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RESUMEN

La presente investigacion se centra en desarrollar y evaluar la aceptacion del disefio
del material de apoyo para los alumnos de tercer y cuarto grado de la licenciatura de
Odontologia de la ENES UNAM LEON. Desarrollar y evaluar la aceptacion del disefio del
material de apoyo sobre la administracion basica de un consultorio dental dirigido a los
alumnos de tercer y cuarto afio de la carrera en Odontologia de la ENES UNAM LEON. Para
esta investigacion se empleé un disefio transversal, con una muestra no probabilistica por
conveniencia con criterios de inclusion: Alumnos que se encuentran inscritos al tercer y cuarto
afio de la licenciatura en odontologia, Alumnos que acepten participar en el estudio y firmen el
consentimiento informado, criterios de exclusién: Alumnos que no acepten participar en el
estudio, alumnos que no firmen el consentimiento informado, criterios de eliminacién: Alumnos
que no respondan el cuestionario completo y alumnos que por algin motivo no accedan al
material didactico. Los estudiantes participaron mediante un cuestionario basado en una lista
de cotejo, para medir la aceptacion del disefio del material, se dicefié y se cred un conjunto de
preguntas, basadas por diferentes autores Parcerisa y Bautista (1999), Martinez y otros (2000)
del articulo: Revisién del Manual Didactico para la administracion de la Fase de Ejecucion de
Proyectos Educativos en el Instituto Pedagdgico de Miranda José Manuel Siso Martinez, que
se administré a ambos grupos tras la presentacion del contenido. Posteriormente, se buscé la
colaboracion de un profesional especializado en disefio editorial. La participacion del disefiador
fue crucial para aplicar el formato final necesario antes de la implementacion del examen entre

los estudiantes.

Palabras clave: Administracién odontolégica, métodos de ensefianza y aprendizaje,
manual educativo, costos fijos y costos variables en odontologia, fondo de depreciacion de

mypymes.



Introduccion

La administracién en odontologia es un aspecto fundamental para el éxito de cualquier
consultorio dental, incluyendo nuestro consultorio dental. En efecto, la gestion eficiente de los
recursos, la planificacién estratégica y la toma de decisiones informadas son clave para

mantener una practica odontolégica rentable y exitosa.

En la actualidad, el profesional de la salud bucal debe ser consciente de que, para
mantener a flote un consultorio dental, no s6lo se necesitan habilidades clinicas, sino también
conocimientos sobre administracion. Esto incluye aspectos como finanzas, marketing,

tecnologia, gestion de personal, entre otros.

La administracién efectiva en odontologia permite al profesional de la salud bucal
mejorar la eficacia, la productividad y la calidad de sus servicios, al mismo tiempo que aumenta
la satisfaccién del paciente y la rentabilidad de su practica profesional. Ademas, una buena
administracién permite al profesional. Optimizar los recursos disponibles, reducir costos y
mejorar la eficiencia, ademas de mejorar la comunicacion con los pacientes y el personal que

nos apoya, asi como también mejorar la posicion competitiva en el mercado.

Con el objetivo de apoyar a los estudiantes de odontologia de esta institucién educativa
en su formacion como profesionales de la salud bucal, hemos elaborado un material de apoyo
gue aborda conceptos basicos sobre administracion, incluyendo desde el concepto basico de
administracion hasta el punto de equilibrio. Este material permitira a los estudiantes
comprender como calcular el costo variable de cada uno de los insumos que se utilizado en
cada tratamiento dental, asi como también sabremos sacar el punto de equilibrio y conocer
hasta qué momento se estan generando ganancias, lo que les permitird tomar decisiones

informadas y mejorar la gestion de su practica profesional.



CAPITULO 1

1.1 MARCO TEORICO

La educacion debe ofrecer una base sélida, fundamental e integral para que personas
de todas las edades tengan acceso a ella. De este modo, nifios y jévenes podran buscar las
fuentes de formacion necesarias, progresar a su propio ritmo y completar la educacién
obligatoria (Refworld, 2024). Todas las nifias, nifios y jévenes de nuestro pais
independientemente de su cultura, idioma materno, ascendencia étnica, sexo, situacion
econdmica, habilidades destacadas o discapacidad, puedan tener las mismas oportunidades
sin discriminacion alguna. Esto les podra garantizar que tengan mas oportunidades y
herramientas justas para poder desarrollar sus habilidades, sus potencialidades y al mismo

tiempo contribuir a una sociedad mas equitativa, inclusiva, prospera, justay libre.

La ensefianza se enfoca en el area de aprendizaje, la cual requiere de disefiar,
incorporar, comprender, establecer, difundir y ampliar las acciones que permitan a nuestros
alumnos, tanto nifias como nifios, de diferentes edades, asumir y entender los contenidos de
aprendizaje planteados y adquiridos a través de la responsabilidad compartida y el
autoaprendizaje, asi como alcanzar un nuevo punto de vista en el trayecto de ensefianza-
aprendizaje, cuyo objetivo principal es reconocer que cada persona es distinta al momento de
aprender y que cada uno posee un alto potencial, diversos conocimientos y experiencias
Unicas. Es decir, existen diversos estilos de aprendizaje que nos permite procesar la

informacion adquirida en ese momento para convertirla en conocimiento.

En este espacio, exploraremos dos recursos fundamentales para el aprendizaje y la
mejora continua: las guias y los manuales. Estos materiales de apoyo estan disefiados para
ofrecer orientacion practica y detallada en diversas areas, permitiendo adquirir conocimientos

y habilidades de manera efectiva.

1.1.1 Guia

Las guias suelen ser un material de apoyo para que las y los estudiantes, dentro y
fuera de las aulas, puedan trabajar de manera autbnoma con los contenidos esenciales de las
asignaturas o funciones asignadas. Ademads, contienen informacion esencial, detallada y

precisa.

Guiar o ensefiar a otros en una direccion especifica se puede realizar a través de una

persona, ya sea en un aula dentro de una institucion educativa o en una empresa como lider,



esta persona que instruye y lidera a otra para alcanzar un objetivo 0 alguna meta, mediante
un documento que planifica, organiza, facilita y orienta hacia ese fin, o a través de ambos
medios (Torrens & De la Caridad Urias Arbolaez, 2020b).

De otra manera se puede interpretar que una guia didactica hablando de la rama de la
educacion, es una herramienta que utilizan los docentes para poder ayudar o guiar a los
alumnos a llegar a un fin u objetivo general o especifico, esta dicha herramienta se puede
interpretar en forma escrita o virtual, esto tiene como finalidad que los alumnos tengan la
capacidad de poder desarrollarse, planificarse y organizarse mediante su estancia estudiantil,
con las bases que adquirieron en dicha estancia, esas mismas bases las pueden demostrar
mediante su desempenio laboral. Esto le permitir4 tanto al profesor o lider y al estudiante o
practicante facilitar dicho proceso de ensefianza - aprendizaje (Torrens & De la Caridad Urias
Arbelaez, 2020b).

1.1.2 Manual

Por otro lado, los manuales son un material de apoyo para el personal que se encuentra
dentro del control interno de una empresa o institucién educativa. Dicho manual cuenta con
elementos en forma ordenada, detallada y simplificada donde el personal pueda guiarse y
adaptarse para llevar a cabo sus tareas especificas o alguna responsabilidad. Estos manuales
se ofrecen como guias practicas para las politicas, procedimientos y controles de seguimientos
especificos dentro de una institucién o una organizacion. Ayudan a minimizar los errores en
areas financieras, administrativas, casos clinicos y algunas practicas particulares. Esto, a la
vez, facilita la toma de decisiones Optimas dentro de la institucion u organizacién (Vergara,
2017).

Un manual es una guia de instrucciones disefiada con un fin educativo o para seguir
procedimientos en una empresa. Puede presentarse de diferentes formas, ya sea impreso o
en formato digital, y debe contener informacion sobre la resolucion de problemas o la
implementacién de procedimientos de trabajo que puedan ser utilizados tanto en una empresa

como en una institucién educativa. (Asanza Molina et al., 2016)

Los manuales son de enorme relevancia a la hora de transmitir informacion, ya que
ayudan a las personas a desenvolverse en situaciones especificas. En este caso, el manual
le proporcionara al egresado las bases necesarias para calcular el costo total de su tratamiento

y determinar hasta qué punto puede obtener ganancias.
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Generalmente, un manual incluye una descripcion del producto y su uso adecuado,

con el propdsito de lograr un buen rendimiento, identificar posibles problemas y prevenirlos.

1.2 Teorias y modelos aplicables en el proyecto

Respecto a los modelos educativos, éstos pretenden ser tomados como referencias
para producir un alto impacto en el ser humano. Los modelos permiten explicar, mejorar o
entender los sistemas. Como lo menciona Apocada (et al.,2017). Un modelo educativo es una
recopilacién o sintesis de diversas teorias que logran reunir bases dentro del proceso de

ensefanza-aprendizaje, buscando que estos den respuesta a las necesidades de la sociedad”

En México, con el transcurso del tiempo, se han realizado innumerables modificaciones
para lograr un mejor beneficio para los estudiantes de diferentes niveles escolares. Estos
cambios se basan en una serie de normas, estrategias, concepciones filosdéficas, axiologicas,
tedricas y metodoldgicas que tienen como propdsito organizar y racionalizar la educacion,

dando identidad y direccién a la practica educativa y empresarial.

Los modelos educativos, en pocas palabras, son resimenes de teorias o
procedimientos pedagdgicos que orientan a los especialistas encargados de empresas y a los
profesores de instituciones educativas. Estos desempefian un papel crucial en la creacién y
evaluaciéon de los programas de estudio, en la sistematizacion del proceso de ensefianza-
aprendizaje o en la comprensién de alguna parte de un programa educativo. Cabe destacar
gue estos modelos tienen un lapso de vigencia determinado y varian dependiendo de la época

en la que surgen.

Ademas, como sefiala Antonio Gago Huguet, los modelos educativos son ejemplares
del proceso educativo en los que se presentan diferentes funciones y diversas secuencias de
operaciones en su forma ideal, basadas en las experiencias recogidas al aplicar una teoria del

aprendizaje (Pedagdgica, 2015).

En este documento, se presentan varios modelos educativos que se han implementado
en diferentes contextos y niveles educativos. A continuacion, se proporciona una breve
descripcion de cada uno de estos modelos, destacando sus caracteristicas principales y

objetivos.
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1.2.1 Modelo Conductista
El concepto fundamental del enfoque conductista se basa en la premisa de que el
entorno visual es el factor determinante en la configuracion del comportamiento humano, y la

Unica via para comprender dicho comportamiento es mediante la observacidn de sus acciones.

El modelo conductista propone la adquisicion de respuestas ante los diferentes
estimulos que se puedan presentar de acuerdo con la situacién que se esté desarrollando en
ese momento. Las consecuencias y comportamientos muestran al estimulo como el generador
de éstos, orientando sisteméticamente la conducta hacia respuestas cada vez mas apropiadas
mediante técnicas de modificacion de conducta. De acuerdo con Marquez Guanipa (et al,

2007), el alumno modifica su conducta con base en un plan previamente establecido.

Entre los afios 1953 y 1986, el psicélogo y educador estadounidense Skinner
argumenté que la funcion de la escuela era instruir a los alumnos para que siguieran conductas
establecidas. Es decir, se trataba de tener objetivos especificos, claridad sobre lo que debia
aprenderse y sobre lo que los alumnos debian hacer. Por otro lado, los maestros debian contar
con un plan estructurado que especificara qué conductas estaban permitidas dentro del sal6on

de clases.

En la implementacion de este modelo educativo, se promueve principalmente la
participacion activa del estudiante y se busca fomentar mas el desarrollo de la programacion
educativa. Ademas, se utilizan técnicas de modificacién conductual que se basan en principios
de aprendizaje, como la observacion inicial y la capacidad de cambiar o eliminar conductas
inapropiadas durante su estancia. Adicionalmente se enfoca en determinar el nivel inicial de
conducta del estudiante y realizar una evaluacion continua de los procesos de ensefianza y

aprendizaje de principio a fin.

