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Resumen

Es una constante muy comun, que los recién egresados de la facultad de Odontologia,
concluyan sus estudios de pregrado sin un plan de negocios, enfocado en su consultorio
dental, por lo que se ven inmersos en un circulo vicioso, de invertir en material, mobiliario
e instrumental, que no sera utilizado en su practica diaria, por consecuencia sera una
pérdida de recursos. En tal problematica nos lleva a enfocarnos en una ardua revision
de bibliografias donde la principal idea sea la implementacion de un plan de negocios,
direccionado a un segmento de mercado, basado en el método “Lean startup” donde a
través de prototipos, modelos y estrategias se disminuya la pérdida de la inversion que
se realiza en nuestro primer consultorio dental.

Palabras Claves:

Primer Consultorio Dental.
Modelo de Negocios.
Emprendimiento Dental.
Prototipos de Consultorio.
Método “Lean startup”
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Introduccion

Desde el momento en que el ser humano evoluciond como tal en el planeta tierra, se ha
visto en la necesidad de socializar y trabajar en grupos, para su desarrollo, supervivencia
y evolucién. En consecuencia la administracion desde el inicio de la humanidad, no se
construyd intencionalmente, mas bien es el resultado de todos los sistemas que se
formaron para coordinar, gestionar y optimizar recursos. Por esta razdn la administracion
ha hecho una gran aportacion al desarrollo de la sociedad, proporcionando lineamientos
necesarios para sistematizar esta metodologia.

Los odontélogos mexicanos inician su primer consultorio dental en su mayoria
empiricamente, y/o sin un plan de negocios. Tomando como base nuestro programa
educativo “tedrico” °, la administracion juega un papel importante en el consultorio
odontoldgico, ya que de esta depende en gran parte direccionar hacia el éxito nuestro
consultorio dental. El hecho de que se nos imparte teoria, sin llevar a cabo una practica
en campo, en la mayoria de los casos, nos acerca al posible fracaso de nuestro primer
emprendimiento odontolégico, o con un minimo aprovechamiento de los recursos
materiales.

Tomando en cuenta que las plazas laborales odontoldgicas, a nivel publico, en nuestro
pais son extremadamente escasas, direcciona al recién egresado a iniciar su desempefio
laboral, por cuenta propia, es decir laborar a nivel privado. &

Lo que arrojan las estadisticas, en la Odontologia Mexicana a nivel publico es demasiado
carente de plazas laborales, por lo que el desempefio profesional de los odontélogos
egresados, mayormente se realiza a nivel privado, el cual lo determinaremos como
nuestro primer emprendimiento, que siendo definido como
“la capacidad y aptitud de percibir, de crear y de actuar”’, esta capacidad resulta de la
combinacion entre un acto creativo, con una accién eficaz y eficiente.

Otra constante que se deriva de esta misma problematica, que se ha manifestado en
los ultimos afios es que, visionarios empresariales se han percatado de el amplio
mercado que deriva de la practica odontolégica, y la carencia en la que nos encontramos
los odontdlogos recién egresados, en cuanto a planes de negocio enfocados al éxito
dental, por lo que ofertan talleres, diplomados, y/o asesorias donde la tematica que
imparten se basa ampliamente en mercadotecnia y técnicas de ventas para el publico
en general, enfocados a tematicas odontolégicas . Tales conocimientos son ofrecidos
con altos costos. Infiriendo que un gran porcentaje de recién egresados carecemos de
recursos econdémicos suficientes para costear estas capacitaciones, quedando fuera del
alcance de la mayoria.

Otro detonante de esta observacion es que en México y el mundo, va en incremento la
proliferacion de franquicias o cadenas dentales, con modelos de negocio donde la



constante “la oferta y la demanda” se basa en contratar odontélogos recién egresados
con poca experiencia. Textualmente lo expresa el director ejecutivo de la American
Dental Association “ADA” Dr. Edward Meckler ’.

En relacién a lo descrito anteriormente, cabe suponer que en las universidades donde
se imparte la carrera de odontologia, los alumnos y odontdlogos estarian interesados en
conocer e implementar una tematica innovadora e instructiva, sobre su consultorio
dental. Contribuyendo en la salud bucal de la poblacion mexicana, encaminado a que
dicha atencién sea digna, de calidad y a un precio justo.

Si, trabajamos en fomentar la disminucion y hasta la eliminacién de este fendmeno, que
ha ido incrementando en los ultimos anos, se continuaria con las bases que menciona
nuestra literatura, donde nos dice que los tratamientos odontolégicos deben ser con
buenas practicas y enfocados en la prevencion, o en tal caso la recuperacion de la salud
y/o al restablecimiento de la funcién.

Observamos que el resultado de esta constante (falta de oportunidades laborales,
recursos economicos y/o falta de experiencia), los recién egresados, son reclutados por
alguna cadenal/franquicia odontoldgica.

Estos resultados nos parecen suficientes para modificar la historia, en consecuencia dar
continuidad y valor a nuestro lema universitario, citado por nuestro rector (1920) Abg.
José Vasconcelos “Por mi raza hablara el espiritu”® dejando ver que somos y seguiremos
siendo el inicio de nuevos y mejores caminos, para beneficio de la poblacién mexicana y
las futuras generaciones, revolucionando nuevamente la Odontologia mexicana.

En la época actual y con base en la tematica impartida, en el seminario de
administracién, si nos apalancamos de las herramientas electronicas, redes sociales,
marketing digital, educacion financiera, técnica de ventas, método “lean startup”
(metodologia basada en aprendizaje validado es decir, ir verificando poco a poco las
propuestas “ideas” antes de tener el producto final)°.

Podemos establecer que, la administracion es una herramienta y no la determinante del
éxito total, en nuestro emprendimiento odontolégico (start-up). Porque aun realizando
paso a paso Yy religiosamente, nuestro proceso administrativo (plan de negocio), en la
practica laboral, sin que previo al montaje del consultorio, no realicemos un prototipo de
lo que sera nuestro emprendimiento odontoldgico, muy seguramente podremos estar
invirtiendo en materiales y mobiliario no necesario para el mercado (pacientes) al que
nos enfocaremos.



Ademas, si previamente a la apertura de nuestro consultorio dental, tenemos
determinado un presupuesto mensual, delimitaremos las compras que realizaremos en
material de consumo, instrumental, mobiliario, etc; con base en el segmento de mercado
(es un grupo de consumidores que tienen caracteristicas homogéneas y comunes para
satisfacer una necesidad)'® y tratamientos especificos, que realizaremos en pacientes
que acudan o remitan al consultorio. Por lo que llegamos a la conclusion que, son varios
los elementos que se necesitan en el consultorio dental, entre los que incluimos a la
administracion como herramienta y no como una determinante del éxito del
emprendimiento dental.

Una de las propuestas que se expone es, implementar dentro de la educacién de
pregrado, la imparticién de disciplinas donde se proporcione informacion y herramientas
sobre emprendimiento. Construyendo, amplificando, mejorando y redirigiendo la vision
del estudiante hacia un futuro mas prometedor. Gestionando que al momento del egreso
estudiantil, se minimice el riesgo de fracaso en su primer emprendimiento odontolégico.



1 Marco Tedrico

La finalidad del sistema sanitario, se dirige principalmente en mantener y/o mejorar la
salud de la poblacién, tal propdsito lo podriamos llevar a cabo si el principal esfuerzo lo
enfocamos en la prevencién, sin embargo y lamentablemente el sistema de salud en
México se enfoca mayormente en el tratamiento de la enfermedad, tales acciones
deberian ser realizadas como lo define textualmente la Organizacién Mundial de la Salud
(OMS), “el sistema sanitario es la suma de todas las organizaciones, instituciones y
recursos cuyo objetivo principal consiste en mejorar la salud. Un sistema de salud
necesita personal, financiacioén, informacion, suministros, transportes y comunicaciones,
asi como una orientacion y una direccion general. Ademas tiene que proporcionar
buenos tratamientos y servicios que respondan a las necesidades de la poblacion, y sean
justos desde el punto de vista financiero."

Durante el reconocimiento sobre la situacion actual, en la que se encuentra el sistema
nacional de salud mexicano, pudimos constatar que diversas instituciones publicas y
privadas, son las encargadas del cumplimiento de esta encomienda, “la salud de la
poblacién en general”, tal como lo declaré la Organizacion Panamericana de la Salud, “el
Sistema Nacional de Salud en México, en su funcionamiento presenta segmentacion y
fragmentacion. Coexisten distintos aseguradores que actuan de manera independiente
y desarticulada, y el acceso a uno u otro esta en funcién de la insercién laboral y la
capacidad de pago de las familias”.’?

Los aseguradores principales son el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS) que
cubre al 43.3% de la poblacién total del pais, el Instituto de Seguridad y Servicios
Sociales para los Trabajadores del Estado (ISSSTE) que cubre alrededor del 7% y
Petréleos Mexicanos (PEMEX), Fuerzas Armadas, Secretaria de Marina y varios
aseguradores para trabajadores estatales cubriendo alrededor del 5.9% de la poblacion.
Las personas que trabajan en el empleo informal o desempleadas, tienen como
alternativa los servicios que ofrece la Secretaria de Salud (SSA) a través del Seguro
Popular (SP) hoy Instituto de Salud para el Bienestar (INSABI) que incluye 266
intervenciones de acuerdo al Catalogo Universal de Servicios de Salud (CAUSES).

Es importante sefialar que es la propia Secretaria de Salud quien cumple con la funcion
rectora del Sistema Nacional de Salud. Ademas de lo anterior, en México existe un sector
privado lucrativo, de servicios de salud al cual acuden personas sin acceso a alguno de
los aseguradores antes sefalados y personas que aun teniendo un asegurador realizan
un gasto de bolsillo y acuden al sector lucrativo en busca de una mejor respuesta. 2

Debido a esta segmentacion y fragmentacion del sistema sanitario mexicano, podemos
darnos cuenta que se ha descuidado en demasia la salud en general.



Enfocandonos en materia de salud bucal, vemos que con el paso del tiempo no se ha
podido erradicar las principales patologias bucales, es mas de acuerdo con las
declaraciones del Director General del ISSSTE (Luis Antonio Ramirez Pineda), siendo
una de las instituciones mas importantes del pais, encargadas de mantener la salud de
la poblacion: La falta de higiene bucal y buenos habitos en esa materia, han provocado
que un 92.6% de los adultos mayores en México tengan caries, asi como un 36.8% de
caries severa en la infancia temprana ,en menores de entre 3 y 5 afios.”

El Director General del ISSSTE, reconocidé que, el modelo de salud preventivo, ha tenido
que realizar una labor que calific6 como “destacada e indispensable”, ya que las
enfermedades bucodentales relacionadas con las malas costumbres alimenticias e
higiénicas, han dado como resultado las alarmantes cifras. De acuerdo con el
funcionario, el instituto “fortalece el reequipamiento de servicios dentales y este afio
adquirio y distribuyd en las clinicas mas necesitadas del pais” 135 unidades
estomatologicas, 31 aparatos de rayos X dental y 74 equipos esterilizadores de vapor. 3
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2 Diseno de la investigacion.

Aunque nada cambie, si yo cambio todo cambia.
Macel Proust
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2.1 Planteamiento del Problema.

Si vemos el numero de miembros del equipo de salud, que son médicos, médicas,
enfermeras, enfermeros, odontélogos, odontélogas, psicologos, psicologas, promotores
de la salud, evidenciamos también que, en comparacion con el indicador que determina
la Organizacion Mundial de la Salud, deberiamos haber tenido, en 2018, 44 miembros
del personal de salud por cada 10 mil habitantes, y México en 2018 sélo tenia 27 por 10
mil habitantes.

