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CAPITULO 1

1.1- INTRODUCCION

Desde el principio de la era el hombre ha tenig®ayganizarse junto con los demas para
luchar contra diferentes problemas y obstaculosuo@s

El mantenerse a salvo, buscando medios y medidptircion asi como de prevencion
para la buena salud de la poblacién ha sido talverms comun de los problemas en
conjunto.

La salud tanto fisica como mental ha sido la néegisde muchas personas. Se han creado
hospitales, fundaciones de ayuda, organizacionaguf#a y por supuesto los consultorios
privados.

En la odontologia estos consultorios privados legado a llenar el espacio que se
necesitaba para que la salud dental llegara ayaniaade las personas. El problema es que
las condiciones de trabajo actuales, y el lazosgugjerce entre el empleado y este, no han
podido dejar lugar al tiempo necesario para quenglleado atienda a estos consultorios.
Es por eso que es de mucha importancia encontnaa@ra de brindar el servicio de salud
dental para resolver este problema.

Ahora bien, ¢,cuéles son las soluciones existergeg®e opciones puede obtener este tipo
de poblacion?. Diversas empresas han tratado deeegste problema mediante el
contrato de consultorios privados, la organizadémn servicio de odontologia
empresarial o bien el financiamiento de los tragemus por medio de facturas presentadas
por el empleado.

Pero el que beneficia a la mayoria de las empessasediante el uso de una moévil dental,
dado el bajo costo de precios y tiempo para asistina cita.

¢,Cual es el concepto que debe atender una unidadvdedental?, ¢ Cémo adquirir o
formar una unidad?, ¢ Qué regulaciones deben delicamig el Ministerio de Salud?, y lo
mas importante ¢ cual es el mayor beneficio quegpheddar a sus usuarios?, son
interrogantes que aun no se han estudiado a pilidachgl que pueden llenar ese espacio al
gue no ha podido llegar el servicio dental en CBsta.

Para realizar ese objetivo es necesario entonaksareun disefio de atencion odontolégica
mediante el uso de una maovil dental. Esto inclilagdd un estudio de mercado, la
formacion o adquisicion de una movil dental jurba tos requisitos obligatorios
necesarios, hasta la presentacion de un proyegicesarial de una unidad de atencion
odontolégica movil.

1.2 JUSTIFICACION

Existe la necesidad de crear un disefio de unadiie atencion odontolégica
movil para que tanto Odontélogos como empresasjasones, trabajadores y publico en
general tenga a su disposicion una solucion aeinlgma que se esta comenzando a
presentar en Costa Rica en los ultimos tiempogdesonas por las condiciones de trabajo
existentes no esta contando con el tiempo necgsardola atencion odontolégica, y por
ende muchos odontdlogos en su consulta privada ssfdendo una disminucion
importante en su agenda cotidiana.

La utilizacion de una unidad mévil para solucioeste problema que afecta
principalmente a los pacientes es talvez una dedgares, ya que el paciente obtiene el



beneficio de una atencion bucodental sin teneidggplazarse a una clinica dental y el
odontdlogo puede continuar ejerciendo su carr@raisgun obstaculo.

Ahora bien ¢,como adquirir una movil dental?, pys@guntarse tanto el paciente
como el odontdlogo, ¢, Existe mercado para un serd&atencion odontolégica movil?, ¢,
Es viable? Y ¢ Como me organizo?, son varias daréggintas que se contestan en este
trabajo de tesis.

El aporte de esta investigacion da la oportunmtattipalmente al paciente de que
un odontologo pueda interesarse en la opcion denehpsu trabajo a empresas o
comunidades y se vean beneficiados con una atehagdental igual a la que recibirian
en un consultorio privado.

Ademaés da la oportunidad de que mas y mas odom®lmgedan encontrar una
nueva fuente de trabajo sin perder la satisfacb&dbrindar el servicio de atencion dental a
personas muy necesitadas.

ANTECEDENTES

A través de los afos y principalmente en la dédadas noventas del siglo pasado
se despertd un interés por parte del Colegio dgaios Dentistas de Costa Rica para saber
como era la practica odontologica en el pais,zaatlo una encuesta a odontologos del
area Metropolitana. Varias compafias ademas, gnertiproyectos de odontologia de
empresa unieron esfuerzos para obtener la mismariation del trabajo odontoldgico
realizado en sus instituciones

Segun los resultados obtenidos, el trabajo odégitb no ha sido el mejor, apenas
sobrepasa el porcentaje 6ptimo segun el indicatisfaccion del cliente de la Direccion de
Desarrollo Organizacional, que es el ente que baisavés de su implementacién se logre
satisfacer las expectativas y necesidades deiéygas, efectuado por las Jefaturas y
Personal con el propoésito de subsanar las debdgldbr eso se han realizado encuestas
minuciosas a pacientes en las diferentes univetsgdel pais como la ULACIT y UCR,
pero solo para evaluar el tratamiento brindaddgolinica.(Direccion, 2000).

Se necesita es conocer como deberia ser el trat@naidontoldgico, no solamente en las
clinicas privadas sino que en general. Asi entosegmdrian realizar encuestas luego para
evaluar ese tratamiento pero no sin antes conac@rtladera necesidad de un consultorio
dental.

Estas encuestas, que no son disefios de evaluseitian preocupado por la
informacién cuantitativa existente en cada consoltpues no se plantean
metodoldgicamente el proceso de investigacion. Sata evaluar porcentajes de sexo,
edad y demografia de los odontdlogos escogidoa. acar su profesionalismo pero
respaldandose en sus diplomas, no en el trab&graitque logran en sus clinicas. Mas
preocupados en la condicién socioeconomica qugratiea. (Escuela,2000)

Esta falta de calidad no-solo se ha mostrado epdogntes sino que también en la manera
de llegar a ellos. Se ha olvidado de que las passpacesitan el servicio pero a veces no
pueden conseguirlo debido principalmente al moettd servicios y el tiempo de asistir a
las citas, problemas que se resuelven con laadibn de moéviles dentales para asi llevar el
servicio y no esperar por las personas.

El Doctor Ramén Garcia ha sido una de las perspuase ha dado cuenta de que
lo que importa es el paciente, como persona y cg@nbumano, es por eso que en su



trabajo se intereso mas por la calidad humana guegmo se esta trabajando en el campo
de la odontologia.

Es por eso que me parecié importante incluir sraltexos parte de su trabajo,
(anexo 1), asi como también un trabajo realizaddgpocompaifia AIMEC, (anexo 2), que
se encarg6 de realizar una verdadera encuestapyida en el Banco Nacional que se ha
preocupado por la atencion de sus trabajadoresdwaa consultorio dental dentro del
edificio con facilidades de pago y de tiempo dstasicia. Siempre insistiendo en que lo
mas importante son las personas como seres humanos.



1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Existe una demanda de trabajo odontoldgico enesaprque no ha sido tomada,
por eso se va a realizar una tesis de disefio ctieroaiva para utilizar una unidad movil
dental.

La necesidad de las personas por obtener el sustersus familias ha llegado al
punto de hacerlas esclavos de sus trabajos. Kl gd4 calidad de vida en Costa Rica esta
incitando a las personas a buscar trabajos eruk$ag necesitan durante muchas horas y
eso hace que no tengan el tiempo necesario nesggpara ver a sus familias y mucho
menos para asistir a citas dentales.

La idea de la utilizacion de moviles dentalesres posible solucion a ese problema
pero no existe un documento, ni siquiera en lasosdel Ministerio de Salud, que
contenga al menos los requisitos minimos paraabua adquisicion de una movil dental.

Es por eso que a continuacion se presenta unodigegiplantea el estudio del
mercado Y la viabilidad de la operacion de negdeita unidad movil dental como
proyecto empresarial.

Para eso debemos cuestionarnos primero ¢ Cualésssatores de oferta y
servicio necesarios para el disefio de un modetdateion odontolégica mediante el uso
de una unidad movil dental?

Para eso vamos a basarnos en la idea de utilizaneepto de una unidad movil
dental como proyecto empresarial.



1.4 OBJETIVOS

General
Determinar cuales son los factores de ofertawigemecesarios para el disefio de
un modelo de atencion odontoldgica mediante edesana unidad movil dental.

Especificos

» Desarrollar un estudio de mercado que integredpsatativas y necesidades
del mercado potencial de un servicio de odontologigil.

» Determinar el modelo de servicio al cliente paraenvicio de odontologia
movil.

» Determinar la viabilidad econémica de un servi@aodontologia movil.

* Desarrollar una propuesta de un plan empresanalyaservicio de
odontologia movil.



1.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
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de contrato actual p4 Realizaciones de estudios respecto :
expectativas de contratacion de S®@Mp4.1 Antigtiedad del
estudio» p4.2 Resolucion del estudio p5 Interés por
realizar sondeo de expectativas de asociadosfatugp= p4.3
Razones del por qué no han hecho estudios de atipastentre|
sus asociados
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refiere al modelo 3

1

gia seqguir para la
movil. atencion movil.
VIABILIDAD 1. Requerimientos de operaci®n Unidad Movil - Caracteristicas
Determinf ECONOMICA del vehiculon Requerimientos de operacion estacionaria
ar la Definicion » Materias primas o existencias iniciakes Gastos de
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a de un |gastos. personak Impuestoe Seguro Gastos administrativos
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odontolo | Existencia de = Calculo de precios unitarios o por servictosCalculo de
gia movil| empresas con la |cantidad de servicios que se deben brindar ernrieldoe
necesidad de » Factibilidad de la venta de esa cantidad de sewien los
contratar nuestro | contratos potenciales 4. Punto de EquilibrioCostos* Precio
servicio. de Venta= Beneficio
Desarrollf PLAN Consultorio ideal 1. Objetivos del proyecto empriesa
aruna |EMPRESARIAL |= Definicion de la actividad de la empresaResumen del
propuesta proyecto empresarial 2. Actividad de la empresdefinicion
de un Definicion de productos y servicios Mercado meta y necesidades que
plan conceptual: cubre= Caracteristicas diferenciadoras del SOM -
empresar Disposicion Benchmarkig de la competeneia Reglamentos de operacion 3.
ial para |general de una |ElI Mercado o clientes Definicion del mercado- tamafio,
un obra. localizacién, habitos de consumo, etc.Previsiones de
servicio |Definicion evolucion del mercade. La competencia: identificacion,
de operacional: Pasoscaracteristicas, posicion de mercado, ventajasanuenientes
odontolo |a seguir parala |del servicio respecto a la competeneia.Participacion prevista
gia elaboracion de la |de la empresa en el mercado. 4. La Comercializacion
movil. atencion = Caracteristicas de los servicmos Precio de los servicios
odontolégica » Modalidad de prestacion de servicros Acciones de
mévil como promocion de servicios Normas de servicio al cliente
modelo » Prevision de venta - precauciones 5. La Produazion
empresarial. Servicios®* Descripcion del proceso de prestacion de servigios

odontolégicog Instalaciones y equipo necesanosPoliticas
de control de calidad. 6. La Localizacion - Unidadlvil
Caracteristicas detalladas del vehiculoRequerimientos d
operacion de vehiculo y servicios ododntolégicogl 7Personal
Organigrama de la empresa Puestos de trabajo a crear
Perfil profesional de | personal de operacionPrevisiones
de crecimiento de empleo 8. La Financiacién - Qbéande los
recursos necesari@s Necesidades iniciales del proyecto
Recursos propios y ajenes Fuentes de financiacion

Plan econémico-financiero - Inversiénes, previsiérgastos
ingresos y resultadas RENTABILIDAD DEL PROYECTO
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9. Forma juridica de la empresa - Realizacion derfmites.




CAPITULO 2

CUADRO DE DEFINICIONES PARA MARCO TEORICO

DEFINICION TEORICA

Para poder realizar un trabajo de investigaci@ncacdel disefio de una unidad de
atencion odontolégica movil es necesario defihaoacepto como un proyecto
empresarial. Es decir utilizar la idea como unaresgprivada.

Existen entonces asi cuatro pasos necesariosia parp la formacion de una
empresa:

» Desarrollar un estudio de mercado que integredpsatativas y necesidades del
mercado potencial de un servicio de odontologiailmov

» Determinar el modelo de servicio al cliente paraenvicio de odontologia movil.

» Determinar la viabilidad econémica de un servi@mdontologia movil.

» Desarrollar una propuesta de un plan empresanialyaservicio de odontologia
movil.

MERCADO

Para la enciclopedia Encarta el mercado es eltsiirico en donde se encuentra la
demanda y la oferta. En nuestro caso vamos a telncancepto de mercado como los
clientes, desde que nacen hasta que adquiereamdkpdquirir nuestro servicio. Una
empresa debe de orientarse mirando siempre hadiarge, o sea nuestro mercado.
El estudio de mercado tendra una estructura:

Estudio de nuestro mercado.
Determinar el mercado.
Cudl es su volumen, caracteristicas y tendencias.
Si existe mercado suficiente como para crear laesap
Estudio de la competencia existente.
Determinar la competencia existente.
Estudiar las estrategias de la competencia, pliméotes y débiles.
Si esta saturado o hay una posibilidad.
Estudio de lo que quiere el consumidor para asbraeg! servicio.
10 Estudiar los deseos del consumidor con relaciq@maaucto.
¢, COmo debe ser nuestro producto segun el consttnido
* Prevision de ventas.
» Para saber si el mercado es amplio.
» Para conocer las caracteristicas, tendencias gofutu
* Si es viable econ6micamente.
¢, De dénde tomamos los datos?
Fuentes primarias.
* Entrevistas.
» Personales
» Telefonicas
» Postales

©CoNoOOOR~WNE



* Observacion, tanto al consumidor como a la comp&ten

» Pseudo venta-compra, haciéndose pasar por vendegonprador.
Fuentes secundarias.

» Consultar opiniones de expertos.

» Anadlisis de datos publicados por organismos etutstines publicas o privadas.
¢, Como se disefa el producto?
Se debe indagar varios aspectos:

* ¢ Quién compra el producto?

e ¢ Qué quiere el consumidor de nuestro producto?

* ¢ Como lo consigue?

* ¢ Dbnde espera conseguirlo?

e ¢ Cuando necesita el servicio?

» ¢ Cada cuanto utiliza el servicio?
Una vez recogida la informacion, analizar cada eptwy valorar negativa o positivamente
su importancia para la adquisicion del bien.

MODELO DE SERVICIO

Se refiere a la politica de la empresa de mieangie al mercado, o sea al cliente.
Se trata de entender todo el proyecto empresasaledantes de que sea una realidad. El
producto en si, el precio, la distribucion y larpazion.

Para esto la empresa debe de seguir una serisos pa

» El primero es orientarse hacia su publico objetiama buscar una ventaja
ante la competencia, conociendo al consumidor.

» Siel producto se dirige al consumidor final la eesa debera de tener en
cuenta:

» Circulos de influencia, para estudiar como influgenonsumidor grupos
como la familia, modelos, clase social o cultura.

* Necesidades bésicas, de seguridad o sociales.

* Personalidad y estilos de vida.

» Siel producto se dirige a otra empresa esta delbengr en cuenta:

» Quiéen toma la decision de comprar y quién realizeoimpra en la empresa
para poder influir en la venta del producto, bieseovicio.

» Lo dificil es conseguir la primera venta ya quenapresa una vez satisfecha
con el proveedor, lo mantiene.

El producto, bien o servicio.

La empresa debe definir perfectamente su prodlectecesidad y
necesidades que cubre para que el deseo del calisymas ventajas de lo nuestro lo
lleven a la decision de adquirir el servicio.

El consumidor no compra un producto en si, corepkeeneficio que percibe
y asocia el consumo del producto.

La empresa debe de tener en cuenta que exisgeniveles de producto:

1. Producto basico que son los atributos que tiere setisfacer al consumidor.
2. Producto aumentado que es cdmo el consumidor geetijroducto.




3. Producto total o ampliado que incorpora otros efegogecono la forma de pago y el
servicio de asistencia.

Precio

Tiene que ser el equilibrio entre el beneficio gueonsumidor espera y el sacrificio
econdmico que tiene que realizar para adquirirezl.b
Para determinar el precio se debe de tener enagast
» El consumidor asocia precio con calidad e imagen.
» El precio lo fija el mercado, no nosotros.
» Utilizar tacticas complementarias como:
-Productos lideres en pérdidas, se refiere izartinas de un producto.
-Precios de linea, para el consumo de produstmsados.
-Precios diferenciales, si existen varios pudsenta, utilizar distintos
precios.
-Precios psicologicos, para influir en considepae el precio es inferior a lo
gue realmente es.

Distribucion.

Hace referencia a como vamos a hacer llegar msgstoductos, ya sea por medios
propios o utilizando canales de distribucion. Ranaar la decision se debe valorar la
naturaleza misma del producto y la forma que rasubs rentable.

Promocién.

Engloba todas las actividades necesarias patariefi el consumidor para que
adquiera el producto.

La publicidad pretende no solo informar, sino gaesuadir, es efectiva y puede
hacerse de manera directa a través de anuncidirecita en participaciones de ferias o
relaciones empresariales.

-La planificacion de una campafa publicitaria débéener en cuenta:

-Los efectos que puede conseguir.

-Presupuesto disponible.

-Definicion del mensaje publicitario.

-Medios de comunicacion a utilizar.

-Programacion de la camparfia en el tiempo.

-Finalmente afiadir otras estrategias como desusienagalos, etc.

Técnicas de venta y negociacion.

Se debe tener en cuenta que:
-Se debe de informar las caracteristicas del@enespecialmente los beneficios.
-Desarrollar actitudes favorables del consumiduorciendo la resistencia y
convertirla en un aspecto favorable para la compra.
-Cerrar la venta. Es importante comunicar, pensyaeender.



Atencién al cliente.