1.2.2 Modelo Cognitivo

El modelo cognitivo exige nuevas caracteristicas y se enfoca en describir el proceso
de aprendizaje, donde el estudiante percibe el conocimiento como una necesidad para sus
practicas sociales. Este modelo entiende el aprendizaje como un proceso de reconstruccion
en el cual el sujeto organiza, a su manera, lo que se le proporciona, de acuerdo con los

instrumentos que ha desarrollado y con sus conocimientos previos.

Asimismo, informa como debe llevarse a cabo la ensefianza, considerando el ritmo
evolutivo del estudiante y organizando situaciones que favorezcan su desarrollo intelectual,

afectivo y social. Este modelo educativo asigna al docente la responsabilidad de actuar bajo
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una vision de investigacién y critica, observando la educacién como una actividad propia de
un grupo cultural. Ademas, aporta y desarrolla herramientas necesarias para estudiar,
comprender y transformar situaciones socioeconémicas y tecnoldgicas, estableciendo una

base sdlida para tomar decisiones en el &mbito social, econdmico, educativo y cultural.

El enfoque cognitivo se interesa en como los individuos representan el mundo en el

que viven y cémo perciben e interpretan la informacién que obtienen de él (Santana, 2008).

El profesor es un simple funcionario que se ha preparado para ensefiar y dar a conocer
sus conocimientos adquiridos mediante su preparacion de su carrera universitaria, se
concentra mas en la ensefianza, soslayando el aprendizaje, es un formador, un facilitador de
clases, un comunicador de conocimientos, un transmisor de sabiduria, una figura firme,
demandante, disciplinaria, estricta, con una relaciébn de autoridad sobre un estudiante
influenciado, guiado, un estudiante que imita, repite, memoriza, receptivo, sin experiencia y

dispuesto a adquirir los conocimientos que el profesor le ofrece. (Alexander, 2015).

1.2.3 Modelo de Ralph Tyler

Este modelo tiene como una de sus bases fundamentales el concepto de objetivos, los
cuales pueden transformarse en el eje central de cualquier programa de estudio, ya que, de
alguna manera, determinan de forma muy especifica el funcionamiento de las distintas partes

del programa.

La idea de crear un programa o una planeaciéon didactica, partiendo de los objetivos,
cambia drasticamente el esquema tradicional relacionado con las funciones del docente, los
métodos, los alumnos y la informacién. Una informacién bien desarrollada permite un manejo
preciso, claro, estratégico y homogéneo por parte del profesorado, lo que elimina, en parte, la
subjetividad en la ensefianza de los contenidos. Esto se debe a que las acciones del docente
y del alumno, asi como la extension, la profundidad y el tiempo asignado a cada objetivo, se

establecen con antelacion en el plan de estudios. (Roldan, 2017).

1.2.4 Modelo basado en competencias

El modelo educativo por competencias busca una convergencia entre los distintos
campos sociales, acentuando las habilidades cognoscitivas, psicoldgicas, sensoriales y
motoras del individuo. Esto significa que el aprendizaje debe fomentar una integraciébn mas
desarrollada de las disciplinas del conocimiento, las habilidades genéricas y la comunicacion
de ideas (Agudin, 2015). Por lo tanto, el educando no so6lo debe saber manejar sus saberes

(conocimientos), sino también gestionar sus interacciones sociales, emociones y sentimientos.
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Ademas, debe ser capaz de reconocer, interpretar y aceptar las emociones y sentimientos que

otras personas expresan o permiten conocer (Ortega, 2008).

El modelo educativo centrado en competencias plantea el desafio de fomentar la
creatividad, la innovacién y el potencial humano para trascender las exigencias cotidianas y
crear su propio futuro. Se trata de no solo sobrevivir, sino también de adaptarse a las

condiciones que se vislumbran para el planeta y desarrollarse de manera 6ptima.

Segun Gutiérrez y Rodriguez (1997), este modelo de educacion esta destacando en
todos los niveles, incluidas las instituciones de educacion superior. Como menciona el autor
Flores (2003), los modelos educativos por competencias se sustentan en tres fundamentos: la
educaciéon basada en competencias, la flexibilidad curricular y los procesos educativos
centrados en el aprendizaje (Mora Olivares et al., 2017). Esto implica que las préacticas
educativas deben orientarse hacia la interdisciplinariedad, el trabajo grupal, la aplicacion del
conocimiento a realidades concretas y el papel del docente como coordinador y facilitador del
aprendizaje. Asimismo, este modelo enfatiza la participacion activa del estudiante en su propio

proceso formativo.

Después de haber presentado una visidbn general de los diferentes modelos y
educativos existentes, nos enfocaremos en el modelo implementado en nuestra institucion
educativa, la Escuela Nacional de Estudios Superiores (ENES) Ledn, de la Universidad

Nacional Auténoma de México (UNAM).

1.3 MODELO EDUCATIVO DE LA ENES LEON

Por otro lado, nuestra institucion educativa, la Escuela Nacional de Estudios Superiores
Unidad Leén (ENES Ledn), se distingue por su compromiso universitario y su enfoque en la
calidad humana. Tanto los docentes como los estudiantes trabajan continuamente para su
formacion integral, asi mismo mantener un equilibrio entre los conocimientos teéricos y
practicos que les ayudara a desarrollar competencias y habilidades que les ayudara a enfrentar

en sus préximos desafios (De la Fuente-Hernandez, et al., 2021).

La institucién se sustenta en un modelo educativo integral, innovador y flexible, cuyo
principal objetivo es formar egresados con responsabilidad, ética y habilidades profesionales

que les permitan enfrentar y resolver los desafios contemporéaneos.

En el caso de la licenciatura de Odontologia de la ENES Ledn, su propésito principal

es que los alumnos se formen profesionalmente con una base solida, actualizada y de alta
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calidad en los aspectos tedricos, practicos y metodoldgicos. El profesional egresado debe ser
capaz de tomar decisiones fundamentadas en procedimientos bucodentales, desde los mas
sencillos hasta los mas complejos. Ademas, se espera que, a lo largo de su formacion, los
estudiantes desarrollen actitudes y principios éticos que los capaciten para brindar atencion

de alta calidad, con un enfoque ético y centrado en el ser humano.

En la ENES Leo6n, el modelo educativo busca que el estudiante se involucre
activamente en su formacion profesional, logrando que su aprendizaje sea significativo y
motivado por el deseo de aprender. Se fomenta el gusto por trabajar en equipo y la
responsabilidad de colaborar con compafieros, siempre con una actitud reflexiva y
comprometida. Ademas, se promueve la autonomia del estudiante, permitiéndole tomar

decisiones importantes de manera independiente (De la Fuente-Hernandez, et al., 2021).

Dentro de este modelo, el profesor desempefia el rol de motivador, orientador,
mediador y facilitador en la construccion del conocimiento. Su funcion es promover el
aprendizaje autodirigido, fomentando la autonomia del estudiante y su capacidad para
aprender a lo largo de toda su vida, lo cual sera fundamental para su desarrollo profesional.
Este enfoque también busca que, en su entorno laboral, el egresado sea capaz de enfrentar
las situaciones cotidianas de manera eficiente y placentera, liderando con éxito los desafios

que se presenten.

Este documento esta dirigido a la administracion de empresas 0 hegocios que buscan
generar beneficios para su bienestar. Un consultorio dental, por ejemplo, puede considerarse
una microempresa. Como microempresa, en la practica odontoldgica, el profesional debe ser
capaz de gestionar eficientemente sus recursos, tanto humanos como materiales, para ofrecer
servicios de alta calidad a sus futuros pacientes. Esto implica una planificacién estratégica,
una gestién financiera bien estructurada y soélida, y una atencion a la cliente personalizada.
Para gestionar adecuadamente este tipo de negocio y comprender a qué tipo de clientes o
pacientes se debe dirigir, es esencial conocer los diferentes modelos de negocio (Valle Nufiez,
2020).

En el siguiente apartado, hablaremos de los modelos administrativos que, en conjunto

con lo educativo, nos daran una pauta 0 mas vision para la propuesta de este proyecto.

1.3.1 Modelos de negocios
La autora Magretta (2002) define el modelo de negocio como “historias que explican

cémo la empresa trabaja”. Magretta se basa en las preguntas del consultor Peter Drucker,
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sobre quién es el cliente y como es la propuesta de valor para él, junto con la pregunta
fundamental de cémo se puede generar dinero en este negocio. Por otro lado, los autores Amit
y Zott (2001) mencionan que “un modelo de negocio explica el contenido, la estructura y el
gobierno de las transacciones disefladas para crear valor al explotar oportunidades de
negocio”. Osterwalder, Pigneur y Tucci (2005), después de repasar distintas definiciones,
aportan la siguiente: “un modelo de negocio es una herramienta conceptual que contiene un
conjunto de elementos y sus relaciones, y que nos permite expresar la légica de negocio de

una empresa especifica”.

Un modelo de negocio se puede describir como un mecanismo donde la empresa,
segln su nimero de empleados, puede ser una microempresa 0 una macroempresa, y busca
cémo generar ingresos y beneficios para su bienestar. También, mediante un conjunto de
elementos y sus relaciones, permite expresar la l6gica mediante la cual una compafia intenta
ganar dinero y mantener la atencién de los clientes de una u otra forma. Respecto a su
enfoque, este analiza la relacion cliente-negocio, en este caso, desde el punto de vista
odontolégico: doctor-paciente, y los factores que forman parte de su estructura y

funcionamiento, adoptando asi un enfoque sistematico.

Este tema se centrara en uno de los métodos mas utilizados: el método de Alexander
Osterwalder, descrito es su libro “Generacion de Modelos de Negocio”, que escribid junto al
informativo belga Yves Pigneur, juntos describen perfectamente qué es un modelo de negocios
donde nos muestra los fundamentos de como una organizacion crea, desarrolla, y captura el

valor que va dirigido especificamente al cliente.

Por su parte, el economista Geistdoerfer et al., 2018 definen al modelo de negocio
como “representaciones simplificadas de la propuesta de valor, la creacion y entrega de valor
y los elementos de captura de valor y las interacciones entre estos elementos dentro de una

unidad organizativa” (Budler et al., 2021).

Si miramos en nuestro entorno existen diferentes tipos de modelos de negocios. Aun
cuando no existe una clasificacion aceptada, a continuacion, citamos los modelos de negocios
que describe Peir6 (2017), Kriss (2020) y Qureshi (2022):

Lider del mercado: Este tipo de negocio consiste en una proyeccion que busca
posicionar la marca como lider principal en el mercado. A menudo, requiere una estrategia
mucho mas agresiva que cree una necesidad en el mercado o una estrategia a largo plazo

gue ofrezca soluciones de calidad superiores a las de la competencia.
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Franquicia: Consiste en acuerdos con terceros con una contraprestacién econémica.
El franquiciador (propietario original) trabaja con el franquiciado para ayudarle con temas de
financiamiento, la comercializacion y otras operaciones comerciales para asegurar el buen
funcionamiento del negocio. A cambio, el franquiciado paga al franquiciador un porcentaje de

las ganancias, dependiendo cuénto esté dispuesto a pagar de acuerdo con sus ganancias.

Cola larga: Chris Anderson otorg6 el concepto de Long tail (larga cola) para describir
un cambio en las empresas multimedia, que pasaron de vender grandes cantidades de un
namero reducido de éxitos a vender una amplia variedad de productos especializados que,

por separado, tienen un volumen de ventas relativamente bajo.

