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RESUMEN.

La necesidad de un servicio de asesoria Administrativa y Legal para Odont6logos, se
hace prioritario debido a la falta de herramientas que permitan mayor captacion de
pacientes y el manejo de los ingresos adquiridos de la manera mas eficaz, es por ello
que surge S.A.L.O (Servicio de Asesoria Administrativa y Legal para Odontdélogos),
que pretende cubrir estas carencias en dicha area para ello se realizé un estudio de
factibilidad enmarcado en una investigacion evaluativa, la cual se desarrollé
siguiendo la metodologia de Adolfo Blanco (2006), y para elio se realizaron cuatro
etapas: el Estudio de Mercado, el Estudio Técnico, el Estudio Econémico-Financiero
y el Analisis de Sensibilidad. S.A.L.O. va a satisfacer esta necesidad de servicio en
esta area, ofreciendo un servicio innovador, con altos niveles en control de calidad,

que permitan disminuir los errores del gremio Odontoldgico en el area administrativa

y legal.




INTRODUCCION

Es de gran preocupacion observar como en los tltimos afios la consulta privada
odontologica ha sufrido una paulatina disminucién tanto en la cantidad de pacientes
que acuden a consulta, como en los ingresos percibidos por dichos tratamientos
realizados, por lo que se hace prioritario disponer de conocimientos administrativos
necesarios para mantener la productividad de las clinicas odontoldgicas privadas a
pesar de la situacion actual.

Ademads de funcionar en los actuales momentos una cantidad considerada de sistemas
de seguro que brindan un servicio odontolégico con precios muy por debajo del valor
real de los tratamientos, pero que manejan un numero considerado de pacientes el
cual obliga a los odontdlogos a pertenecer a estas compaiiias aseguradoras
incrementando el problema de ingresos que se perciben en dicha consulta.

Por otra parte igual se hace indispensable disponer de los conocimientos legales, que
pudieran ser Gtiles al momento de realizar una mala praxis o simplemente poder
manejar de manera eficiente una situacion, en donde el paciente no se encuentre
satisfecho con el tratamiento realizado, aun siendo este la mejor alternativa para su
caso.

Es por ello que surge la necesidad de disponer de un servicio de asesoria que permita
al odontdlogo manejar las herramientas y los conocimientos que le faciliten el
mantener la productividad en sus clinicas privadas y con el cuidado de no incurrir en
alguna falla que pudiera tener consecuencias legales.

El presente Trabajo de Grado consiste en determinar la factibilidad de mercado,
técnico y econdmico-financiero de un Servicio de Asesoria Administrativa y Legal
para Odontologos. Dicho trabajo estara conformado por 6 capitulos, cuyo contenido

se detalla a continuacion:



Capitulo 1: Propuesta del Proyecto. Presenta el planteamiento del problema, los
objetivos General y especificos, justificacion, resultados esperados, metodologia
aplicada.

Capitulo 2: Marco Teorico. Se presentan las distintas teorias y los conceptos

relevantes para el estudio.

Capitulo 3: Estudio de Mercado. Analiza la demanda del producto, presenta analisis
externo, descripcion del producto, oferta del producto, mercado potencial, precios y

canales de comercializacion.

Capitulo 4: Estudio Técnico. Presenta la localizacion del servicio, infraestructura de
servicios, tecnologia utilizada, proceso de produccion, volumen de ocupacion,

capacidad instalada y utilizada, control de calidad.

Capitulo 5: Estudio Econémico-Financiero. Se realiza la evaluacion econémica-

financiera, evaluacion de los resultados y el analisis de sensibilidad.

Capitulo 6: Conclusiones y Recomendaciones. Principales conclusiones del estudio y

sus respectivas recomendaciones.




CAPITULO I
PROPUESTA DEL PROYECTO.

1.1. Planteamiento y Delimitacion del Problema.

S.A.L.O es un servicio de asesoria que surge como alternativa ante la necesidad en el
mercado de un producto con estas caracteristicas, debido a la ausencia de
conocimientos académicos en el area administrativa y legal para Odontdlogos en
Venezuela. Se espera cubrir con esta demanda de servicio, que se demostrara en este
estudio de factibilidad, realizado en el municipio Chacao de la region Capital. Dicho
servicio brindara el asesoramiento respectivo para las distintas areas que necesitan ser
cubiertas.