La empresa no debe olvidar que el éxito se lo dsteesus clientes. El cliente debe
de estar presente desde la idea de realizar edgimgmpresarial hasta la elaboracion y
comercializacion del servicio e incluso con postédiad a la venta para conseguir captar el
cliente y conservarlo.

VIABILIDAD ECONOMICA

Segun el Diccionario Larousse la viabilidad ecoioa se refiere a la
capacidad de que un proyecto tenga condiciones@aliaarse. Es especialmente
importante para una empresa conocer la viabilidadd@nica de su idea de negocio para
poder tomar decisiones necesarias en cuanto gdaiaacion de la misma.

Estudio de viabilidad.

Estudiamos varios aspectos:
-Requerimientos de operacion
-Local, compra o alquiler.
-Instalaciones de agua, electricidad, teléfonayuim@as, muebles, etc.
-Materia prima.
-Gestiones administrativas:

Se refiere al manejo de la gran cantidad denmdigion que cada
persona tenga en cada momento para realizar yipagaorrectamente el trabajo. El
procedimiento administrativo basico contiene:

- Realizacién de pedido por parte del cliente.

- Comprobacion del pedido por parte de la engpres

- Expedicién y entrega de la mercaderia.

- Facturacion.

- Cobro.

- Contabilidad:

Es toda la informacién contable que permiteocen la
situacion econdmica y financiera de la empegsan
momento determinado. Existe una contabilidéeriva para el
empresario y una contabilidad externa para &l que
quiera relacionarse.

El cédigo de comercio establece que todo empecedabe de llevar una
contabilidad ordenada que permita in seguimienttmdas las operaciones, asi, pide la
menos llevar:

- Un libro de inventarios y cuentas anualesdplee de tener el
balance inicial de la empresa, sumas y saldosadedl@nces y el inventario de cierre cada
tres meses y cuentas anuales.

- Un libro diario de las operaciones de la adtd de la empresa.
- Inventario y valoracion de existencias.



La empresa esté obligada a realizar al menosemal afio un inventario de
cierre el cual debe de tener las existencias deraatprimas, productos semielaborados o
productos terminados en un momento determinado.
Calendario Fiscal de la empresa.
La empresa esta obligada no solo a cumplir comisligaciones fiscales si no a hacerlo
con puntualidad de acuerdo al calendario fiscal.

Se considera una infraccién que conlleva unai@armt incumplimiento de
las obligaciones fiscales y el cumplimiento de e$tera del plazo del calendario fiscal.

- Liquidaciones del IVA e IRPF.

Estas se realizan de acuerdo a lo impuesto pagdacia Estatal de
Administracion Tributaria.

Gastos de funcionamiento.
* Local.
* Materia prima.
» Gastos de electricidad, agua, teléfono, etc.
» Gastos personales.
* Impuestos.
Los impuestos mas importantes que afectan ailadad de la empresa son
los siguientes:
A) Impuesto sobre las actividades econémicas XIAE
Es un impuesto que debe de pagar la empresa @lawicio de su actividad y con caracter
anual durante toda la vida de la empresa.
El hecho imponible es el ejercicio de la activigapresarial y la cantidad a pagar viene
determinada por unas tarifas en funcion de laidetivde la empresa y el tamafio de la
poblacion en que se localiza.
B) Impuesto sobre el valor afiadido (IVA).
Es un impuesto que grava el consumo que se cabga sloconsumidor final pero la
empresa esta obligada a recaudar y a ingresar@artda, es de caracter trimestral y se
presenta un resumen anual.
El hecho imponible son las entregas de bienessigmenes de servicios.
La cantidad a pagar viene de aplicar el precidail o del servicio al tipo impositivo
correspondiente.
General 16%
Reducido 7%
Superreducido 4%
C) El impuesto sobre sociedades.
Es un impuesto que tienen que pagar anualmenggrpsesas que revisten la forma
juridica de sociedad.
El hecho imponible es la obtencion de beneficios.
La cantidad a pagar, con caracter general, el 38%eheficio, salvo que sea una
cooperativa que seria del 20%.
D) Impuesto sobre la renta de las personas $igiBPF).
Es un impuesto que tienen que pagar anualmenpetasnas fisicas por las rentas que
obtienen, entre ellas las rentas obtenidas er&igp de la actividad empresarial.
El hecho imponible es la obtencién de rentas ppetaona fisica.



La cantidad a pagar es el resultado de aplicaa aeeda el tipo impositivo correspondiente.

e Seqguros.

» Gastos administrativos.

» (Gastos financieros.

* Inversiones.

» Calculo del costo, beneficio y precio de venta.

El beneficio obtenido en la comercializacion depuoducto a ser la
diferencia entre su precio de venta y sus costos.

Se debe de tratar de reducir el costo para podementar le beneficio:

- Costo total. Va a ser igual a la suma de Iesosofijos (son siempre los
mismos) y  los costos variables (son los que aparen funcién del volumen de
produccion y comercializacion de la empresa).

- Precio de venta. Este es impuesto por el merdadjue se debe de hacer
es innovar nuestro servicio para poder elevar scgsin perder al cliente.

El precio de venta debe ser ademas el mas alibl@aosie nos permita el mercado
para asi conservar, al menos, nuestra cuota mensual

- Beneficio. Resulta de la diferencia entre ek de costo. Es importante
partir de un punto de equilibrio, en el cual unataénferior significaran perdidas mientras
gue un nivel superior ganancias. ¢ Como saber ege’plExiste una formula para ello:

Costos fijos
Punto de equilibrio = —-—-memeemme
Precio de venta - Costo variable

PLAN EMPRESARIAL

El plan empresarial es el programa de cOmo serealizar y organizar una
empresa. Es por decirlo asi la guia de los pasese&deben ejecutar durante la realizacion
del proyecto empresarial.

Primero que todo se debe tener en cuenta que:

» Cualquier persona puede tener su propia empresa, lo
importante es que la empresa sea viable.

» Todo proyecto empresarial conlleva un riesgo.

» Se debe estudiar el proyecto detenidamente antes de
poner en marcha la actividad empresarial.

» El éxito de la actividad empresarial estara enadlajo
del empresario.

* Hay que tener una mentalidad emprendedora.

» Confiar en si mismo.

» Capacidad para organizar y coordinar.

» Capacidad para dirigir y motivar.

* Iniciativa y espiritu innovador.



Planteamiento general.

Para poner en practica un proyecto empresaria@ssario seguir unos pasos:
* Mirar siempre al mercado para conseguir una idasedecio.
* Realizar un estudio del mercado para poder mateiadl producto que se necesita.
» Valorar si es viable econ6micamente para poder oaligar y tener beneficios del
producto.
» Se debe elegir después la forma juridica para faesa.
* Redactar un plan de empresa para poder organizaciktiva.
» Obtener los recursos necesarios.
» Realizar los tramites administrativos.
* Iniciar la actividad empresarial.

La idea del negocio.

Esta va a funcionar de acuerdo a las expectativesesidades del consumidor y

gue este esté dispuesto a adquirirla a pesar dexigten otras opciones.
Se debe tener en cuenta que:

» Debe de existir una necesidad.

» Debe haber un publico suficiente que tenga la md@ey quiera satisfacerla.

» El producto o servicio debe ser lo mas atractiva ghconsumidor.

» Buscar nuestro posicionamiento estratégico en etade para poder competir.
¢, Como buscar esa idea?

* Hacer una observacion de nuestro entorno.

* Hacer un examen de necesidades.

» Aficiones.

» Lectura de prensa especializada.

» Cambios de la normativa legal.

* Trasladar ideas foraneas de éxito.

« Contacto con gente creativa.

* Organismos de promocion empresarial.

* Asociaciones empresariales.
¢, COmo puede ser viable?

* Silaidea es suficientemente buena por si misma.

» Tener un conocimiento técnico del sector.

» Sencillez, que este al alcance.
¢, Como trabajar esa idea?

» Elegir la idea de negocio inicial.

» Clasificar y contrastar la idea para utilizarlastmercado.

» Definir la idea, concretarla en un producto o sgovile manera definitiva y darsela

a nuestro publico, comercializarla.



Estudio de mercado, el disefio del producto, bieseraicio.

El estudio de mercado tendra una estructura:
Estudio de nuestro mercado.
Determinar el mercado.
Cuédl es su volumen, caracteristicas y tendencias.
Si existe mercado suficiente como para crear laesap
Estudio de la competencia existente.
Determinar la competencia existente.
Estudiar las estrategias de la competencia, plinéotes y débiles.
Si esta saturado o hay una posibilidad.
Estudio de lo que quiere el consumidor para asbraeg! servicio.
10 Estudiar los deseos del consumidor con relaciq@maaucto.
¢, COmo debe ser nuestro producto segun el consttnido
* Prevision de ventas.
» Para saber si el mercado es amplio.
» Para conocer las caracteristicas, tendencias fofutu
* Si es viable econ6micamente.
¢, De dénde tomamos los datos?
Fuentes primarias.
* Entrevistas.
* Personales
» Telefonicas
* Postales
» Observacion, tanto al consumidor como a la comp&ten
» Pseudo venta-compra, haciéndose pasar por vendegonprador.
Fuentes secundarias.
» Consultar opiniones de expertos.
» Andlisis de datos publicados por organismos etutstines publicas o privadas.
¢, Como se disefia el producto? Se debe indagas \zmj@ctos:
¢, Quién compra el producto’
¢, Qué quiere el consumidor de nuestro producto?
¢, Como lo consigue?
¢, Donde espera conseguirlo?
¢, Cuando necesita el servicio?
¢, Cada cuanto utiliza el servicio?
Una vez recogida la informacion, analizar cadacepto y valorar negativa o
positivamente su importancia para la adquisicidrbas.

©CoNoORr~WNE

Estudio de viabilidad.

Estudiamos varios aspectos:
* Recursos necesarios para la puesta en marchadgptasa.
» Local, compra o alquiler.
» Instalaciones de agua, electricidad, teléfono, nmég muebles, etc.
* Materia prima.



* Gastos de impuestos, gestiones administrativas, etc

» (Gastos de funcionamiento.

* Local.

* Materia prima.

» Gastos de electricidad, agua, teléfono, etc.

» Gastos personales.

* Impuestos.

* Seguros.

» Gastos administrativos.

» Gastos financieros.

* Inversiones.

» Ingresos necesarios para cada mes.

* El punto muerto o de equilibrio, que es el volurderventas igual o mayor al de los
gastos.

» Si es viable empezar, si no entonces rechazarse.

Eleccion de la forma juridica.

Es importante una vez tomada la decision de cr@gempresa elegir la forma
juridica de la misma por dos razones principalmente

Distinta responsabilidad frente a terceros deimpanio personal por si la empresa
no tiene éxito.

Distinta modalidad en el pago de impuestos saim®éneficios.

Se distinguen dos clases de formas juridicas:

1. Empresario individual, donde existe una confusiémpatrimonios, asi si la empresa
no tiene éxito, el empresario puede perder todmsimonio. Con respecto a los
beneficios se tributaria por IRPF.

2. Empresa social, donde la empresa tiene su promamaidad juridica distinta a la
persona fisica. Los beneficios se reparten engredoios. Existen tres tipos:

» Sociedades personalistas: si las deudas de la sangpobrepasan los bienes
de la sociedad entonces se puede ver afectadtriehiq@aio de los socios.

» Sociedades capitalistas: donde la responsabilidadcanza los bienes de
los socios aunque la deuda sobrepase los bienasdeiedad.

» Sociedades cooperativas de trabajo asociado: sUpageupacion de
trabajadores para obtener mas trabajo y puedeverse ligada la
responsabilidad a la sociedad o a los socios.



El plan de empresa.

Es un documento donde se planifica con detabeti@idad de la empresa para el
futuro empresario y cuando se buscan recursossjeno
Debe de tener una estructura de la siguiente @aner
a) Objetivos del proyecto empresarial y presentad&los promotores.
» Definicién de la actividad.
* Resumen del proyecto (inversion total, recursasygucion de gastos y
ventas).
* Presentacion de los promotores.
b) La actividad de la empresa.
» Definicién del producto.
» Mercado al que va dirigido.
» Caracteristicas diferenciadoras.
* Reglamentaciones especificas de fabricacion y aoatieacion (si lo requiere).
* Proteccion juridica como una patente (si lo regier
c¢) El mercado.
» Definicion del mercado.
» Previsiones de evolucion.
* La competencia.
» Participacion prevista de la empresa en el mercado.
d) Comercializacion.
» Caracteristicas del producto, bien o servicio.
* Precio del producto.
» Canales de distribucion.
» Acciones de promocion.
» Servicio de atencion al cliente (en su caso).
* Prevision de ventas.
e) La produccion.
» Descripcion del proceso de elaboracion.
* Instalaciones.
» Control de calidad.
f) La localizacion.
» Ubicacion de la empresa.
» Comunicaciones e infraestructura.
g) Las personas.
» Organizacion de la empresa.
» Puestos de trabajo a crear.
» Perfil profesional.
» Formas de contratacion.
* Previsiones de crecimiento.
h) La financiacion.
* Necesidades iniciales del proyecto.
* Recursos propios y ajenos.
» Descripcién de las fuentes de financiacion.



e Plan econémico-financiero.

* Rentabilidad del proyecto.
i) Forma juridica de la empresa.

* Indicacion.

» Justificacion.

Obtencién de recursos necesarios.

Los recursos deben de ser al menos de un 50%ogrgpiunca mas de un 50%
ajenos.

Realizacion de tramites administrativos.

Los principales tramites administrativos a tratam:

a) Certificacion negativa de nombre o razén soqia, se realiza en el Registro Mercantil
Central.
b) Redaccién y otorgamiento de la escritura det@éongn, ante un notario.
¢) Liquidacion del impuesto de transmisiones painiales y actos juridicos
documentados, en la Comunidad Autbnoma correspatedie
d) Inscripcion en el Registro Mercantil y legalidacde libros mercantiles.
e) Tramites de Hacienda.

» Solicitud de Caodigo de Identificacion Fiscal.

» Declaracion censal.

» Alta en el impuesto de actividades econdmicas (IAE)

» Recogida de los libros oficiales obligatorios deidada.
f) Tramites en el Ayuntamiento.

» Licencia de obras. (Si se requiere)

» Licencia de apertura.
g) Tramites en el Ministerio de Trabajo y Asuntdiiales.

» Inscripcion de la empresa en la seguridad social.

» Libros oficiales obligatorios.

* Registro del INEM de los contratos de trabajo.

» Alta de los trabajadores en seguridad social.

Inicio de la actividad empresarial.

Recordar que la satisfaccion del cliente es laectiel éxito de una empresa.



CAPITULO 3

MARCO METODOLOGICO

1.

Tipo de Investigacion

Instrumento de aplicacién denominado TEST DE MERCADO para la
recoleccién de datos respecto a la expectativa de contratacion de
servicios de atencién odontoldégica moévil. El objetivo general del test
de mercado es medir la expectativa de éxito de negocio que puede
tener el lanzamiento del servicio de atencién odontolégica movil en el
mercado meta, evaluacion del riesgo financiero y la estrategia de
mercadeo de la empresa oferente que le permitirq asegurarse un nivel
adecuado de clientes, estimar la rentabilidad de su actuacion y
establecer el sistema y ritmo de operacién comercial en el mercado.

Sujetos y Fuentes de
Informacion

Descripcion del MERCADO META: Unidades de andlisis:
* Asociaciones Solidaristas de Costa Rica Universos de Estudio:
1 Asociaciones Solidaristas Muestra: Estratificada proporcionada.

Tipo de Muestreo
Estadistico

Muestreo aleatorio estratificado con afijacion proporcional .

Z Npaq n. n= , n = ----- X N;.
Z°pq+NE? N Estas formulas se emplean cuando se
trabaja con un intervalo de confianza del 95% y para datos finitos se
utiliza la siguiente: . 4P Q N 4 (0.5) (0.5)
(931) . n= =
e? (N-1) + 4 PQ (0. 08) (930)+ 4(0 5)(0.5) 931
n= 6.952 Distribucion

PROVINCIA

Valid Cumulativ
Frequency | Percent Percent e Percent
Valid  SAN JOSE 82 61,2 61,2 61,2

ALAJUELA 14 10,4 10,4 71,6
CARTAGO 9 6,7 6,7 78,4
HEREDIA 16 11,9 11,9 90,3
PUNTARENAS 3 2,2 2,2 92,5
GUANACASTE 3 2,2 2,2 94,8
LIMON 7 5,2 52 100,0
Total 134 100,0 100,0

Muestral

Instrumentos de
Recoleccion

Entrevista telefénica o por correo electrénico o visita programada
Cuestionario ...VER ANEXO X ( del Cuestionario ) El cuestionario
obedece a los temas que sugieren las variables planteadas: Temas
de interés : NUESTRO MERCADO Cual es nuestro mercado? -
Tamafio - Segmentos a los que nos dirigiremos Cantidad de empresa
con interés - presente y futuro - sin condiciones y condicionado
Cantidad de empresa sin interés - con experiencia en el pasado - sin
experiencia en el pasado - con experiencia en el presente, Motivos de
desinterés Existe un mercado suficientemente amplio como para
crear una empresa? Temas de interés : COMPETENCIA Quienes
han sido los oferentes Que tipo de servicio les han prestado Nivel de
satisfaccion con los servicios recibidos Expectativas de contratacion
futura con el mismo oferente u otro Temas de interés : CLIENTES :
INDICACIONES para la IDONEIDAD DEL SERVICIO SEGUN LAS
OBSERVACIONES DE LAS EMPRESAS DEMANDANTES DEL
SERVICIO Qué las motivaria a contratar los servicios por primera
vez - reactivar contratos del pasados - recontratacién con otro oferente
- mantener los contratos actuales y mejorar servicios actuales Que lo
motivaria a continuar la contratacién con el mismo oferente u otro.