En cuanto a odontélogos y odontélogas tenemos uno por cada 10 mil habitantes, lo cual
habla de una importante insuficiencia y reto para atender los padecimientos bucales, que
son ademas no soOlo importantes por si mismos, sino que se relacionan con
complicaciones de otras enfermedades, entre las cuales la diabetes, riesgo de
neumonias, gastritis, colitis, estrefiimiento, desnutricion y muchas otras; tienen ademas
varias implicaciones. Las enfermedades bucales en las oportunidades sociales: la
insercion al trabajo, la calidad de vida, el desarrollo de los nifios en edad escolar, hay
demasiadas consecuencias.'

Con base en la declaracion que dio nuestro Subsecretario de Prevencion y Promocién
de la Salud, Hugo Lopez Gatell Ramirez, podemos constatar que continuamos en un
sistema de salud, carente de infraestructura, equipo, insumos y sobre todo de personal,
poniendo énfasis en personal de salud bucal nos damos cuenta que en realidad
necesitamos mas odontdlogos, en el sector salud a nivel publico.

Julieta lvonne Castro Romero, subdirectora de Formacion y Actualizacion Médica de la
Secretaria de Salud de la Ciudad de México, afirm6 que hoy la Odontologia enfrenta
grandes retos, como el incremento de la esperanza de vida, la disminucion del poder
adquisitivo de la poblacién, los costos elevados que representa para un paciente la
atencion bucal y el aumento de las enfermedades cronico-degenerativas.

Por eso, es necesario que los odontélogos tengan una preparacion de calidad y
excelencia, que les permita contar con herramientas para el diseiio de estrategias
centradas en la atencion integral del paciente.

Dando continuidad con este foco rojo en la salud bucal de los mexicanos, donde las
plazas laborales odontoldgicas a nivel publico en nuestro pais son insuficientes, dirigen
al recién egresado a iniciar su desempeno laboral por cuenta propia, es decir laborar a
nivel privado.

Estadisticamente se evidencia que, en nuestra profesion el desempefo laboral post
egreso se lleva a cabo mayormente a nivel privado es decir “Emprendimiento”.

12



Carreras que poseen los porcentajes mas elevados de | %
trabajadores por cuenta propia.

Estomatologia y Odontologia 43.3
Bellas Artes 34.4
Veterinaria 33.9

https://www.observatoriolaboral.gob.mx/static/estudios-publicaciones/Tendencias_empleo.htm

Basandome en mi experiencia laboral hospitalaria a nivel publico (me desempefo
laboralmente como enfermera en hospital publico desde el afio 2011), puedo declarar
que estas estadisticas derivadas del observatorio laboral estan por mucho alejadas de la
realidad, ya que podria decirse que el 90% de los egresados de la carrera de cirujano
dentista, se desempenan laboralmente en la iniciativa privada.

Otra problematica encontrada es la que arrojan los estudios realizados por la American
Dental Association “ADA” y declarados por el Dr. Edward Meckler, director ejecutivo de
dicha asociacién, donde nos cita textual:

Segun los dltimos estudios de la ADA, se confirma que los dentistas que finalizaron sus
estudios hace menos de 10 afos, tienen 3 veces mas de probabilidades de formar parte
de una cadena de clinicas o de una franquicia que aquellos que acabaron su carrera
hace mas de una década.”

Observando el comportamiento de como se esta llevando la practica y la implementacion
de salud bucal en México, se repite el patréon utilizado en Espafa, tal es el caso que
anuncio el periédico “el Financiero” cita textual:

Desde el pasado 27 de marzo, la cadena dental de origen espafiol, Dentimex cerro sus
39 unidades en México, lo que provoco que cientos de clientes en el pais se quejaron
de que les siguen cobrando mensualidades de tratamientos que fueron interrumpidos,
sin explicacion. 1°

Por la informacién que arroja este articulo, podemos constatar que el mismo patron
errébneo que sucedié en Espanfa, se repitid en México, dejando nuevamente la salud
bucal de la poblacibn mexicana, y la practica odontoldgica profesional nuevamente
afectada.

En la época actual y apalancandonos de las herramientas electronicas, redes sociales,
marketing digital, educacién financiera, etc. y con base en las estadisticas de los
anteriores articulos revisados podemos establecer que la administracion es una
herramienta y no la determinante para llegar al éxito de nuestro emprendimiento
odontoldgico.

13



2.2 Justificacion.

Como odontdlogos mexicanos comprometidos, debemos tomar accion, para corregir la
problematica ocasionada por el descuido que ha generado un sistema de salud
ineficiente, al no tomar accion, ni de forma séria los padecimientos bucodentales de la
poblacion, al no contar con personal suficiente a nivel publico, para cubrir tales
necesidades, dando como consecuencia que las estadisticas sobre las patologias
bucales mas comunes y de muy facil prevencion, vayan incrementando las estadisticas.

Por desgracia esta fuera de nuestro alcance la creacion de nuevas plazas laborales
publicas, para asi poder implementar nuevos programas, en donde se difunda
ampliamente un sistema de salud basado en la prevencién y se pueda disminuir las
estadisticas generadas por las patologias bucodentales mas comunes.

Un punto muy importante en donde jsi! podemos tomar accioén y el cual le da sentido a
nuestra tesis es, la revisidbn bibliografica en donde encontremos innovadoras
herramientas con metodologias agiles, convincentes y de ACCESO GRATUITO que se
puedan adaptar al campo de la salud bucal, sobre una de las formas en cdmo se puede
iniciar la construccion de un prototipo de consultorio dental, difundiendo entre los
odontélogos que se desempefan o desempefaran su practica laboral a nivel privado,
en donde se pueda fomentar la optimizacién de recursos, contribuyendo en que este
emprendimiento lleve al beneficio econémico y laboral de los odontélogos, en
consecuencia continuar posicionando a la comunidad odontolégica, como una ciencia
que siempre esta en constante investigacion y crecimiento, en beneficio de la comunidad
odontoldgica y de la poblacién mexicana.
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2.3 Objetivos.

Objetivo General

* Encontrar una metodologia agil sobre la implementacién de construccién sobre
un prototipo de consultorio dental innovador, para la comunidad odontoldgica
en general, disminuyendo la falta de oportunidades laborales éticas bien
remuneradas, y asi poder brindar una mejor calidad de vida a la poblacion
mexicana, aumentando o restableciendo la salud bucal.

Objetivos Especificos

* Realizar una busqueda bibliografica donde la metodologia que se implemento
llevé a resultados de crecimiento exitoso al nuevo emprendimiento.

* Comprobar que esta metodologia ya se implementé en empresas de renombre
y que también pueden ser aplicadas en nuevos emprendimientos.

* Encontrar la metodologia mas factible que se pueda adaptar al campo de la
salud.
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3 Recordando la historia, para mi nuevo
emprendimiento.

“Aquel que no conoce su historia, estd condenado a repetirla”
Napoleon Bonaparte.
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3.1 Antecedentes Historicos de la administracion vy el
emprendimiento en la Odontologia Mexicana.

3.1.1 Preambulo de la Administracion en México.

Desde el momento en que el ser humano evoluciond como tal en el planeta tierra, se ha
visto en la necesidad de socializar y trabajar en grupos, para su desarrollo, supervivencia
y evolucién. En consecuencia la administracion desde el inicio de la humanidad no se
construyd intencionalmente, mas bien es el resultado de todos los sistemas que se
formaron para coordinar, gestionar y optimizar recursos y/o tareas necesarias para el
crecimiento de un grupo, una comunidad o una poblacién, dichos recursos y/o tareas se
realizan encaminadas a un objetivo en comun.

La administracion ha contribuido en el desarrollo de un objetivo a la sociedad, al
proporcionar lineamientos para optimizar el aprovechamiento de los recursos y realizar
cualquier actividad con la mayor eficiencia, lo cual tiene multiples connotaciones en los
avances de la humanidad.’

Existe otro vocablo que se utiliza con cierta frecuencia en lugar de administracion
(traduccion en inglés management) “gestion”.

Administracion = Gestion
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A través de las técnicas de gestidén se simplifica el trabajo y se establecen principios,
métodos, procedimientos para lograr la mayor productividad y eficiencia.

La palabra administracion se forma del prefijo “ad” hacia, y de “ministration” la cual viene
de “minister”, vocablo compuesto de “minus”, comparativo de inferioridad, y del sufijo
“ter”, que sirve como término de comparacion. 2

La etimologia de la administracion nos canaliza al conocimiento que, aqui se dio el origen
sobre una funcién, en la cual se derivo el resultado de dar indicaciones (administrador)
a un prestador de servicios (empleado), con lo que se llega al objetivo de completar
tareas en el menor tiempo y optimizando recursos,

Indicacién - Acatamiento; son elementos primordiales en la administracion.

3.2 Definiciones creadas por los principales autores de
administracién.

e H. Fayol (considerado por muchos como el verdadero padre de la moderna
administracion): “Administrar es prever, organizar, mandar, coordinar y controlar”.?

e W. Jiménez Castro: “Es una ciencia compuesta de principios, técnicas y practicas
cuya aplicacion a conjuntos humanos permite establecer sistemas racionales de
esfuerzo cooperativo, a través de los cuales se puede alcanzar propdsitos
comunes que individualmente no se pueden lograr”.?

e J.D. Mononey: “Es el arte o técnica de dirigir e inspirar a los demas. con base en
un profundo y claro conocimiento de la naturaleza humana”. Y contrapone esta
definicion con la que da acerca de la organizacion, a la que define como “La
técnica de relacionar los deberes o funciones especificos en un todo coordinado”.?
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3.3 Antecedentes historicos de la administracion en México.

3.3.1 Epoca Prehispanica (2500 a.C. -1521d.C)

Periodo preclasico

En esta etapa las sociedades se dividian por grupos de trabajo, edad y/o sexo. Los
cuales se basaban en actividades a realizar, artesanales, comerciales y agricolas.
También se dio el surgimiento de clases sociales, apareci6 la escritura jeroglifica. El
gobierno se fundamentd en el poder teocratico (gobierno centralizado en una o pocas
personas con gran poder o absoluto de decisién) ej. Reyes o Emperadores.

Algunos vestigios de administracion en esta época son el sistema calendarico y el

numeérico, el uso del barro para uso doméstico, comercial, ornamental, ceremonial y la
construccion de piramides.

Periodo clasico

Durante este periodo se desarroll6 la cultura Teotihuacana, Maya y Zapoteca. De misma
forma el gobierno era teocratico centralizado, algunos ejemplos donde utilizaron la
administracién, son el levantamiento de templos ceremoniales, construccién de
piramides, la organizacion social y la construccion de ciudades como Teotihuacan, Uxmal
y Chichen Itza por los Mayas, Monte Alban por los Zapotecos.
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Periodo posclasico

En este periodo la cultura que mas destaco fueron los Aztecas en la cual predominé el
estado militar, donde la clase sacerdotal tenia gran importancia. La organizacion
comercial y administrativa que abarcé hasta Centroamérica, destacaba por los sistemas
de distribucién, la especializacion del trabajo. Fueron causa de asombro de los espafioles
tal como lo escribi6é en sus cartas Hernan Cortez “Toda la infraestructura es muestra de
la excelente administracién que prevalece”

3.3.2 Epoca Colonial (Siglo XV — Siglo XVIII)

La época colonial establecié un sistema de administracién con las caracteristicas de
control central, burocracia y poder absoluto, por parte de la corona espainola. Para la
nueva Espafia (América) una de las actividades mas importantes ademas de la
agricultura fue la mineria. Los europeos se deslumbraron y explotaron los yacimientos
de oro y plata a partir de 1532.

