cuanto a: operaciodn, eficiencia,
durabilidad, seguridad, refacciones, programas de mantenimiento y manuales de
operacion y mantenimiento en idioma espafiol.

Comisién de Asesoria Legal Odontolégica
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ANEXO 2. UNIDAD DE PROMOCION DE INVERSIONES Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES. kst
CATALOGO DE FINANCIAMIENTO Y PROGRAMAS FEDERALES DE APOYO ki

UNIDAD DE PROMOCION DE INVERSIONES Y NEGOCIOS INTERNACIONALES |
FINANCIAMIENTO Y PROGRAMAS FEDERALES DE APOYO

Los beneficiarios son las personas fisicas con actividad empresarial o morales que desempefian actividades relacionadas
con la Logistica y el abasto; los organismos empresariales, empresas integradoras y asociaciones civiles sin fines de lucro
que promuevan el desarrollo de la Logistica, el abasto y/o la integracién de cadenas de valor; las instituciones
académicas orientadas a la formacién de recursos humanos especializados en el drea de Logistica y el abasto; los
organismos publicos, privados o mixtos sin fines de lucro entre cuyos objetivos se encuentre la difusion y/o desarrollo de
la Logistica y el abasto; empresas interesadas en mejorar su gestion logistica en la cadena de suministro que presenten
proyectos que cumplan con lo previsto.

Se accede a este programa a través de una convocatoria.

Referencias: http://www.prologyca.economia.gob.mx/

PROGRAMA PARA EL DESARROLLO DE LAS INDUSTRIAS DE ALTA TECNOLOGIA (PRODIAT):

El Programa para el Desarrollo de las Industrias de Alta Tecnologia tiene como objetivo general contribuir a fomentar la
transferencia y adopcion de tecnologias de vanguardia para potenciar la competitividad de los sectores precursores y de
alta tecnologia, atendiendo las fallas de mercado que obstaculizan el crecimiento de la produccién, el empleo, la
productividad y la competitividad de las empresas y de la industria en general, por medio del otorgamiento de apoyos
de caracter temporal.

El PRODIAT tiene cobertura nacional y su Poblacién Objetivo, definida en el articulo 3, es sujeta de ser beneficiaria para
obtener apoyos para la realizacién de los proyectos que se describen en las presentes Reglas de Operacién.

Los apoyos estén especificados en la seccién V de las Reglas de Operacién
Se accede a este programa a través de una convocatoria.

Referencias: http://www.cefp.gob.mx/notas/2009/notacefp0062009/prodiat.pdf

FONDO DE APOYO PARA LA MICRO, PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA PYME:

Tiene como objetivo promover el soporte de pequefias y medianas empresas, a través del otorgamiento de apoyos a
proyectos que fomenten el desarrollo econémico y la inversion de las empresas y los emprendedores. El programa fue
fundado por la SE y manejado en conjunto con los gobiernos estatales.

Los beneficiarios de este fondo son los emprendedores, las micro, pequefias y medianas empresas asi como los talleres
familiares inscritos en el Registro de Talleres Familiares de la SE.

Excepcionalmente se puede aplicar para compafiias grandes que tienen el criterio de desarrollo de regiones estratégicas,
o que desarrollen substancialmente cadenas para las pequefias y medianas empresas.

Se accede a este programa a través de una convocatoria.

Referencias: http://www fondopyme.gob.mx/index b.asp

PROGRAMA PARA EL DESARROLLO DE LA INDUSTRIA DE SOFTWARE (PROSOFT):

| UNIDAD DE PROMOCION DE INVERSIONES Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
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Es el programa sectorial de la Secretaria de Economia que se encarga de apoyar y potenciar el crecimiento de las
empresas de la Industria de Tl en todo el territorio nacional.

Los apoyos que otorga PROSOFT pueden ser desde infraestructura, capacitacion, servicios legales entre otros, mismos
que se encuentran en los rubros de apoyo en el Anexo A de las reglas de operacién donde se sefiala la informacién
detallada de los distintos apoyos, asi como los montos maximos.