Nivel de satisfaccion con servicios contratados en el pasado
Expectativas de Contratacion de la empresa de servicios de
odontologia mévil = Estan totalmente interesados en este momento
= Estén interesados en general - a corto plazo (3 meses) - mediano plazo
(6 meses) - largo plazo (un afio) = Estan interesados con ciertas
condicionesl - a corto plazo (3 meses) - mediano plazo (6 meses) - largo
plazo (un afio) Del todo no estan interesados por los servicios Temas
de interés: PREVISION DE VENTA Cual es la expectativa de servicio
gue el demandante busca satisfacer para sus empleados -
condiciones de contrato - precios - facilidades de pago - lugar de
atencion - servicios generales y especializados. Voliumen de venta
servicios para garantizar la rentabilidad del negocio

Alcances y
Limitaciones

El test de mercado representa para la empresa dos funciones basicas,
de control y de prediccion, ya que si el resultado obtenido en este test
no alcanza la cota minima fijada a priori por el oferente para el
lanzamiento de sus servicios, o bien deber& pensar en otra estrategia,
o bien no le seréa rentable econémicamente el proyecto de negocio.
Por tanto, el resultado del test es satisfactorio en tanto advierta del
riesgo de llevar a cabo una inversién improductiva. Si el resultado
alcanza el minimo que él piensa le resulte rentable, podréa valorar en
qué orden de magnitud brindar& sus servicios y podra adaptar sus
estructuras a las expectativas de mercado y negocio. Entendamos
como prediccién el conocimiento previo de la participacion que el
servicio de atencién odontolégica mévil alcanza en el mercado meta.




CAPITULO 4

ANALISIS DE RESULTADOS
Para el andlisis de resultados, estos provienemaéuente primaria y el
cuestionario obedece a los temas de interés respéatprefactibilidad de negocio para un

servicio de odontologia movil. Se organizan losiltagos de acuerdo a las variables de
investigacion a saber:

MERCADO

Mercado meta y sus necesidades

CUADRO 1 Tamaio v distribucién muestral

PROVINCIA

Valid Cumulativ
Frequency | Percent Percent e Percent
Valid  SAN JOSE 82 61,2 61,2 61,2
ALAJUELA 14 10,4 10,4 71,6
CARTAGO 9 6,7 6,7 78,4
HEREDIA 16 11,9 11,9 90,3
PUNTARENAS 3 2,2 2,2 92,5
GUANACASTE 3 2,2 2,2 94,8
LIMON 7 5,2 52 100,0

Total 134 100,0 100,0

CUADRO 2 Conocimiento de servicio de odontologiavind

Recordacion o conocimiento de alguna persona o empr esa que
brinde algun servicio de odontologia movil
Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid SI 119 88,8 88,8 88,8
NO 15 11,2 11,2 100,0
Total 134 100,0 100,0

Se debe de sefialar que el 89% aproximadaments gderisonas consultadas recuerdan o
tienen conocimiento de empresas que brindad serd&bdontologia movil.



CUADRO 3Conocimiento de odontologia moévil por provincia

PROVINCIA * Recordacion o conocimiento de alguna person

algun servicio de odontologia movil Crosstabulation

a o empresa que brinde

Recordacion o
conocimiento de
alguna persona o
empresa que brinde
algun servicio de
odontologia movil
Sl NO Total

PROVINCIA SAN JOSE Casos 74 8 82
% por fila 90,2% 9,8% 100,0%
% por columna 62,2% 53,3% 61,2%
ALAJUELA Casos 12 2 14
% por fila 85,7% 14,3% 100,0%
% por columna 10,1% 13,3% 10,4%
CARTAGO Casos 7 2 S
% por fila 77,8% 22,2% 100,0%
% por columna 5,9% 13,3% 6,7%
HEREDIA Casos 15 1 1€
% por fila 93,8% 6,3% 100,0%
% por columna 12,6% 6,7% 11,9%
PUNTARENAS Casos 3 K}
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,5% 2.2%
GUANACASTE Casos 3 K}
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,5% 2.2%
LIMON Casos 5 2 7
% por fila 71,4% 28,6% 100,0%
% por columna 4.2% 13,3% 5,2%
Total Casos 119 15 134
% por fila 88,8% 11,2% 100,0%
% por columna 100,0% 100,0% 100,0%

Es importante destacar que el 62% de las empregsasltadas que tienen conocimiento de
servicios de odontologia movil se encuentran enJ8ad, seguido de Heredia con un
12.6% y Alajuela con un 10.1%.



CUADRO 4 Empresas oferentes

Empresas que recordé el entrevistado

Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid No recuerda el nombre 51 42,9 42,9 42,9
Clinicas particulares 27 22,7 22,7 65,5
MOVIDENTAL 8 6,7 6,7 72,3
DENTICO 5 4,2 4,2 76,5
ASEMBIS 4 3.4 3.4 79,8
Estética Dental 4 3,4 3,4 83,2
Corporacion Odontoldgica 3 25 25 85,7
DENTAMOVIL 3 2,5 2,5 88,2
BAXTER 3 2,5 2,5 90,8
Unidad Movil Balquiria 3 2,5 2,5 93,3
TOTALDENT 2 1,7 1,7 95,0
ACCESA 2 1,7 1,7 96,6
Servicios Odontol6gicos Express 2 1,7 1,7 98,3
ASATACA 1 8 8 99,2
Mercadeo Odontolégico 1 8 8 100,0
Total 119 100,0 100,0

Los servicios de odontologia que mayormente reameias entrevistados son los de

clinicas particulares o privadas con un 22.7%, MOBMNTAL con un 6.7% y ASEMBIS

con un 4.2%.

CUADRO 5 Resultados de las ofertas de servicioddmimlogia moévil

Resultado del ofrecimiento realizado

Valid Cumulativ
Frequency | Percent Percent e Percent
Valid ACEPTADA 61 51,3 52,1 52,1
DENEGADA 42 35,3 35,9 88,0
PENDIENTE 14 11,8 12,0 100,0
Total 117 98,3 100,0
Missing  System 2 1,7
Total 119 100,0

Es importante conocer que no todas los serviciageteion odontoldgica son aceptados,
solo el 51.3%, y ademas que las asociaciones peseentrol de las ofertas de acuerdo a

las necesidades de sus asociados.




CUADRO 6 Razén principal del resultado de la ofeeaservicios de odontologia moévil

Razén principal del resultado de la oferta de servi  cios * Resultado del ofrecimiento realizado Crossta  bulation
Resultado del ofrecimiento realizado
ACEPTADA PENDIENTE DENEGADA Total
Razén Es una necesidad de los Casos 55 55
principal asociados % por fila 100,0% 100,0%
del % por columna 90,2% 47,0%
resultado -
de la Se dieron a conocer en Casos 5 5
oferta de Feria de Salud % por fila 100,0% 100,0%
servicios % por columna 8,2% 4,3%
Directiva aun no resuelve Casos 13 3
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 92,9% 11,1%
Asisten a Clinicas Casos 14 4
Periféricas % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 33,3% 12,0%
Decision interna de la Casos 9 9
Directiva % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 21,4% 7,7%
Tienen consultorio en la Casos 5 5
empresa % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 11,9% 4,3%
No hay espacio para la Casos 3 3
movil % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 7,1% 2,6%
A Directiva no les interesa Casos 4 4
el servicio % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 9,5% 3,4%
Asociados no desean Casos 1 1
servicio % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,4% ,9%
Por la dispersa Casos 1 1
distribucién geogréafica % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 7,1% ,9%
Poca garantia del servicio Casos 1 1
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,4% 9%
Por problemas de Casos 1 1
horarios de asociados % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,4% 9%
Asociado usa servicios Casos 3 3
por su cuenta % por fila 100,0% 100,0%
% por columna 7,1% 2,6%
Precios altos Casos 1 1
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 2,4% ,9%
NS/NR Casos 1 1
% por fila 100,0% 100,0%
% por columna 1,6% ,9%
Total Casos 61 14 42 17
% por fila 52,1% 12,0% 35,9% 100,0%
% por columna 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

La principal razdn de aceptacion general de lod@es de odontologia movil es la

necesidad de los asociados con un 90.2% por lo sagnifica que la expectativa de los

servicios de odontologia mévil son atractivos pste sector comercial.




CUADRO 7 Necesidad de los servicios de odontolagpsil entre las empresa que no

recordaron haberlos recibido

Opinién general de la modalidad del servicio de odo

ntologia movil

Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid BUENO 6 40,0 40,0 40,0
No conoce ninguno 6 40,0 40,0 80,0
EXCELENTE 1 6,7 6,7 86,7
MALO 1 6,7 6,7 93,3
NS/NR 1 6,7 6,7 100,0
Total 15 100,0 100,0

Es importante sefialar que a pesar de que fueroriSdas empresas que no recordaron
haber recibido servicios de odontologia movil, 6746 lo consideran excelente y bueno
para sus asociados.

CUADRO 8 Grado de necesidad de contratacion decgeswde odontologia maovil.

srado de Necesidad de contratacion de servicios de odontologia movil para los

asociados

Valid Cumulativ
Frequency | Percent Percent e Percent
Valid MUY NECESARIO 10 66,7 66,7 66,7
ALGO NECESARIO 2 13,3 13,3 80,0
NADA NECESARIO 2 13,3 13,3 93,3
NS/NR 1 6,7 6,7 100,0

Total 15 100,0 100,0

De las 15 empresas que no recuerdan haber reséidizios de odontologia mévil, el
66.7% cree que son muy necesarios, hecho que aaelarftecimiento de servicios.




Competencia

Expectativa real de mercado en el pasado

CUADRO 9 Existencia de contratos de servicio dentmlogia mévil en el pasado

Existencia de contratos de servicios de odontologia movil en el
pasado
Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid NO 114 85,1 85,1 85,1
Sl 20 14,9 14,9 100,0
Total 134 100,0 100,0

La oferta de servicios de odontologia movil ha sy baja en el mercado de las
asociaciones solidaristas con solo un 14.9%.

CUADRO 10 Empresas gue en el pasado brindaroncgssvde odontologia mévil.

Empresas que el pasado le brindaron servicios de od ontologia movil

Valid Cumulativ
Freguency Percent Percent e Percent
Valid  Clinicas particulares 6 30,0 30,0 30,0
MOVIDENTAL 4 20,0 20,0 50,0
No recuerda el nombre 4 20,0 20,0 70,0
DENTICO 3 15,0 15,0 85,0
DENTAMOVIL 1 50 5,0 90,0
Servicios Odontoldgicos Express 1 5,0 5,0 95,0
Unidad Movil Balquiria 1 5,0 5,0 100,0

Total 20 100,0 100,0

Las empresas que mas han brindado en el pasadda®ede odontologia movil son
MOVIDENTAL con un 20% y DENTICO con un 15%.



CUADRO 11 Iniciativa de contratacioén en el pasado

Iniciador de la negociacién para la contratacién de

servicios de odontologia mévil en el pasado

Valid Cumulativ
Freguency Percent Percent e Percent
Valid Iniciativa de la Asociacion 14 70,0 70,0 70,0
Oferente presentd cotizacion de servicios 5 25,0 25,0 95,0
La asociacion se interesé en Feria de Salud 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

El 70% de las empresas que en el pasado contraanacios de odontologia movil fue
por iniciativa de la asociacion lo que indica gegte beneficio es considerado muy

favorable para los asociados.

CUADRO 12 Modalidad de contratacién de los sergicle odontologia moévil

Modalidad del Contrato en el pasado * Empresas que

el pasado le brindaron servicios de odontologia mév

il Crosstabulation

Empresas que el pasado le brindaron servicios de odontologia mévil

Servicios Unidad No
Clinicas Odontolégicos| Mdvil recuerda
DENTICO MOVIDENTAL | particulares DENTAMOVIL| Express Balquiria |el nombre | Total
Modalidad ~ NS/NR 1 3 2 6
del Contrato 33,3% 50,0% 50,0% | 30,0%
en el pasado Cancelacion en Feria de la Salt 1 1 1 3
33,3% 100,0% 25,0% 15,0%
Factura por servicios prestados 1 3 1 1 1 7
25,0% 50,0% 100,0% | 100,0% 25,0% 35,0%
Sin contrato 1 1
25,0% 5,0%
Contrato por temporada 1 1
33,3% 5,0%
Factura Proforma 2 2
50,0% 10,0%
Total 3 4 6 1 1 1 4 20
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0%

Las distintas empresas que brindan los serviciagldatologia movil establecian

mayormente la modalidad de contratacion de fagtaraervicios prestados a los asociados

cuyo tramite es cancelado inmediatamente despul@smdiar generalmente la prestacion

del servicio mensualmente.




CUADRO 13 Nivel de satisfaccion por los serviciesadlontologia mévil en el pasado de
acuerdo con el nombre de la empresa que brindselvicios.

6n por servicios brindados de od ontologia movil en el pasado * Empresas que el pasa  do le brindaron servicios de odor
Crosstabulation

Empresas que el pasado le brindaron servicios de odontologia mévil
Servicios | Unidad No
Clinicas Ddontolégicog Movil |recuerda

DENTICOIOVIDENTAIparticulares)ENTAMOVIL  Express |Balquiria gl nombre| Total
Nivel de Nada Satisfechos 1 1 2
satisfaccion 16,7% 25,0% | 10,0%
por servicios -
brindados de Algo Satisfechos 3 3 4 1 1 12
odont0|og|'a 100,0% 75,0% 66,7% 100,0% 25,0% 60,0%
moévil en el Totalmente satisfe 1 1 1 1 2 6
pasado 25,0% 16,7% 100,0% 100,0% 50,0% | 30,0%
Total 3 4 6 1 1 1 4 20

100,0% 100,0% | 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% | 100,0% |100,0%

El nivel de satisfaccion alto de los asociadosig®servicios de odontologia movil es de
vital importancia para la continuidad o renovadi@nas relaciones comerciales entre los
oferentes y las asociaciones. El cuadro revelaeb6@% de las asociaciones encuestadas
sefialan que estan algo satisfechas, lo cual evalgone en materia de servicio al cliente de
esta modalidad esperan mejorar la calidad de lssias. Un 30% de los beneficiados si
estan totalmente satisfechos, lo cual demuestralquedelo de servicio al cliente es
sensible a los asociados y requisito para la pexntaa del servicio.

Expectativa real de mercado en el presente

CUADRO 14 Existencia de contratos de servicio dentologia moévil en el presente

Existencia de contratos de servicios de odontologia mévil en el

presente
Valid Cumulativ
Freguency Percent Percent e Percent
Valid NO 79 59,0 59,0 59,0
Sl 55 41,0 41,0 100,0
Total 134 100,0 100,0

El 59% de las empresas consultadas no poseentecotdraervicio de odontologia mévil,
lo que sefala que existe mercado que no se estanaba.



CUADRO 15 Existencia de contratos de servicio dentmlogia mévil en el presente por
provincia.

PROVINCIA * Existencia de contratos de servicios de  odontologia mévil
en el presente Crosstabulation

Existencia de contratos
de servicios de
odontologia mévil en el
presente

Sl NO Total
PROVINCIA LIMON 3 4 7
5,5% 5,1% 5,2%
GUANACASTE 2 1 3
3,6% 1,3% 2,2%
PUNTARENAS 3 3
5,5% 2,2%
HEREDIA 7 9 16
12,7% 11,4% 11,9%
CARTAGO 4 5 9
7,3% 6,3% 6,7%
ALAJUELA 6 8 14
10,9% 10,1% 10,4%
SAN JOSE 30 52 82
54,5% 65,8% 61,2%
Total 55 79 134
100,0% 100,0% 100,0%

El 90.2% de las empresas que poseen contrato\deigeide odontologia mévil se
encuentran en la zona metropolitana.



Cuadro 16 Empresas gue en el presente brindarissrdie odontologia moévil

Empresas que en el presente le brindan servicios de

odontologia movil

Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid  Clinicas particulares 31 56,4 56,4 56,4
MOVIDENTAL 3 55 55 61,8
ASEMBIS 3 55 55 67,3
BAXTER 3 55 55 72,7
NS/NR 3 55 5,5 78,2
Corporacion Odontolégica 2 3,6 3,6 81,8
DENTAMOVIL 2 3,6 3,6 85,5
Unidad Movil Balquiria 2 3,6 3,6 89,1
DENTICO 1 1,8 1,8 90,9
ASATACA 1 1,8 1,8 92,7
Mercadeo Odontolégico 1 1,8 1,8 94,5
ACCESA 1 1,8 1,8 96,4
ULACIT 1 1,8 1,8 98,2
Servicios Odontoldgicos Express 1 1,8 1,8 100,0
Total 55 100,0 100,0

Las empresas MOVIDENTAL, ASEMBIS y BAXTER son lasegdominan el mercado de
servicios de odontologia mévil con un 5.5% cada una

Cuadro 17 Iniciativa de la contratacion de sergice odontologia mévil en el presente

Iniciador de la negociacion para la contratacion de

servicios de odontologia movil

Valid Cumulativ
Frequency | Percent Percent e Percent
Valid Iniciativa de la Asociacion 36 65,5 65,5 65,5
Oferente presentd cotizacion de servicios 14 25,5 25,5 90,9
NS/NR 7,3 7,3 98,2
La asociacién se interes6 en Feria de Salud 1 1,8 1,8 100,0
Total 55 100,0 100,0

El 65.5% de las empresas que en el presente aimsatvicios de odontologia movil es
por iniciativa de la asociacion lo que indica aae este beneficio es considerado muy

favorable para los asociados.