El trabajo se caracterizd en sus inicios por la esclavitud, fue asi como surgio la
‘encomienda” (reparticion de indigenas entre los espafioles peninsulares para ser
educados e instruidos sobre las costumbres y la religion catdlica, asi mismo seria
utilizada su mano de obra en haciendas, minas, agricultura etc. En condiciones de
trabajo abusivas e infrahumanas, pero en teoria remuneradas.

Donde se da origen a las tiendas de raya en el cual se “pagaba” con productos de primera
necesidad a costos muy elevados para los indigenas, dejando como consecuencia,
deudas que pasaba de generacion en generacién manteniendo a familias por afos
pagando, con mano de obra una deuda infinita, es asi cdmo se inici6é la administracion
en la nueva Espana.
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El trabajo por jornal o peonaje surgio después de la abolicion de la encomienda en 1720.
En las colonias se producian materias primas y se consumian los productos de Espana.
Hacia 1780 el espiritu del capitalismo y del libre comercio predominaba en otros paises
europeos, al igual que en Francia y Espafia, los gremios tenian exclusividad de
fabricacion, de manera que nadie sin ser maestro aprobado por un oficio podia ejercerlo.

Para el control de los gremios y su administracion surgieron las ordenanzas, las cuales
contenian reglas especificas para los operarios y los procedimientos de trabajo, los
gremios desaparecieron a raiz del gobierno liberal que rigié en el pais a mediados del
siglo XIX.

Siglo XIX

El estudio de la administracion publica en el siglo XIX se divide convencionalmente en
tres etapas: independiente (1820-1857); reformista (1858); y porfiriato (1877-1910). En
relacion con la etapa independiente es considerado como la época de oro del estudio de
la administracion publica mexicana en el siglo XIX.

3.3.3 Etapa independiente (1820 — 1857)

El caso de la emancipacion en México, se diferencia de las otras colonias, por haber
convertido en una guerra que aspiraba a la libertad politica, a un auténtico movimiento
social que trascendié al cambio de forma de gobierno.

Una vez alcanzada la independencia, los problemas en la administracion, manejo,
organizacion y asuntos hacendarios de México, fueron el marco para proponer
soluciones a los problemas del gobierno, mediante medidas administrativas que fueran
eficaces en una nacion en constante transformacion. Las décadas que siguieron a la
consumacion de la independencia se significaron por una constante lucha por el poder
politico, que obstaculiza la formaciéon de una administracién publica vigorosa, en este
contexto convulsionando la estructura administrativa de México presenta relativamente
pocos cambios en la primera parte del siglo XIX.
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El primer intento de promover la industrializacion se dio gracias a la iniciativa de Lucas
Alaman en 1831, al crear el banco de Avio, los estilos de administracion continuaban
siendo empiricos rudimentarios y centralizados.

Reforma y Porfiriato (1836-1910)

En este periodo Benito Juarez decretd las leyes de Reforma; se promovio la libertad de
ensenanza, de imprenta, de industria y de comercio; se superé la intervencién francesa
y el imperio de Maximiliano, Porfirio Diaz goberné el pais entre 1877 y 1910.

La administracién se aplicé principalmente en el arte y la ciencia; se fundaron academias,
museos, sociedades artisticas y cientificas. Se promovié la industrializacion de la
mineria, la industria textil, los ferrocarriles y las empresas de caracter agricola como el
henequén y el tabaco, los sistemas de administracion eran empiricos centralizados y
autoritarios.

Siglo XIX

Este siglo se caracterizé por el avance en los ambitos politico, social y econémico. En
1910, con la Revolucion Mexicana se derroco a Porfirio Diaz y se iniciaron una serie de
cambios como el reparto de tierras y la promulgacion de la constitucién de 1917. Durante
el periodo de 1930 a 1950 se nacionaliz6 la industria petrolera, y se inicié el proceso de
industrializacién en el pais, pero con una politica proteccionista que desalentaba las
importaciones, proliferaron las grandes empresas transnacionales, la pequena y
mediana industria nacional.

Mientras que en las primeras predominan sistemas modernos de administracion, en las

segundas prevalecié la administracion empirica. En este periodo la administracion tuvo
un auge definitivo con la proliferacién de empresas extranjeras y transnacionales.
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Siglo XX

En la época independiente destaca que los primeros actos fueron habilitar y confirmar
todas las autoridades existentes, otorgando facultad para ejercer todas las funciones
publicas, entraron los municipios al régimen independiente a la época de ensayos y de
las tentativas que la nueva nacion iba a atravesar, antes de encontrar las bases de su
constitucion definitiva. EI ayuntamiento de la Ciudad de México tuvo que hacerse cargo
de varias entidades publicas, con lo que dio motivo a la desorganizacion administrativa
en las penurias del erario municipal, en la etapa de la reforma se intentd que el gobierno
de Juarez reorganizara toda la administracion publica. Se estableci6 en México una
inspeccidn general de hacienda, se inicio con el estudio formal sobre la administracion
publica, donde generd la creacién de relevantes libros, articulos y seminarios sobre
administracién en México y el mundo.

Siglo XXI

Se caracteriza por grandes avances tecnoldgicos, automatizacion de los procesos,
tecnologias de informacion y su utilizacion de empresas; existen multiples empresas
globales, nacionales, transnacionales, grandes, pequenas y medianas; con esta enorme
competencia la utilizacion de diferentes escuelas y estilos administrativos es
indispensable.
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3.4 Profesionalizacion de la Odontologia en México.

En cuanto a lo que concierne a nuestro pais con respecto a la Odontologia, durante la
primera mitad del siglo XIX, los que trataban afecciones dentales eran los barberos
flebotomianos procedentes de Francia, los cuales se autodenominaban “dentistas”, en
consecuencia la segunda mitad del mismo siglo los predominantes de esta ocupacién
eran ciudadanos procedentes de estados unidos de norte américa, que son los que
ejercieron mayor influencia para que se estableciera la institucionalizaciéon de la
ensenanza dental en México.

Ligado a la historia mexicana nuestro pais se encontraba en la etapa de la
independencia, por lo cual era dificil iniciar con la profesionalizacion dental, posterior a
la independencia y la reorganizacion de México, en 1841 se publico la Ley para la
regularizacién del ejercicio de la profesion, de esta forma los primeros en legalizar su
practica fueron los franceses, los cuales transmitian sus conocimientos a quien se los
solicitara, para que posteriormente estos legalizaran su practica.

A través de un examen que se realizaba en el establecimiento de ciencias médicas, el
consejo superior de salubridad otorgaba el titulo para poder ejercer. Esta forma de
profesionalizacion de la Odontologia permanecié durante el resto del siglo, sin embargo
para fines de este y con la llegada de varios dentistas norteamericanos, y al percatarse
que la ensefianza de la profesidn no estaba organizada, algunos de ellos comenzaron
con la organizacion que faltaba, tomando como base la forma en que se profesionalizé
la Odontologia en su pais. Crearon una sociedad y a través de publicaciones para darse
a conocer concluyeron con la creacion de una escuela.

En 1880 el estadounidense Eduardo Clay Wise junto con el mexicano Tobias Nufez,
realizaron un oficio y lo enviaron al Ministerio de Justicia e Instruccion Publica, donde
plasman las razones por las cuales se deberia crear en México una escuela dental,
solicitando un local para este propdsito, aunado a esto Wise realiza una publicacion “El
bazar y la Odontologia” donde solicita la creacién de la escuela dental.

En 1881 surgen otras dos publicaciones similares por el sefor Leiter “Ligeras practicas
sobre los dientes” y un opusculo denominado “los dientes”. En 1887 se edita la revista El
arte dental, siendo su director de nacionalidad mexicana Alfonso M. Brito, en conjunto se
cred la sociedad Dental denominada Sociedad Odontoldgica, precedida por Brito.
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Derivado de estas publicaciones el entonces presidente de la republica Porfirio Diaz
promovié la reforma general en los estudios en la escuela de medicina, donde se
pretende la reorganizacion de las escuelas profesionales, por tal motivo el supremo
magistrado designa a los doctores Eduardo Liceaga, Rafael Lavista y Francisco Chacoén,
para que realicen la formulacién del proyecto en los estudios de medicina y para los
dentistas, se designa una comision formada por los doctores Nicoldas Ramirez de
Arellano, Miguel Cordero y José Ramos. Culminando este proyecto 10 afios después con
la ley expedida el 15 de diciembre de 1897.

Posterior a este periodo hubo algunos proyectos y escuelas de Odontologia sin
trascendencia exitosa en la historia.

En 1898 se forma una segunda “Sociedad Dental Mexicana", teniendo como objetivo la
publicacion de “La revista Dental Mexicana”. El director y editor es C.A. Young de
nacionalidad norteamericana, nombrando como presidente honorario a Porfirio Diaz, en
Septiembre del mismo afno, los miembros de esta sociedad expresan al presidente, su
inconformidad por la forma en que se evalua a los dentistas, que tal accion se realiza,
en la escuela Nacional de Medicina, ya que los médicos quienes realizan dicha
evaluacion no tenian conocimientos suficientes sobre la Odontologia, para ello se
propone que miembros de la sociedad dental constituyan el jurado, firmando dicho escrito
el presidente de la sociedad dental Ricardo Crome y el secretario Pedro C. Hinojosa.

La Sociedad Dental Mexicana establecié un dispensario clinico para beneficio de las
personas menos favorecidas, donde los jévenes que cursan la carrera de cirugia dental,
aqui podian practicar de manera gratuita.

Por decreto presidencial Don Porfirio Diaz, el 21 de Enero de 1902 aprobd el primer plan
de estudios, de la carrera de cirujano dentista. Siendo publicado el 01 de Febrero de
1902 en los articulos 7° y 8°, dentro del plan de estudios de la Escuela Nacional de
Medicina. Este plan de estudios consté de 3 afios de carrera.

A pesar de que ya se habia aprobado y publicado el plan de estudios, faltaba organizar
la escuela dental, para tal efecto se comision6 al dentista José J. Rojo y a peticion del
Gobierno visité diferentes escuelas Norteamericanas, donde seguramente derivo la
organizacion y disefio del consultorio Nacional de Ensefianza Dental.

El 28 de Noviembre de 1903 se anuncio el nombramiento del personal del Consultorio
Dental, donde se nombra como director a Ricardo Chrome y como profesores a Ricardo
Figueroa, Alfonso Reguera, José J. Rojo, Tedfilo G Valdés y Juan Félero. El 2 de Abril
de 1904 se concluyd la instalacion del consultorio Dental e inaugurado con gran éxito el
9 de Abril de 1904.
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Los requisitos para poder ingresar al Consultorio Nacional de Ensefianza Dental anexo
a la Escuela Nacional de Medicina eran: haber cursado instruccion primaria superior
(secundaria), ademas de materias preparatorias como fisica, quimica, zoologia,
botanica, lengua nacional, l6gica, elementos de raices griegas, francés e inglés. Las
primeras generaciones solamente cubrieron el requisito de la secundaria; fue hasta 1907
cuando el reglamento obliga tener los estudios de preparatoria comunes a todas las
carreras, requisitos exigidos por el director Ricardo Figueroa.