El monto de los apoyos varia segtn el impacto y tipo de proyecto, y esté sujeto al presupuesto federal y estatal segtin
sea el caso. Los apoyos son subsidios de caracter temporal.

Se accede a este programa a través de una convocatoria.
Referencias: http://www.prosoft.economia.gob.mx/acercade.htm

PROGRAMA DE DESARROLLO DE PROVEEDORES

El programa de desarrollo de proveedores representa una estrategia de promocién para identificar y elevar la
competitividad de una amplia gama de micro, pequefias y medianas empresas (Pymes), con el fin de que se integren en
las cadenas de valor impulsadas por empresas tractoras las cuales son las grandes compradoras que es su operacién
atraen Pymes, con su consecuente mejora competitiva.

El propésito del programa en poner a disposicién de las Pymes las diferentes herramientas de apoyo que le permitan
cumplir con los requerimientos de compra de las empresas tractoras y asf incrementar sus ventas en el &mbito nacional
e internacional.

Referencias: http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p cpyme desarrollo de proveedores

CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA (CONACYT)

PROGRAMA BECAS DE POSGRADO Y OTRAS MODALIDADES DE APOYO A LA CALIDAD:

El programa busca contribuir al incremento de la competitividad del pais, mediante el desarrollo cientifico, tecnolégico e
innovacion, fomentando la formacién, el desarrollo y la vinculacién de recursos humanos de alto nivel mediante el
otorgamiento de becas.

Los beneficiarios del programa son personas interesadas en llevar a cabo estudios, o en general mejorar su formacién,
realizando actividades en dreas cientificas o tecnoldgicas en alguna de las dependencias, entidades, instituciones de
educacion superior o centros de investigacion de los sectores publico, privado o social de México o del extranjero, y en
otras instancias vinculadas con el objeto del programa.

Los tipos de de beca o apoyo que se otorguen al amparo del programa podran ser nacionales y en el extranjero,
financiadas con recursos provenientes del CONACYT de manera directa o a través de los fondos regulados en la Ley de

Ciencia y Tecnologia, asi como con recursos de origen externo, en los términos de la legislacién y normatividad aplicable.

Referencias: http://www.conacyt.gob.mx/Becas/Paginas/default.aspx
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PROGRAMAS DE ESTIMULO A LA INNOVACION:

Los programas de estimulo a la innovacién, incentivan la inversién en investigacién y desarrollo tecnolégico,
mediante el otorgamiento de estimulos econdémicos complementarios a las empresas que realicen
actividades de IDT, con la finalidad de incrementar su competitividad, la creacién de nuevos empleos de
calidad e impulsar el crecimiento econémico del pais.

Estd dirigido a todas las empresas mexicanas inscritas en el Registro Nacional de Instituciones y Empresas
Cientificas y Tecnoldgicas (RENIECYT), que realicen actividades relacionadas a la IDTI en el pais de manera
individual o en asociacién con otras empresas o instituciones de educacién superior (IES) y/o centros e
institutos de investigacién (CI) nacionales e internacionales.

Los apoyos se establecerdn en la normatividad y en las convocatorias correspondientes.
Referencias: http://www.conacyt.gob.mx/tecnologica/estimulo/Paginas/default.aspx

FONDOS MIXTOS:

Los Fondos Mixtos son un instrumento que apoyan el desarrollo cientifico y tecnoldgico estatal y municipal, a través de
un Fideicomiso constituido con aportaciones del Gobierno del Estado o Municipio, y el Gobierno Federal, a través del
Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (CONACYT).

Con estos fondos se pretende permitir a los gobiernos de los estados y a los municipios destinar recursos a
investigaciones cientificas y a desarrollos tecnolégicos, orientados a resolver problematicas estratégicas, especificadas
por el propio estado, con la coparticipacién de recursos federales.