CUADRO 18 Modalidad de contratacién de los sergicle odontologia mdvil en el
presente

Modalidad de contrato en el presente * Empresas que en el presente le brindan servicios de odontologia movil Crosstabulation

Empresas que en el presente le brindan servicios de odontologia mévil
Servicios|
Odontolé| Unidad
Mercadeo Corporacién| Clinicas DENTAM| gicos | Movil
PENTICGSATACAOVIDENTAYdontoldgicQdontolégicgarticularesASEMBISACCESA|ULACIT | OVIL BAXTER|Express |Balquiria| NS/NR | Tot
Modalidac NS/NR 5 1 1 1 2
de contral 16,1% | 33,3% 50,0% 100,0% |100,0% 18,
enel Al contado entre 1
presente paciente y oferent
100,0% 1,
Cancelacion en Fe 1 1 1 1
de la Salud 33,3% 100,0% | 50,0% 333% | 7,
Factura por servic 1 2 17 2 1 3 1
prestado 100,0% 66,7% 54,8% | 66,7% |100,0% 100,0% 33,3% | 49,
Contrato por temp 1 4 1
100,0% 12,9% 33,3% | 10,
Factura Proforma 2 5
100,0% 16,1% 12;
Total 1 1 3 1 2 31 3 1 1 2 3 1 2 3
100,0% [100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% (100,0% |100,0% [100,0% |[100,0% [100,0% |100,0% [100,0% [100,0% |100;(

Las distintas empresas que brindan los serviciagldatologia movil establecen
mayormente la modalidad de contratacion de fagtaraervicios prestados a los asociados
cuyo tramite es cancelado inmediatamente despul@smdiar generalmente la prestacion
del servicio mensualmente.

CUADRO 19 Nivel de satisfaccion por los serviciesatlontologia movil en el presente de
acuerdo con el nombre de la empresa que brindgelvgcios.

2 satisfaccion por el servicio actual de odo ntologia mévil recibido * Empresas que en el presen  te le brindan servicios de odontologia mévil Crosst

Empresas que en el presente le brindan servicios de odontologia mévil
orporag Berviciog
Nercade¢ oOn (Clinicas Ddontold Unidad
OVIDENDdontolépdontoldarticulal ENTAM gicos | Movil
ENTIC(SATAC, TAL ico gica es \SEMBIQACCESAULACIT| OVIL BAXTERExpressBalquirigNS/NR | Tote
Nivel de satisfe NS/NR 3
por el servicio 9,7% 5,5
de 9Qontologid Nada Satisfechc 1
recibido
33,3% | 1,8
Algo Satisfecho 1 1 6 1 1 2 1
00,0% 50,0% | 19,4% | 33,3% 50,0% | 66,7% 21,8¢
Totalmente Sati: 1 3 1 1 22 2 1 1 1 1 1 2 2 3
100,0% 100,0% [L00,0% |50,0% | 71,0% | 66,7% L00,0% L00,0% | 50,0% | 33,3% L00,0% [L00,0% |66,7% | 70,9
Total 1 1 3 1 2 31 3 1 1 2 3 1 2 3 5
00,0% 100,0% 100,0% [00,0% L00,0% [00,0% [L00,0% L00,0% L00,0% L00,0% L00,0% L00,0% [L00,0% L00,0% L00,0

El nivel de satisfaccion actualmente se ha mejoyadgue el 70.9% de las empresas se
encuentran satisfechos con los servicios de odmgitolnovil con los que poseen contratos.



Expectativa real de mercado en el futuro

CUADRO 20 Expectativa de contrataciéon de servidesdontologia mediante el uso de

una unidad movil dental

Expectativa de contratacion de servicios de ododnto logia mévil
en el futuro
Valid Cumulativ
Frequency Percent Percent e Percent
Valid SI 70 52,2 52,2 52,2
NO 64 47,8 47,8 100,0
Total 134 100,0 100,0

De la muestra de 134 empresas que se consultasomlaexpectativa de contratacion de
servicios de odontologia movil el 52.2% esta armiartontratar el servicio a pesar de que
lo tiene o no lo tiene definido. Esto indica qug ha alto indice de mercado para buscar.

EMPRESAS CON INTERES EN EL FUTURO DEL SERVICIO DIDPONTOLOGIA
MOVIL

EN EL GRAN AREA METROPOLITANA

Nombre de la asociacion solidarista TOTAL
SAN JOSE 41
Aviacion Civil 1
Banco BCT ASOBCT 2
Banco Central de Costa Rica ASOBACEN 3
Banco de Costa Rica ASOBANCOSTA 4
Banco de San José ASENBANJO 5

BN Vital OPS ASEVITAL 6
Cadena de Detallistas de San José ASOCADE 7
Casino Aurora y Afines ASODECAA 8
Compafiia NUMAR ASONUMAR 9
Confecciones HD ASELEE 10
Corporacion Aeromar ASEAFI 11
Corporacion CEFA S.A. ASDECEFA 12
Corporacion Superior y Compainiias afiliadas ASECSA 3 1
Costa Rica Country Club ASECONTRY 14

El Verdugo ASOVERDUGO 15
Envases COMECA ASONCO 16
Fundacion de la UCR ASEFUN 17
Grupo Nacional 18

Hospital Clinica Biblica ASECLIBI 19



Hules Técnicos S.A. ASEHULES
IMPROSA ASOIMPROSA

Industrias Atlanta ASEATLANTA

Instituto de Desarrollo Agrario ASOIDA
Inversiones AM-PM ASOAMPM

Jiménez y Tanzi ASEJITANA

Lachner y Saenz AELASA

McDonals ASDEMAC

METALCO ASEMET

Optica Vision y Optica Industrial ASEOVI
PEATMARWICK vy Afines

Pinturas Sur ASESUASA

Polipak de CR S.A. ASOPAK

Purdy Motor ASEPUMOSA

REPRETEL ASETESUNOR

Servicios de Informacion Telefénica ASESITEL
SmithKline Beecham CR ASOESBI
SUPERSERVICIO ASESS

TACA Costa Rica ASALACSA

Taller Vargas Matamoros ASETAVARMA
Transportes Industriales Gash S.A. AETIG
Vivicom Grupo Inmobiliaria ASODIKA

Nombre de la asociacién solidarista
ALAJUELA

Casa Proveedora Philip ASOCAPHI

Colegio Universitario de Alajuela ASECUNA
LACTAN S.A. ASECOOPA

Municipalidad de Alajuela ASEMA

Tico Frut ASETICO

20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41

TOTAL

g b~ w

EMPRESAS CON INTERES EN EL FUTURO DEL SERVICIO DIBPONTOLOGIA

MOVIL
EN EL GRAN AREA METROPOLITANA

Nombre de la asociaciéon solidarista
CARTAGO

CIMER ASOCIMER
FLORES IZTARU S.A. ASOEFLOR
FLOREXPOS S.A ASOFLOREXPOS

TOTAL

wWN P



KATIVO ASEK
XELTRON DE CR ASEX

Nombre de la asociacién solidarista
HEREDIA

FIRESTONE ASEFIRE

REMEINC S.A. ASEREMEC

PORTICO S.A. ASOPORT

Centro Internacional de Inversiones El arreo ASEA
TERNERCA PIRRO ASETEPI

CUETARA ASEALCASA

Espejos del Mundo ASODOMUN

HOTELERA BONANZA y afines ASEBONAZA
VOLCAFE ASOVOLCA

Nombre de la asociaciéon solidarista
PUNTARENAS

HOTEL FIESTA ASEHF
SARDIMAR ASOSARDIMAR

Nombre de la asociacién solidarista
GUANACASTE

PELON DE BAJURA ASERRA
Ingenio Taboga ASEIT

Nombre de la asociaciéon solidarista
LIMON

Finca El Porvenir ASEPORVENIR
EARTH AFEARTH

Los Rinos S.A. ASERINOS

Bananera El Ceibo LTDA. ASECEIBO
Transportes del Atlantico S.A. ASOETRA
DIMACOTO ASEDIMA

(G203

TOTAL

~NoO ok WN -

(o]

TOTAL

TOTAL

TOTAL



MODELO DE SERVICIOS

Servicio, precio, promocion y distribucion

CUADRO 21 Puntos débiles del servicio brindado alotente

Principales Puntos Débiles del servicio prestado ac

tualmente * Empresas que en el presente le brindan

servicios de odontologia moévil Crosstabulation

Empresas que en el presente le brindan servicios de odontologia mévil
Corporac Servicios
ercaded o6n [Clinicas Ddontold Unidad
NOVIDENdontol6gDdontoldparticular DENTAM gicos | Movil
ENTICQSATACA TAL ico gica es ASEMBIACCESAULACIT| OVIL BAXTER|Express|[Balquirial| NS/NR | Tote
Principale NS/NR 1 5 1
Puntos 33,3% 16,1% 33,3% | 12,7
Débiles drpjioq precios 1
servicio
prestado 33.3% 138
actualmer Poca coordinacic 1 2
horarios de atenc 3.2% 66,7% 55
Soélo visitan una 1
afio 50,0% 1,8
Mévil incémoda 1 1
100,0% 100,0% 3,
No hay seguimie 1 1
paciente 3,2% 333% | 3,
Poco orden y cor 1
de pacientes 100,0% 1,8
Poca confidencie 1
50,0% 1,8
Siempre hay algt 4 1 1
queja 12,9% 50,0% 50,0% 10,9
Poca tecnologia 1
3,2% 1,8
Ninguno 1 2 1 1 19 3 1 1 1 :
100,0% | 66,7% |100,0% | 50,0% | 61,3% [100,0% [100,0% 50,0% 33,3% | 54,5
Total 1 1 3 1 2 31 3 1 1 2 3 1 2 3 !
100,0% [100,0% (100,0% [100,0% [100,0% |100,0% [100,0% [100,0% [100,0% |100,0% [100,0% |100,0% |100,0% [100,0% [100,0

El 54.5% de las empresas no presentan ningun plébib sin embargo el 10.9% presenta
siempre alguna queja de los asociados. El horariaun 5.5% , la incomodidad de la movil
y el seguimiento de los pacientes con un 3.6% septan los puntos débiles mas
importantes.



CUADRO 22 Puntos fuertes del servicio brindado @awente

Principales Puntos Fuertes del servicio prestado ac

tulamente * Empresas que en el presente le brindan

servicios de odontologia mévil Crosstabulation

Empresas gue en el presente le brindan servicios de odontologia mévil
ICorporaci Servicios
Mercadeo| 6n Clinicas Odontol6 | Unidad
OVIDENOdontolég|Odontol6 |particular DENTAM gicos Movil
PENTICOASATACA TAL ico gica es ASEMBIS|ACCESA| ULACIT | OVIL |BAXTER |Express |Balquiria | NS/NR Tote
Principales NS/NR 4 2
Puntos 12,9% 66,7% | 10,8
Fuer_le_s def Buena ubicacion - 1 2
servicio cercania
prestado 33,3% 66,7% 5,5
actulament.
Buen financiamien 1
3,2% 1,8
No menciona 1
100,0% 1,8
Buenos precios 1 1
3,2% | 33,3% 3,6
Todo esta bien 1 10 1 1 1 1 1 1 .
33,3% 32,3% | 33,3% | 100,0% 50,0% | 33,3% | 100,0% 50,0% 30,8
Buen odontélogo 1
3,2% 1,6
Buen servicio 1 1 6 1 1 .
100,0% | 50,0% | 19,4% 50,0% | 33,3% | 13,2
Sin Quejas 1 1
100,0% 33,3% 3,6
Comodidad 1 1 6
33,3% 50,0% | 19,4% 14,5
Atencion en el edif 2 1 1
6,5% 100,0% | 50,0% 7,3
Total 1 1 3 1 2 31 3 1 1 2 3 1 2 3 !
100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0% | 100,0

Un 30.9% de las empresas estan conformes conrlgsies de odontologia mavil. Un
18.2% mas consideran que es un buen servicio. Ui¥dlde refieren a la comodidad como
los puntos fuertes de los servicios de odontoloyisil.



CUADRO 23 Puntos a mejorar del servicio de odomti@landvil actual.

mejoraria del servicio pre

stado actualmente y que le motivarian a continuar e

sa relacién comercial * Empresas que en el presente

le brindan servicios de odontolos

Empresas que en el presente le brindan servicios de odontologia mévil
Corporaci Servicios
Mercadeo| 6n Clinicas (Odontol6| Unidad
ASATACMOVIDENDdontol6gOdontolé particular, DENTAM| gicos Movil
DENTICOQ A TAL ico gica es ASEMBISACCESA|ULACIT | OVIL [BAXTER|Express |Balquiria| NS/NR | To
Principales NS/NR 4 1
aspectos qu 12,9% 33,3% | 9,
mejoraria de Bajar los precios 1 1
servicio o 33.3% 3
prestado 3,2% 3% 3,
actualmente Aumentar la frecue 2 1
que le de visitas 6,5% 50,0% 5,
motivarian & Un movil mas grar 1 !
contm'uar es 100,0% 100,0% 3,
relacion p —
- Dar mas seguimie 1 1
comercial .
a pacientes 50,0% 33,3% | 3,
Brindar mas 1
informacion a paci 50,0% 1,
Mejorar el control ¢ 2 1 1
pacientes 6,5% 100,0% | 50,0% 7,
Mejores horarios d 1 1 2
atencion 3,2% | 33,3% 66,7% 7,
Tecnologia y aspe 1
general 3,2% L
Todo esta bien 1 3 1 1 20 2 1 1 1
100,0% [100,0% | 100,0% | 50,0% | 64,5% | 66,7% |100,0% 50,0% | 33,3% | 56,
Total 1 1 3 1 2 31 3 1 1 2 3 1 2 3
100,0% [100,0% |100,0% | 100,0% [100,0% [100,0% |100,0% |100,0% |[100,0% |[100,0% [100,0% [100,0% |100,0% [100,0% [100,

Los puntos a mejorar mas importantes son el hocaroun 7.3%, el control a los pacientes
con un 7.3% vy la frecuencia de las visitas, el faorde las moviles y el seguimiento con un

3.6% cada uno.



VIABILIDAD ECONOMICA

Requerimientos de operacion

La autoridad reguladora para la habilitacién da unidad movil dental es el
Ministerio de Salud Publica y en su pagina de fredispone lo siguiente:
Articulo Disposicion

41.3.14.1.32 Unidad Dentahsportable

4132141321

413211413211
413212413212
413.21.3413.2.13
413214413214
413.2.154.13.2.15
413.2.1.64.13.2.1.6
413.21.7413.2.1.7
413.2.1.84.13.2.1.8
413.2.1.94.13.2.1.9

4.1.3.2.1.104.1.3.2.1.10

4132241322

413221413221
413222413222
413223413223
413224413224
413225413225
41.3.2.2.64.1.3.2.2.6
413227413227
413228413228
413229413229

Sillén dentahsportable

Plegable

Respaldar gra@uab

Disefiado pateabljo a cuatro manos
De manejo manual

Control para mognto sentado
Control para mmento acostado
Control para @osi antiishock
Material de féesinfeccion y limpieza
Estructura medali

Descansa pies

Maodulo dentadttil

Acoples rapidos

Jeringa triple

Accesorios pataaar las piezas de mano
Control de pie

Vélvula reguladde flujo de agua
Deposito de agua

Llave select@adua

Filtros de agua

Filtros de aire

4.1.3.2.2.104.1.3.2.2.10
4.1.3.2.2114.1.3.2.2.11 Mandmetros necasari
4.1.3.2.2.124.1.3.2.2.12 Pieza de manotdeydiaja velocidad:
4.1.3.2.2.12.1 4.1.3.2.2.12.1Para insertar en agdpido

Reguladores dé@reake aire

4.1.3.2.2.12.2 4.1.3.2.2.12.2Esterilizable en dat@co de facil desinfeccion

4132341323

413231413231
41.3.23.24.1.3.2.3.2
4.1.3.2.3.34.1.3.2.3.3
413234413234
4.1.3.2.354.1.3.2.35
4132441324

413241413241
413242413242
413243413243

Taburete deimdlogo

Respaldo de ¢epombar, plegable o desmontable
Altura ajustable

Estructura medali

Material resistgnde facil limpieza

Montada en ragline

Amalgamadorctiéo

Montada en ragline

Con tapa

Control de tiempo



413244413244
4.1.3.254.1.3.25
4.1.3.2514.1.3.25.1
4.1.3.25.241.3.25.2
4.1.3.2534.1.3.25.3
4.1.3.25441.3254
4,1.3.2554.1.3.255
4,1.3.25.64.1.3.2.5.6
4.1.3.2.64.1.3.2.6
41.3.2.6.14.1.3.26.1
o0 desmontable
4.1.3.2.6.24.1.3.2.6.2

Facil limpieza

Lampara Dental

Bombillo de haidg

lluminacion does naturales

Luz fria focadiaa

Sin sombras

Con brazo arédal

Contar con urtaresion eléctrica de 6 metros minimo.
Taburete daulailiar si lo tuviera

Con soporte dzdcon altura y posicion ajustable, plegable

Material resistgnde facil limpieza

4.1.3.2.6.34.1.3.2.6.3
41.3.26.44.1.3.2.6.4
4.1.3.26.54.1.3.2.6.5
4.1.3.2.74.1.3.2.7
41.3.27.14.1327.1
4.1.3.27.24.1.3.2.7.2
aceite
4.1.3.27.34.1.3.2.7.3
41.3.27.44.1.3.2.7.4

Altura ajustable

Montada en ragline

Estructura medali

Compresor

Seguir las nord&d<Codigo eléctrico

Ser de uso denbatlustrial, con produccion de aire libre de

Cabezote
Tanque debe pdsesguiente:

41.3.2.7.414.1.3.2.7.41 manémetro indicaldopresion del tanque
4.1.3.2.7.4.24.1.3.2.7.4.2 purga automaticeaaual

4.1.3.2.7.4.34.1.3.2.7.4.3 valvula de segdriplra sobrepresiones
4.1.3.2.7.444.13.2.7.4.4 con regulador @sipn

4.1.3.2.7.454.1.3.2.7.45 Filtro automatiegdecipitado de agua a la salida del
compresor

4.1.3.2.7.4.6 4.1.3.2.7.4.6 Filtro de aireapitrada del sistema
4.1.3.2.7.4.74.1.3.2.7.4.7 Filtro de aceitgya

41.3.2.7.484.1.3.2.7.4.8 Ventilado

4.1.3.2.7.494.1.3.2.7.4.9 Aislado para oculiado y prevenir accidentes
4.1.3.2.7.4.10 4.1.3.2.7.4.10Con conexién elécegmecifica y de acuerdo al fabricante o
al cédigo eléctrico
41328413238
41.3.28141328.1
4.1.3.2.8.24.1.3.28.2
quimicos
4.1.3.294.1.3.2.9
4.1.3.2.104.1.3.2.10

Autoclave
Usar segun irdiicees del fabricante
Revision periaditediante indicadores bioldgicos o

Equipo de Rayas lo tuviera

Equipo adicionéd suviera
4.1.3.2.10.14.1.3.2.10.1 Lampara de fotatm@pcional
4.1.3.2.10.1.14.1.3.2.10.1.1 Usar segditaciones del fabricante
4.1.3.2.10.1.2 4.1.3.2.10.1.2De facil desinfeccion

413.2.1141.3.2.11 Extintor de indead
41.3.211.1413211.1 Por area y dengi@adsuarios
4.13211.24.13.211.2 De tipo ABC

4.1.3.2124.1.3.2.12 Bomba eyeccioralwa
4.1.3.212141.32.12.1 Uno o dos fraseoa pl depoésito de residuos



41.3.212.24.1.3.2.12.2 Manguera de recalamo menor de 1.5 metros largo
4.1.3.212.34.1.3.2.12.3 Control de regdlacie presion

4.1.3.2.12.44.1.3.2.12.4 Contar con unaresxém eléctrica de 6 metros minimo” (Op
CIT)



Gastos de funcionamiento, proyeccion y equilibrio

Presupuesto

Este presupuesto incluye los costos para la impiean®n definitiva del proyecto.