Cuando hablamos de Long Tail tenemos que saber que surge a través de la era del
Internet y la era digital, puesto que se trata de un modelo muy particular en el sentido de venta
ya gue es vender menos de mas, ofrecer una amplia gama de productos especializados que,
por separado, tienen un volumen de ventas relativamente bajo y seria muy dificil que se diera
en una tienda fisica. También se puede ofrecer un amplio muestrario de articulos menos
habituales o mas especificos obteniendo asi gran cantidad de ingresos. Los modelos de
negocio de larga cola requieren costos de inventario bajos y plataformas robustas que permitan

a los compradores interesados acceder facilmente a productos especializados.

Freemium: El término ofrecer un por Jarid Lukin y difundido por el capitalista de riesgo
Fred Wilson en su pagina web, se refiere a un modelo de negocio, basado principalmente en
internet, que combina servicios que son relativamente gratuitos con servicios que
posteriormente serian premium de pago, o sea que después de determinado tiempo tendrias

que pagar.

Este tipo de modelo de negocio ofrece al usuario una parte del servicio de forma
gratuita por determinado tiempo puede ser dias o incluso meses, posteriormente si uno prefiere
adquirir servicios mas completos o avanzados se cobrar4 una cuota ya sea mensual o
anual. Lo importante de este modelo es hacer un analisis econémico de como se va a
sustentar el proyecto para hacer un balance de cuantos clientes “premium” se va a necesitar,
porque al principio del procedimiento el empresario va a necesitar mucho dinero para invertir
y subsistir un largo periodo atrayendo clientes “Freemium” hasta que se consigan los

suficientes clientes de pago necesarios para mantener el negocio.

Modelo de negocio cebo y anzuelo: Como por ejemplo Gillette utiliz6 el patrén del cebo

y el anzuelo para describir la idea general de atraer a los clientes con una oferta inicial para
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ganar dinero con las ventas posteriores. Se trata de un modelo de negocio en el que se vende

(o incluso se llega a regalar) un producto a precio muy bajo (el cebo) con el fin de que el cliente

de pueda “enganchar” en la compra repetitiva de repuestos, consumibles o servicios donde el

margen es bastante mas alto (el anzuelo o gancho).

La importancia de presentar un cebo atractivo y a un coste bajo o incluso gratis, es el

mayor reclamo de esta variable. Se tiene que ofrecer un cebo que enganche al cliente y quiera

adquirir lo que vaya a ser el anzuelo, aun sabiendo que el anzuelo suele ser a un precio mas

elevado para poder recuperar la inversion que se ha producido en la creacién y puesta en

marcha del cebo.

En la siguiente tabla, se presenta un cuadro comparativo entre los diferentes modelos:

Tabla 1

Cuadro comparativo de modelos de negocios.

Modelo de

negocio

Cola larga

Franquicia

Freemium

Cebo y anzuelo

Ventajas

Si  se consigue etiquetar
correctamente el producto que queremos
vender podemos obtener un mayor
nimero de compradores o clientes
interesados en nuestra oferta, y, por lo
tanto, mayores ventas y beneficios
tendremos.

Reduccion de incertidumbre al
ser propietario de un negocio acreditado.

Si el producto o servicio es bueno
serda facil enganchar a los consumidores,
y si estan seducidos por el modelo gratuito
puede que den el paso para unirse al

modelo de pago.

Dependiendo del tipo de cebo
gue se lance al mercado este modelo
puede resultar rentable, sobre todo a la
hora de captar clientes, porque si el cebo
es atractivo, cuando se adquiera el

anzuelo los beneficios van a ser mayores.

Desventajas

Por la misma razén que es una
ventaja a la vez es una desventaja, ya que
si especificamos mucho puede que no
tengamos tantas visitas a web o no sea tan
de interés del publico, y podemos caer en

desconocimiento de los consumidores.

Pago de derecho de entrada. No
suele ser propietario de la marca.

La inversion inicial para poner en
marcha este modelo es costosa, hay que
invertir en un principio para ofrecer una
parte del producto que se sabe que no va
a generar beneficios hasta pasado un
tiempo,

El problema seria lanzar un cebo
con un coste elevado de produccién y que

luego en el mercado no funcione
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Canvas La simplicidad del método, La mayoria de las nuevas
orientado a las soluciones rapidas, facilita = empresas fracasan, no porque no pueden
la creacion de ideas para el desarrollo. construir lo que se dispusieron a construir,

sino debido a que pierden tiempo, dinero y
esfuerzo en la creacion de un producto
equivocado.

Elaboracion propia

A continuacién, se abordaran el Modelo Canvas y el Modelo Océano Azul, dos
enfoques relevantes en la creacibn de modelos de negocio. EI Modelo Canvas es
especialmente significativo en este contexto, ya que proporciona una guia detallada para
disefar y estructurar un negocio, incluyendo aspectos clave como la propuesta de valor, los
segmentos de clientes y los recursos esenciales. Su aplicacion puede ser particularmente (til
en la planificacién de un consultorio dental, permitiendo una organizacién efectiva y una

estrategia clara para atraer y retener pacientes.

1.3.2 Modelo CANVAS

El Modelo CANVAS es una herramienta que nos ayudara a definir aspectos relevantes,
como la relacién con nuestros clientes o nuestras actividades clave. Por estas razones, el autor
Alexander Osterwalder (2011) propone un sistema gque consta de nueve bloques, conocido por
sus siglas en inglés como Business Model CANVAS, en el cual se puede describir de la mejor
manera los bloques que muestran cOmo una organizacion pretende generar riqueza. Estos
nueve bloques cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad financiera, que se describen brevemente a continuacion
(Osterwalder, 2011):

o Segmentos de clientes: Este apartado hace referencia a los diferentes grupos
de personas u organizaciones que estan capacitados para alcanzar un objetivo
empresarial. Los clientes son fundamentales para el éxito y la supervivencia de
cualquier empresa. Sin clientes rentables, una empresa no puede generar
ingresos ni mantenerse en el mercado a largo plazo. Con el fin de satisfacer
mejor a los clientes, una empresa puede agruparlos en distintos segmentos con
necesidades comunes, comportamientos comunes u otros atributos
(Osterwalder, 2011). Los grupos de clientes representan segmentos distintos

Si:

» Se llega a través de distintos canales de distribucion.
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» Se requieren diferentes tipos de relaciones.

» Tienen el suficiente sustento econémico para pagar la oferta.

O

Propuesta de valor: Este bloque busca resolver los problemas del consumidor
y satisfacer sus necesidades, ademas de describir la serie de productos y
servicios que generan valor hacia un segmento especifico de mercado. La
propuesta de valor de Osterwalder proporciona una estructura util para que las
empresas articulen y comuniqguen de manera efectiva la razén por la cual el
cliente debe adquirir ese producto de dicha empresa. En nuestro caso, esto
implicaria proporcionar un plan de tratamiento bien estructurado al paciente,
dandole las bases necesarias para que quede satisfecho y pueda regresar
nuevamente. Al enfocarse en estos elementos clave, las empresas (0 en este
caso, los odontélogos) pueden desarrollar una propuesta de valor sélida que

genere interés y atraiga a los clientes/pacientes (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Canales: Son las maneras en que una empresa comunica sus propuestas hacia
los clientes mediante canales de distribucion y venta. Existen diferentes tipos
de canales que nos ayudaran a conectar con el cliente/paciente. Estos canales
pueden dividirse en forma directa o indirecta. Un ejemplo de forma directa seria
mediante publicaciones en Facebook, que pueden incluir ventas online,
mientras que, de forma indirecta, puede ser a través de nuestro consultorio
dental, (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Relacion con los clientes: Son las interacciones y relaciones establecidas con
cada uno de los segmentos de clientes. La relacion con los pacientes se refiere
a la forma en que el odontélogo interactlia y se comunica con sus pacientes a
lo largo de su consulta dental. Este es un aspecto esencial de cualquier negocio,
ya que las relaciones sélidas con los clientes/pacientes pueden influir en la
satisfaccion, la retencion, la lealtad y, en ultima instancia, en el éxito del negocio

o consultorio dental. (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Fuente de ingresos: Son el resultado de las propuestas de valor, en este caso,
nuestros planes de tratamiento que se ofrecen exitosamente a los
clientes/pacientes. En este punto del Business Model Canvas, se debe tener

claro qué tipo de fuentes de ingresos se van a generar y adquirir.
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Uno de los errores que cometen muchos emprendedores al iniciar su propio
negocio es que intentan definir su modelo de negocio en funcién de las
diferentes vias de ingresos que van a obtener. Sin embargo, es crucial que se
identifiqgue claramente el tipo de clientes a los que se dirigira el negocio, para
evitar problemas al definir los ingresos y estructurar el modelo de negocio. Es
importante determinar el método de pago que se utilizara, ya sea en efectivo,

tarjetas de crédito u otros medios.

Recursos clave: Son los activos requeridos para ofrecer y entregar los
elementos anteriores. Los recursos clave son los activos, capacidades y
elementos esenciales que una organizacién o empresa necesita para operatr,

crear valor y lograr sus objetivos estratégicos.

Actividades clave: Son las actividades que generaran los recursos. Las
actividades clave son las acciones y procesos fundamentales que una
organizacion lleva a cabo para operar, crear valor y cumplir con sus objetivos
estratégicos. Estas actividades pueden variar segun el tipo de negocio, la
industria y la estrategia de la organizacion, pero suelen centrarse en areas clave

de operacion.

Asociaciones clave: Describe la red de proveedores y asociados que hacen que

el modelo de negocio funcione (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Estructura de costos: Crear y entregar valor, mantener relaciones con los
clientes, asi como generar ingresos, implica costos. La estructura de costos se
refiere a cOmo una organizacién asigna y distribuye sus gastos en funcion de
sus actividades y operaciones. Es una parte esencial de la planificacién
financiera y estratégica, ya que influye en la rentabilidad, la competitividad y la

toma de decisiones (Osterwalder & Pigneur, 2010).

A continuacion, se presentara una estrategia alternativa al modelo anterior: EI modelo del

Océano azul.

1.3.3 Océano Azul
La estrategia del OCEANO AZUL desarrollada por los autores Renée Mauborgne y W.

Chan Kim, es llevar a las empresas a que puedan generar un nuevo espacio en el mercado

donde pueden hacer irrelevante a la competencia, estos autores proponen una nueva forma

para que las empresas no se destruyan entre si, si no que puedan explorar nuevos horizontes
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en el mercado generando un valor para su empresa a través de la innovacion. Uno de los
objetivos es reducir costos al mismo tiempo que se incrementa el valor de los productos para

la empresa y los consumidores. (Asociacion Espafiola por la Calidad, 2024) (Chirinos, 2011).

Es curioso que los creadores del OCEANO AZUL no utilicen la competencia entre las
empresas sino mas bien su innovacién en el valor, esto quiere decir que, en lugar de
concentrarse en competir, 1o que hacen es conseguir que la competencia se torne irrelevante
al ofrecer un gran valor para los compradores y para su propia compafiia, para asi mismo abrir

un nuevo espacio en el mercado nuevo e inexplotado (Mufioz Rivera, 2014).

Por eso es importante mencionar que la innovacién en valor pone en cuestién uno de
los dogmas o paradigmas mas comunmente aceptados de la estrategia basada en la

competencia que es: la disyuntiva entre el valor y el coste (Mufioz Rivera,2014).

Seguramente uno de los aspectos mas importantes a tener en cuenta cuando se
pretende realizar un proyecto innovador es el de encontrar esas necesidades exactas o cumplir
con las expectativas que tienen los usuarios y que no estan del todo cubiertas por la oferta
actual del mercado, es decir, encontrar ese nicho de mercado o blue ocean donde poder
actuar. Como lo mencionan los autores Chan Kim, W. y Mauborgne, R. (2005) para que un
OCEANO AZUL no fracase la propuesta de valor no tiene que ser demasiado alta debido a
que los costos posiblemente estén fuera de su sustento econdémico, también puede ser que la

propuesta de valor no sea demasiadamente atractiva para el comprador.