Son sujetos de apoyo las Instituciones, centros, laboratorios, universidades y empresas publicas y privadas, asi como
personas que se encuentran inscritas en el Registro Nacional de Instituciones y Empresas Cientificas y Tecnoldgicas
(RENIECYT)

Se accede a este programa a través de una convocatoria.
Referencias: http://www.conacyt.gob.mx/fondos/FondosMixtos/Paginas/default.aspx

FONDOS SECTORIALES:

Los Fondos Sectoriales son fideicomisos que las dependencias y las entidades de la Administracién Piblica Federal
conjuntamente con el CONACYT pueden constituir para destinar recursos a la investigacién cientifica y al desarrollo
tecnoldgico en el ambito sectorial correspondiente.

Promueven el desarrollo y la consolidacién de las capacidades cientificas y tecnolégicas en beneficio de los sectores.
Ademaés, canalizan recursos para coadyuvar al desarrollo integral de los sectores mediante acciones cientificas y
tecnoldgicas.

Los fondos sectoriales, estan dirigidos a las universidades e instituciones de educacién superior publicas y particulares,
centros, laboratorios, empresas publicas y privadas y demés personas que se encuentren inscritas en el Registro
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Nacional de Instituciones y Empresas Cientificas y Tecnolégicas que puedan brindar soluciones cientificas y/o
tecnoldgicas a las problematicas de los sectores.

Se accede a este programa a través de una convocatoria.

Referencias: http://www.conacyt.gob.mx/fondos/FondosSectoriales/Paginas/default.aspx

SECRETARIA DEL TRABAJO Y PREVISION SOCIAL (STPS)

PROGRAMA DE APOYO AL EMPLEO:

Contribuir a generar un mejor funcionamiento del mercado de trabajo, mediante el Impulso y puesta en operacién de
politicas activas de empleo que propicien condiciones Favorables para la vinculacién de la oferta y la demanda de
empleo.

Referencias: http://www.stps.gob.mx/temas _interes/RAMO 14/2010/Esquema%20%20de%20C5%202010.pdf

BECATE:

Se dirige a desempleados de 16 afios 0 mas y se imparte a peticién de empresas que requieren personal capacitado en
una actividad o puesto especifico y que estan dispuestas a facilitar sus instalaciones para que en ellas se lleve a cabo el
curso de capacitacion. Son esencialmente practicos y orientados a la adquisicion de habilidades laborales o reconversion
de las mismas que les permita facilitar su colocacién en un puesto de trabajo.

Para las modalidades Capacitacién Mixta, Capacitacion en la Practica Laboral, Capacitacién para el Autoempleo y Vales
de Capacitacion se otorga al beneficiario una beca econémica de uno y tres salarios minimos, durante el periodo de
capacitacion (de uno a 3 meses). El pago de la beca se otorga de manera mensual por cada dia de asistencia a la
capacitacion. Asimismo, se le proporciona apoyo para transporte, asi como los materiales de capacitacién y seguro de
accidentes.

Referencias: http://www.stps.gob.mx/CGSNE/becate index stps.htm

Manual de Procedimientos:
http://www.stps.gob.mx/transparencia07/programas sociales/PAE_SEPT2008/MP%20PAE%202008%20con%20AM/CA
PITULO%201%20BECATE%20con%20AM/A%20Mixta%20con%20AM/Capacitacion%20Mixta%202008%20con%20AM.pdf

BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT)

CAPITAL DE TRABAJO:

Son créditos destinados a apoyar las necesidades financieras de las empresas para llevar a cabo sus actividades
productivas relacionadas con las exportaciones mexicanas. Estos apoyos financieros pueden canalizarse a: Produccién,
compra de materias primas nacionales o importadas, acopio o mantenimiento de inventarios, ventas de exportacion
directas, o construccién y equipamiento de naves industriales para venta o arrendamiento.

Beneficiarios:

e Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que provean insumos, servicios o bienes
intermedios o finales que se incorporen a productos o servicios de exportacién.
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. Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

. Empresas que sustituyan importaciones.

. Empresas mexicanas que importan materias primas, insumos o componentes para sus procesos de
produccién destinada al mercado internacional

Beneficios:

e Financiamiento hasta del 100% de sus requerimientos para compra de materia prima, pago de gastos de
produccién y otros servicios.