El plan de Estudios contempld las materias anatomia descriptiva y topografica, fisiologia,
histologia, patologia médica y quirurgica en lo relativo a enfermedades de la boca, las
cuales se impartian en las instalaciones de la Escuela Nacional de Medicina, ubicada en
Santo Domingo, la teoria clinica y la consulta a enfermos se realizaban en un edificio
adjunto, en la calle la Escondida #1 y 2 (hoy ayuntamiento) que se adapté como clinica
para atender pacientes.

El consultorio estaba dotado de 7 sillones dentales, maquinas dentales e instrumentos y
material para la atencion de los pacientes. En el saldon se instald la clinica de anestesia
general y cirugia, un departamento para los trabajos de protesis, una sala de clases
orales y un departamento para la direccion.

En los afios cuarenta y cincuenta, se establecieron importantes vinculos con
departamentos dentales de universidades norteamericanas, las autoridades de la
Escuela Nacional de Odontologia (ENO), con el fin de actualizar a sus egresados,
organizaban conferencias, cursos y diplomados, impartidos por profesores nacionales y
extranjeros.

El proyecto en Ciudad Universitaria contempld la construccion de un edificio para la ENO,
este espacio académico se disefié en funcién del compromiso de atender a 800 alumnos,
proyectando no incrementar la matricula de estudiantes, incentivando a los estados para
la edificacidon de escuelas dentales en provincia, que se habian empezado a crear desde
los afios veinte, inspiradas y apoyadas por la UNAM. El 5 de abril de 1958, la ENO se
trasladé a la Ciudad Universitaria, plasmando un gran avance en su desarrollo y
posicionamiento. Con la creacion del Departamento de Ciencias Basicas, se iniciaron los
primeros protocolos de investigacién odontoldgica. En los afios setenta se iniciaron los
estudios de postgrado, con las especialidades en Ortodoncia, Periodoncia, Prétesis bucal
y Odontopediatria. Con el establecimiento de los programas de maestria y doctorado, el
H. Consejo Universitario le otorgo la categoria de Facultad.

“Durante mas de un centenario la Facultad de Odontologia ha tenido una excelente
evolucion y crecimiento, lo que la ha llevado a ser lider de la educacion y la investigacion
odontolégica en Latinoamérica, asi como un referente nacional e internacional”, destaco
Elva Leyva Huerta.””
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3.5 Emprendimiento en Odontologia Mexicana y Principales
definiciones de Emprendimiento.

Emprender.

Es tener la iniciativa de llevar a la practica una idea de negocio, es decir, crear
una empresa y llevar a cabo la produccion del bien o prestacion del servicio, sin que esto
quede en una mera intencion.

Janire Carazo Alcalde.

Emprender.

Es la capacidad y aptitud de percibir, de crear y de actuar. Esta capacidad resulta de la
combinacioén entre un acto creativo con una accion eficaz y eficiente.

Asimismo, la capacidad de emprender requiere tres etapas:

1. Percibir e identificar una necesidad latente u oportunidad.

2. Desarrollo del concepto del producto o servicio que pueda satisfacer la necesidad
no cubierta, permitiendo la obtencién de un benéeficio.

3. Implementacion de la idea para convertirlo en resultados reales.
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En cuanto al emprendimiento, los odontologos mexicanos en su mayoria inician
empiricamente, o sin un plan de negocios, su primer consultorio dental ya qué en la etapa
de formacion académica, el contacto que tenemos con el ambiente empresarial es con
la imparticion de la materia tedrica “Seminario de Administracion” donde, se nos
proporcionan las bases sobre como se lleva a cabo el proceso administrativo, ademas
de mostrarnos ejemplos sobre cédmo se aplican en el medio laboral.

Basandonos en nuestro programa educativo “tedrico-practico”, la administracién juega
un papel importante en el consultorio odontolégico, ya que de esta depende en gran parte
encaminar al éxito a nuestro consultorio dental. El hecho de que nos impartan teoria, sin
llevar a cabo una practica en campo, en la mayoria de los casos, se acerca al posible
fracaso de nuestro primer emprendimiento odontolégico o con un minimo
aprovechamiento de los recursos existentes en la era digital.

En tal observacién, nos dimos a la tarea de buscar informacion, donde se nos muestran
las estadisticas que evidencian que en nuestra profesion el desempefo laboral post
egreso, se lleva a cabo por cuenta propia es decir “Emprendimiento”.

Tomando en cuenta que las plazas laborales odontoldgicas, a nivel publico en nuestro
pais son extremadamente escasas, encamina al recién egresado a iniciar su desempefio
laboral, por cuenta propia, es decir laborar a nivel privado. Otro factor importante que se
vive con demasiada frecuencia en el gremio odontoldgico, es el desconocimiento de la
optimizacién de recursos por lo que los odontdlogos invierten en material, mobiliario,
aparatologia, instrumental etc., sobrado, para la atencién enfocada en su consultorio
dental, y en tal consecuencia eleva el desembolso econémico. Dirigiendo la recuperacion
de la inversién de mediano a largo plazo o algo mucho peor, a nulo. Generando en la
practica profesional un desgaste emocional, fisico y econémico. Con frecuencia nos
orilla a buscar diversas alternativas, (entradas de dinero) que poco o nada tienen que ver
con nuestra profesion. Una de las propuestas que se expone es, implementar dentro de
la educacién pregrado, la imparticién de disciplinas donde se proporcione la introduccion
sobre emprendimiento. Construyendo, amplificando, mejorando y redirigiendo la vision
del estudiante hacia un futuro mas prometedor. Gestionando que al momento del egreso
se minimice el riesgo de fracaso en su crecimiento odontolégico.

El sector dental en México, que genera alrededor de cuatro mil millones de dodlares al
ano, crecera un cuatro por ciento al final del afio, muy superior a las expectativas de
crecimiento econémico del pais que han estimado organismos financieros nacionales e
internacionales, dio a conocer el asesor y expresidente de la Agrupacién Mexicana de la
Industria y el Comercio Dental (AMIC), Ayub Safar Boueri.

Al concluir la 72 Expo Dental AMIC, que se realizé del 13 al 17 de noviembre 2019 en el
World Trade Center Ciudad de México, dijo que el evento comercial fue todo un éxito al
recibir a cerca de 35 mil compradores profesionales del sector, y con el “Buen Fin” la
Expo comercial tuvo un crecimiento de entre 10 y 15 por ciento.
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Reiterd que a pesar de las expectativas que diversas instituciones han informado sobre
la actualidad econémica del pais, el sector dental en México tendra un crecimiento
superior al promedio de la economia nacional.

Empero, no descarté que el crecimiento pueda ser superior incluso a la inflacion con que
terminara el 2019 debido a que se cuenta con proyectos y programas de las mas de 120
empresas de primer nivel que garantizan el desarrollo positivo de la industria, sobre todo
porque se cuenta con los stocks suficientes de materiales y equipos dentales, aunque no
se descarta que pudiera ser superior al cuatro por ciento.

Se trabaja en el fortalecimiento de la actividad dental en el pais, en la actualidad hay mas
de 100 mil odontdlogos en activo que atienden a entre 15 millones y 20 millones de
mexicanos, hay una mayor cultura en el cuidado bucodental, refirio.

Asequrd que aun falta mucho por hacer, aunque ya hay una cultura que AMIC Dental
junto con la Facultad de Odontologia de la UNAM, la Asociacion Dental Mexicana (ADM)
y la Federacion Mexicana de Facultades y Escuelas de Odontologia (FMFEQ), trabajan
arduamente para ello.

https://mexicoextraordinario.mx/en-mexico-el-sector-dental-crecera-un-4-en-2019-amic-dental-ayub-safar-boueri/

Basandonos en el estudio e investigacion de este y otros articulos, llegamos a la
determinacion que, en los ultimos afos visionarios empresariales se han percatado de
el amplio mercado que implica la practica odontolégica en México, y la carencia en la
gue nos encontramos los odontélogos recién egresados, en cuanto a planes de negocio
enfocados al éxito dental, por lo que ofertan talleres, diplomados, y/o asesorias donde
la tematica que imparten se basa ampliamente en mercadotecnia y técnicas de ventas
para el publico en general, enfocados en tematica odontolégica. Tales conocimientos
son ofrecidos con altos costos, por lo que no son accesibles para todos. Infiriendo que
un gran porcentaje de odontdlogos recién egresados, carecemos de recursos
economicos suficientes para poder beneficiarnos de estos conocimientos, nos
aventuramos en seguir practicando el patron antiguo, de iniciar con nuestros
emprendimientos sin asesoria profesional, direccionandonos a resultados de minimos o
nulos rendimientos. Y en consecuencia el posible fracaso del emprendimiento
odontoldgico.

Otro detonante importante en México y el mundo, que nos obliga a buscar alternativas

para mejorar la educacién odontoldogica, es el reciente fendbmeno que se ha ido
manifestando en cuanto a la atencion privada de la salud bucal.
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Tal es el caso de la proliferacion de franquicias o cadenas dentales, donde se practica la
constante de “la oferta y la demanda”, cuando su modelo de negocio se basa en
contratar odontélogos recién egresados con poca experiencia, tal es la evidencia que
arrojan los estudios realizados por la American Dental Association “ADA”, y declarados
por el Dr. Edward Meckler, director ejecutivo de dicha asociacion, donde nos cita textual:
Segun los dltimos estudios de la ADA, se confirma que los dentistas que finalizaron sus
estudios hace menos de 10 afos tienen 3 veces mas de probabilidades de formar parte
de una cadena de clinicas o de una franquicia que aquellos que acabaron su carrera

hace mas de una década.
https://www.isquionmarketing.com/tendencias-sector-dentistas-2019/

“‘Nadie experimenta en cabeza ajena”.

-Carlos Cuahutemoc Sanchez-

En el 2016 el continente europeo y para ser mas precisos en Espana, se dio con mayor
frecuencia el fendbmeno de ser el pais europeo con mayor numero de franquicias
odontoldgicas, derivado de la limitada cobertura de salud dental por el sistema publico
(como es el caso en México) y las elevadas tarifas de los odontélogos. Dirigi6 al éxito la
férmula implementada por los franquiciatarios “publicidad agresiva, bajos precios vy
financiamiento” tomado textual del articulo:

A partir de entonces, sin embargo, todo iria a peor y en enero de 2016 saltd la primera
serial de alarma, con el cierre inesperado de las clinicas Funnydent en Madrid y
Catalunya, que dejé miles de tratamientos sin terminar y se llevo por delante el empleo
de decenas de dentistas y auxiliares. A continuacion, irian cayendo mas cadenas, lo que
trajo consigo una sucesion de escandalos que echo por tierra la imagen de este negocio.
Se supo que algunas de ellas prestaban a sus pacientes un servicio cuando menos de
dudosa calidad, que otras tenian relaciones poco claras con sus franquiciados y que las
mas se habian endeudado hasta las cejas para financiar su ambiciosa expansion, no
so6lo por Espana, sino también fuera. El siguiente capitulo no podia ser otro que el
derrumbe de estas cadenas, su compra por inversores dispuestos a sanearlas en el
mejor de los casos y, a nada que viniesen mal dadas, la quiebra.

htps://www.publico.es/economia/cadenas-clinicas-dentales-historia-ambicion-escandalos-pelotazos.htm
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Observando el comportamiento de como se practica la salud bucal en México, se esta
repitiendo el mismo patrén que en Espafa, tal es el caso que anuncié el periodico “el
Financiero” cita textual: Desde el pasado 27 de marzo, la cadena dental de origen
espariol, Dentimex cerré sus 39 unidades en México, lo que provoco que cientos de
clientes en el pais se quejaran de que les siguen cobrando mensualidades de
tratamientos que fueron interrumpidos, sin explicacion.

https://www.elfinanciero.com.mx/empresas/dentimex-cierra-en-mexico-pero-aun-cobra-a-clientes

En relacion a lo descrito anteriormente cabe suponer que en las universidades donde se
imparte la carrera de Odontologia, los alumnos y odontdlogos estarian interesados en
una tematica innovadora e instructiva donde los oriente a evitar dichas practicas y asi
contribuir en la salud bucal de la poblacién mexicana, encaminado a que dicha atencién
sea digna, de calidad y a un precio justo. Si trabajamos en fomentar la disminucién y
hasta la eliminacion de este fendbmeno que ha ido incrementando en los ultimos afios,
se continuaria con las bases que menciona nuestra literatura, donde nos dice que los
tratamientos odontologicos deben ser con buenas practicas y encaminados a la
recuperacion de la salud y/o la funcion, tales objetivos sean logrados en un tiempo corto,
mediano o largo plazo dependiendo de la gravedad de cada patologia bucodental, y se
debe personalizar por cada paciente.