EI OCEANO AZUL es una creacion de ideas sostenibles y rentables que alin no se han
visualizado en el presente. Es decir, mercados que aun no han sido explorados. La innovacion
hace que las oportunidades sean completamente novedosas, creando un mercado exclusivo

y una nueva demanda (Pacheco,2019)

1.4 ADMINISTRACION

El término “administracion” proviene del latin “administrare”, que se compone del prefijo
“ad- “ (que indica hacia, direccion, tendencia, orientacion) y “minister” (que implica
subordinacién, cuidado, obediencia). Esto significa alguien que lleva a cabo una funcién bajo
la supervision de otra persona, es decir, aquel que esta a la disposicion de otra persona o

servir a las instituciones humanas (Chiavenato, 2003).

Cuando el profesional de la salud inicia un negocio se enfrenta con un problema que
ya habia mencionado, tenemos muchos temas presentes como es la salud, el trato hacia el

paciente, pero no tenemos idea de cémo se maneja el dinero, de repente estamos involucrados
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en un negocio que necesita inversion, tiempo, y toda nuestra disposicién. El tema de
administracién en el area de odontologia es un tema muy amplio y aunque parezca dificil o
complejo de entender, no es asi, sino, que es una de las cosas que no le tomamos mayor
importancia, y por lo tanto el no tener conocimiento de esto no lo practicamos, y poco a poco
nos damos cuenta de que estamos teniendo pérdidas en el consultorio por fallas en la

administracion (Morales Garcia & Sotaminga Calderon, s. f.)

Es comun que los cirujanos dentistas no cuenten con la informacién suficiente en
términos de emprendimiento, negocios y administracion, lo cual, a menudo, dificulta el
desarrollo adecuado de los recursos materiales y humanos dentro de una organizacion. Por lo
tanto, es crucial que estos profesionales de la salud adquieran habilidades en administracién
y gestién de servicios de salud. Esto les permitird no solo distribuir mejor sus recursos, sino
también prosperar en un entorno altamente competitivo (Garcia et al., 2023).

A continuacion, se presentan conceptos basicos de administracién relevantes para este

proyecto.

1.4.1 Empresa

La definicion de empresa es un poco complicada, nada facil de definir, ya que a este
concepto se les dan diferentes enfoques: tanto econdmicos, juridicos, filos6ficos como
sociales. Para que podamos identificar dénde estamos parados; en primer lugar, abordaremos
el concepto que expone la Real Academia Espafiola y posteriormente algunas definiciones de

algunos autores que son expertos en el tema:

La primera define este concepto como: “Entidad integrada por el capital y el trabajo,
como factores de la produccion, y dedicada a actividades industriales, mercantiles o de
prestacibn de servicios generalmente con fines lucrativos y con la consiguiente

responsabilidad publica”.

Idalberto Chiavenato como lo menciona en su libro Iniciacidon a la organizacion y técnica
comercial define la empresa como: “una organizacién social, por ser una asociacion de
personas, para la explotacion de un negocio, que tiene un determinado objetivo como el lucro

o la atencién de una necesidad social.” (1993)

Por otro lado, los autores Julio Garcia y Cristébal Casanueva en el afio 2000 definen:
Una empresa es “una entidad que, mediante la organizacion de elementos humanos,

materiales, técnicos y financieros, proporciona bienes o servicios a cambio de un precio que
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le permite la reposicién de recursos y la consecucién de determinados objetivos,” definida en

el libro Practicas de la Gestibn Empresarial.

1.4.2 Microempresa

Una microempresa es un tipo de negocio de tamafio muy reducido, que generalmente
se caracteriza por tener un numero reducido de empleados y una estructura organizativa
sencilla. Ademas, hay varios obstaculos o desafios que impiden que las microempresas logren
un crecimiento y desarrollo significativo en la mayoria de los paises, sobre todo en nuestro
México. Entre estos desafios incluyen la ausencia de leyes pertinentes que regulen y apoyen
estas actividades, la ausencia de procedimientos administrativos efectivos dentro de los
micronegocios, la falta de informacion de los directivos sobre administracion, y la carencia de
informacion sobre el mercado y limitadas oportunidades para mejorar las habilidades de

gestion (Guzman et al., 2016).

Ya que estamos hablando sobre temas financieros, procedemos a abordar un aspecto
relevante para la economia de cualquier pais: las Pequefas y Medianas Empresas (PYME).
Dado su papel fundamental en la generacién de empleo, rigueza e innovacion, resulta esencial

examinar su clasificacion, caracteristicas y los factores que contribuyen a su éxito o fracaso.

1.4.3 Aspectos de finanzas de pyme

Principalmente, el término MiPymes, un acrénimo utilizado para referirse a las micro,
pequefias y medianas empresas que pueden existir en México y en diferentes partes del
mundo. Estas empresas se pueden clasificar en funcion del nimero de empleados y de

acuerdo con el sector econémico al que pertenecen.

El segmento de las Pymes suele presentar mayores cambios que las grandes
empresas en aspectos como ingresos particulares, ocupacién, ubicacion, cierres y aperturas,

entre otros aspectos.

Hoy en dia, existe una similitud histdrica notoria en la composicion de las estructuras
econdémicas productivas, tanto en naciones altamente desarrolladas como en aquellas en vias
de desarrollo o consideradas subdesarrolladas. Existen los grandes empresarios, pero
también los medianos, pequefios y microempresarios, que se dedican a actividades cada vez

més diversificadas. (Cortés-Palacios et al., 2024)
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En 2018, en México se registraron mas de 4.1 millones de micro, pequefias y medianas
empresas (MiPymes), las cuales se distribuyeron en los sectores de manufactura, comercio y
servicios privados no financieros (de Economia, s/f). El senador Juan Zepeda destaco que las
Pymes desempefian un papel fundamental en la promocion de la inclusion social y representan
un componente crucial en la cadena de la actividad econémica. Ademas, juegan un rol muy

importante en el desarrollo de las regiones y comunidades locales.

1.4.4 Clasificacién de MiPymes en México

En México, las PYMES se clasifican de acuerdo con distintos factores, ya que tienen
diferentes formas en las que se pueden medir. Por ejemplo, el nimero de trabajadores, la
cantidad de ventas en millones de pesos, ya sea mensual 0 anual, asi como el margen maximo
combinado, asi como se muestra en la ILUSTRACION 1. Este dltimo se puede calcular
multiplicando el nimero total de empleados por un 10% y afiadiendo el 90% de las ventas
anuales (Wortev, 2024)

ILUSTRACION 1. Clasificacion de las Pymes

Estratificacion

Tamafio Sector Rango de numero de Range de monto de ventas Tope maximo
trabajadores anuales (mdp) combinado*
Pequefias Comercio Desde 11 hasta 30 $4.01 hasta 100 93
Industria y Servicio Desde 11 hasta 50 $4.01 hasta 100 95
Medianas Comercio Desde 31 hasta 100 $100.01-250 235
Servicio Desde 51 hasta 100 $ 100.01- 250 235
Industria Desde 51 hasta 250 $ 100.01- 250 250

Fuente — Diario Oficial de la Federacion del 30 de junio de 2009. *(NGmero de trabajadores X 10%) + (Ventas Anuales

X 90%). Esta Tabla presenta la clasificacion de las pequefias y medianas empresas, por tamafio, sector, nimero de trabajadores,
ventas anuales y tope maximo combinado.

Sin embargo, es importante reconocer que las Mipymes (micro, pequefias y medianas
empresas), a pesar de las dificultades que enfrentan, juegan un papel crucial en el crecimiento
y desarrollo econémico de nuestro pais. Aunque son pocas las que han logrado expandirse y
desarrollarse plenamente, su contribucién a la economia es significativa y su relevancia
aumenta a medida que buscan crecer y acceder a nuevos mercados (Aguilar & Gonzalez
Aguilar, 2012)

La importancia de las micro, pequefias y medianas empresas radica en su rol
fundamental en la dindmica econdémica y social del pais. La solidez del sector PYMES es

irremplazable para el fortalecimiento del sistema econémico, a partir de su contribucion en la
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generacion de riqueza y como una de las fuentes mas importantes de generacién de empleo
(Aguilar & Gonzalez Aguilar, 2012).

1.4.5 Fallos del mercado de las PYMES
Las Pymes pueden presentar diversos obstaculos esto se debe a varios factores entre
ellos una pésima organizacion, dificultades para obtener financiamiento y barreras financieras
que les impiden llevar a cabo proyectos rentables, esto provoca que disminuya su rentabilidad
y sus posibilidades de crecimiento. Ademas, la falta de liderazgo por parte de las personas

responsables de que puedan alcanzar su competitividad. (Heredia, 2014).

Uno de los principales obstaculos que puede enfrentar el pequefio empresario es su
falta de experiencia y conocimiento, lo que lo lleva a introducirse en un ambiente que no
conoce o domina a la perfeccién. Esto se debe a que no tiene claro que la atencién y el cuidado
al cliente comienzan mucho antes de la venta y continGan mucho después. No todas las
personas que estan dispuestas a iniciar un negocio cuentan con los conocimientos ni con las
disposiciones necesarias, como el trabajo, sacrificio e interés, para asumir el papel de
empresario. Otros factores que contribuyen al fracaso del pequefio empresario son la falta de
pedir ayuda cuando no puede hacerse cargo de todo el trabajo que conlleva la direcciéon de la

empresa.

Otro de los principales fracasos de las pequefias empresas (Pymes) se debe al
desconocimiento que se tiene de los clientes. Esto significa que no se tiene claro a qué tipo de
clientes se estan destinando los productos, ya que se desconocen sus preferencias por no
haber realizado una adecuada segmentacion del mercado, en funcion de la edad. Asimismo,
es importante conocer la zona en la que se va a vender o establecer la empresa. Sanchez et
al. (1997) mencionan que el principal problema es el econémico-financiero. Cuando se crea
una pequefia empresa, los familiares suelen invertir una gran cantidad de dinero, y durante los
primeros afios, el negocio genera una gran demanda de tesoreria, la cual es dificil de mantener

con el tiempo, dado que se deben cubrir numerosos pagos que van surgiendo.

Claro esta que, si tienes una empresa y no le dedicas el tiempo necesario, no sabras
ni lo que esta pasando ni como llevar a cabo la administracion, lo que puede llevar a que, en
el futuro, tu negocio o empresa fracase. Por eso, es muy importante adquirir el conocimiento
necesario o, al menos, ponernos al tanto de como administrar el negocio, sabiendo por dénde

empezar, desde las cuestiones mas minimas hasta las mas importantes. Segun la Fundacién

26



de Desarrollo Sostenible Fundes (2006), el 43% de las pymes fracasa por errores

administrativos y el 24% por errores financieros antes de cumplir un afio.

Se abordara a continuacion una breve descripcion sobre organigramas y su importancia en la
estructura organizativa.

Ceja y Fincowski (1997) definen al organigrama como la representacion gréfica que
muestra la estructura orgénica interna de la organizacién formal de una empresa, sus

relaciones, sus niveles de jerarquia y las principales funciones que se desarrollan.
Ventajas

El uso de los organigramas ofrece varias ventajas, entre las mas importantes son las

siguientes:
* Obliga a sus creadores a aclarar sus ideas.

* Permite apreciar a simple vista el panorama general y las relaciones de trabajo en la

compafiia o empresa.

* Indica algunas de las peculiaridades importantes de la estructura de una compaiiia, asi como

sus puntos fuertes y débiles.

» Sirve como un registro de los cambios, un instrumento de ensefanza y un medio de

informacion al publico acerca de las relaciones de trabajo de la compaifiia.
* Indica a los administradores y al personal nuevo como se integran a la organizacion.
Desventajas

* No senalan el grado de autoridad disponible a distintos niveles, aunque seria posible
construirlo con lineas de diferentes intensidades para indicar diferentes grados de autoridad,

ésta en realidad no se puede someter a esta forma de medicion.