Referencias: http://www.bancomext.com/Bancomext/secciones/servicios-financieros/credito/capital-de-trabajo.html

EQUIPAMIENTO:

A través de los créditos para equipamiento se apoya la adquisicién de maquinaria y equipo nuevo o usado de origen
nacional o de importacién para el crecimiento y la modernizacién de la planta productiva.

Beneficiarios:

e  Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que provean insumos, servicios o bienes
intermedios o finales que se incorporen a productos o servicios de exportacion.

e Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

. Empresas que sustituyan importaciones.

e  Empresas mexicanas que importen materias primas, insumos o componentes para sus procesos de produccién
destinada al mercado internacional.

Beneficios:

e Sefinancia hasta el 85% del importe de la factura en el caso de modernizacién o ampliacién de empresas en
marcha, sin incluir impuestos, transporte, seguro instalacion, entre otros.
e Plazos de hasta 7 afios con pagos mensuales, trimestrales o semestrales

Referencias: http:

CREDITO PARA PROYECTOS DE INVERSION:

Créditos mayores a 3 millones de délares destinados a apoyar proyectos de inversién para la implantacién, adecuacién,
ampliaciéon o modernizacion de instalaciones productivas y bodegas de almacenamiento, incluyendo la adquisicion de
maquinariay equipo.

Beneficiarios:

e  Empresas exportadoras o proveedores de exportadores, esto es que provean insumos, servicios o bienes
intermedios o finales que se incorporen a productos o servicios de exportacion.

e  Empresas generadoras de divisas y sus proveedores.

. Empresas que sustituyan importaciones.
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. Empresas mexicanas que importan materias primas, insumos o componentes para sus procesos de produccién
destinada al mercado internacional.

Beneficios:

e  (réditos en ddlares o en moneda nacional.

e Plazos hasta por 15 afios en funcién de los flujos esperados del proyecto de inversién. En el caso de empresas
de nueva creacién, financiamos hasta el 50% del importe del proyecto. Para empresas que estdn operando,
hasta el 85% del importe del proyecto o inversién sin que el monto exceda un 30% de incremento del activo
fijo.

Referencias: http://www.bancomext.com/Bancomext/secciones/servicios-financieros/credito/proyectos-de-

inversion.html

CONSTRUCCION DE NAVES INDUSTRIALES:

Financiar la construccion y equipamiento de naves industriales para venta o arrendamiento a empresas en la cadena de
exportacién, que cuenten con un esquema de recuperacion concertado.

Beneficiarios:

e Empresas constructoras e inmobiliarias desarrolladores de naves industriales, donde la beneficiaria o sus
accionistas preferentemente deberan tener una experiencia minima de cinco afios en la industria.

Beneficios:

e Hasta el 100% del costo de la construccion de la nave industrial y su equipamiento, sin exceder el 90% de la
inversién total incluyendo el terreno.

e Elvalor del terreno se determinaréd mediante avaltio bancario.

e La empresa debera realizar su aportacién previo a la disposicion del crédito, indistintamente podra utilizar
recursos de su generacion interna o de aportaciones de los socios.

e En caso de operaciones que cuenten con un “Take Out” emitido por una institucién financiera extranjera, el
importe del crédito maximo deberé ser por el monto autorizado por dicha institucién, menos la provisién
correspondiente para intereses.

e Linea de crédito revolvente con vigencia de hasta 4 afios, con amortizaciones a un plazo de hasta un afio

Referencias: http://www.bancomext.com/Bancomext/secciones/servicios-financieros/credito/financiamiento-
naves.html

ARRENDAMIENTO DE NAVES INDUSTRIALES:

Financiamiento del desarrollo de infraestructura industrial, la construccién, adquisicion de naves industriales y/o el pago
de pasivos cuyo destino haya sido el desarrollo de infraestructura industrial, mediante el anticipo del flujo proveniente
de las rentas de contratos de arrendamiento de naves industriales.

Beneficiarios:
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