Basando este argumento en los articulos anteriores donde algunos pacientes manifiestan
que los tratamientos recibidos en alguna de estas cadenas fueron de una calidad
deficiente, poco ética y no se les dio seguimiento a mediano o largo plazo.

Observamos que se esta generando una brecha (falta de oportunidades laborales,
recursos econdémicos y/o falta de experiencia) donde los recién egresados, son
reclutados por alguna de estas cadenas.

Estos resultados nos parecen suficientes para modificar la historia, y asi continuar dando
valor a nuestro lema universitario, citado por nuestro rector (1920) -José Vasconcelos-
“Por mi raza hablara el espiritu”, dejando ver que somos y seguiremos siendo el inicio de
nuevos y mejores caminos para la poblacion mexicana y las futuras generaciones.

De tal suerte y dando continuidad a esta tesis retomaremos el seminario que gener? tal

inquietud en mi persona, sobre continuar revolucionando la Odontologia mexicana,
“Seminario de Administracion”.
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3.6 Administracion como herramienta, no como base del
éxito en el emprendimiento odontolégico.

La administracion es una gran herramienta durante y después de la apertura de nuestro

consultorio dental. Ya que, si esta herramienta la manejamos desapegada al proceso
administrativo o inadecuadamente, es una determinante que nos lleve al fracaso de
nuestro consultorio. En la época actual y apalancandonos de las herramientas
electronicas, Redes sociales, Marketing digital, educacién financiera, etc. Podemos
establecer que la administracion es solo una herramienta y no la determinante del éxito
total en nuestro emprendimiento odontolégico. Porque aun realizando paso a paso y
religiosamente nuestro proceso administrativo, en la practica laboral sin que previo al
montaje del consultorio, no realicemos un prototipo de lo que sera nuestro
emprendimiento odontoldgico, podremos estar invirtiendo en materiales y mobiliario no
necesario para el mercado al que nos enfocaremos.

Por ejemplo, si nuestro emprendimiento lo orientamos a un publico en edades de 13 a
40 afos, no sera necesario adquirir instrumental que se utiliza en odontopediatria, por lo
que estariamos generando un gasto no necesario.

Ademas, si previamente en nuestro plan tenemos determinado un presupuesto mensual,
calcularemos las compras que realizaremos en material de consumo, con base en la
afluencia y tratamientos definidos que realizaremos en pacientes que acudan o remitan
al consultorio.

Y en tal punto si es necesario aumentar o disminuir el consumo de material, se
determinara con el tiempo y la afluencia de pacientes.

Asi mismo, en nuestro prototipo debemos incluir un seguro de responsabilidad civil, ya
que en la actualidad estamos expuestos a reclamos y demandas de pacientes
inconformes con el tratamiento recibido, el cual debe estar basado en protocolos,
apegado a procedimiento y manuales escritos donde se establecen paso a paso el
lineamiento que se seguira durante los tratamientos ofrecidos en nuestro consultorio.

Por lo que llegamos a la conclusién que, son varias las herramientas que se necesitan

en el consultorio dental entre las que incluimos la administracibn como herramienta y no
como determinante del éxito del emprendimiento dental.
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4 Iniciamos por el método basico, hasta
llegar a su implementacion.

“El que suda mas en la practica, sangra menos en la guerra”
El club de las 5 de la mafiana
“‘Robin Sharma”

33



4.1 El método “Lean startup”.

En la actualidad existen nuevos y variados métodos bibliograficos. Donde llevandolos a
la practica nos describen y explican las diversas formas de iniciar emprendimientos, entre
las cuales van de mayor a menor complejidad. Por lo que decidi inclinarme en el método
“Lean startup” ya que expreso y plasmo en una forma sencilla, el como se construye
un prototipo de un proyecto, en este caso se enfoca a un consultorio dental. Por lo qué
para simplificar esta accion, tomé los puntos mas importantes y realicé una breve resefa
sobre este texto.

4.2 Management Emprendedor.

Una startup (microempresa para desarrollar negocios o productos) es una institucion. Por
lo tanto requiere un management (gestor de empresas), aunque en ocasiones son
considerados antagénicos y mata creatividad.

El espiritu emprendedor requiere de una disciplina de gestién, para enfocar la idea, evitar
dispersion, pérdida de tiempo y esto nos aleje de nuestra meta-motivo principal. “El
objetivo de una startup es identificar las necesidades especificas del cliente
(paciente) y cuanto estan dispuestos a pagar por cubrir las mismas”. Las startup se
caracterizan por su constante incertidumbre, por lo que en lugar de hacer planes
concretos que se dirijan a una sola direccion, realizan feedback (retroalimentacion) de
sus potenciales clientes.

Crear — Medir- Aprender
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4.3 Definir.

Una startup es una institucion humana disefada para crear un nuevo producto o servicio,
bajo condiciones de incertidumbre extrema, también nos plantea que un emprendedor
no es solo el fundador de una startup, si no también pueden ser managers de grandes
compaiiias creando nuevos proyectos o nuevos negocios.®

Con base en este enunciado podemos precisar que una startup no solo se puede llevar
a cabo como el inicio de una nueva microempresa, si no también se puede derivar de
una empresa ya establecida, donde se genere nuevas ideas y que estas se inicien como
una startup dentro del gran proyecto, que nos lleve a enriquecer el mercado y/o mejorar
un producto ya comercializado.

Bajo condiciones de incertidumbre extrema (que es por lo que se identifica a una startup)
las herramientas tradicionales de management no funcionan bien. Por lo que debemos
ser flexibles para asi, no bloquear el nuevo emprendimiento. Llevandolo a un mejor y
mas favorable resultado.

4.4 Aprender.

La funcién mas importante de una startup es observar y entender de una forma rapida,
las necesidades reales de los consumidores, por medio de sencillas y variadas
herramientas, adquirimos habilidades nuevas para dirigir nuestro negocio a un medio
sostenible.

Debemos entender que los consumidores no necesitan, lo que ellos expresan
verbalmente, mas bien es lo que sus acciones y necesidades reflejan.

Por esta razén nos menciona “el aprendizaje validado”, donde nos explica que se trata
de tener hipdtesis testeables (comprobables) sobre nuestro proyecto, posteriormente
disefiar experimentos basados en el feedback (retroalimentacién) que aportaron los
clientes cuestionados (interrogados) posteriormente analizaremos los datos arrojados
en el feedback para aprender de ello. Y asi mejorar nuestros productos y/o servicios,
en el menor tiempo posible con un minimo de inversion.
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“Tenemos que evitar crear un producto que después de un largo tiempo invertido, al final
no le interese a nadie”
Eric Ries.

4.5 Experimentar.

“Piensa grande, empieza pequefio”.
Eric Ries.

El producto minimo viable (PMV) es aquella version del producto y/o servicio que permite
dar una vuelta entera al circuito de crear- medir- aprender con un minimo esfuerzo,
bajas o nulas pérdidas y el minimo tiempo de desarrollo.

Como crear un negocio sostenible a través de tu vision.
e La mejor forma de entender las preferencias de la gente es trackeando
(detectando) el comportamiento de gente real y no preguntar por opiniones ya que
a veces no son capaces de verbalizar lo que realmente necesitan.
e Piensa en el experimento mas barato y rapido que puede llevarte a la validacién

de tu hipotesis.

e Lanzarlo pronto te da informacion del comprador antes de lanzar el producto real,
sobre si estan interesados o0 no en lo que estas creando y te hace ver necesidades
de estos, que no se tenian identificadas previamente.

No importa el sector en el que estés inmerso, estos principios funcionan para todo tipo
de negocio.
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“Para cambiar a largo plazo experimenta inmediatamente”
Eric Ries.

4.6 Dirigir.

Aprender qué tan rapido puedes desarrollar tus experimentos, una startup es un
catalizador (convertidor) que transforma tus ideas en productos sustentables y que te
reditia medios econémicos para seguir creciendo.

Y conforme los consumidores de tu producto interactuan con él, van generando
feedback, cualitativo como cuantitativo.

Para crear un PMV se necesitan generar dos hipétesis como en el método cientifico, solo
que el libro nos comenta que son de dos tipos, hipdtesis de valor e hipdtesis del
crecimiento.

Si durante la finalizacién de alguno de los circuitos “crear- medir- aprender” llegamos a

comprobar que nuestra hipotesis es falsa, necesitaremos crear una hipétesis estratégica.
Y asi reconocer en el minimo tiempo si se necesita pivotar (cambiar de plan).

“Cuanto mas rapido te muevas en este circulo, mas rapido aprendes”
Eric Ries.
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Circuito de feedback de informacion
crear-medir-aprender

IDEAS

APRENDER

PRODUCTO

Ries Eric, EI método lean startup, ed. Crown Publishing Group, 2011. pp 122
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4.7 Saltar.

Para las startup, el papel de la estrategia, es contribuir a descubrir qué preguntas
hacerse.

Cada plan de negocio comienza con una hipétesis. Las startup requieren de un contacto
muy personal con los consumidores potenciales, para comprender sus necesidades, y
por lo tanto tendremos que realizar un trabajo personalizado.

El objetivo de este acercamiento con los consumidores, no es obtener la respuesta final
de nuestro trabajo, mas bien es llegar al punto de partida basico, para encaminar nuestra
idea de negocio.

Una vez que hemos hablado con nuestros potenciales clientes, y tengamos la certeza
del problema que queremos resolver, entonces ha llegado el momento de construir un
test.

4.8 Probar.

El PMV no debe alcanzar la perfeccion, de hecho solo se debe crear un producto con el
cual se puedan obtener datos reales, y por consiguiente nos acerque mas a nuestro
producto final.

Cuando vaya a crear su producto minimo viable, siga esta simple regla y elimine
cualquier elemento, proceso o esfuerzo que no contribuya directamente al aprendizaje
que esta buscando.

Es muy recomendable que antes de empezar a crear un PMV debemos ser muy
conscientes de que no importa el resultado del producto minimo viable, nunca
perderemos la esperanza. “Los emprendedores con éxito no abandonan a la primera
sefial de dificultad, ni se empefian en aplicar el plan inicial a toda costa” °
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4.9 Medir.

Uno de los resultados mas peligrosos para una startup es tambalearse por la tierra de
los muertos vivientes.

Las personas por lo general tenemos el habito de pensar en la contabilidad como algo
tedioso y aburrido, como un mal necesario, sin embargo no le damos la real importancia
sobre las finanzas, dejando esto en manos de terceros, aventurandonos a la
incertidumbre, desconociendo los numeros de nuestra compania, dejando por la borda
el éxito econdmico de nuestro emprendimiento.