* Con frecuencia indican la organizacién tal como deberia ser o como era, mas bien como es
en realidad. Algunos administradores descuidan actualizarlos, olvidando que la organizacién

es dinamica y permiten que los organigramas se vuelvan obsoletos.

* Puede ocasionar que el personal confunda las relaciones de autoridad con el status.
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1.4.6 Planeacion Estratégica

A pesar de que el origen de la planeacién estratégica es muy antiguo (dos décadas),
es hasta los afios sesenta cuando surge este concepto con la aparicion del libro Estrategia
corporativa, publicado por Igor Ansoff (1965). A partir de esta publicacién, diversas
corporaciones establecieron formalmente el proceso de planeacién estratégica en sus
actividades administrativas, marcando el principio de esta herramienta en el mundo

empresarial (Lépez Salazar,2006)

Una estrategia bien formulada ayuda a poner en orden y asignar, tomando en cuenta
sus atributos y deficiencias internas, los recursos de una organizacion, con el fin de lograr una
situacion viable y original, asi como anticipar los posibles cambios en el entorno y las posibles

acciones de los oponentes. (Chiavenato & Sapiro, 2017)

Una planificacién estratégica puede tener los siguientes puntos: Es de largo plazo,
incluye Constitucion corporativos, estrategias, etc., también saber qué hacer en un largo

tiempo. (Chiavenato & Sapiro, 2017)

Dentro del &mbito administrativo debemos tener en cuenta varios conceptos que son
de vital importancia. A continuacién, te explicaré cada uno de ellos, para que los tengas

presentes al momento de administrar tu consultorio dental.

El costo total de un tratamiento dental va a estar compuesto de dos rubros (costos
variables y costos fijos como lo menciona Castillo Jiménez, 2019), donde los costos variables
se tratan principalmente de los insumos de cualquier tratamiento (cada uno de los materiales
que se requieren en un tratamiento como resina, adhesivo, acido grabador, etc.) y los costos
fijos son los que estaran repetidos constantemente como la renta, los sueldos, la luz eléctrica,

etc.

La suma de ambos dara el precio total de una resina, por ejemplo, el cual mas adelante
se mostrard; veras como el costo fijo es el que estd asociado al costo por tiempo del

consultorio, debido a que son todos los servicios que se estardn sumando mes con mes.

1.4.7 Costos fijos

Los costos fijos, son los que permanecen constantes en su magnitud a cierto nivel de
actividad durante un periodo determinado y estan relacionados con los pagos principalmente
de servicios que son necesarios para realizar nuestra actividad. Los costos fijos se mantienen
constantes en su cantidad total, sin importar las variaciones en el volumen de las operaciones

realizadas. Como lo mencionan Bafiuelos y colaboradores los directores deben de tener la
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capacidad anticipar qué costos se mantendrdn constantes. (Bafiuelos et al., 2018). De otra
manera, son los gastos que se repiten digamos mes con mes y que independientemente de si

se trabaja en el consultorio 0 no, y que deben seguir pagando.

En el caso de la Odontologia, los costos fijos son “aquellos gastos que se hacen
principalmente en las instalaciones y que tienden a variar con el paso del tiempo”, los cuales
incluyen los honorarios profesionales tanto como el odontélogo como al asistente, asi como
los salarios al personal, el alquiler del espacio, los servicios primarios como son: (agua,
electricidad y teléfono, internet, entre otros), la depreciacién del equipo, la membresia a

asociaciones (Morales Garcia & Sotaminga Calderon, s. f.).

Estos servicios antes mencionados que se manejan dentro de un consultorio dental

seran exhibidos posteriormente en la Tabla 2.

Los costos fijos son aquellos gastos a los que una empresa incurre
independientemente de su nivel de produccion o ventas. Estos costos no varian en el corto

plazo, incluso si la actividad de la empresa disminuye o se detiene por completo (Ospina,2011).

Dicho de otra manera, son los gastos que se repiten (de ahi el nombre de fijos) digamos
mes con mes y que independientemente de si se trabaja en el consultorio 0 no, se deben
seguir pagando. Forma una de las principales partes que se toman en cuenta para calcular el

precio de venta en este caso de nuestros tratamientos.

También es importante que tomes en cuenta que algunos de ellos como el recibo de la
luz puede ser diferente en su monto a pagar en cada recibo, relacionado a la cantidad de

trabajo que tengas, se aconseja que consideres un promedio de pago.

A continuacién, se muestra un ejemplo de los costos fijos que se deben pagar

mensualmente, basados en los costos actuales del mercado odontolégico.

Tabla 2. Ejemplo de costos fijos en un consultorio dental

SERVICIOS MONTO
LUZ $800.00
AGUA $600.00
RENTA $5,000.00
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SERVICIOS MONTO
SUELDO DEL DENTISTA $18,000.00

SUELDO DEL ASISTENTE $8,370.00

MANTENIMIENTO $400.00
TELEFONO/INTERNET $650.00
RPBI $300.00

FONDO DE DEPRECIACION $5,010.00

TOTAL: $39,130.00

Elaboracion propia

1.4.8 Costos variables

Los costos variables, son aquellos que cambian en proporcién directa a un nivel de
actividad, sobre un rango relevante. Estos costos se incrementan al aumentar el nivel de
produccién y disminuyen cuando este decrece (Ramirez Padilla,2001). Para poderlo
representar de una mejor forma pensemos desde el punto de vista odontolégico; pensemos
que la realizacion de un tratamiento dental tendremos en gasto de insumos un monto de gasto
especifico, para dos de estos tratamientos se realizara el doble del gasto para tres el triple y
asi sucesivamente. Nota como de acuerdo con la cantidad este tipo de costo aumenta, o, dicho
de otra manera, mientras la productividad es mayor, también es el costo es mayor, es decir

variable.

A continuacion, en la Tabla 3 se presenta un ejemplo del material que se emplea en
una restauracién de resina, es importante notar que estos suministros representan los costos
gue varian en funciéon de la cantidad de uso, lo que significa que, sin importar cuantos
tratamientos se realicen, el costo variable aumenta a medida que se consumen mas de estos

insumos.
Tabla 3. Costos Variables de una resina

Costo Variable de Resina

Material e Insumos Presentacion Precio = Porciones o tratamientos @ Costo de la
por envase porcién
Guantes caja con 200 $250 90 $2.78
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Cubrebocas caja con 50 $80 50 $1.60

Eyector bolsa con 100 $110 90 $1.11

Campo caja con 500 $456 166 $2.74

Pafiuelo desechable caja con 90 $74 30 $2.47

Vaso desechable paquete con $50 50 $1.00
50

Bolsa roja paquete con $150 50 $3.00
50

Fresa Pieza $30 5 $6.00

Anestésico paquete con $650 50 $13.00
50

Aguja para anestesiar cajacon 100 $250 90 $2.70

Dique de hule caja con 36 $330 30 $11.00

Acido grabador envase con 3 $420 15 $28.00
ml

Microbush paquete con $275 45 $6.11
100

Gasas paquete con $37 35 $1.05
200

Adhesivo Single Bond envase con $1,200 80 $15

Universal 3M 5ml

Resina envase con4g  $1,150 60 $19.16

Papel articular paquete con $80 12 $6.66
12

Bolsa para esterilizar paquete con $145 190 $0.76
200

Total, gastos variables de Resina $124.07

Los datos que se presentan en la tabla son representados como un ejemplo y pueden ser

distintos a la realidad

Elaboracion propia

Es fundamental tener en cuenta que el precio mencionado para la resina no es el costo
final, ya que solo se relaciona con los materiales necesarios para dicho tratamiento. También
se considera el tiempo que dedicamos en consulta. Antes de proceder, es necesario que
analices cuantos dias a la semana planeas trabajar, cuantas horas al dia y si se respetaran
los dias festivos, entre otros factores (Castillo Jiménez, 2019). Con esta informacion mas
adelante podras calcular el costo por hora, que se obtendra dividiendo el total de nuestros

costos fijos entre las horas trabajadas diariamente (horas totales al mes).
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1.4.9 Fondo de depreciacion

La depreciacion se refiere al proceso de asignacion del costo depreciable (costo de
transaccion menos el valor recuperable) de un activo durante su vida util. Un activo llega a su
fin de servicio debido al desgaste fisico y dafio o debido a la obsolescencia técnica ya que
afecta directamente los flujos de efectivo, y, por lo tanto, las decisiones de inversion. En otras
palabras, la depreciacion se asigna como un gasto durante la vida Gtil del activo para reflejar
el uso o desgaste que experimenta a lo largo del tiempo (ljiri & Kaplan, 2007). Para entenderlo
de mejor forma en nuestro consultorio el fondo de depreciacion es la recuperacion de la
inversion inicial relacionada con el instrumental, muebles y equipos relacionados al consultorio.
La palabra depreciacion hace referencia a que todo este mobiliario sufre un desgaste con el
uso continuo y que, por lo tanto, serd necesario su reemplazo en un mediano o largo plazo.

Este fondo de depreciacion puede ser integrado en una cifra dentro de los costos fijos.
La depreciacion puede deberse a diferentes causas como son:
1.- Deterioro Fisico: Por el transcurso del tiempo.
2.- Depreciacién Funcional: Por el uso mas 0 menos intenso.
3.- Depreciacion Econdmica: Por la evolucion técnica.
4.- Deterioro Extraordinario: Debido a siniestros, incendios, inundaciones, etc.

Para entenderlo de mejor forma aplicado en nuestro consultorio el fondo de
depreciacién es la recuperacion de la inversion inicial relacionada con el instrumental,

muebles, y equipo variado necesarios en un consultorio.

La palabra de depreciacion hace referencia a que todo este mobiliario sufre un
desgaste con el uso continuo y que, por lo tanto, sera necesario su reemplazo en un mediano
plazo (Van De Bosch,2011).

Es decir, recuperar el dinero invertido en la unidad dental, rayos X, instrumental, etc. A
continuacion, en la Tabla 4 se presenta una lista de estos activos, que constituye un ejemplo
representativo, y esta lista puede contener mas o menos cosas dependiendo de cada proyecto

en cada consultorio particular.

A continuacion, se muestra un ejemplo de los costos fijos que se deben pagar

mensualmente, basados en los costos actuales del mercado odontolégico.
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Tabla 4. Tabla de equipo y mobiliario de un consultorio dental por el calculo de fondo

de depreciacion.

Tabla de equipo y mobiliario de un consultorio dental por el célculo de fondo de
depreciacion.

Unidad dental $ 38,000.00
Lampara de Fotocurado $ 12,000.00
Rayos X $ 38,000.00
Autoclave $ 15,225.00
Camara Fotogréfica $ 8,700.00
Instrumental $ 78,000.00
Piezas de Mano $ 15,000.00
Radiovisiografo $ 24,000.00
Sala $ 5,499.00
Television $ 6,700.00
Escritorio $ 5,300.00
Archivero $6,799.00
Gavetas o mueble de consultorio $ 14,990.00
Computadora $ 28,000.00
Impresora $ 5,300.00
Silla de oficina $ 1,599.00
Cestos de basura $ 2,300.00
Total: $ 305,412.00

Elaboracion propia

Este plazo de recuperacion tiene una recomendacion de 5 afios (Communications,
2024) aunque puede ser mas o menos dependiendo de la decision que tomes. Ten en cuenta

y recuerda que este monto del fondo de depreciacion pertenece a los costos fijos, y que la
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manera mas practica de representarlo es obteniendo su correspondiente a un mes para lo cual
tomando como base 5 afios para su recuperacion, debemos dividir los $305,412.00 entre 5
afos, dando un resultado $61,082.40, el cual ahora debemos de dividir entre 12 (meses del
afo) dando un resultado de $5,090.20, como ya se habia mencionado anteriormente en el

ejemplo de costos fijos.