S.A.L.O si bien no seria el primer servicio creado en Venezuela, si lo seria de manera
promocional y invadiendo el mercado potencial con sus promociones, ya que los
servicios que se han creado son desconocidos en casi su totalidad o se prestan
exclusivamente para cierto sector de la poblacion (Profesionales en Odontologia)
afectada o necesitada de dicho servicio.

Este trabajo especial de grado, se limita a la formulacion y presentacion de Estudio de

factibilidad de un servicio de asesoria administrativo y legal para Odontologos.

1.2. Justificacion del Proyecto.

Este proyecto evallia la posibilidad de solucionar un problema de afios de ejercicio
Odontologico cometiendo errores y fallas desde el punto de vista administrativo por
no disponer de los conocimientos basicos en esta area, entre otras cosas por la
ausencia de este campo de conocimientos en los distintos pensum de formacion

académicas en las Universidades que ofrecen dicha especialidad Odontolégica.

1.3. Objetivos del Proyecto.

Se plantean el Objetivo General del Proyecto y los distintos Objetivos Especificos

que determinaran dicho estudio de factibilidad.




1.3.1. Objetivo General.
e Evaluar la factibilidad de un servicio de asesoria administrativa y legal para
odontologos.
1.3.2. Objetivos Especificos
e Realizar un estudio de Mercado.
e Realizar el estudio Técnico para la instalacion de un servicio de asesoria
administrativa y legal para Odontdlogos.
e Realizar un estudio economico-financiero a fin de determinar los costos,
punto de equilibrio y beneficios del mismo.
e Realizar el Analisis de sensibilidad.
1.4. Marco Metodologico.
Este Trabajo especial de Grado corresponde a la Especializacion de Gerencia de
Servicios de Salud. Esté orientado a la aplicacion de los conocimientos del campo de
las ciencias econdmicas en la gestion de servicios y demostrar la experiencia en la
identificacion y resolucion de problemas practicos en organizacion y direccion de
empresa.
Este Trabajo Especial de Grado, de acuerdo al propdsito y al tipo de problema que
busca solucion, se clasifica como una Investigacion Evaluativo, la cual tiene como
propésito la sistematica determinacién de la calidad o el valor de programas,

proyectos, planes, intervenciones. (Yaver y Valarino, 2003).




Se desarrollaran 4 estudios para estructurar el proyecto de para el Trabajo especial de
Grado: Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econdmico-Financiero,
Analisis de Sensibilidad.

A continuacion se detalla la metodologia a emplear en cada estudio siguiendo la
metodologia de Adolfo Blanco R. a un Estudio de Factibilidad.

14.1. Estudio de Mercado, estd conformado por los siguientes elementos:
Descripcion del producto, describir las caracteristicas que definen el producto
fisicas o quimicas, si se trata de un bien, un intangible o un servicio. Demanda del
producto, cuantificar la necesidad real o psicologica de una poblacion para adquirir
el producto. Oferta del producto, cuantificar la cantidad futura del producto.
Mercado potencial, determinar la demanda insatisfecha o mencionar los factores que
permiten la posibilidad de captar un mercado. Formacion del precio, analizar y
determinar el precio del producto o similares. Canales de comercializacion, definir
las actividades relacionadas con el producto desde el producto hasta el consumidor
final. Herramienta, se realizd una encuesta de 140 profesionales de la Odontologia,
para una poblacion de 1400 Odontdlogos por municipio segun datos del Colegio
Metropolitano de Odontdélogos de Caracas, en el cual hasta el momento del estudio
manejaban una poblacion de 7000 inscritos entre todos los 5 municipios de la Capital.
1.4.2. Estudio Técnico, elementos que conforman el estudio Técnico: Localizacion
del negocio, describir las instalaciones que rodean el servicio. Infraestructura de
servicios, determinar la disponibilidad de servicios y detallara la infraestructura
necesaria. Proceso de producciéon, describir el funcionamiento del servicio.

Volumen ocupacional, indicar el nimero de turnos y el personal de trabajo. Control




de calidad, establecer el plan de accion que garantice la satisfaccion del cliente.
Capacidad instalada y utilizada, determinar la capacidad de produccion del
servicio.