La contabilidad se convirtio en una parte esencial del método, para ejercer un control
centralizado sobre una gran cantidad de sucursales. La contabilidad es la clave del éxito.°

La contabilidad de la innovacion permite a las startup demostrar que estan aprendiendo
a construir un negocio sostenible.

Es importante realizar cuestionarios, a nuestros pacientes, donde evitaremos posibles

sesgos, mostrando dos versiones diferentes del producto a testear, al mismo tiempo para
asi poder facilitar la toma de decisiones mas acertadas.

Tales decisiones deben ser:

e Accionables
e Accesibles

e Auditables
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4.10 Pivotar (cambiar) o Perseverar.

Uno de los desafios mas grandes después de todo el proceso, que hemos ido
aprendiendo durante este emprendimiento es: decidir si continuamos con el proyecto
que teniamos al inicio, o pivotar la hipétesis inicial de nuestro emprendimiento.

La pregunta que nos debemos hacer al momento de valorar nuestro progreso es:

¢ Estamos haciendo progresos suficientes, como para creer que nuestra hipétesis inicial
es correcta, o debemos hacer un cambio importante? Este cambio se llama pivotar.

Dos senales por la cual debemos pivotar:

e Tus métricas no son suficientemente buenas para lograr los objetivos que te
habias propuesto al inicio de tu startup.

e Tus experimentos te estan llevando a tener cada vez menos progresos, lo que
significa que no estan surgiendo buenas ideas.

Los cambios requieren coraje, la mayoria de emprendedores que han
decidido pivotar te dirian, que desearian haber tomado la decision antes.

Las startup en su mayoria se caracterizan por tener el dinero limitado, por esta razén se
debe, aprender a identificar el momento exacto donde pivotar, el cual es
recomendable sea lo mas rapido posible, si no cambias con prontitud, encaminas tu
emprendimiento a un fracaso mayor, donde se incrementa la pérdida, disminuyendo la
posibilidad de redireccionar y continuar con el proyecto.
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411 Acelerar.

Esperar demasiado para el lanzamiento puede conducir al peor despilfarro posible: “crear
algo que nadie quiere”.

Cuando esperamos demasiado para lanzar un producto perfecto (segun nuestro
criterio), estamos arriesgandonos a perder tiempo y recursos, donde si, el lanzamiento
hubiera sido pronto también habria sido el feedback (retroalimentacién) generado, con
lo que las posibilidades de mejora serian mas rapidas, lo cual da como resultado un
producto mejorado en un tiempo corto ,disminuyendo la inversion y las pérdidas
econdmicas a lo minimo posible.

4.12 Formar lotes.

El titulo de este punto lo resumimos a una sola palabra “Enfoque”, en Lean
manufacturing, se llama flujo de una sola pieza ( el tamano del lote es de uno), funciona
debido al sorprendente poder de los lotes pequefios °, ya que si vamos realizando
lotificaciones de una sola pieza podemos identificar cualquier error por minimo que
parezca, desde que este se comience a generar. De esta forma podemos detenernos en
el momento preciso que se inicia el error, y no trabajar por volumen donde los errores se
detectan cuando la produccion se realiza en masa y por lo tanto los errores se producen
en volumen.

La mayor ventaja de trabajar en pequefios lotes es que los problemas de calidad se
pueden identificar mucho antes. °

Puede parecer contradictorio pero crear pequenos lotes de produccion te lleva a un
circulo de interaccion mas rapido y eficiente, ya que se detectan problemas de calidad
a tiempo (por ejemplo: si en una caja de cepillos para profilaxis detectamos que viene
uno sin cabezal “defecto de fabricacion”, y la colocamos en un cajon definido para cepillos
no detectamos el defecto, sin embargo seria diferente si armamos un kit de profilaxis
donde podemos poner mayor atencion en cada accesorio que vamos colocando en el kit,
los defectos en la minoria son mas detectables que por volumen). Donde como resultado
estamos evitando cometer errores y en consecuencia pérdida de tiempo y dinero, las
pérdidas econdmicas son fatales para los pequefos emprendedores donde nuestro
objetivo es disminuir pérdida.
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413 Crecer.

El motor de crecimiento es el mecanismo que usan las startups para alcanzar el
crecimiento sostenible.®

El crecimiento sostenible se basa en que los nuevos clientes (pacientes) lleguen por las
acciones de los clientes anteriores, es decir por algun buen comentario sobre un producto
adquirido en nuestro negocio, que en tal caso es la calidad de nuestro trabajo y la
atencion a los pacientes en el consultorio dental.

Los clientes antiguos que son los responsables del crecimiento sostenible, el cual se
basa en los siguientes 4 grupos:

1.

El Boca a boca: este se da por los comentarios que realiza un cliente (paciente)

sobre algun tratamiento y/o producto recibido o adquirido en nuestro consultorio,
el cual le generdé una excelente experiencia y por lo que realiza buenos
comentarios sobre su experiencia.

Efecto secundario del uso del producto : este grupo de crecimiento se da, tal
cual como el nombre lo dice por efecto secundario o en consecuencia a, por
ejemplo si un paciente acude al consultorio acompanado por otra persona, la cual
no es paciente aun de nosotros y por algun motivo o detalle se siente comodo con
la atencion recibida, por la recepcionista o por la seguridad que le brindaron las
instalaciones, la limpieza de las mismas, o hasta la disponibilidad que tiene el
odontélogo al despejar alguna duda o pregunta que se haya generado durante la
atencion dental. Este efecto produjo una emocién o necesidad de ser atendido en
nuestro consultorio al acompanante.

A través de la publicidad financiada: Este tipo de publicidad debe ser costeada
por los ingresos marginales ( la variacion en el coste total, el coste marginal en
cada nivel de produccion incluye los costes adicionales requeridos para producir
la siguiente unidad) para que sea una fuente de ingresos sostenible la publicidad
debe pagarse con los ingresos (tratamientos o ventas de productos) no con
fuentes esporadicas como la inversion de capital.
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4. A través de la compra o uso repetido: Esta fuente de crecimiento sostenible da
como consecuencia una gran cantidad de feedback, ya que al momento de recibir
un tratamiento o adquirir un producto en el consultorio, se genera una reaccion
por paciente, al cual preguntaremos y este nos dara una respuesta la cual puede
ser satisfactoria o no, que resulta en una oportunidad de mejora, la cual
tomaremos en cuenta para futuros pacientes o futuras citas con el mismo
paciente.

4.14 Adaptar.

Una startup debe estar en constante cambio adaptandose a los nuevos clientes
(pacientes) que van llegando. Para asi mantenerse en constante evolucion y
permanencia en el mercado actual.

e Ser tolerantes con los errores la primera vez.
e No permitir que se cometan dos veces el mismo error.

Ejemplo: si un asistente dental prepara la unidad con material para colocar una
restauracion, por no verificar la agenda y el expediente del paciente, donde estaba
escrito que seria una cita para profilaxis, se estd cometiendo un error donde genera
perdida de tiempo y de dinero, la accidon que se deberia tomar es orientar al asistente
de la importancia sobre consultar la agenda y el expediente, previo a la llegada del
paciente o en mejor caso al inicio de la jornada laboral. Si esta situacion vuelve a
suceder con otro paciente valorar la necesidad de cambiar de responsabilidades al
asistente o cambiar las técnicas utilizadas en la preparacion de la unidad dental para
la atencion de pacientes.

1. Detectar el problema de base es mas facil de solucionar.
2. Ser adaptable.
3. Intentar buscar soluciones.
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4.15 Innovar.

Los equipos de las startup necesitan autonomia total para desarrollar y comercializar
sus nuevos productos durante un mandato limitado, deben ser capaces de concebir y
ejecutar experimentos sin obtener nimero excesivo de permisos para hacerlos. °

Tenemos la innovacion sostenida que se basa en ir incrementando mejoras a productos
ya existentes o bien la innovacion disruptiva que se basa en crear nuevos productos.

Esta innovacién, debe ser calculada en cuanto a los recursos con que se cuenta en la
startup, ya que asumiendo que el presupuesto es limitado y establecido con antelacién,
podriamos estar generando pérdidas en innovaciones sin justificacion, pudiendo utilizar
€S0S recursos, en mejoras a productos ya aceptados y con mayores posibilidades de ser
exitosos.

Asi estamos continuando en el camino hacia el éxito, con productos mejorados o
disruptivos que contribuyan en la calidad de vida de los pacientes con precios justos y
en consecuencia nos estan remunerando.

4.16 No despilfarrar.

Hay que tener cuidado y focalizarse en aquellas actividades que son para generar valor.
Si nos dispersamos en actividades que nos alejen de nuestro principal objetivo podremos
estar ocasionando pérdidas econdmicas, de tiempo y esfuerzo sin estar generando valor
ni crecimiento. Lo que una startup no debe ocasionar.

El despilfarrar recursos, tiempo, dinero y material nos ocasiona a corto plazo menores
ganancias, por lo que no podremos cubrir con el presupuesto necesario para mantener
a flote nuestro consultorio, por eso siempre debemos apegarnos al presupuesto mensual
establecido, para que si asi lo tenemos proyectado, poder llevar este prototipo a un nuevo
modelo de cadena o franquiciatario justo, y crecer en cantidad-calidad de atencion en
beneficio del paciente.
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5 Prototipando mi consultorio dental.

“‘Una busqueda comienza con la suerte del principiante y termina con la
prueba del conquistador”

El alquimista
“Paulo Coelho”
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5.1 Generacion de modelo de negocio.

Con el cometido de poner orden a todas las ideas que han surgido durante el proceso de
creacion de esta tesis, para iniciar nuestro consultorio dental, a lo largo de nuestra
investigacion y tomando en cuenta las bases que se adquirieron, nos encontramos con
esta didactica, util e innovadora herramienta, donde por medio de laminas y de forma
ordenada podemos plasmar nuestras ideas.

La creacion de un lienzo donde a través de varias secciones, podemos ir desarrollando
nuestro plan de negocio con mayor y mejor detalle, logrando delimitar e identificar las
necesidades que se quieren cubrir en cuanto a nuestros pacientes, consultorio,
proveedores, socios, empleados etc.

Para asi poder dar una solucion determinada, a cada idea plasmada en cada seccion del
lienzo, por lo que en el siguiente capitulo podemos apreciar una breve explicacion de
cada modulo del libro “Generacion del Modelo de Negocios”, colocando un breve ejemplo
sobre una forma de como se puede ir construyendo nuestro consultorio dental, para
poder llevarlo a la realidad laboral.
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5.2 El lienzo del modelo de negocio.

Un modelo de negocio expresa de forma escrita, las bases sobre las que una empresa
crea, proporciona y capta valor.

El lienzo en este modelo se conforma por nueve médulos, en los cuales nos iran guiando
de una forma segmentada y didactica, sobre como se va construyendo un modelo de
negocio.

SM Segmentos de mercado.
PV Propuesta de valor.

C Canales.

RCI Relacion con los clientes.
Fl Fuentes de ingresos.

RC Recursos clave.

AC Actividades clave.

AsC Asociaciones clave.

EC Estructura de costes.
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Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, Generacion de Modelos de Negocio.
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5.2.1 SM Segmentos de Mercado.

Los clientes (pacientes) son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna
empresa puede prosperar sin clientes.

Las empresas deben seleccionar, con una decisién fundamentada. Los segmentos a los
que se van a dirigir y al mismo tiempo, lo que no tendran en cuenta. Una vez tomada su
decision se puede disefiar un modelo de negocio, basado en un conocimiento exhaustivo
de las necesidades especificas del cliente.