Una vez que se haya realizado el calculo correspondiente y se haya tomado una
decision sobre el tiempo necesario para la recuperacion, recuerda que es posible considerar
este tiempo como parte de los costos fijos. Incluirlo de esta manera facilitaré el proceso de
calculo del precio final del tratamiento, permitiendo una mejor planificacion financiera y una

mayor claridad en la estructura de costos asociados.

1.4.10 Punto de Equilibrio

En términos de contabilidad de costos, el punto de equilibrio es aquel nivel de actividad
(volumen de ventas) en el que los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir, el
punto de actividad en el que no existe ni utilidad ni pérdida. Hallar el punto de equilibrio consiste
en determinar el nimero de unidades que se deben vender para que se cumpla lo
anteriormente referido (es decir, que las ventas sean iguales a los costos). (Méndez-Mantuano
et al., 2022)

El punto de equilibrio nos ayudara a saber a qué punto de nuestro consultorio dental
puede obtener ganancias o pérdidas. Regresando en nuestro ejemplo de resinas, ahora
tomaremos en cuenta cuantas resinas tenemos que realizar al mes, ten en cuenta que solo es
un ejemplo del tratamiento de, para que nos demos una idea de cuantos tratamientos tenemos
gue realizar, pero también ten en cuenta que no solo te vas a dedicar a realizar puras resinas
en tu consultorio dental, también hay otros tratamientos dentales que incluso ti mas adelante
puedes sacar el punto de equilibrio de cada uno si asi lo desearas, y asi finalmente al mes,
sabras cuantos tratamientos en general tendras que realizar para obtener ganancias. Para que
puedas obtener ganancias para tu consultorio dental, recuerda que para llegar a nuestro punto
de equilibrio tenemos que tener una férmula y tener los datos precisos, aqui tomaremos en

cuenta los costos fijos, costos variables que anteriormente ya hemos calculado.
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1.5 ANTECEDENTES

El empleo de los manuales data de los afios de la Segunda Guerra Mundial, donde
tuvieron un papel importante en las estrategias militares debido a la falta de personal
entrenado. Por consiguiente, a través de los manuales se proporcionaba instruccion a los
soldados sobre las actividades que debian llevar a cabo durante las campafias militares
(Pincay et al., 2021). Con el paso del tiempo y debido al creciente grado de especializacién y
a la division del trabajo, las tareas administrativas y tecnoldgicos de las organizaciones se
convirtieron en rutinas que modificaban su desempefio, lo cual se generd y creo el uso de
herramientas para establecer las pautas claras que permitieran definir con claridad el
desarrollo de cada actividad dentro de una estructura organizacional. En el &mbito de la salud,
existen diversos fundamentos y antecedentes para la elaboracién de guias o manuales, siendo
la Secretaria de Salud la cual proporciona los lineamientos para la creacién de un manual-guia
que aplique dentro de su jurisdiccion, con el objetivo de proporcionar criterios uniformes y

elementos que faciliten la elaboracién integral de dichos manuales.

En el instituto Nacional de Cardiologia Ignacio Chavez emplearon el uso de manual
administrativo como un recurso estratégico indispensable para el desarrollo de las actividades
de enfermeria, facilitando la capacitacion del personal de nuevo ingreso, asi como también la
disminucion de errores en el area de pacientes, logrando que el personal se capacitara en
trabajo en equipo contribuyendo a una mayor productividad en el trabajo y en su calidad de
desempefio laboral. Se menciona que les fue Util al emplear estos tipos de manuales ya que
lograron perseguir dos propdésitos, uno en la parte administrativa y el segundo que va dirigido
al area clinica esto para mejorar la seguridad de los pacientes, que quiere decir esto, que les

ayudo a mejorar sus practicas para reducir sus riesgos (Noguez, 2011).

En Brasil realizaron un manual de referencia para procedimientos clinicos en
Odontopediatria con la finalidad de contribuir el mejoramiento técnico-cientifico con sus
colegas, también pretenden apoyar a profesionales que buscan mejorar su atencién dental en

el area de odontopediatria. (De Andrade Massara & Barbosa Rédua, 2010)

Una de las practicas mas comunes en los campos de la Medicina y la Enfermeria es el
uso de herramientas como las vias clinicas y las guias de practicas clinicas. Las vias clinicas,
también conocidas como “clinica pathway” en inglés, son instrumentos disefiados para orientar
la prestacion de atencién médica basandose en evidencia clinica (Kinsman, R., et al., 2010).
Estas herramientas han sido utilizadas desde la década de 1980 (Kinsman, R., et al., 2010) y

tienen como objetivo reorganizar el tratamiento médico mediante la estandarizacion de los
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procesos de cuidado, lo que conduce a una menor variabilidad y una mayor transparencia en

la prestacion de la atencion sanitaria (Vanhaecht, K., et al., 2008).

El Odontdlogo Ivan Eduardo Vite (2022), exalta la importancia de un manual de
procedimientos como instrumento Util y de utilidad para los alumnos que tienen poca
experiencia clinica, dado que el uso de la guia de practicas les dard una vision amplia sobre

los tratamientos dentales y la atencion al paciente
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CAPITULO 2

2.1 PLANTEAMIENTO DE PROBLEMA Y METODOLOGIA

Aungque la administracion como se conoce es una parte fundamental en el
emprendimiento de cualquier tipo de negocio, las estadisticas demuestran que una de las
principales razones del fracaso de las medianas y pequefias empresas es una mala
administracién, no hay planeacién, por ende, no hay conocimiento y por lo tanto no hay buena
organizacién (Canseco & B, 2015). Odontologia no es un area donde esté exenta de este
problema, este asunto es solamente tocado de manera superficial, aunque se considere que
debe ser parte del programa completo en las universidades, este tema deberia ser parte del
plan de estudios obligatorio cada afio, ya que actualmente sé6lo se ofrece como una materia
optativa. Esto provoca que los alumnos no adquieran los conocimientos necesarios para
gestionar eficazmente sus consultorios dentales, lo que a menudo resulta en problemas
derivados de la falta de formacion en administracion, es por eso que se les dificulta en su
desarrollo, que crezca su tamafio, o que facilmente puedan llegar a los fracasos. Entonces,
conocer la administracion es una de las mejores formas para poder cumplir las metas y
trascender. En realizar un material de apoyo, en el cual presente informacion necesaria desde
costos fijos hasta fondo de depreciacién, también que contengan ejemplos de como desarrollar
algun tipo de costo de algun tratamiento dental, o de como llevar a cabo las finanzas de la
microempresa, donde sea un material de apoyo facil de entender y que facilite las herramientas
basicas y esenciales que faciliten el desarrollo del alumno en el &mbito fundamental de la

administracion basica de su consultorio dental.

2.2 PREGUNTA DE INVESTIGACION
¢, Cudl es la aceptacion del material de apoyo disefiado sobre la administracion basica
de un consultorio dental dirigido a alumnos de tercer y cuarto afio de la licenciatura en

odontologia de la ENES, Leén?

2.3 JUSTIFICACION

Con el transcurso del tiempo, la habilidad administrativa de gestionar una consulta
dental de forma eficaz se ha vuelto un asunto algo complejo y dificil de comprender. Esto se
debe al desconocimiento de la administracion. Sin embargo, a menudo se desconoce el

proceso administrativo.
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Por esta razén, con la creaciébn de este material de apoyo, ayudar4d de manera
sistematica llevar a cabo el proceso necesario para establecer una base administrativa sélida.
Este recurso sera de gran utilidad para la disminucién de errores, los conocimientos sobre
administracién y la informacion esencial para prepararse de una forma mas integral en el

entorno laboral del &mbito odontoldgico para la administracion de su consultorio dental.

2.4 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar y evaluar la aceptacion del disefio del material de apoyo sobre la
administracion basica de un consultorio dental dirigido a los alumnos de tercer y cuarto afio de
la carrera en Odontologia de la ENES UNAM LEON.

2.4.1 Objetivos especificos
1.- Disefiar y desarrollar un material de apoyo que contenga informacion sobre

administracion basica.

2.- ldentificar la aceptacion del disefio en los alumnos de tercer y cuarto afio de la

licenciatura en odontologia.

2.4.2 HIPOTESIS
El material de apoyo como herramienta basica para la administracién es aceptado para

los alumnos de tercer y cuarto afio de la licenciatura en Odontologia de la ENES Leén.

Nula: ElI material de apoyo de la herramienta bésica de la administraciéon no es
aceptado y necesita reformas para los alumnos de tercer y cuarto afio de la licenciatura de
Odontologia de la ENES Leén.

2.5 METODOLOGIA
Disefio de Estudio: Transversal

Seleccion de la muestra: No probabilistica por conveniencia
Universo de Estudio: 96 Alumnos
Tamafo de Muestra: 80 alumnos.

Poblacién de Estudio: Alumnos de 3ero y 4to afio que estan cursando la carrera de
Odontologia en la ENES LEON.

2.6 CRITERIOS DE SELECCION
Para ser incluidos en la presente investigacion, los participantes deben estar inscritos
en tercer o cuarto afio de la Licenciatura en Odontologia en la ENES Leo6n y aceptar participar
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en el estudio firmando el consentimiento informado. Se excluirdn a aquellos participantes que

no acepten participar o no firmen el consentimiento. Ademas, se eliminaran del estudio los

alumnos que no completen el cuestionario en su totalidad o no accedan al material didactico.

Variables:

Tabla 5: Variables de estudio.

Grado
Escolar

Edad

Sexo

Aceptacion
del guia
basico en
administra-

cién

Definicién conceptual

Afo que cursa en la
carrera de odontologia

Tiempo que havivido la
persona desde su

nacimiento.

Refiere a las
caracteristicas
bioldgicas, anatdmicas,
fisiolégicas y
cromosOmicas de la
especie humana.
Valoracién del
estudiante sobre el
contenido escrito y las
imagenes presentes en

la guia.

Definicion
operacional
3° o 4°

licenciatura.

afio de la

Los afios que tiene
en ese momento la
persona que evalla
la guia.

Masculino

Femenino

Opinién de acuerdo
al disefio (material
de apoyo) utilizando
las preguntas de
diferentes autores:
Bautista, Martinez y
otros (2000),
Parcerisa, A (1999).
1.- ¢El siguiente
material acompafia
y conduce al
estudiante paso a
paso ayudandole a
superar dificultades
que se pueden
presentar durante la
lectura del manual?
2.- ¢ El material a

continuacion

Registro

1: 3°de la licenciatura
2: 4°de lalicenciatura

En afios

1: Masculino

2: Femenino

1: Totalmente en
desacuerdo

2: En desacuerdo
3: De acuerdo

4: Totalmente de

acuerdo

Tipo de Variable

Cualitativo ordinal

Cuantitativa discreta

Cualitativa nominal

Cualitativa ordinal
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presenta el temario
como un
documento
completo que ofrece
una vision general
de la administracién
de un consultorio
dental?

3.- ¢ El material
incluye actividades
donde el estudiante
pueda practicar y
trabajar sobre el
contenido
presentado?

4.- ¢ El material
cuenta con
referencias
bibliograficas?

5.- ¢ El material
cuenta con un
lenguaje claro y
preciso?

6.- ¢ El tamafio de
letra es adecuado
para el material?
7.- Los presentes
ejercicios, ejemplos
y blogues de textos
¢Son atractivos y
comprensibles?

8.- ¢ El disefio del
material de apoyo
es adecuado para
este nivel de
escolaridad?

9.- ¢(El disefio del
material es
aceptado?

10.- ¢El siguiente

material cuenta con
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una pequefia
introduccién donde
explica
detalladamente lo
mas importante de
su contenido?

11.- ¢ El material de
apoyo cumple con
el objetivo de tener
un buen disefio?
12.- ¢ Los conceptos
se presentan de
manera claray
comprensible?

13.- ¢(El disefio
facilita la
comprension del
contenido?

14.- (El material es
visualmente
atractivo y facil de
usar?

15.- £ Se utilizan
adecuadamente
imagenes, graficos
0 esquemas?