Equipo Dental
Silla dental (incluye el negatoscopio)
Lampara de fotocurado
Pieza de mano de alta velocidad
Pieza de mano de baja veloci
Compresor de ai
Equipo de Rayos X
Amalgamadc
Autoclave
Cavitron
Escritorio
Silla para el escritor
Computadora e impresora
Basurero
Armario
Silla
Bandeja

TOTAL

Instalacion del equipo dental
Mantenimiento del equipo / hora

Materiales Dentales

Caja de guantes de latex

Caja de mascarilli

Paquete de rodillos de algoc
Paquete de 250 suctores
Paquete de vasos desechables
Paquete de servilletas (babe
Paquete de servilletas

Cadena (lagartito)

Frasco de pasta profilact

Kilo de piedra pome

Liquido Revelador de Placa
Paquete de cepillitos p/ profilaxis
Paquetes de copas p/ profile
Paquete de gasas

Papel articular(12 libritos)

Set de sellante

Set de resinas p/ anteriores

Set de resinas p/ posteriores
Botella de glutaraldehid

Galén de desinfectante(Salitesus)
Paquete de agujas cortas
Paquete de agujas lar
Amalgama predosificadee 1 porcioi
Amalgama predosificada de 2 porcion
Anestesia al 2%

Anestesial 3%

Anestesia topica

Paquete de aplicadores

Cajita de hilo dental

Botella de fluor liquid

Precio Cantidad
¢ .36B.950,001
¢ 128.500,00
¢ @R00 2
¢ 49.400,0 1
¢ 65.000,0C 1
¢ 570.720,00
¢ 93.500,0 1
¢ 272.500,0 1
¢ 239.250,0Q
¢ 70.000,0Q
¢ 10.000,0 1
¢ 300.000100
¢ 6.000,00
¢ 150.000,0a
¢ 10.000,0 1C
¢ 1.750,004

¢ 86,00 1
¢ 006,00 1

Precio Cantidad
¢ 1.500800
¢ 2.300,0C 2
¢ 1.450,0 2
¢ 4.900,00
¢ 5,062
¢ 565,0 2
¢ 525200
¢ 850,20
¢ 1.600,0 1
¢ 1.071,01
¢ 1.68010
¢ 900,004
¢ 960,0 4
¢ 640100
¢ 1.800 1
¢ 15.698,0 1
¢ 300004,
¢ 450000
¢ 217501
¢ 7.000,0 1
¢ 3.000,00
¢ 3.000,0 1
¢ 150,0 5C
¢ 150,00 50
¢ 6.245,00
¢ 6.310,0 1
¢ 2.300,00
¢ 1500
¢ 350,@0
¢ 5.550,0 1
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Costo

1.368.950,00
128.500,00
191.520,00
49.400,0
165.000,0
570.720,00
93.500,0
272.500,0
239.250,00
70.000,00
10.000,0
300.000,00
12.000,00
150.000,00
100.000,0
7.000,00

£33

3.728.3400 ¢

e e

oo

85.000,00¢
6.000,00¢

Costo
4.500,00
4.600,0
2.900,0
4.900,00
1.390,00
1.130,0
1.050,00
1.700,00
1.600,0
1.071,0
1.640,00
3.600,00
3.840,0
640,00
1.800,00
15.698,0
30.000,00
45.000,00
2.175,0
7.000,0
3.000,00
3.000,0
7.500,0
7.500,00
6.245,00
6.310,0
2.300,00
300,00
700,00
5.550,0

TOTAL

3.728.340,0

85.000,00
6.000,00



Astringente

Albugil

Xelfén

Caja de radiografias(1£

Caja de dique de hule 6x6
Botella de hipoclorits

Caja de puntas de papel sur
Caja de puntas de gutapercha accesorias
Caja de conos principales de gutapercha
Cemento para endodon

Caja de limas para endodoncia
Jeringa para irrigar

Paquete de bandas matriz
Paquete de bandas metél

Dical

IRM

Cavit

Vidrio iondbmero(base)
Desensibilizante (2 onz)
Paquete de lija p/ resi

Paquete de lija p/ amalgama(12)
Paquete de cufias de madera.
Lampara de alcoh

Botella de alcohc

Broca de diamante

Broca de carbide

Caja de sutura reabsorbi

Discos para pulir resina

Set de conos para pulir resina
Acrilico en polvo p/ provisionales(35g)
Acrilico liquido p/ provisionales
Paquete de alginato

Kilo de yeso blanc

Kilo de yeso amarillo

Copa de hule

Espatula para ye

TOTAL
Instrumentos dentales:

Porta matri

Jeringa para aneste
Espejo y mango
Explorador sencill

Pinza para algodt

Pinza mosquito
Raspador

Curet:

Sonda periodontal
Instrumento para plastico
Porta amalgama
Empacador de amalga
Cleoide/ discoide
Brudiidor bola/ huev
Brufidor anatémico
Cuchareta

Dicalito

Espétula para cemel
Explorador para endodoncia
Cucharilla de endodoncia
# 11 espaciador de endodor

o 66

o666

Precio

7.300,0D
7.200,000
5.900,01
12.500,0 1

3.450100

650,0 1
1.700,0 4
2.200,006
2.200,004
20.000,0 1
5,00 6
250,00

40200

250,0 4
4.950,0a
4.950,0 1
2.200,0aL
10.200,a0

1.795,00
1.500,0 2
300,00 2

DO,
250001
750,0 2
595,08
500,08
10.200,0 1
10020

0@® 1
1.150,003
950,00 3

1.795D0

3900 2

395,00
795,00
1.000,0 1

3.750,0 2
6.000,0C 3
1.540,20
780,0 2C
1.250,0 2C
2.000,@0
3.600,0
3.960,0 1C
1.500,60
1.94500
3.850,00
790,0 1C
1.000,00
790,0 1C
790,00
790,01
790,006
3.450,0 2
26605
2.5008H0
3.111,0 5

Cantidad

o000 b0 o

7.300,00
7.200,00
5.900,0
12.500,0
3.450,00
650,0
6.800,0
13.200,00
8.800,00
20.000,0
11.970,00
2.500,00
800,00
1.000,0C
4.950,00
4.950,0
2.200,00
10.200,00
1.795,00
3.000,0
2.600,00
3.800,00
2.500,0
1.500,0
8.925,00
7.500,00
10.200,0C
2.000,00
9.600,00
3.450,00
2.850,00
3.590,00
790,0
790,00
795,00
1.000,0C

£33

369.694,00¢
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Costo

7.500,0
18.000,0
30.800,00
15.600,0

25.000,0C

4.000,00
36.000,00
39.600,0

7.500,00

7.780,00
15.400,00

7.900,0
10.000,00

7.900,0

7.900,00

7.900,00

3.950,00

6.900,0
11.750,00
12.500,00
15.555,0

369.694,00



Espaciador de endodoncia
Empacador de endodoncia

Clamp para anterior

Clamp para premolar

Clamp para molares

# 1 empacador de Gli

Porta Clamp

Marco para dique

Tijera recta

Caja con regla para lim

Loseta de vidrio

Porta agujas

Sindesmdétomo

Elevador rect

Elevador de bandera

Forceps para anteriores superi
Forceps para anteriores inferiores
Forceps para premolares superiores
Forceps para premolares inferiores
Forceps para molares eriore:
Férceps para molar superior derecha
Forceps para molares superior izquierda
Pico de lor

Bayonet:

Mango de bisturi

Hoja de bisturi

Set cubetas para déntulos

Chaleco protector de plomo

Caja de revelado

Liquido revelador

Liquido fijador

TOTAL

Costos Administrativos:

Mantenimiento de la movil.

Rétulo de la clinica (92x183)
Instalacion del rétulo

Linea telefénica comerc

Derecho de medidor de luz
Servicio de agua

Servicio eléctric

Servicios telefénicc

Salario del odontélogo

Salario de la secretaria

Salario de la asistente dental (die
Cargas Sociales al trabajador (9%)
Cargas Sociales Patronales (26%)

Precio

3.111500
2.98(B00
1.950,0 4
1.950,0C 4
1.950,080
3.000,0 5
12.000,0 1
3.400,@0
5.000,0D
12.800,0 1
1.500,0
7.200,00
6.300,@0
6.25,00 4
5.500400
9.500,0 2
9.500,00 2
9.500,00 2
9.500,00 2
9.500,0 2
9.500,002
9.500,002
9.500,0 2
9.500,0 2
1.300,@
50,020
12.995,0 2
36.850100
42.900,00
3.500,aD
2.900,00

Horas

80.000,00
166.@00,
50.000,00
37.945,0
11.300,00
2.300,00
7.850,0
5.500,0
188.817,00
96.755,00
3.814,0 3E

56812

¢
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15.555,00
14.900,00
7.800,0
7.800,0

7.800,00
15.000,0
12.000,0C
6.800,00
5.000,00
12.800,0
3.000,00
7.200,00
18.900,00
25.300,0
22.000,00
19.000,0
19.000,00
19.000,00
19.000,00
19.000,0
19.000,00
19.000,00
19.000,0
19.000,0
2.600,00
1.000,00
25.990,0
36.850,00
42.900,00
3.500,00
2.900,00

£33

768.030,00¢

Salario Bruto

99999

i3

¢

188.817,00
96.755,00
133.490,0 ¢

768.030,00

80.000,00
166.000,00
50.000,00

37.945,0
11.300,00
2.300,00
7.850,0
5.500,0

188.817,00
96.785,0
133.490,0

108.956,12



PLAN EMPRESARIAL: ( Consultorio ideal )

El consultorio médico es una organizacion formajpe cuenta con:

* Una estructura y establece diversos objetivos.riBgipal proposito es prever,
mantener y devolver la salud de las personas.

* Es un sistema psicosocial, en donde trabaja elanédpbor lo menos un asistente.

» Es un sistema tecnoldgico, las personas que trakajal consultorio, utilizan
conocimientos y tratamientos para mejorar la salud.

» En el consultorio integran diversas actividades@son la misma profesion del
doctor el &rea administrativa, la de comunicacnderna y externa.(Paras,1997)

El doctor es la autoridad que:
» Regulay formula las politicas sobre las que t@bdentro de su organizacion.
* La relaciona con el medio social en que vive.
» Coordina los distintos recursos con los que cu¢atdo materiales como humanos.

La organizacion médica es un sistema hombre; atstema humano-social
complicado; su materia prima es humana; su procegt ser humano; su trabajo esta
hecho principalmente por manos humanas; los obggwon humanos; esto se traduce en
servicio dirigido a la gente, llegando a ser indiislizado y personalizado. (Op.Cit)

El médico debe ser lider con sus pacientes y comyudantes para que funcione el
tratamiento y el consultorio.

Una de las bases para tener un liderazgo coradaks asumir una actitud y
comportamientos éticos. El médico, para ser redpatabe dar un buen trato a los demas.
El médico debe establecer principios y valores gaeaél y su organizacion los respeten.
Un principio béasico es la honestidad, en la calidieldoroducto o servicio; en el trato a los
empleados; a los clientes y proveedores. (Op.Cit)

En el consultorio médico, la principal finalidasl gervir, para restablecer y
mantener la salud de sus consultantes. Pero, ladiegca tarea que tienen por realizar,
como cualquier tipo de organizacion, se establebgtivos, normas y reglas de conductas,
ademas, busca la integracion de las personas durian. (Op.Cit)

El médico, en su relacién con el paciente, delmeipénfasis en el aspecto humano.

El elemento y producto del consultorio es el pateiees necesario darles
seguimiento atravez de un documento que le peandtar los avances del tratamiento, sus
expectativas y temores, sus alertas, en fin tasofihdamentos que le permitan establecer
una relacion individual y personal con él, es diechistoria clinica, la cual es un
instrumento de comunicacién en la relacion médamente, ademas proporciona
proteccion legal si se lleva de manera adecuadasmde una posible demanda. (Op.Cit)

ADMINISTRACION

La administracion surge como una respuesta ptisfaser las necesidades y
fortalecer la estructura de la organizacién. Eé€tip de la administracion es integrar y
coordinar los elementos de la organizacién, pagaalcsus metas de la manera mas efectiva
y eficiente; coordina para lograr dos funcionest imiegracion interior y una relacioén con
el medio exterior. (Op.Cit)



LA IMPORTANCIA DE LA ADMINISTRACION:

La administracion se presenta en cualquier lugade@&xista un organismo social.

El éxito de un organismo social depende directaenéatuna excelente coordinacion de los
elementos, ya sean humanos o materiales.

Una buena administracion puede distinguir una esapde las demas, le permitira
aumentar la productividad, traduciéndose en maydiidades econdmicas y bienestar
para los que la integran.

Una buena administracion de la empresa, le brimdaica posibilidad de competir contra
sus similares en produccion o tamafo.

El aumento de la productividad y calidad, se rela@iestrechamente con una adecuada
administracion; repercutiendo directamente comeglimiento y sostenimiento de la
empresa. (Op.Cit)

EMPRESA

Una empresa es una unidad de produccion ya sserdeios o bienes, o cuyo
objetivo sea satisfacer a un mercado especifico.

Su fin inmediato es la produccion de bienes yisixw para un mercado
determinado, y con ello aportar beneficios a labdfadores y a sus duefios. (Op.Cit)

El propoésito de la comunicacion debe ser:

» Compatible en las formas en que se comunica lagent

* Expresado en términos de conducta humana.

* Que sea especifico para relacionarlo con un comm@hto comunicativo real.

* No debe ser contradictorio, ni inconsistente cgo giismo.

» Influir, persuadir y producir una respuesta. Cuaselaprende a utilizar las palabras
adecuadas para expresar el propdésito, se a dgosora la comunicacion eficiente

y efectiva.

El médico tiene que orientar a las personas paggedan definir el motivo de la
consulta, a precisar la enfermedad que se le gquegmocer si el paciente acude al
consultorio simplemente por estética, por que aflm@l médico, no tienen los suficientes
conocimientos para determinar o sentirse motivadosnar decisiones. (Op.Cit)

El médico tiene una gran responsabilidad de detispuede influir en la salud
mental y fisica de sus pacientes, por esta razfsg donsiderar que su éxito o fracaso sera
con personas, para lo cual, es necesario desaptdlzes de tratamiento apropiados que le
permitan establecer la salud de sus pacienteshji¢artomando en cuenta sus condiciones
econdmicas. (Op.Cit)

CALIDAD
El cliente, es la persona que define lo que edadliEl servidor debe estar atento a esta

definicibn y mas aun, debe estar pendiente der&dsnencias de sus pacientes.
El hombre, ademas de ser un buscador de la cabdas,creador de la misma.



IMPORTANCIA DE LOS PROCESOS

Conocer las necesidades de los clientes, ayudsefirar que proceso es mas importante
para él, no solo se debe conocer a nivel extemno también interno, por lo cual el cliente
es una buena fuente de informacién que permite amnta relativa importancia de cada

uno de los procesos. (Op.Cit)

En bdsqueda de la satisfaccion del cliente:

Si usted da
Satisfaccion plena de
los clientes proporciona.

Cumplir con las expec-
tativas.

Despertar nuevas nece-
sidades del cliente.

Proporcionar productos
y servicios, cero defectos.

Hacer | as cosas bien
desde la primera vez.

Disefiar sistemas.

7. La calidad no es un pro-
blema es una solucion.

Producir servicios con
normas establecidas.

9. Respuesta inmediata a la

solicitud de los clientes.

Usted obtiene
- Garantia de éxito

- Algo decepciona y frustra al
cliente, es una promesa no
cumplida, brer lo que de-
sea y brindar algo mas

- Impulsarlo a obtener un nivel
mas alto de vida

- Excelencia y perfeccion. En la
calidad esfdicita la ética

- Evita desperdicios y reclamacio-
nes

- Detectar desde el inicio las
necesidades y satisfaccion del
cliente.