En nuestro consultorio dental, debemos estudiar y determinar rigurosamente el tipo de
mercado (pacientes) al cual vamos a enfocar nuestros esfuerzos, la zona donde vamos
a establecernos, el nivel socioecondmico al cual vamos a dirigir nuestra publicidad, y lo
que nos debe ser mas importante, si el hecho de atender a este perfil de cliente
(paciente) es lo que nos APASIONA.
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En el siguiente parrafo explicaremos con un breve ejemplo, del SM en el cual nos vamos
a enfocar, nuestro prototipo de consultorio dental:

1) Pacientes de ambos sexos que presenten dentro de cavidad bucal dientes
permanentes con afeccién pulpar.

2) Odontdlogos generales o especialistas que por diversos motivos no realicen
tratamientos endoddnticos en su practica profesional.

Para dar mayor relevancia a la ejemplificacion de este prototipo, se tomara uno de estos
dos segmentos en el cual se nombrara con un nombre propio, para sentirnos mas
familiarizados con el mismo, y asi se observaran las caracteristicas y requerimientos de
“Nachito”, en el consultorio dental.

Nachito:

* Customer Job (Ocupacion del cliente): Nachito es un paciente que su jornada
laboral es de Lunes a Sabado, con un horario de 8:00am a 20:00pm.

* Gains (Alegrias): Nachito es un paciente muy sociable, que le encanta su trabajo,
ademas de cuidar su salud, le gusta la puntualidad, la calidad, opciones variadas
de tratamiento, le encanta que sus compras superen sus expectativas, por lo que
esta dispuesto a remunerar generosamente su tratamiento.

* Pains (Frustraciones): Nachito a pesar de que su salud sea una prioridad para él,
hace dos afos tuvo una experiencia dolorosa y de maltrato, con un odontdlogo
que le practicd una endodoncia, la cual no se concluy6 por que el tratamiento se
prolongd y Nachito no pudo regresar al consultorio.
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5.2.2 PV Propuesta de valor.

Este punto es uno de los mas relevantes, en el cual debemos poner nuestro mayor
esfuerzo, durante la construccién de nuestro prototipo de consultorio dental, ya que se
debe realizar una minuciosa, exhaustiva y acertada investigacion sobre las necesidades
requeridas por los pacientes. Definitivamente sera una determinante importantisima en
la diferenciacion, de los servicios que ofrecemos en nuestra startup. EMPRENDIMIENTO

La propuesta de valor, es el factor determinante de la empresa por la que un cliente se
inclina por ella y no por otra, es un beneficio que solo puede recibir en ella de una forma
unica y diferencial, su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad
primordial para el cliente. La propuesta de valor constituye una serie de ventajas que una
empresa ofrece a los clientes.

Algunas propuestas pueden ser innovadoras y/o presentar una oferta disruptiva, mientras

que otras pueden ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir algunas caracteristicas
o atributos adicionales.
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Por lo que nuestro ejemplo de propuesta de valor para nuestro SM nombrado como
Nachito sera ofrecer:

* Tratamientos endodonticos realizados en una cita, maximo dos (dependiendo del
agente etioldgico).

* Obtener un porcentaje de garantias sobre el éxito o fracaso del tratamiento a
realizar desde el diagnéstico.

* Presupuestos (costo-beneficio) con base en las opciones de tratamiento
presentadas, durante la fase de diagndstico.

* Instalaciones comodas, adecuadas y de calidad.

* Personal empatico, servicial con capacitacion enfocada en la atencion a pacientes
con experiencias previas desagradables.

* Gratificaciones adicionales al tratamiento.

* Respetar el horario de cita, acordado por parte del odontdlogo y el paciente
tolerancia 10 min. sin excepcion, en caso de incumplir con este rubro se
reagendarala cita sin penalizacién para la parte no responsabile.
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5.2.3 C Canales.

Los canales de comunicacion, distribucién y venta establecen el contacto entre las
empresas, los clientes y los proveedores.

Los cuales tienen entre otras funciones:

e Dar a conocer a los clientes (pacientes) los productos y servicios de una empresa
(consultorio).
e Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa.

e Permitir que los clientes compren productos o servicios especificos.

e Ofrecer a los clientes un servicio de atencion posventa.

Tipos de canal Fases de canal

Equipo

comercial

Ventas en

Qe 1. Informacién 2. Evaluacién 3. Compra 4. Entrega 5. Posventa
SRR ¢Coémo damos a conocer ¢Cémo ayudamos a los ¢Cémo pueden comprar ¢Cémo entregamos a los ¢Qué servicio de atencion
Tiendas los productos y servicios clientes a evaluar nuestra  los clientes nuestros pro- clientes nuestra propuesta posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

Tiendas

Indirecto

de socios

Mayorista

Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, Generacion de Modelos de Negocio.
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Los canales de distribucion, son las herramientas por las cuales los pacientes y el
publico en general, van a conocer nuestro consultorio. Por medio de estos canales
compartiremos informacién, sobre salud oral, patologias, signos y sintomas de alarma
por los que deben acudir con su odontélogo, ademas que también se incluira publicidad,
un punto relevante que debemos tomar en cuenta es que debemos gestionar muy bien
los comentarios y opiniones que proporcionen los pacientes atendidos en el consultorio.

Redes sociales

fHONJ B
> WA
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5.2.4 RCI Relaciones con los clientes

Se debe definir el tipo de relacion que se desean establecer, con cada segmento de
mercado, la relacién puede ser personal o automatizada, las cuales pueden estar
basadas en los siguientes fundamentos:

e Capacitacion de los clientes

e Fidelizacién de los clientes

e Estimulacion de las ventas

El tipo de relacion que exige el modelo de negocio, de una empresa repercute en gran
medida en la experiencia generalizada del cliente.

Entre las diferentes categorias, que nos establece en el libro se realizé una minuciosa
seleccidn, entre las cuales tres de ellas fueron las que mas se adecuan al tipo de negocio
y mercado, en el que se desenvuelve la odontologia, relacién Odontélogo — Paciente.

Asistencia personal.

Basada en la interaccion humana, el paciente puede comunicarse con un representante
del servicio (odontdlogo, endodoncista o asistente dental) para que este le oriente
durante el proceso de “valoracién odontoldgica”, sobre opciones de tratamiento y
posibles dudas o complicaciones que pudieran surgir durante o posterior al tratamiento.

Asistencia personal exclusiva.

En este tipo de relacion, un representante exclusivo del servicio, en este caso
odontélogo, directamente se dedicara especificamente a un solo paciente, se trata de
una relacion personalizada, suele prolongarse durante un largo periodo.
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Creacion colectiva

Son muchas las empresas que van mas alla de las relaciones tradicionales y recurren a
la colaboracion de los clientes para crear valor, invitando a los clientes a que escriban
comentarios. Generando indirectamente propuestas de valor, para otros clientes.
También se da el caso que las empresas invitan a clientes a participar en el disefio de
productos innovadores, y/o mejorar los ya existentes.

Por lo qué nos lleva a resolver que el ejemplo de prototipo de consultorio podemos crear
los tres tipos de relaciones con los pacientes.

* Relacién de asistencia personal: Se da con los pacientes donde los tratamientos
no sean de alta complejidad y nuestra asistente establece este vinculo de
comunicacion.

* Relacidén de asistencia personal exclusiva: Se da con pacientes en donde los
tratamientos son de mayor complejidad o nuestro paciente no entable un buen y
grato vinculo con la asistente 0 en donde se requiera dar una atencion mas
minuciosa, en cuanto a la relacién que se deba establecer con el paciente.

* Creacién colectiva: es muy importante, para el crecimiento y éxito de nuestro
consultorio, el incluir feedback con todos los pacientes, donde se construya un
vinculo de creacion colectiva, se invitara a todos los pacientes a evaluar el tipo de
atencion que recibieron en el consultorio, donde se les pedira una calificacion del
1 al 10.

* Ejemplo de encuesta para mejorar la experiencia de el paciente en su visita al
consultorio dental:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfOHM-dkOPBSCw2SEKQLCIWr9mm-
6QstMKGwWOR5yQpCarZb6g/viewform?usp=sf link
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También previo a las citas dentales se enviara un mensaje de confirmacién via whatsapp,
correo electronico, llamada telefonica (hasta lograr contacto con el o la paciente), en el
cual se le recordara el dia y hora de su cita, especificando los requerimientos que debe
cumplir para agilizar la atencion dental de una mejor manera, para asi poder hacer una
experiencia grata su visita al consultorio.

Redes Sociales,pagina web, paginas referentes a la salud, donde se les pedira a los
pacientes, que hagan comentarios en las redes sociales, necesitaremos personal
designado a gestionar estas redes (community manager) encontrando en los
comentarios negativos y/o constructivos areas de mejora, para brindar en futuras citas
una atencion modificada con beneficio del paciente y el consultorio, asi como también se
les pedira hagan recomendaciones directas para con su comunidad.

5.2.5 Fl Fuentes de ingresos.

Se refiere al flujo de dinero que genera una empresa en los diferentes segmentos de
mercado.

Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de ingresos:
1. Ingresos por transaccion derivados de pagos puntuales de clientes.
2. Ingresos recurrentes, derivados de pagos generados a cambio de una propuesta
de valor o de servicio posventa.
Entre las varias opciones que nos brinda el libro, podemos tomar las que mas son

compatibles con el tipo de negocio que se da en la Odontologia.

Cuota por uso

Esta fuente de ingresos se basa en el uso de un servicio determinado. Cuanto mas se
utiliza el servicio, mas paga el cliente. °

Esta fuente de ingreso es la mas utilizada en la rama odontoldgica, ya que es el modelo
que se da entre “paciente- odontélogo” donde el odontélogo cobra por sus servicios,
sobre uno o varios tratamientos que se haya realizado al paciente. Con la cual
generamos uno de los principales ingresos en nuestro consultorio.
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Ejemplos para nuestro prototipo de consultorio dental:

Cursos de actualizacién: estos cursos los podemos impartir a odontélogos generales o
especialistas interesados en diversas tematicas enfocadas en endodoncia.

Venta de medicamentos y/o articulos dentales: ya que en algunas ocasiones y si el
paciente asi lo requiere se indican tratamientos farmacolégicos, al paciente con alguna
patologia pulpar y/o dolor por lo que podemos contar con un pequefio stock de
medicamentos (analgésicos y antibidticos) en el consultorio, con los cuales podamos
administrar al paciente sin que se tenga que desplazar a la farmacia o al depdésito dental,
en caso de necesitar algun cepillo dental especifico o similar etc.

Redes sociales: en la era digital y de las redes sociales hemos observado una fuente
de ingresos al generar contenido de valor, y compartirlo a través de las redes tales como
puede ser un canal de Youtube o tik tok donde la aplicacion te remunera
econdmicamente al contar con cierta cantidad de minutos con los que se ha visto tus
videos, o también los mismos seguidores te remuneran econdmicamente al
proporcionarles un servicio de valor.

Préstamo/ Alquiler / Leasing

Esta fuente de ingresos surge de la concesién temporal (renta), a cambio de una tarifa.

Ejemplo de Leasing: esta fuente de ingresos la podemos llevar a cabo también en nuestro
consultorio dental, ya que como es sabido no siempre se tienen cubiertas todas las
horas, ni todos los dias el horario de la unidad, en lugar que esta se mantenga en desuso
podemos arrendarla a otros odontélogos que les resulte conveniente el uso de nuestras
instalaciones.
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Publicidad

Esta fuente de ingresos es el resultado de las cuotas percibidas por publicidad, que
realizamos sobre uno o varios productos, servicios o0 marcas determinadas.