16.- ¢Incorpora
actividades
practicas o
ejercicios de
autoevaluacién?
17.- ¢ El material
ofrece herramientas
para evaluar el
progreso de los
estudiantes?

Elaboracion propia
Materiales:
Red inalambrica

Correo electrénico
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Dispositivo electrénico (celular, tableta o computadora)

2.7 METODO DE RECOLECCION DE INFORMACION:

Fase 1

Se recopilaron los siguientes datos a través de una revision bibliogréafica en plataformas
como Mediagraphic, Scielo y Google Scholar, enfocada en la literatura acerca de los diversos
materiales de apoyo que pudieron ser elaborados para respaldar el aprendizaje, asi como
también qué impacto tuvieron sobre los estudiantes y qué gran utilidad tienen estos materiales,
también se investigd sobre la administracion relacionada con odontologia, asi como
informacién relacionada con la metodologia para crear un material de apoyo destinado a los
estudiantes de odontologia. Con la informacién obtenida, se buscé determinar qué tipo de

material es el ideal para el estudiante.

Posteriormente, se elabor6 un material de apoyo donde se explicé paso a paso al
estudiante y donde aprendi6 desde el concepto basico hasta como calcular el costo fijo, costo
variable y costo del tratamiento, cada secciébn de este material de apoyo cuenta con
respectivos ejemplos para que el material sea mas entendible. Posteriormente, se busco la
colaboracion de un profesional especializado en disefio editorial. Su participacion fue crucial
para aplicar el formato final necesario antes de la implementacion del examen entre los

estudiantes.

Palabras clave: Administracion odontoldgica, métodos de ensefianza y aprendizaje,
manual educativo, costos fijos y costos variables en odontologia, fondo de depreciacion de

mypymes.

Fase 2

2.8 HERRAMIENTA DE EVALUACION

Se elaboré un documento siguiendo la secuencia de pasos establecida para la
ejecucion de los procedimientos necesarios en el desarrollo del material de apoyo. Se disefié
y se cred una lista de cotejo utilizando la plataforma de Google FORMS mediante la norma
Improving the Quality of Web Surveys: The Checklist for Reporting Results of Internet E-

Surveys (CHERRIES), que nos ayud6 a proporcionar los datos necesarios para que a los

42



revisores y lectores tengan una mejor comprension de la seleccién de la muestra de nuestro
material de apoyo. Se evalu6 mediante un analisis de porcentaje para cada elemento del
disefio sugerido por los autores para la elaboracién del material didactico para educacion
superior, tomando en cuenta un valor mayor al 80% para considerar aceptado al elemento.
Para desarrollar las preguntas, se confecciond una lista de cotejo en la que los estudiantes
pudieron responder con opciones como Cumple o No Cumple. Esta lista se basa en diversas
preguntas de autores como Bautista, Martinez y otros (2000), asi como Parcerisa, A. (1999),
segun lo expuesto en el articulo “Revision del Manual Didactico para la administracion de la
Fase de Ejecucion de Proyectos Educativos en el Instituto Pedagdgico de Miranda José
Manuel Siso Martinez”. Estas preguntas fueron respondidas utilizando el material didactico
proporcionado a los alumnos. Este estudio fue aprobado por el Comité de Etica en
Investigaciéon y el Coordinador de la Licenciatura en Odontologia, lo que permitié aplicar el
cuestionario durante las horas de clase. Tras obtener ambas aprobaciones, se contacté a los
profesores para informarles sobre la autorizacién y se les solicitd su colaboracién. A los
estudiantes se les explicd que su participacion seria confidencial y anénima, y que los datos
se utilizarian exclusivamente para este proyecto, manteniéndose de forma segura.
Posteriormente, se les proporciond un enlace a una encuesta digital en Google Forms, que
contenia preguntas para evaluar la aceptacion del disefio del material. La participacién tomo

aproximadamente 20-25 minutos.

2.9 Método de procesamiento, registro y analisis de lainformacion:

La informacién fue registrada en formatos elaborados especificos para este fin.
Posteriormente los datos fueron vaciados en una hoja de calculo de Excel para después ser
analizados en el programa estadistico Statical Package for the Social Sciences (SPSS). Se
obtuvieron datos de caracter descriptivo tales como frecuencias, medidas de tendencia central
y dispersion, asi como porcentajes. Asi como se realizd analisis bivariados a través de Chi

cuadrada para variables cualitativas.

2.10 Consideraciones éticas:

Se requiere obtener la aprobacion inicial del Comité de Investigacién y Etica en
Investigacion de la ENES Unidad Ledn para llevar a cabo este estudio con referencia a la ética

en cuanto a la intervencién con personas o pacientes.
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Asimismo, es necesario adherirse a las disposiciones establecidas en los articulos 16°,
17° fraccion |; 20°, 21° fraccion |1, Il, 1V, VII, VIl de la Ley General de Salud en Materia de
Investigacién para la Salud, los cuales aseguran la integridad ética general de la presente
investigacion. Este estudio ha sido considerado seguro para las participantes, ya que no se
utilizaran métodos invasivos y la recopilacion de datos se efectuara a través de cuestionarios
gue no solicitaran informacion de identificacion personal. La participacion en el proyecto sera
voluntaria y no conlleva ningun riesgo para las personas implicadas. Se les notificara que los
datos de identificacion proporcionados no seran divulgados publicamente y que sus

respuestas se emplearan exclusivamente con fines estadisticos, sin ningun otro propésito.

A los participantes de este estudio se les suministrara y explicara detalladamente un
Consentimiento Informado (Anexo 1), el cual serd entregado de manera digital por la
investigadora principal, Denise ltzel Brugada Pineda. Esta persona serd responsable de
obtener el consentimiento de forma presencial en las instalaciones de la ENES Unidad Leon.

Ademas de ser claros en que no se ofrecera ningun tipo de incentivo por su participacion.
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CAPITULO 3

3.1 RESULTADOS

Se obtuvo un documento titulado “Administracion basica de consultorio dental, material
de apoyo para el egresado de la licenciatura de odontologia (Anexo 2)”, que lo integran 40
paginas, el cual derivo a un cuestionario mediante una lista de cotejo que se aplicd a un nimero

de muestra de 80 alumnos participantes.
Caracteristicas Sociodemograficas de la Muestra de Estudio

En total la muestra de esta investigacion fue conformada por 80 estudiantes, los cuales
corresponden a los afios de tercer y cuarto de la Licenciatura en Odontologia de la ENES,
Unidad Ledn, UNAM. Al final se tom6 como referencia 79 alumnos, ya que al momento de
checar los resultados nos dimos cuenta de que un alumno respondi6 2 veces, es por eso que

no se tomo en cuenta.
Afo de licenciatura de los estudiantes participantes.

De la totalidad de los estudiantes participantes, 41 (51.9%) equivalen a los alumnos de
Tercer afio de Licenciatura, mientras 38 alumnos (48.1%) corresponden a cuarto afio. (Gréfica

1). Sin encontrar diferencia estadisticamente significativa respecto a la aceptacién del disefio.

Grafica 1. Afo de Licenciatura. Fuente Propia.

53.00%
52.00%
51.00%
50.00%
49.00%
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47.00%

46.00%
Tercer Afio Cuarto Afio
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Edad

De acuerdo con la edad de los participantes, los reportes en edad variaron desde los
19 a los 50 afos de edad. (Gréfica 2). Sin encontrar diferencia estadisticamente significativa

respecto a la aceptacion del disefio.

Gréfica 2. Edad. Elaboracion Propia

60.00% S7%
50.00%
40.00%
30.00%

22.80%

20.00%
10.10% 10.10%

0.00%
19a20afios 21a22afios 23 a24afios 250 masafios

Sexo

De la totalidad de estudiantes, el 74.7% (59) corresponden a Femenino y el 25% (20)
a Masculino. (Gréfica 3). Sin diferencia estadisticamente significativa con referencia a la

aceptacion del disefio

Grafica 3. Elaboracion propia

SEXO

FEMENINO MASCULINO
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Instrumento de Aceptacion

En los resultados del Examen basado en una lista de Cotejo, esta lista est4 basada en
unas preguntas de los autores como Bautista, Martinez y otros (2000), asi como Parcerisa, A.
(1999), segun lo expuesto en el articulo “Revision del Manual Didactico para la administracion
de la Fase de Ejecucién de Proyectos Educativos en el Instituto Pedagdgico de Miranda José

Manuel Siso Martinez”. Donde el alumno tiene la opcién de contestar “Cumple” o “No cumple”.

Al interrogar a los alumnos de tercer y cuarto afio de licenciatura, se les pregunté si el
siguiente material acompafia y conduce al estudiante paso a paso ayudandole a superar
dificultades que se pueden presentar durante la lectura de la guia, encontramos que, de los

79 alumnos participantes, se obtuvo el 100% de que si cumplia con este requisito. (Grafica 4).

Graéfica 4. Material acompafia y conduce al estudiante paso a paso. Elaboracion
propia.

Para la pregunta 2, se solicité a los alumnos que evaluaran si el material cuenta con
una pequefia introduccion que explique detalladamente lo mas importante de su contenido.
Los resultados muestran que un porcentaje muy del 99%, los alumnos consideraron que el
material cumplié con este requisito. La informacion se puede consultar en la Gréfica 5, que a

continuacion se presenta:
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Graéfica 5. Evaluacion del material de acuerdo a la introduccién. Elaboracion Propia

No cumple

% |

En la tercera pregunta, evaluamos si los conceptos se presentan de manera clara y
comprensible. La gran mayoria de los alumnos, un 98%, respondié que si, que el material
cumple con este aspecto. Solo dos compafieros estuvieron en desacuerdo. Se pueden

consultar estos resultados en la Grafica 6.

Gréfica 6. Conceptos de manera clara'y comprensible. Elaboracién Propia.

No Cumple
2%

.
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En la pregunta nimero 4, a los alumnos se les pregunté si, el material a continuacién
presenta el temario como un documento completo que ofrece una visién general de la
administracion de un consultorio dental. Donde el 98 % contestd que si cumplia con este

requisito, mientras que el 2% contesto lo contrario. (Gréfica 7).

Gréfica 7. Temario como un documento completo sobre la administracion. Elaboracion Propia

No Cumple

2% |

En la pregunta numero 5, el 97% de los alumnos estuvieron de acuerdo en que se

lograba el objetivo de tener un buen disefio. Esto se puede ver claramente en la Gréfica 8.

Grafica 8. Objetivo sobre tener un buen disefo. Fuente Propia

No Cumple/

3%
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Para la pregunta 6, el 99% de los alumnos concluyeron que el material presenta un
lenguaje claro y preciso. La informacion se puede consultar en la Gréfica 9, que a continuacion

se muestra:
Grafica 9. Lenguaje claro y preciso. Elaboracién Propia.

No Cumple

% |

Respecto a la pregunta niumero 7, se consultd a los alumnos de ambos afios sobre si
el material de apoyo empleaba de manera adecuada imagenes, graficos o esquemas. Los

resultados indicaron una aceptacion del 92%, como se refleja en la Grafica 10.

Grafica 10. Se utilizan adecuadamente imagenes, graficos o esquemas. Elaboracion Propia.

No Cumple
8%
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Para la pregunta 8, el 98.7% de los alumnos consideraron que el tamafio de la letra en
el material es adecuado. La informacion se puede consultar en la Grafica 11, que a

continuacion se muestra.

Grafica 11. El tamafio de letra es adecuado para el material. Elaboracion Propia

No Cumple

% |

Para la pregunta 9, el 94.9% de los alumnos consideraron que los ejercicios presentes
en el material de apoyo son atractivos y comprensibles. La informacién se puede consultar en

la Gréfica 12, que a continuacion se muestra.

Grafica 12. Los presentes ejercicios, ejemplos y parrafos, son atractivos y comprensibles.
Elaboracion Propia.