- La falta de calidad da problemas

- Investigar y conocer cual es la

excelencia del servicio

- Aprovechar el tiempo haciendo
las cosas bien y con velocidad.(Op.Cit)

AUTOANALISIS DE PRODUCTIVIDAD

Ventajas:

» Conocer las necesidades fisicas del consultorio

* El nivel del personal auxiliar que se requiere

» Tipos de funciones y actividades de cada uno

» Eltiempo de crecimiento de proyeccion y asociacion



» Definir la calidad de la comunicacion con el peedon

» Determinar la imagen actual del consultorio y masjior

» Expectativas reales de la organizacion

» Planes de publicidad y mercadotecnia

» Comunicacion con los pacientes

» Definir los objetivos y beneficios que se quierétener. (Op.Cit)

DEL AREA DE PROCEDIMIENTOS:

» Definir cuales son los procedimientos que se raaliz

» Conocer cuales son los modelos perfectos de laegimientos

» Conocer cuales son los resultados 6ptimos de ead@is (reaccion-causa-efecto)
* Analizar las capacidades y limitaciones

* Revisar las posibles aplicaciones

» Examinar los procedimientos y estandarizarlos

» Estudiar como mejorar las técnicas y materiales

» Buscar innovaciones en procedimientos. (Op.Cit)

EN EL AREA DE PERSONAL

» Seleccionar al personal apropiado

» Propiciar una educacion continua

* Analizar y mejorar la comunicacion

» Escuchar las recomendaciones .(Op.Cit)

EN EL AREA DE LOS CLIENTES:

» Conocer cuales son los clientes

* Entender las necesidades

* Mantener la comunicaciéon con los clientes
* Buscar recomendaciones de clientes

Uno de los criterios que permitira mejorar el ggoven cualquier empresa, es
considerar que todos en un momento dado son dierpacientes y tienen la capacidad de
decidir si contindan con el servicio o r{@p.Cit)

Como en cualquier empresa de servicios, en el mmnan que el médico decide
prestar sus servicios, debera decidir que tan bdesea ser y trabajar con personas que le
permitan serlo, asi como, establecer normas gpertaitan considerar: el paciente es
primero. El objetivo principal de dicha estrategga'establecer una diferencia evidente y
mensurable por los clientes y producir un impae#d sobre la forma en que se hacen
dentro la compaiia”.(De la Fuente,1994 pag 180)

Debe incluir:
» Las necesidades y expectativas de los pacientes



» Las actividades de los competidores

» Estimular al paciente para que exprese su problema

e Transmitir su interés con lenguaje claro y comptdes

» Mostrarse receptivo a los sentimientos del paciente

» Verificar la informacion que le proporciona el patte con estudios prescritos
* Poder elaborar un diagnoéstico, plan de tratamigmtmostico y un presupuesto
» Indicar forma de pago dado el presupuesto

* Instituir un plan de prevencion y mantenimientdadsalud

» Transmitir el sentimiento de amistad y afecto haompacientes.(Paras 1997)

PROCEDIMIENTO PARA EL AUTOANALISIS

» Sise estan aplicando técnicas actuales

» Revisar los elementos que se requieren tanto &pelcto del personal como en el
inventario del material y equipo

* Examinar el lugar fisico donde se trabaja

* Observar el tiempo que se requiere para cada cita

» Se recomienda llevar acabo la autoevaluacion @tagperiodicidad en todas las
areas

» Este analisis permitira mejorar la comunicacion ebpersonal y establecer un
estandar para cada procedimierf@p.Cit)

OBJETIVOS Y BENEFICIOS DE LA AUTOEVALUACION

* Programar la duracion de las citas

» Obtener el equipo, instrumental y material necesari

» Conocer las funciones que se pueden delegar araérs

» Estandarizar procedimientos y técnicas

* Optimizar el uso de los recursos

» Producir con calidad el producto final

* El nimero de procedimientos depende de la capadiladganizacion
* Programar en menos tiempo un mayor nimero de efient
* Obtener tratamientos con calidad

* Mejorar la comunicacion interna y externa

* La educacion continua da nuevos elementos paesn@io

» La eficiencia otorga calidad. (Op.Cit)

ORGANIZACION DEL TIEMPO

Conocer el tiempo que emplea en la realizaciéceda procedimiento, le permitira
programar mejor las citas. Es fundamental ser plipara exigirle puntualidad al paciente.
(Op.Cit)



COMO ESTABLECER UN HORARIO DE TRABAJO
La empresa o consultorio se rige por un horariodgpendera de:

» Actividades familiares

» Actividades deportivas

» Tiempo de desplazamiento y comida
» Otras actividadeqOp.Cit)

Establecer un horario y dias de trabajo le peranitir

» Disciplina personal

» Asignar un horario a los colaboradores

* Que el paciente conozca y decida dentro del hodarimabajo el que le convenga
* Ademas podra establecer un control mayor sobreitzs

* Programar mas actividades. (Op.Cit)

ELEMENTOS QUE CONTRIBUYEN AL EXITO

El éxito es el fin o la salida de un negocio o &slievado con honestidad y
responsabilidad para que el trabajo tenga profabgmno. Para llegar a ello se debe de
tener:

* Una excelente apariencia personal

» El aspecto del consultorio

» Debe de haber entusiasmo

» Conocer todas las funciones a delegar

* Producir resultados en conjunto

* Responsabilizar al personal de sus funciones

» Agradecer y estimular los logros del equipo deajab

» Elaborar manuales operativos para el personal

* Tomar decisiones efectivas

» Estar preparado tanto profesional como éticamente.

» Evaluar los costos

» Definir un plan de accion para los cambios

e Conocer los riesgos e identificar los obstaculos

» Desarrollar sistemas y métodos en la estandarizagdos procedimientos.
(Op.Cit)



FORMACION DEL EQUIPO DE TRABAJO

Para crear y mantener un equipo eficaz de trabajonporta cuantos empleados se tengan
a disposicion, se debe de tomar en cuenta losesitas factores

» Conocer e identificar las funciones de cada unellds

» Establecer un reglamento interno

* Fijar el horario de trabajo de cada colaborador

» Comunicacién abierta

* Propiciar apoyo y confianza mutua

» Canalizar y dispersar las diferencias entre losnbres del equipo
» Observar los talentos y capacidades del persddplC(t)

CARACTERISTICAS DEL EQUIPO DE TRABAJO

» Debe de existir un lider capaz de coordinar a tbssolaboradores

» Determinar y otorgar funciones especificas

» Los colaboradores deben de tener los conocimie@ossarios para desempenar
sus funciones

» Tener posibilidades de actualizacidn, superaci@apacitacion

» Deben de guardar respeto, dar confianza y estimultrabajo en equipo. (Op.Cit)

PERFIL DEL PUESTO PARA CADA COLABORADOR

* Lealtad

* Responsabilidad
» Comprension

* Iniciativa

» Organizacion

* Diplomacia

* Amabilidad
» Serenidad
* Respeto

e Servicio

» Disponibilidad
* Puntualidad
» Excelente presentacion. (Op.Cit)

IMAGEN DEL CONSULTORIO

» El personal auxiliar debe de usar uniforme
» Portar un gafete con el nombre



» Latela debe de ser confortable

* Los zapatos deben de ser comodos

» El equipo de trabajo debe de mantener aparienttaapeon buen estado de salud
tanto fisica como mental. (Op.Cit)

LO QUE NUNCA DEBE DE HACER EL MEDICO O EL PERSONAL
DELANTE DEL PACIENTE

* No tocarse ni acomodarse el pelo

* No contar dinero no tocarse la cara, ojos, naftns
* No rascarse en ningun lugar

* No sonarse

* No sacudirse

* No limpiarse las ufias

* No comer ni masticar chicle

* No fumar. (Op.Cit)

FUNCIONES DE LOS INTEGRANTES DEL EQUIPO DE TRABAJO
Recepcidn:

» Dar la bienvenida

» Saludar a todos los pacientes

» Brindar atencion especial para pacientes impedidos
* Anunciar al doctor la llegada del paciente

» Atender las llamadas telefonicas

e Dar la informacion que se necesita

* Tomar mensajes

» Canalizar las llamadas

* Hacer citas

» Confirmar o cambiar las citas

* Hacer citas de control

* Preparar las historias clinicas

» Registrar los pacientes en la computadora

» Mantener actualizados los datos de los pacientes

» Elaborar un directorio de los pacientes activoagiyos. (Op.Cit)

Asistentes:

» Actualizacion de listados diarios de pacientes

* Repaso de las listas con el doctor al inicio dal di

» Preparacion de materiales y expedientes clinico

» Verificar en que fase de tratamiento se encuehfactente
» Coordinar con el laboratorio y radiografias



» Elaborar ordenes y verificar que estén los trabapmsdebida anticipacion

» Asistir al doctor en los procedimientos clinicos

e Tomar y procesar las radiografias, almacenarlasalderl expediente

» Limpieza y clasificacion de los instrumentos

» Preparacion de bandejas de instrumentos

» Esterilizacion

» Verificar la limpieza y desinfeccidon de todas lesa& del consultorio. (Op.Cit)

CONTRATACION DEL PERSONAL

» Se debe de analizar y definir cual es el perfilpledsto a cubrir y realizar:
* Un formato de contratacion de solicitud

* Una entrevista personal

* Examen de conocimientos

* Examen medico

» Examen socioeconémico

* Investigacion de la persona

» Elaboracion de un contrato individual de trabajp.(t)

INVENTARIO
Es un sistema de control y de existencia de lésuos que tiene en el consultorio-empresa

e Que se tiene

» En donde se ubica

* Cual es su estado la fecha de su compra

* A quien se compro

» Cuanto costo

* Suuso

* Lugar de almacenaje

» Cuando expira

* Reordenamiento

* Numero de identificacion y codificacion del misnf@p.Cit)

Objetivos:

» Evitar extravio o substraer objetos

» Cuando un articulo se deteriore o rompa, sabendaiecasiona y substituirlo
» Observar la frecuencia en que se adquiere el produc

* Preparar la compra de producto. (Op.Cit)



COMPROMISOS DEL MEDICO CON EL PACIENTE
El medico adquiere compromisos y:

» Trata de suprimir o aliviar el dolor y el sufrimten

* Respeta la vida y la dignidad humana

» Estudia y valora lo que es mas conveniente pgracénte

» Acepta la responsabilidad de servicio a sus sengsan

» Tiene laresponsabilidad de ensefiar y de trassoidimuevos conocimientos a
colegas y estudiantes

» Tiene la preocupacion de que exista atencion pasalld de todos

* Mantiene la integridad moral personal. (Op.Cit)

ETICA PROFESIONAL

* La obligacion primordial del medico ser& proporeionn servicio con calidad

» Las personas que prestan servicios a la comumaeplieden seleccionar a su
paciente, no deben negarse a presentar sus sempaicausas de raza, credo, color,
sexo, nacionalidad o enfermedades infecto contagios

» Los médicos estan obligados a guardar discrecgpento a los expedientes de sus
pacientes

» En el caso de referir al paciente debera ser ragoeson el medico que lo empezo a
tratar.

* Los médicos estan obligados a proteger la sal@lisi@acientes

» El medico puede otorgar su testimonio especializagherto cuando esto sea
esencial para levar a cabo una accion juridicanarasitrativa

« El medico tiene la obligacién de actualizarse camocimientos y técnicas que le
permitan servir mejor a sus pacientes y a la sadied

» Excepto en los estudios de investigacion formalnh@dicos estan obligados a
prescribir, administrar o promover solo los recardas drogas y otros agentes
cuyas formulas completas sean asequibles

* Los médicos se anunciaran honestamente para agntiita buena reputacion de la
profesion

* Los miembros que sean encontrados culpables degiimen conductas antiéticas
como se sefiala en el Codicio de Conducta Profdsmea Codigos de Etica de
Sociedades Constituyentes o Componentes, estgedossa las penas establecidas
por la asociacion correspondiente. (Op.Cit)

LA COMUNICACION DEL MEDICO CON EL PACIENTE

» La calidad se refleja en la relacion con el paeigngén los tratamientos que aplican
para prevenir y mantener la salud

* El medico debe de mantener una relacion de cordianz

» Hacer sentir al paciente que es importante y eabeci

* El medico debe estar comprometido



» El doctor debe escuchar al paciente

* El medico mantendra una actitud empatica antecipee
* Ver al paciente como su fuera un amigo

* No se debe de distraer

* Debe de tomar notas

» Estar siempre bien presentado

* La organizacion es vital

» Estar satisfechos del trabajo

* El medico debe de estar actualizado

» Debe de recurrir a experiencias anteriores
* No debe confiarse nunca.(Op.Cit)

El medico debe de proyectar al paciente que:

* Los tratamientos son los indicados

» Es capaz de realizarlos

» Su esfuerzo esta encaminado a cubrir sus necesigladeecer su mejor esfuerzo

» Es laforma mas eficiente, segura y comoda

* Leinteresa como persona

* Su objetivo es llevar acabo tratamientos de caljdemh calidad

» Desea que dar bien y mantener a los pacientegjparsean sus portadores.(Op.Cit)

Una de las responsabilidades del medico, es edwszs pacientes dentro de un sistema de
salud que le permita:

* Prevenir y detectar enfermedades

» Evitar dolores y sufrimientos

* Revisary aliviar los problemas existentes
» Dar tratamientos preventivos

» Eludir gastos excesivos. (Op.Cit)



CAPITULO 5

CONCLUCIONES Y RECOMENDACIONES

MERCADO
Del trabajo realizado se concluye que:

» Existe un alto conocimiento por parte de las asomies solidaristas con respecto a
los servicios de odontologia mediante el uso deunidad movil dental.

* La mayoria de las empresas que tienen conocimametea de los servicios de
odontologia movil son del area metropolitana.

» Puntarenas, Guanacaste y Limén son las provinoiagedel servicio de
odontologia mévil no ha llegado en los ultimos afios

* MOVIDENTAL y ASEMBIS son los servicios de odontolagnovil mas
conocidos en el pais.

» Las asociaciones solidaristas son las que posemebl de las ofertas de servicios
de atencion odontolégica mediante el uso de urdadnnovil dental.

* Lanecesidad de los asociados por un servicioateid@in odontoldgica es la razon
principal por la que las asociaciones se inclinamlgs ofertas.

* Las asociaciones que nunca o0 no recuerdan halieidceelos servicios de
odontologia movil creen que es muy importante adtps.

Expectativa real de mercado en el pasado

» La oferta de servicios de odontologia moévil ha sidg baja en el pasado.

* MOVIDENTAL y DENTICO son las empresas de servidi@sodontologia movil
mas viejas del mercado.

* La mayoria de las empresas que contrataron ses\dei@dontologia mediante el
uso de una unidad movil dental en el pasado, leroic mediante la iniciativa de
las asociaciones solidaristas lo cual indica ebdete estas por la contratacion de
estos servicios.

» Las empresas establecen mayormente la modalidemhti@atacion de factura por
servicios prestados a los asociados. Esta modaleladbranza es méas agil para el
oferente y menos complicada para la asociacion.

» Es importante mejorar los servicios de odontologbail ya que poco mas de la
mitad de las empresas estan algo satisfechas, auiam 30% estan totalmente
satisfechas lo que indica que el asociado es liastansible a la calidad de trato y
de ello depende la permanencia del contrato.

Expectativa real de mercado en el presente

* Mas de la mitad de las empresas en estos momemt@nen un contrato definido
de servicios de odontologia mediante el uso deunitiad mévil dental.



La mayoria de las empresas que brindan serviciosldetologia movil se
establecen en la zona metropolitana. Por lo tam@ih, Puntarenas y Guanacaste
representan una oportunidad de mercado.

MOVIDENTAL, ASEMBIS y BAXTER son las empresas corayor mercado del
pais.

Muy buena parte de las empresas que contratartissrdie odontologia movil
siguen siendo por iniciativa de las asociacionesifd indica que es el medio por el
cual se deben de buscar las conexiones.

La modalidad de contratacion mediante el uso defas por servicios prestados
sigue siendo la forma preferida de pago por patasiasociaciones.

El nivel de satisfaccion de la utilizacion de seins de odontologia moévil ha
mejorado en los ultimos afos lo cual indica un méydice de aceptacion.

Expectativa real de mercado en el futuro

Més de la mitad de las empresas consultadas tietezds de contratar servicios de
odontologia mediante el uso de una unidad méviladlea pesar de que tengan o no
algun contrato. Esto indica que la necesidad pie iz los asociados es muy
grande y por lo tanto el mercado de atencidn odiogitta en empresas no esta
ocupado.

MODELO DE SERVICIO

Los puntos débiles mas importantes son el horariatencion, la incomodidad de
algunas moviles y el mal seguimiento que se lelda pacientes, o sea que se exige
mas tiempo lo que con lleva a mayor trabajo.

El buen servicio y los precios son los puntos &sepreferidos por las empresas
para la contratacion de servicios de odontologiglmé

El horario de atencién, el control a los paciegt&sfrecuencia de las citas son los
puntos mas importantes a mejorar.



CAPITULO 6

PROPUESTA

1. Objetivos del proyecto empresarial
* Recolectar la informacion del mercado existente.
» Conocer la competencia existente en nuestro mercado
» Desarrollar un modelo de servicio para la atend®nuestros clientes.
» Realizar un estudio de viabilidad para nuestra teaegocio.
» Desarrollar nuestra idea de negocio como proyauotforesarial.
2. Actividad de la empresa
» Definicién de productos y servicios
Se refiere a la odontologia general se encueldsanatamientos de:
- Caries (obturaciones)
- Endodoncia (“tratamiento del nervio de los disiite
- Enfermedades periodontales (“tratamiento denagas”)
- Estética (carillas, blanqueamientos)
- Protesis: coronas, proétesis fijas, mixtas, retlegi, protesis
completas
- Odontopediatria (selladores, fluorizaciones), etc
En el servicio de Ortodoncia se tratan:
- las malposiciones dentarias
- las alteraciones de la mordida
- las discrepancias oseo-dentarias, etc.