Ejemplo: esta fuente de ingresos podemos generarla, con nuestros proveedores de
materiales odontolégicos, se podria dar dejando que por medio de nuestro consultorio,
ellos se puedan anunciar. También este vinculo se puede dar en el momento en que
algun proveedor quiera el respaldo de su producto, con nuestro nombre. Retomando las
redes sociales, a través de los videos con contenido de valor en Youtube, se puede
implementar publicidad referente a la salud con la cual también estariamos generando
otra fuente de ingresos.

5.2.6 RC Recursos clave

Todos los modelos de negocio requieren recursos clave, que permiten a las empresas
crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
segmentos de mercado y percibir ingresos.

Los recursos clave pueden ser fisicos, econdémicos, intelectuales o humanos. La
empresa puede tenerlos en su propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

Los recursos clave que nos muestra el libro son muy bien elegidos para todo tipo de

modelos de negocio, pero para nuestro consultorio dental, s6lo haremos mencion de los
gue sean mas compatibles y viables para obtener el mayor provecho a nuestra inversion.

Fisicos.

Se incluyen los activos fisicos, tales como instalaciones de fabricacion, inmuebles,
vehiculos, maquinaria, sistemas, puntos de venta y redes de distribucion.

En nuestro consultorio los recursos clave fisicos seran, la unidad dental, el aparato de

rayos X, el instrumental, los rotatorios, las limas, el material de uso diario, el mobiliario,
Microscopio etc.
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Intelectuales.

Incluyen marcas, informacion, patentes, derechos de autor, asociaciones y bases de
datos. "°

En este recurso clave intelectual se incluye la marca que pondremos al consultorio, las
asociaciones que implementemos entre los consultorios dentales de practica general,
donde nos remitiran pacientes que necesitan de tratamientos endodonticos, vy los
proveedores o0 empresas que requieran de publicidad y/o respaldo para sus productos.
Humanos.

Todas las empresas necesitan recursos humanos aunque en algunos modelos son mas
importantes que en otros. En los ambitos creativos y que requieren un alto nivel de
conocimiento como lo es el campo de la salud.

En la rama de la salud se requiere de amplio nivel de conocimientos intelectuales, por
consiguiente, es fundamental que los recursos humanos cumplan con dichos
requerimientos, ya que cubriendo estos requisitos se podra dar una atencion de calidad,
informada y amena, donde por consecuencia atraigamos a mas pacientes por medio de
recomendaciones, en cuanto a la publicidad para el consultorio se requiere asociarse o
contratar una agencia de marketing donde por medio de su creatividad y estrategias, sea
mas conocido el consultorio, en consecuencia tengamos mayor afluencia de pacientes
nuevos y/o recurrentes.

Econdémicos.

Algunos modelos de negocio requieren recursos o garantias econdémicas como dinero
en efectivo, lineas de crédito o una cartera de opciones sobre acciones para contratar a
empleados clave.

Por la naturaleza de la rama odontoldgica, se requiere de instrumental y aparatos de
costos elevados, por lo que ocuparemos medios econdmicos, lineas de crédito bancarias
o crédito derivado de los mismos proveedores, con las cuales se pueda adquirir, nueva
aparatologia, material e instrumental, para ofrecer mayores y mejores opciones de
tratamiento a nuestros pacientes, y poder cumplir el objetivo de realizar tratamientos de
endodoncia, en el menor tiempo posible.
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5.2.7 AC Actividades clave.

Estas actividades son las acciones mas importantes que debe realizar una empresa, para
tener éxito y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir
ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcion del modelo de negocio.

Resoluciéon de problemas.

Este tipo de actividades implica la busqueda de soluciones nuevas a los problemas
individuales de cada cliente. El trabajo de consultorias, hospitales y otras empresas de
servicio suele estar dirigido a la solucion de problemas. Sus modelos de negocio exigen
actividades como la gestion de la informacion y la formacion continua.

Por la naturaleza de la rama odontoldgica nuestros tratamientos en endodoncia requieren
de dar la mejor opcidén de tratamiento a nuestros pacientes, por consiguiente este
requerimiento implica, actualizaciéon continua por lo que entre las actividades clave
incluiremos actualizacion continua para cumplir con los objetivos establecidos.

5.2.8 AsC Asociaciones clave.

Las empresas se asocian por diferentes motivos y estas asociaciones son cada vez mas
importantes para varios modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos.

Las asociaciones son muy importantes para poder llegar al éxito con mayor facilidad,
aunque sin estas también es posible llegar al objetivo, pero implica mayor tiempo vy
esfuerzo lograrlo.

Por lo que buscamos asociarnos con proveedores de pacientes, mobiliario, instrumental
y nuevos mecanismos para tratamientos endodonticos.
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Tipos de asociaciones:

1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
2. Coopeticion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.
3. Joint Ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios.

4. Relaciones cliente - proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

Reduccion de riesgo e incertidumbre.

Las asociaciones también pueden servir para reducir los riesgos en un entorno
competitivo, donde prevalece la incertidumbre. Es frecuente que los competidores creen
alianzas estratégicas en un area a la vez que compiten en otra.

Ejemplo: podemos crear alianza con un especialista en prétesis dental, donde todos los
tratamientos que nos sean remitidos por algun otro odontélogo (que no atienda proétesis)
sean enviados a su consulta para rehabilitar protesicamente los dientes , y asi mismo ser
competencia en cuanto a atencién dental general.

Compra de determinados recursos o actividades.

Son pocas las empresas que poseen todos los recursos o realizan todas las actividades
especificas en su modelo de negocio. Por lo general las empresas recurren a otras
organizaciones para conseguir determinados recursos o realizar ciertas actividades y
aumentar asi su capacidad.
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5.2.9 EC Estructura de Costos.

Los costos deben minimizarse en todos los modelos de negocio. No obstante, las
estructuras de bajo costo son mas importantes en algunos modelos que en otros, (en el
area de la salud no se debe sacrificar nunca calidad por costo), por lo que puede resultar
de utilidad distinguir entre dos amplias clases de estructuras de costos.

Sequn costos.

Los modelos basados en costos es recortar los gastos en donde sea posible, con
propuestas de valor de bajo precio, donde sea el maximo uso posible de sistemas
automaticos y un elevado grado de aprovechamiento.

Costos sequn valor.

Algunas empresas prefieren concentrarse en la creacion de valor, normalmente las
propuestas de valor premium y los servicios personalizados son rasgos caracteristicos
de estas.

Ejemplo: Nachito; es un paciente con variadas ocupaciones laborales, pero le importa
demasiado cuidar de su salud, por lo que no escatima en recursos econdmicos , para
poder recibir una impecable atencion, de excelente calidad y en horarios no
convencionales, por lo que estd dispuesto a pagar lo necesario para que sus
necesidades y estandares sean cubiertos.

66



6 Discusion

De acuerdo con el autor Eric Ries donde nos presenta su modelo de negocio y nos hace
mencién sobre como iniciarse en el mundo de las start-up, nos vamos dando cuenta que
esta metodologia se puede adaptar al campo de la salud, por conforme esta planteada y
por su filosofia de “crear- medir- aprender”®. En el consultorio podemos crear ideas
donde brindemos una atencion diferenciada, para con otros consultorios, y con los
pacientes siendo esta accion en beneficio de ambas partes, pacientes y odontdlogos,
obteniendo un resultado satisfactorio y favorable o en consecuencia feedback, de tal
forma este nos ocasione una nueva idea y/o accién, por lo que iremos construyendo
un conocimiento validado basado en la opinion y expresién tacita de los pacientes, dando
como resultado la toma de decisiones sobre continuar con la idea inicial o pivotar para
evitar el fracaso, en consecuencia poder direccionar el consultorio dental al camino del
crecimiento exitoso.

Por otra parte el autor Alexander Osterwalder nos muestra en su libro el modelo
Canvas'® que por su forma tan didactica de compartirlo, podemos ir creando y dando
orden a nuestras ideas, transformandolas en un prototipo y de la misma forma ir
testeando cual es la mejor manera de llevarlas a la realidad. Las acciones se deben
realizar paso a paso, para que nuestro prototipo sea llevado al campo fisico y de los
negocios. También nos explica en su libro de titulo “Disenando la Propuesta de Valor’
21 que la base del éxito o fracaso de el negocio es una propuesta de valor bien
fundamentada y validada con el feedback, que van aportando los pacientes, aqui es
donde debemos enfocar mayormente nuestros esfuerzos, ya que esta propuesta nos
hara ser la diferencia de otros colegas, con tal propuesta podremos brindar un mejor y
diferenciado servicio, por el cual los clientes—pacientes decidan acudir y fidelizarse con
nosotros y no con otro odontdélogo.

Tomando como base las referencias bibliograficas anteriores y de acuerdo con la
problematica identificada a nivel sector salud y educativo, podemos apalancarnos de
estas metodologias para dar solucion a dichas problematicas, se puede implementar
esta metodologia a nivel gubernamental, a cargo de la Secretaria de Salud, uno o varios
programas, en los cuales se realicen prototipos donde el tema principal sea la salud
bucal de la poblacién, destinando parte del presupuesto para los nuevos programas y la
contratacién de mas odontdlogos, en consecuencia se estaria dando solucion a esta
problematica, asi mismo se pueda tomar accién a nivel universitario en el cual se
mantenga la educacion a la vanguardia, tomando el pensamiento empresarial y las
herramientas tecnolégicas donde nosotros como alumnos podamos tener acceso a bajo
o nulo costo, para iniciar nuestro primer consultorio dental, anulando o llevando a niveles
muy bajos el riesgo de fracaso o pérdida de recursos.
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7 Conclusion

Como conclusion puedo expresar que ha sido de gran aporte y amplitud hacia mi
conocimiento, lo que me deja esta revision bibliografica ya que al momento de ir
construyendo esta tesis pude corroborar que siempre debemos mantenernos en la
busqueda e implementacion de nuevas estrategias, sobre la mejor forma de como poder
ir perfeccionando la atencién odontoldgica hacia nuestros pacientes, y si en esta
busqueda podemos generar una aportacion para la comunidad universitaria, nos
llevaremos el doble de satisfaccidon, ya que estamos devolviendo un poco de todo el
crecimiento personal e intelectual que nos ha dejado la universidad.

Este método se debe implementar conforme al modelo de Crear- Medir Aprender, ya que
si, en todo momento mantenemos esta constante, estaremos adquiriendo resultados
similares o muy cercanos a los obtenidos por las grandes empresas que iniciaron como
start-up y aplicaron esta metodologia, al dia de hoy son reconocidas exitosamente a
nivel mundial, si las aplicamos en nuestra practica profesional diaria seguramente sera
un consultorio prospero, ademas que también podemos sugerir a la facultad implementar
una asignatura optativa donde se instruya sobre esta metodologia, y se lleve de la mano
a los alumnos, en la elaboracién de su prototipo de consultorio dental, previo a la
finalizacion de sus estudios universitarios, para asi poder extraer mas y mejores
conocimientos, siendo estos competitivos de acuerdo a los avances tecnolégicos.

De esta forma estaremos ofreciendo un complemento al programa de estudios y este
sea, mas completo a nivel licenciatura, no solo enfocados en materias referentes a la
salud bucal, sino también en poder proporcionar herramientas complementarias utiles
para la comunidad universitaria, orientandola hacia el empoderamiento de los
odontélogos egresados de la Facultad de Odontologia de la UNAM.
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