No Cumple
5%
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La pregunta 10, que contd con una alta aceptacién por parte de los alumnos, confirmé
que el 98.7% considera que el disefio del material de apoyo es adecuado para su nivel de
escolaridad. La Gréafica 13 lo ejemplifica. No se encontré diferencia estadisticamente

significativa respecto al afio escolar, edad y sexo.

Grafica 13. El disefio del material de apoyo es adecuado para este nivel de escolaridad. Elaboracion
Propia.

No Cumple
1%

La pregunta 11, que contaba con mayor interés por la respuesta de los alumnos,
confirmo que el 95% de la poblacion acepta el material para el cumplimiento de los objetivos
de la investigacion. La Gréfica 14 lo ejemplifica:

No Cumple
5%

|

Gréfica 14. Aceptacion del material. Elaboracion Propia
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En la pregunta nimero doce (Grafica 15), se consultd a los alumnos si el presente
disefio facilitaba la comprensién del contenido. Los resultados fueron muy positivos, ya que el
98.7% respondié que si cumplia con ese requisito. Donde no se encontré diferencia

estadisticamente significativa respecto al afio escolar, edad y sexo.

No Cumple
1%

.

Grafica 15. El disefio facilita la comprension del contenido. Elaboracién propia

En la pregunta nimero trece (Grafica 16), se consult6é a estudiantes de tercer y cuarto
afio si consideraban que el material era visualmente atractivo y facil de usar. Los resultados

revelaron un indice de aceptacion del 97.5%.

Gréfica 16. El material es visualmente atractivo y facil de usar. Elaboracion propia.

No cumple,
2.50%

.
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En la pregunta nimero catorce (Grafica 17), se consult6 a los estudiantes si el material
de apoyo incorporaba actividades practicas o ejercicios de autoevaluacion. Los resultados

mostraron que el 97% de los encuestados afirmo que el material cumplia con este requisito.

No Cumple
3%

Grafica 17. El material incorpora actividades practicas o ejercicios de autoevaluacion.

Elaboracion Propia.

En la pregunta numero quince, se pregunté si el material incluye actividades donde el
estudiante pueda practicar y trabajar sobre el contenido presentado. Los resultados mostraron
un 98.7% de aceptacion (Gréfica 18).

Gréfica 18. El material incluye actividades donde el estudiante puede practicar. Elaboracion

Propia

No Cumple
1%
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En la pregunta nimero dieciséis (Grafica 19), se pregunté si el material ofrece
herramientas para evaluar el progreso de los estudiantes. Los resultados mostraron un 96.2%

de aceptacion.

Gréfica 19. El material ofrece herramientas para evaluar el progreso de los estudiantes.

Elaboracion Propia

No Cumple
4%

\

En la ultima pregunta del cuestionario, a los estudiantes se les pregunt6 si el material
contaba con referencias bibliograficas. Los resultados indicaron que el 100% de los

encuestados confirmd que este requisito se cumplia.

Grafica 20. Referencias bibliograficas. Elaboracion Propia
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Los autores proponen un elemento de disefio para crear material didactico en la
educacion superior, estableciendo que se considera aceptado si supera el 80%. Los resultados
fueron positivos, ya que el 95% de los encuestados afirmd que se cumplia con este objetivo,
lo que indica que, de acuerdo con el porcentaje mencionado por los autores, el elemento es

aceptado.

3.2 DISCUSION

En el presente estudio se elaboré un material de apoyo para los alumnos de tercer y
cuarto afio para evaluar la aceptacion de su disefio, el material const6é de 40 péginas, donde
se explica detalladamente cada uno de los conceptos sobre administracion bésica, también

incluye ejemplos, autoevaluacion y ejercicios.

El cual fue presentado a los participantes que posteriormente evaluaron su aceptacion
mediante una lista de cotejo, Esta lista se basa en diversas preguntas de autores como
Bautista, Martinez y otros (2000), asi como Parcerisa, A. (1999), segln lo expuesto en el
articulo “Revision del Manual Didactico para la administracién de la Fase de Ejecucion de

Proyectos Educativos en el Instituto Pedagogico de Miranda José Manuel Siso Martinez.

Segun los hallazgos obtenidos y en comparacién con estudios previos de diversos

autores, se observaron resultados similares en cuanto a la aceptacion.

El autor Vivanco Vergara, M. E. (2017). Menciona en su articulo, que los manuales
efectivamente son una herramienta indispensable para plasmar el proceso o seguimiento de
las actividades, también como lo menciona la OPS (Organizacién Panamericana de Salud),
(De la Salud Ops, 1984) es fundamental que los materiales didacticos se desarrollen en funcion
de objetivos de aprendizaje que sean claramente definidos antes de su disefio y utilizacion.
Sin embargo, en la actualidad, se observa una notable escasez de evidencias que respalden
la practica de someter los materiales de apoyo a pruebas antes de su elaboracion final. Esta
situacion nos llevé a reconocer la necesidad de crear un material de apoyo que brinde
orientacion a los estudiantes en temas de administracion. Con este propésito, hemos decidido
elaborar un material de apoyo que no solo cumpla con los objetivos de aprendizaje
establecidos, sino que también se ajuste a las necesidades especificas de los estudiantes,

facilitando asi su proceso de aprendizaje en esta area.

Una de nuestras principales metas, ademas de lograr la aceptacion del material por

parte de los estudiantes, es que dicho recurso de apoyo sea verdaderamente Util y de gran
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utilidad en su proceso de aprendizaje, tal como lo sefiala el Dr. Eduardo Vite en su trabajo de
titulacion Vite, 1 (2022).

En estudios similares, se ha observado de manera consistente que dos participantes
han obtenido las mismas valoraciones con el mismo porcentaje en relacion con estar

desacuerdo con la aceptacién de un material de apoyo, (Gémez,2024).

3.3 LIMITACIONES EN EL PROYECTO

El presente estudio presenta como una de sus limitaciones el hecho de que se centrd
exclusivamente en la evaluacién de la aceptacion del disefio del material didactico. No
obstante, no se llevé a cabo una evaluacion del impacto que dicho contenido tiene en el
aprendizaje de los estudiantes. Por lo tanto, se sugiere que en investigaciones futuras se
considere la posibilidad de analizar el efecto que las guias didacticas pueden tener en el
desarrollo académico de los alumnos, con el fin de obtener una comprension mas integral de

su influencia en el proceso de aprendizaje.

Adicionalmente, otra limitacion de nuestro estudio radica en que el cuestionario fue
administrado Unicamente a los estudiantes de tercer y cuarto afio de la carrera de Odontologia,
lo que implica que los alumnos de otros afios no fueron incluidos en la evaluacion. Esta
restriccion podria haber afectado la generalizacion de los resultados, por lo que seria
recomendable en futuros estudios ampliar la muestra para incluir a estudiantes de todos los
niveles de la carrera, lo que permitiria obtener una vision mas completa y representativa de la

aceptacion y el impacto del material didactico en el aprendizaje de la odontologia.
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CONCLUSION

En conclusion, esta investigacion resalta la importancia de la administracion en
odontologia y el papel fundamental que desempefian los materiales didacticos en el proceso
de aprendizaje. El material de apoyo elaborado fue recibido de manera favorable por los
estudiantes de tercer y cuarto afio, evidenciando su aceptacion como una herramienta que
facilita la adquisicién de conocimientos basicos en el ambito de la administracién, con especial
énfasis en el proceso de costeo de tratamientos dentales. La aceptacion del recurso didactico,
reflejada en los porcentajes de aprobacion, sugiere que estos materiales son considerados
atractivos como instrumentos de aprendizaje por parte de los alumnos, ademas de promover

un mayor interés en los temas tratados.

Ademas, a través de este recurso, los estudiantes pudieron adquirir informacién béasica
sobre administracion, lo cual es esencial para su formacion profesional. Este estudio
demuestra que el disefio del material de apoyo fue bien recibido para fortalecer conocimientos

especificos, contribuyendo asi a su desarrollo integral en la carrera.

Por ello, se recomienda continuar con el desarrollo y la actualizacion periddica de
recursos similares, implementando un seguimiento constante que garantice la pertinencia y la
eficacia de los mismos en el proceso formativo. En definitiva, este trabajo resalta la relevancia
de utilizar materiales didacticos adecuados para mejorar la preparacion de los futuros
odontologos en aspectos administrativos, fortaleciendo su formacion integral y su desempefio

profesional.
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Anexos

Anexo 1. Consentimiento Informado

La presente investigacion es conducida por Denise Itzel Brugada Pineda

egresada de la Licenciatura de Odontologia de la ENES Unidad Ledn. Esta encuesta
forma parte de la investigacién “Desarrollo y evaluacion de la aceptacion del disefio de
un material de apoyo para los alumnos de tercer y cuarto afio de la carrera de
odontologia para la administracion basica de su consultorio dental” la cual tiene como
objetivo “Desarrollar y evaluar la aceptacion del disefio del material de apoyo sobre la
administracion basicade un consultorio dental dirigido alos alumnos de tercer y cuarto
afo de la carrera en Odontologia de la ENES UNAM LEON”.

Si usted acepta participar en este estudio, se le pedira que evalie que la
siguiente guia sea aceptable, el material sera proporcionado por el encuestador de
manera digital y asi pueda comenzar a contestar el presente examen con preguntas

sobre el material revisado. Esto tomara aproximadamente 20-25 minutos de su tiempo.

La participacion en este estudio es completamente voluntaria y no conlleva
ninguna recompensa material o econémica. Usted tiene la libertad de decidir si quiere
0 no participar en este proyecto, asi como tiene la opcién de retirarse en cualquier
momento sin consecuencias. Sus opiniones y contribuciones seran manejadas de
forma confidencial y an6nima, y se utilizaran unicamente paralos fines de este proyecto,
almacenandose de manera segura. Si tiene alguna pregunta o duda sobre el proyecto,
puede plantear en cualquier momento durante su participacién. Desde vya, le

agradecemos por su valiosa colaboracion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por Denise
Itzel Brugada Pineda. He sido informado (a) de que el objetivo de esta investigacion
“Desarrollar y evaluar la aceptacion del diseio del material de apoyo sobre la
administracion basicade un consultorio dental dirigido alos alumnos de tercer y cuarto
ano de la carrera en Odontologia de la ENES UNAM LEON”, la investigacion consta se
proporcionara material de apoyo alos alumnos de tercer y cuarto afio de lalicenciatura
de Odontologia. Y se le pedira que conteste un examen basado en la informacion

adquirida de la guia.
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Me han indicado también que debo contestar el examen titulado “Desarrollo y
evaluaciéon de la aceptacién del disefio de un material de apoyo para los alumnos de
tercer y cuarto afio de la carrera de odontologia para la administracion basica de su
consultorio dental”, lo cual tomara aproximadamente 20-25 minutos. Reconozco que
soy consciente de que la informacién que proporciond para esta investigacién es
totalmente confidencial y se utilizara exclusivamente para los fines especificos de este
estudio, a menos que dé mi consentimiento para otros usos. Se me ha informado que
puedo hacer preguntas sobre el proyecto en cualquier momento y que tengo el derecho
de retirarse sin sufrir ningun perjuicio. Ademés, esta investigacion cumple con los
articulos 16°, 17° fraccién I; 20°, 21° fraccion I, I, 1V, VII, VIIl de la Ley General de Salud
en Materia de Investigacion para la Salud, que garantiza los aspectos éticos de este
estudio. De tener preguntas sobre mi participacién en este estudio, puedo contactar a
Denise ltzel Brugada Pineda al numero 767-113-30-81 y al Comité de Etica en

Investigacion de la ENES UNAM Leo6n al correo electrénico: cei@enes.unam.mx.

Anexo 2. Material de apoyo, “Administracion basica de consultorio
dental, material de apoyo para el egresado de la licenciatura de
odontologia

1

"Administracion basica de consultorio dental, material de apoyo para el egresad (Linea de comandos)
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