3. Mercado meta y necesidades que cubre.

PROGRAMAS QUE BRINDAMOS:

» Todas las especialidades Odontoldgicas

» Odontologia Cosmética: Blanqueamiento, Resinasgr@icas, Carillas Laminadas.
» Odontologia Preventiva: Fluor y Sellantes

» Odontologia Geriatrica: Rejuvenecimiento, Pré&tésinediatas

» Pacientes Excepcionales: Sindrome de Down, Aatisfimusvalidos

» Radiografias Panoramicas Cefalométricas

» Unidad Movil: Atencién domiciliaria para persoriscapacitadas.

» Emergencia 24 horas: Telf.: xxxxxxx en nuestgese

4. Reglamentos de operacion.

- Se necesita una toma de agua para colocar umguera que se encargara de
distribuir el agua a la unidad movl.

- Ademas una toma de energia 220 v para adminiatedectricidad.

- Un Bafio disponible para los pacientes.

5. El Mercado o clientes
Asociaciones solidaristas con expectativa de atation futura ubicadas en el gran
area metropolitana.



6. La Comercializacion

BENEFICIOS:

» Sin Costo: Examen dental y Evaluacion especidiza

» A Mitad de Precio: Radiografias dentales, radifigs panoramicas y cefalométricas para
la ortodoncia de sus hijos, Prevencion Dental,iRsad, fluor y sellantes.

» Emergencias: Cualquier emergencia odontolégicadlo la franquicia de atencion 2000
colones sin restricciones

» Tarifas Preferenciales: Todos los tratamientosnfmdgicos especializados como
endodoncia, periodoncia, ortodoncia, protesis métisa dental, con reales tarifas
preferenciales.

Examen clinico Odontoldgico, educacion en salad, control de placa, delartraje
supragingival, sellante de fosa y fisuras, topi@aon fluor, profilaxis final, operatoria,
endodoncia, cirugia Oral, Odontologia bajo sedaaihulatoria, periodoncia,
odontopediatria, promision y prevencion ( Indicae®y préactica de cepillado,
indicaciones de practica con hilo dental) Urgencias

7. La Produccién o Servicios
Descripcion del proceso de prestacion de servamostologicos

El paciente realiza la revicién dental el primi, de abre un expediente y se manda
a la asociacion para la aprobacion del tratamiamealizar.

La siguiente cita se utiliza para la realizacidtalto parcial del tratamiento
dependiendo de la aprobacién de la asociacion.

8.Instalaciones y equipo necesarios

9. La Localizaciéon - Unidad Moévil
Caracteristicas detalladas del vehiculo

VISTA DE PLARNTA
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10. Requerimientos de operacion de vehiculo y cies/odontologicos
La autoridad reguladora para la habilitacién de umidad mévil dental es el
Ministerio de Salud Publica y en su pagina de fr@edispone lo siguiente:

Articulo
41.3.14.1.3.2
41.3.2.14.1.3.2.1
413.2.1.14.1.3.2.11
41.3.2.1.24.1.3.2.1.2
41.3.2.1.34.1.3.2.1.3
413214413214
413.2.154.1.3.2.15
41.3.2.1.64.1.3.2.1.6
41.3.2.1.74.1.3.2.1.7
4,1.3.2.1.84.1.3.2.1.8
41.3.2.1.94.1.3.2.1.9

4.1.3.2.1.104.1.3.2.1.10

4132241322

413221413221
413222413222
413223413223
413224413224
413225413225
41.3.2.2.64.1.3.2.2.6
413227413227
413228413228
413229413229

4.1.3.2.2.104.1.3.2.2.10
413.2211413.22.11
4.1.3.2.2124.1.3.2.2.12

Disposicion

Unidad Dentahsportable

Sillén dentahsportable

Plegable

Respaldar gra@uab

Disefiado pateabljo a cuatro manos
De manejo manual

Control para mognto sentado
Control para mmento acostado
Control para @osi antiishock
Material de féesinfeccion y limpieza
Estructura medali

Descansa pies

Modulo dentadttil

Acoples rapidos

Jeringa triple

Accesorios pataaar las piezas de mano
Control de pie

Vélvula reguladde flujo de agua
Deposito de agua

Llave select@adua

Filtros de agua

Filtros de aire

Reguladores dé@reake aire
Manometros necesari

Pieza de manotdeydiaja velocidad:

4.1.3.2.2.12.1 4.1.3.2.2.12.1Para insertar en agdpido
4.1.3.2.2.12.2 4.1.3.2.2.12.2Esterilizable en dat@co de facil desinfeccion

4132341323

413231413231
41.3.23.241.3.2.3.2
4.13.2.3.34.1.3.2.33
413234413234
4.1.3.2.354.1.3.2.35
4132441324

413241413241
413242413242
413243413243
413244413244
413.2541.3.25

413251413251
4.13.2524.13.25.2

Taburete delmdlogo

Respaldo de ¢epombar, plegable o desmontable
Altura ajustable

Estructura megali

Material resistgnde facil limpieza
Montada en ragline
Amalgamadorctiéo

Montada en ragline

Con tapa

Control de tiempo

Facil limpieza

Lampara Dental

Bombillo de haidg

lluminacion deoes naturales



4.1.3.25.34.1.3.25.3
4.1.3.25441.3.254
4.1.3.2554.1.3.255
4.1.3.2564.1.3.25.6
4.1.3.264.1.3.2.6
4.1.3.26.14.1.3.26.1

o0 desmontable
4.1.3.2.6.24.1.3.2.6.2
4.1.3.2.6.34.1.3.2.6.3
413.2.6.44.1.3.26.4
4.1.3.2.6.54.1.3.2.6.5
4.1.3.2.74.1.3.2.7
41.3.2.7.14.1.3.2.7.1
4.1.3.2.7.24.1.3.2.7.2
aceite
4.1.3.2.7.34.1.3.2.7.3
413274413274
41.3.2.7.4141.3.27.4.1
4.1.3.2.7.4241.3.2.7.4.2
4,1.3.2.7.434.1.3.2.7.4.3
413.2.74441.3.27.4.4
4.1.3.2.7454.1.3.2.7.45
compresor
4.1.3.2.7464.1.3.2.7.4.6
4.1.3.2.7.4.74.1.3.2.7.4.7
4.1.3.2.74.84.1.3.2.7.4.8
4.1.3.2.7.494.1.3.2.7.4.9

Luz fria focatiaa

Sin sombras

Con brazo aréidal

Contar con urtaresion eléctrica de 6 metros minimo.
Taburete dautsiliar si lo tuviera

Con soporte dzdcon altura y posicion ajustable, plegable

Material resistgnde facil limpieza

Altura ajustable

Montada en ragline

Estructura medali

Compresor

Segquir las nord&d<Codigo eléctrico

Ser de uso denbatlustrial, con produccion de aire libre de

Cabezote

Tanque debe pdsesguiente:

mandmetro indicaldopresion del tanque

purga automaticeaual

valvula de segdriplera sobrepresiones

con regulador @sipn

Filtro automéatiegpdecipitado de agua a la salida del

Filtro de aireaemtrada del sistema

Filtro de aceitgya

Ventilado

Aislado para oculiao y prevenir accidentes

4.1.3.2.7.4.10 4.1.3.2.7.4.10Con conexién elécegmecifica y de acuerdo al fabricante o

al cédigo eléctrico
4.1.3.2.84.1.3.2.8
4.1.3.28.14.1.3.28.1
4.1.3.2.8.24.1.3.2.8.2
quimicos
4.1.3.294.1.3.2.9
4.1.3.2.104.1.3.2.10
4.1.3.2.10.14.1.3.2.10.1

4.13.2.10.1.14.1.3.2.10.1.1

Autoclave
Usar segun irdiicees del fabricante
Revision periaditediante indicadores bioldgicos o

Equipo de Rayas lo tuviera
Equipo adicion&d suviera
Lampara de fotadm@pcional
Usar segditaciones del fabricante

4.1.3.2.10.1.2 4.1.3.2.10.1.2De facil desinfeccion

413211413211
41321114.132111
4.13211.24.13211.2
4.1.3.2.124.1.3.2.12
4.13.2.1214.1.3.2.12.1
4.1.3.2.12.24.1.3.2.12.2
4.1.3.2.12.34.1.3.2.12.3
4.1.3.2.1244.1.32.124
minimo”(Op.CIT)

Extintor de indead

Por area y dengi@adlsuarios

De tipo ABC

Bomba eyeccioralwa

Uno o dos fraseoa pl depoésito de residuos
Manguera de rec@amo menor de 1.5 metros largo
Control de regudlade presion

Contar con unanskba eléctrica de 6 metros



11. El Personal
PERFIL DEL PUESTO PARA CADA COLABORADOR

* Lealtad

* Responsabilidad
e Comprension

* Iniciativa

» Organizacion

» Diplomacia

* Amabilidad
» Serenidad
* Respeto

e Servicio

» Disponibilidad
* Puntualidad
* Excelente presentacion. (Op.Cit)

12. La Financiacion.

Se debe de tener en cuenta el lugar a visitarguatar saber que se necesita. Se
parte de que la empresa tiene la unidad entonoce@an los materiales existentes , la
gasolina que se necesita y todos los gastos dergheion u hospedaje si es necesario.

13. Forma juridica de la empresa - Realizacioroderimites administrativos
Empresa individual



ANEXOS
Anexo 1

Il CONGRESO NACIONAL DE ODONTOLOGIA “DR. RAMON
GARCIA VALVERDE”

Estas encuestas se han dedicado a recolectar adwmpara intentar evaluar el trabajo
odontologico realizado en los ultimos afios en CBs&ta, en empresas publicas y
consultorios privados, pero no para evaluar conbeida de ser. Solo se esta viendo el
problema que existe pero no se esta idealizansloll@ion para resolverlo.(Tormo,1987)
Segun estudios investigativos realizados en €ahgreso Nacional de Odontologia “Dr.
Ramon Garcia Valverde” del 5 al 8 de Agosto de 1887l cual se realizaron talleres que
presentan informes sobre diferentes temas a tomawenta en esta tesis como lo son:

I. Taller Nuevos Modelos de Servicio No Tradicites.
Il. Taller de Proyeccion a la Comunidad

Ill. Taller de Practica Mixta

IV. Taller de Practica Privada

V. Taller de Formacién del Nuevo Profesional

|I. Taller Nuevos Modelos de Servicio No Tradictes.

El objetivo perseguido ha sido determinar las daréticas de los nuevos modelos de
servicio odontoldgico que han venido surgiendoasreimpresas privadas e instituciones
publicas de nuestro pais. El informe se realizolmse en la informacion mediante un
cuestionario y una entrevista grupal.

Se llaman “ Modelos de servicio No Tradicional’ay@ diferenciarlos del servicio
tradicional, de corte liberal e individualista, qg@o toma en cuenta la participacion del
paciente y el odontélogo; razon por la cual, laectbya del servicio de salud bucal se ve
limitada por las caracteristicas econdémicas, edwasay culturales de ambos elementos de
la relacion terapéutica.

La novedad de estos modelos radica en que ya neosmel odontologo y el paciente los
gue determinan la actualizacion y existencia delige, sino que entran en juego otros
elementos que en alguna medida reducen la injexrelecias variables economicas,
educativas y culturales. Con ello, el servicioalsdlud bucal se extiende a miembros de la
poblacion que no podran utilizarlo segun el modeldicional.(Op.Cit)

En los servicios no tradicionales no se contenglaréctica privada ni el servicio publico
tradicionales. Porque ambos se orientan por laegmién receptiva del odontélogo; ente
pasivo ante las necesidades de aquellos a queadempacudir a ninguno de estos
servicios, ya sea porque no estan cubiertos pdreneficios o porque su estructura y
organizacion en lugar de facilitar su acceso, ficuia. (Op.Cit)

En la odontologia de empresa, debe existir un @aefquilibrado para el trabajador, la
empresa y el odontdlogo. Es decir, que el sendelze beneficiar los intereses
profesionales y econdmicos del odontdlogo, a laguezeste brinda una atencién
provechosa para la comunidad y la produccién erapetsEste tipo de servicio conjuga



aspectos econémicos, éticos y de servicio, quejgsmmuy importantes en el
desenvolvimiento profesional. (Op.Cit)

Se estudiaron 3 caracteristicas que son:

El soporte Material: Afio graduacion, horas conttasa propiedad del equipo, instrumental,
pago de servicios, pago de la asistente dental.

El sistema de trabajo: periodos laborales y sistar@ago.

El servicio o producto: beneficiarios y tratamienbrindados.

Se concluyé que:

1. De acuerdo con los datos obtenidos, se ha deadogjue existen opciones para la
organizacion y financiamiento de servicios odorg@os que rompen el esquema
tradicional del servicio clinico privado.

2. Dichas opciones han encontrado mayor cabid&smes organizados de produccion
industrial, o de venta de servicios, que en ingtitues publicas, ya que en estas el servicio
se restringe a quienes lo pagan, y no se favotgrcente facilitandole el acceso
economico el servicio.

3. La posicion del odontdlogo sigue siendo la mayde los casos de ‘'odontologia de
empresa”, la de un profesional liberal, pero baj concepcién menos individualista, ya
gue une estos recursos a los de la empresa aandtity a los del trabajador. Este modo su
servicio se extienden a la poblacion laboral dent@resa y a sus familiares, concentrando
Su cobertura en el sector laboral y productivo.

4. La organizacién de los trabajadores en asociaside empleados u otras formas se
vislumbra como un factor facilitador para la instaion de servicios de salud bucal.

5. La unién de los trabajadores con la empresagaivcon sus posibilidades de
interaccion, es la que mas parece beneficiar laa@acion de los servicios odontoldgicos.
(Op.Cit)

II. Taller de Proyeccion a la Comunidad

Una de las discusiones en que mas énfasis seskizefiere a quien le corresponde la
responsabilidad de desarrollar los programas ptewsneducativos en salud bucal en la
comunidad porque, para ello se propuso:

a) El odontdlogo debe asumir la responsabilidathsqae le corresponde mediante la
proyeccion a la comunidad.

b) Un personal comunitario que se llama "respomsalsalud bucal ".

c¢) El odontélogo debe participar a nivel de commis®o cuerpos de formacion, asesoria y
control de programas realizados por técnicos, desanotros funcionarios.



El odontélogo debe aportar contenidos tedricosdemimlogia y los especialistas en
pedagogia y disefiar los aspectos metodoldgicos.

Los recursos institucionales de todo tipo, relaatts con la salud, deben estructurase de la
mejor forma para que cumplan a cabalidad con Esoresabilidades sefaladas, asignando
un buen porcentaje de tiempo u otros incentivosribs para proyectarse a la comunidad.
(Op.Cit)

Debe contemplarse un sistema efectivo, en el ¢umlaente, los profesionales de salud
(especificamente el odont6élogo), los miembros dmimaunidad y los estudiantes mismos
aporten a la solucion de los problemas de saludlb8e debe buscar las estructuras
organizativas comunitarias mas indicadas, par&stastconcretamente la
operacionalizacion de la proyeccion comunitaridgsional. (Op.Cit)

I1l. Taller de Practica Mixta

Es una investigacion relacionada con la profesitanpractica odontologica Costa Rica.
Una de las vertientes que se ha venido desarrollasda relacionada con la deteccion,
estudio de invencidn de nuevos servicios odontot&gi(Op.Cit)

Objetivos

1. Conocer la opinién de un grupo de profesionatesdontologia sobre las propuestas de
crear nuevas perspectivas y sistemas de servieipsadtica privada e institucional.

2. Detectar el nivel de consenso sobre la necesidathovar los sistemas de atencién
odontologica.

3. Recopilar ideas para la creacion de sistemadiloie eleccion odontoldgica " .

4. Definir las caracteristicas de un sistema dentmdiogia mixta.

La recoleccion de informacion se utilizé la técrigadiscusion en pequefios grupos.
Es conveniente no confundir estos dos términos:

Practica repartida: " El desempefio sionismo profedien los dos roles independientes:
uno como funcionario de una institucién de saludlipa y otro como odontélogo privado
". Este es el caso en que el odont6logo trabajs imies en una institucion de salud
publica y otras en su consultorio privado pero ap telaciéon de un trabajo con el otro.
(Op.Cit)

Practica mixta: " aquélla en la cual se conjuggoréatica institucional con la privada, en la
gue el odontélogo pone su planta fisica y equigende sus servicios a un institucion ". Es
el sistema por el cual el odontologo, en su coosalprivado atiende a pacientes del
sistema de salud publica. (Op.Cit)

Elementos de la practica mixta.




Elementos que permiten delimitar un servicio de &pb de préctica:

1. Un sistema de salud dirigido por una institugablica.
2. Un servicio de salud oral privado.
3. Un contrato de servicios establecido para qeeglndo atienda pacientes de primero.

Se concluyo que es necesario ampliar los servadogtologicos en cobertura, el campo de
trabajo del odontdlogo, los medios de proteccid@iady economica del mismo y el
financiamiento de los servicios institucionales.

Se distinguen cuatro lineas de accion principagjes,son la base de los objetivos que
debieran cumplirse para establecer un sistema n{@mCit)

a. Investigacion: es necesario contar con inforérapara tomar decisiones sobre la
viabilidad economica y social de los posibles sistg, sobre las prioridades en salud que
deben atenderse y sobre la administracion de $tensas actuales.

b. Financiamiento: es de primordial importanciaismnar el problema de los altos costos
del equipo y materiales odontolégicos. Asimismdyedeuscarse financiamiento para los
programas institucionales.

c. Cobertura: se propuso que la ampliacion y cosede servicios se oriente a cubrir
mayores sectores de la poblacion, antes que anspligo de tratamientos. Del mismo
modo se recomienda ampliar los programas de educgg@revencion.

d. Campo laboral: es necesario que se amplia ggataboral del odontélogo dentro de sus
temas que no s6lo aumente la demanda de sus esndtio que también le beneficien
permitiéndole quedar cubierto por los sistemasedersdad social.

La creacion de un sistema de odontologia mixta@umsiderado, en general como una
estrategia que vendria a solucionar los problereatethanda, cobertura y calidad de
servicios dentales. (Op.Cit)

IV. Taller de Préctica Privada

En este investigacion se espera incursionar un @oda realidad nacional sentida, por una
parte de los profesionales de odontologia que desigam su profesion del modo mas
liberal dentro de la carrera. (Op.Cit)



Definicién de practica privada:

a. " Es aquel servicio profesional que presta dehtblogo en forma particular a
determinado nucleo comunal, para el cual inviegterininado recursos financieros,
humanos y de infraestructura "(Tormo, Taller PacMixta Pag. 2)

b. "Es el ejercicio y de la profesion en forma dirigida, en busca de la mejoria de la
salud bucodental del paciente, reciprocamentendgrdel bienestar del odontélogo al
permitirle proyectarse a realizarse dentro de ¢éeslad como un profesional de la salud ".
(Tormo, Taller Practica Mixta Pag. 2)

c. "Es el ejercicio libre de la profesion, dond@atiente recibe los servicios profesionales,
pagando los respectivos con horarios establecioios|profesional. Dictando éste las
normas a seguir en el trato y ejecutandolas segginaocimientos y criterios dentro del
marco ético y legal. (Tormo, Taller Practica Miptg 2)

Elementos de la practica privada:

a. Reciprocidad: sera una relacion de serviciosinemado privado.

b. Responsabilidad patrimonial individual: los soéstan definidos en cuanto el profesional
es quien montan la infraestructura del servicio prinda a su modo y en el lugar que
seleccione, a aquellas personas que lo demanden.

c. Responsabilidad profesional: en cuanto que @htddbgo debe responder a determinados
valores éticos y profesionales, tanto para su b@oetomo para el de su
paciente.(Tormo,1987)

Caracteristicas de la practica privada:

a. Juridicas: la practica privada implica el relsteimiento de una obligacion juridica, en
cuanto que de ella surge una especie de contrato.

b. Administrativo-financieras: establecer y manterefuncionamiento una clinica privada
conlleva hacerlo de forma tal que reporte benefiemondmicos suficientes para mantener
la empresa y obtener utilidades sobre la inverisiiaial.

c. Etico-profesionales: es necesaria la capacitac&utorizacion para su ejercicio.
(Op.Cit)

Se concluy6 que el odontélogo, ademas de posdeagaje médico-técnico, que le permita
ser un excelente profesional, debe ser un buemétrador para lograr el éxito del
empresa de la cual dependera su subsistencia.

A nivel de formacion profesional se presenta leeselad de brindar al dentista las
herramientas juridicas y administrativas que néa@spara lograr el mejor funcionamiento
y provecho de su clinica privada, si optara pa egtdalidad, y para saber adaptar su
empresa a las necesidades de la poblacion queeepaesu demanda potencial.

A pesar de que el manejo de la quimica puede pageneillo, se muestra que son muchos
y variados elementos que deben ser manejados gidos@or su administrador, que la
mayoria de los casos es el mismo odontélogo: manimto, suministros, relaciones
laborales, relacion con otros servicios, atencidpatientes y proyeccion de la empresa.
Si bien el odontélogo corre los riesgos del empieshay medios de proteccion social a
los que puede recurrir para salvar sus interesgegionales, personales, familiares,



empresariales o de otro tipo; acogiéndose al régoeeseguro voluntario, de pélizas de
seguros, préstamos bancarios o cooperativas.

La situacion econdémica por la que atraviesa lagmdh del pais, las deficiencias que sufre
dicha poblacion sobre salud oral y los costos dedwvicios odontoldgicos, son elementos
gue tendran que ser esquivados de alguna manergyno se perjudique la salud oral en
general ni la practica odontoldgica privada. (Of).Ci

V. Taller de formacion del nuevo profesional

Se realiz6 una investigacion estadistica para @nodefinir la situacion actual sobre el
desemperfio del profesional en odontologia.

Dicha investigacion intentaba definir tres tipogpeefiles del profesional: perfiles
real(odontoélogo), perfil percibido(usuarios y jetesservicios odontolégicos) y
propuesto(los programas y encargados de la formgeafesional), que permitira llegar a
sustentar el futuro perfil profesional(perfil idgajue debe basarse en la experiencia de las
generaciones educativas que ya desempefian siplatbesional. El objeto es analizar sus
resultados y proponer sugerencias para mejoramiehtcurriculum profesional el
odontologo. (Op.Cit)

Recomendaciones Generales.

1.”La formacién del odontdlogo, debe ser con ésfas el tratamiento integral del sistema
estomatogmatico, orientado en prevencion, salutiqaigp proyeccion a la
comunidad”(Tormos, Taller Formacion Profesional .F8g

2.”Se impone hacer un tratamiento integral basadenebuen diagndstico, en prevencion,
en salud publica y si se puede en lo que englaliadae es el humanismo, en el cual
podriamos incluir la ética y la proyeccién a la coidad” (Op.Cit)

3.”Se considera que la facultad debe realizar ualuacion sistemética del perfil para
adaptar los programas deacuerdo a los resultagos gada 10 6 15 afios realice un estudio
para comprobar si su labor esta dando los ressltqde se esperan.” (Op.Cit)

Perfil ideal del odontélogo.
Rol Social

Solidaridad

Conocimiento de la realidad del pais

Capacidad organizativa

Capacidad de planificacion

Entender la dinamica social, para tener un relacmento optimo como profesional en la
sociedad.

Etica Profesional.

Honestidad e integridad moral.
Conocimiento de las normas.



Perfil Profesional.

Ordenado

Actitud de servicio.
Vocacion

Empatia
Extroversion

Perfil Ocupacional

Excelencia en el desemperio técnico.

Actitud autocratica sobre sus conocimientos y sdegion.
Actitud de superacion

Metas claras en su profesion

Inquietud investigadora.



Anexo 2

AIMEC CONSULTORES.

La empresa consultora en investigaciones cuantaii cualitativas AIMEC realizé un
informe sobre el analisis de la metodologia utilzpara la realizacion del estudio de
evaluacion del servicio odontolégico en el Bancaiblaal, que fue realizado por la Oficina
de Control de Calidad y Contraloria de Servicioglemes de julio de 1999. El presente
informe dado el 27 de agosto de 1999 por los Ctoresl Asociados Lic. Adrian Vargas
Coto y la Licda. Olga Marta Flores C., muestradosientarios que a criterio de esta
empresa en el campo de estadisticas y mercadesralelbbnsiderarse, antes de realizarse
el trabajo de campo como en la presentacion, aalisterpretacion de los resultados
obtenidos. El objetivo principal del presente est@s el de realizar un analisis exhaustivo
de la metodologia, presentacion e interpretacidosieesultados obtenidos del estudio
anteriormente descrito.(Flores,1999)

Cabe destacar, que la muestra no toma en cuertiarfianos de otras regiones en las
cuales se les brinda el servicio odontoldgico,lp@ue los resultados no se pueden
generalizar a estas regiones, solamente el setvicidado en la Oficina Central del Banco
Nacional. (Op.Cit)

Ellos recomendaron para un proximo estudio, qge siesea evaluar el servicio
odontolégico brindado en los lugares asignadosgessario, tomar en cuenta dentro de la
muestra a pacientes que recurren a la clinicadke region. Si se desea evaluar el servicio
y trato que ofrecen cada uno de los doctores, @sag0 conocer cual evalla la poblaciéon
de pacientes que atiende cada uno, el horariolyd@ses en que éstos atienden; ya que
con estos datos, se puede seleccionar pacienteseagativos estratificando la poblaciéon
por lugar, por horario y por odontologo. Asimisrabgdentro del servicio que brinda la
clinica se encuentran las asistentes, estas debemauadas; con la finalidad de tomar en
cuenta a todo el personal que compone serviciogolma una parte de este. Debido a que
si no se evalla la clinica en su totalidad no semleeterminar conclusiones y mucho
menos recomendaciones en forma general. (Op.Cit)

En cuanto a la toma de datos, no se especificaladologia empleada. Pareciera que el
paciente o funcionario se le entrego la boletaugstionario para que la llenara solamente.
Sin una explicacion del mismo. A criterio de esteeesa, analizando las preguntas
confeccionadas en los cuestionarios, se presentalgenas de ellas términos muy
técnicos, los cuales en general no son entendmde® pacientes o funcionarios. Por
tanto, se debio de dar una capacitacion a las pesseobre términos y procesos
odontolégicos; asi como la realizacion de la eigtaven forma personal. Ya que con esto
se ayuda al entrevistado a resolver dudas téceicasmomento de desarrollar la
entrevista, elimina por tanto los sesgos no muestsase obtiene una mejor precisioén de
los resultados. (Op.Cit)

Por otra parte, se nota que los cuestionarios erofurevisados por el personal involucrado
en el estudio, es decir, por los doctores, asetgnpersonal administrativo de la clinica,
por lo que no existe una revision y aprobaciéniprde las preguntas y conceptos técnicos
odontologicos que se mencionan en el mismo. Alizarahlgunas preguntas, se muestra
gue existen escalas cualitativas mal confeccionpd#@rsgidas. En lo que respecta a la
escala de precios, la misma muestra una inclinacgesgo para que las personas
solamente tengan opciones de precios exageradastavido igualmente un



incumplimiento en la elaboracion de preguntas smalas de medicion cuantitativas y
creando un sesgo no muestral sumamente alto eeslaigestas de la misma. Por otra parte,
en el cuestionario de los que no visitan la clinéeales hacen preguntas de variables
comparativas que evallan algunos servicios ofreaigdcientes o por el estado del equipo
gue utilizan en la misma; lo cual no se deberieedbzar ya que se supone que ellos no han
asistido a la clinica recientemente. (Op.Cit)

En lo que respecta al analisis de los resultadasegisten algunas preguntas en que se
presentan distribuciones de frecuencia con todes&lgulos adicionales, lo cual, para los
electores no familiarizados con conceptos estadistlas mismas no son importantes. Se
puede resumir simplemente, en una clasificacioolatssy relativa de esas preguntas. En
cuanto a las ponderaciones de los resultados, ofbesg una clasificacion en la cual se
observe que tan satisfactorios son los serviciesofrece la clinica, es decir, no se clarifica
los rangos para poder afirmar que existen punftsas o no. Otro aspecto, que se observa
es que existen algunos porcentajes que no repaesaitiimero de pacientes o
funcionarios entrevistados, sino al numero de resgais ofrecidas por los mismos. Esto
subestima el valor real del resultado, por cuantrisma persona pudo haber respondido
a varias opciones en una pregunta y lo que se @sselalato correspondiente al total de
personas entrevistadas y no al total de menciédwbsionalmente se muestran
observaciones muy técnicas que ofrecen los entaelais, las cuales a su criterio, las
personas no estan capacitadas en su mayoria araéste tipo de respuestas. Mostrando
con esto un incumplimiento de la totalidad de lasta y una subestimacion de los
resultados para este estudio en particular. Asimigm referencia a las afirmaciones que se
indican en las conclusiones, es muy delicado quafarme de esta indole se involucren
dado a que no se relacionan con los objetivossietli® y son comentarios que no se basan
en porcentajes reales o significativos.(Op.Cit)desjitamente aquellas que citan la utilizan
de otras instituciones como posible reemplazoctiniica, lo ideal es realizar un estudio en
estas instituciones que ofrecen los servicios datadbgia, con la finalidad de tener una
base real y comparativa para poder asi mencionanhm una posible recomendacion del
informe y no citar esta alternativa sin tener umdfamento del mismo. (Op.Cit)

En general, el estudio no ofrece su totalidad eipiumiento de los objetivos planteados,

no expone claramente la metodologia empleada paeardllar la investigacion, utiliza
instrumento mal estructurado, el cual no fue coasimimi aprobado por el personal
involucrado de la Clinica Odontolégica del Bancaidaal, por ende se realiza un analisis
e interpretacion de los resultados poco represeosay precisos en el estudio. (Op.Cit)



Anexo 3 CUESTIONARIO PILOTO

Buenos dias (tardes), soy el estudiante HECTOR VALENCIANO de la Facultad de Odontologia de la Universidad ULACIT y
retno informacién para mi tesis de grado entre las asociaciones solidaristas. El objetivo es conocer la expectativa de
contratacién de servicios de atencién odontol6gica mévil para sus asociados y quisiera solicitarle unos minutos de su
tiempo.

Datos de Clasificacion

NOMBRE DE )
LA EMPRESA catecoria: A EC UAs 0QOzr

NOMBRE DEL N
ENTEEVISTADO usicacion: sy QAL Oca OHE
dpu Qcu Qi

PUESTO QUE FECHA®
OCUPA

TELEFONO

¢ Recuerda o conoce usted alguna persona 0 empresa que brinde algun servicio de odontologia
mavil a las comunidades o empresas?

1ds ¢Que personas o empresas | ;Y alguna de éstas | Y ; Qué decidio la empresa ante el ofrecimiento de
recuerda? le ha hecho alguna | servicios de odontologia mévil?
oferta de servicios? 10AacePTADA  2LPENDIENTE 3LIDENEGADA

1dno  20s! - Por que?

1dno 2Q0s - o Por qué?

2
3 1Uno 2Qsi - < Por qué?
4 10no 2Q0s - <Por qué?

20No  Engeneral ;Qué opina usted de esta modalidad de servicio mdvil para la empresa que usted representa?

1LJEXCELENTE 20BUENO 3LJREGULAR 4UMALO
Comentario:

¢Creeusted 1LIMUY NECESARIO 2(LJALGONECESARIO 3[LINADANECESARIO que la empresa y sus
empleados contraten algun servicio de odontologia mévil?

Comentario:

¢,Sabe si en alguna oportunidad la empresa . . .

10 jContrato éstos  1Usi ¢ Cual(es)?
servicios en el
PASADO?

¢ De quién fue la iniciativa de contratar los servicios?

¢ Cuanto tiempo se brindé el servicio?

¢ Cual fue la modalidad del contrato o sus caracteristicas generales?

¢ Que tan satisfecho esta con ese servicio?
1LAToTALMENTE saTISFECHOS  2LJALGO SATISFECHOS  3LINADA SATISFECHOS

Comente:




2dno ¢ Por qué?
2 0 éstos servicios 1si ¢Con cual ?
los utilizan
ACTUALMENTE?
¢ De quien fue la iniciativa de contratar los servicios?
¢ Hace cuanto lo utilizan el servicio?
¢ Cudl fue la modalidad del contrato o sus caracteristicas generales?
¢ Que tan satisfecho estuvo con ese servicio?
1ATOTALMENTE SATISFECHOS  2LJALGO SATISFECHOS ~ 3LINADA SATISFECHOS
COMENTARIOS
Puntos débiles del servicio prestado actualmente
Y sus Puntos fuertes
¢ Qué mejoraria del servicio brindado que lo motive a continuar con el
contrato de servicios?
2ldNo ¢ Por qué?
3] O hanpensado  1si ¢ Con quién y por qué?
en el FUTURO
utilizar los
servicios de
odontologia
movil?
y ¢qué le motivaria significativamente para que la empresa se inclinara a
buscar servicios de esta naturales — odontologia movil
2dno ¢ Por qué?




Anexo 4 Presentacion de la empresa
ODONTOLOGIA MOVIL

... legando hasta donde usted esta.

f&.
AMIGOS
MoviDentis cuenta con
Cirujanos Dentistas graduados
de la Universidad de Costa
Ricay la Universidad

Latinoamericana de Ciencia
Y Tecnologia.

Fionera v vanguardia e iz
Ooontalogia en Costa Rica.

Nyfsmm_i
. ficiados

Con convenio cohn
Asociaciones o
Recursos Humanos

1.1 Trabhajador Directo afiliado

ala asociacidn o recurso
humano de la empresa.

1.2 Familiares del trabajador
directo afiliado a la asociacidn
orecursos humano de la
emprega.

Sin convenio con
Asociacicnes o
Recursos Humanos

2.1 Trabajador Directo no afiliado

2.2 Trabajador de empresa que no
este asociado,

2.3 Todo paciente que no desea
utilizar el servicio por medio de
la asociacidn nirecursos
humanos.

5

asociacion ni recurso humano.

2.4 Todo paciente que no pertenezca a la

Telefonos
239-3945, 377-0843

Nuvesrros
. Servicios

MoviDentis ofrece 2

sus estimables amigos los
SErVICINS siguientes:

Odontologia Preventiva
Odontologia general

Endodoncia
Tratamients de nervio

Periedoncia
Tratamiente de encias

Radiologia
R adiagrafias

Protesis removible

Protesis fija
Coronas, Puentas

Ortodoncia - Frenillas fijos,
Lorreciones dentales

=

Odontopediatria
Atencion a nimos

~

BRRBERBERPBRRA

Blangqueamiento dental

Cirugia de cordales




Anexo5 llustracion de moviles ddes

Equipo Dental

Vista Interior del Consultorio Dental



EQUIPO DENTAL
ESILLON MEDICO DENTAL TRIDIMENSIONAL CON:
SILLON HIDRAULICO CON ESCUPIDERA INTEGRADA
HLAMPARA DENTAL DE LUZ FRIA CON PANTALLA CURVA
BFOCO DE HALOGENO
FILTRO DE LUZ CON BRAZO ARTICULADO DE MULTIPLES POSICIONES ADAPTADA EN UN SOPORTE COLSOCADO DE PISO A TECHO PARA DAF
RIGIDEZ
EMESA MODULAR CON MAUMANOMETRO, SOPORTE DE MANGUERAS Y MESA DE INSTRUMENTOS
BENEGATOSCOPIO PARA OBSERVACION DE RADIOGRAFIAS
LLAVE DE AGUA PARA LLENADO DE VASOS CON ESCURRIDERA
ESILLON GIRATORIO Y CROMADO PARA EL DENTISTA
BECOMPRESOR DENTAL (SILENCIOSO) DE DOS CABEZAS
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