1.4.3. Estudio Econdémico-Financiero, consiste en efectuar la evaluacion econdmica
financiera y la evaluacion de los resultados, se utilizaran tablas para su explicacion:
Capacidad instalada y utilizada, se establece la capacidad instalada y utilizada del
servicio a lo largo de los afios de produccion del estudio. Componentes de la
inversion, comprenden la relacion de los activos y otros activos que van a formar
parte de la inversion servicio. Inversién total, cuadro que incluye la informacion.
Analisis de sensibilidad, determinar la influencia de su variacion sobre los resultados
obtenidos.

De esta manera explicamos la metodologia del Estudio de Factibilidad de un Servicic

de asesoria Administrativa y Legal para Odont6logos.

»




CAPITULO 2
MARCO TEORICO

2.1 Marco Teérico y Conceptual.

En el Marco tedrico se presentan las diferentes teorias conceptos y términos
relacionados con el proyecto de investigacion realizado. Empezando por explicar lo
que se entiende como un estudio de Factibilidad y los diferentes parametros asociados

a él, con el fin de establecer una base para el analisis de los datos obtenidos en dicho

estudio.
2.2 Estudio de Factibilidad.

Es un proyecto que consiste en descubrir cuales son los objetivos de la organizacion,
luego determinar si el proyecto es 1itil para que la organizacién logre sus objetivos. La
busqueda de estos objetivos debe contemplar los recursos disponibles o aquellos que
la organizacion puede proporcionar, nunca debe definirse con recursos que la
organizacion no es capaz de dar.

Todo estudio de Factibilidad debe constar de seis partes principales denominadas
seglin se especifica a continuacion: Presentacion, Marco Institucional, Estudio de
Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econémico-Financiero y Analisis de
Sensibilidad.

El objetivo primario del Estudio de Factibilidad de un Proyecto de inversién es
determinar la factibilidad social, econémica y financiera del Flujo de fondos de la
empresa a través de herramientas contables, tales como el Punto de equilibrio y el
Valor agregado, y de herramientas financieras como la Tasa Interna de Retorno (TIR)
Y el Valor Presente Neto (VPN).

Hoy dia esta presente en algunos medios empresariales y académicos la conviccién
errénea de que el objetivo primario de todo estudio de factibilidad es obtener los

valores de la TIR y el VPN lo que reduce la evaluacion del proyecto a sus aspectos



estrictamente financieros ignorando los econdémicos y sociales. Es por eso que el
resultado integral de toda evaluacion no reside en estas dos herramientas financieras
sino en el flujo de fondos que tenga la empresa pues, a través de su analisis, se va a
poder validar certeramente la idoneidad de su origen y aplicacion asi como verificar
si los ingresos liquidos, lo que se va a poder comprobar no s6lo por medio de la
aplicacion de herramientas financieras, como la TIR y el VPN, sino por la utilizacion

de otras de indole econdmica y social.
2.2.1Valor Presente Neto (VPN)

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial. Sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion
inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los
desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor
equivalente en este momento o tiempo cero. Es claro que para aceptar un proyecto las
ganancias deberan ser mayores que los desembolsos, lo cual dara por resultado que el

VPN sea mayor que cero. Para calcular el VPN se utiliza el costo de capital o TMAR.
2.2.2 Costo de Capital o Tasa minima aceptable de rendimiento.

Para formarse, toda empresa debe realizar una inversion inicial. El capital que forma
esta inversion puede provenir de varias fuentes: s6lo de personas fisicas

(Inversionistas), de éstas con personas morales (otras empresas), de inversionistas e
instituciones de crédito (bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales
y bancos. Como sea que haya sido la aportacion de capitales, cada uno de ellos tendra
un costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa asi formada tendra un
costo de capital propio. Antes de invertir, siempre se tiene en mente una tasa minima
de ganancia sobre la inversién propuesta, llamada tasa minima aceptable de

rendimiento (TMAR).




2.2.3 Tasa interna de rendimiento (TIR)

Es la tasa de descuento por el cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la

suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Su férmula es la siguiente:

2.2.4 Punto de equilibrio

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las relaciones entre
los costos fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una empresa
so6lo fueran variables, no existiria problema para calcular el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nive]l de produccion en el que los beneficios por ventas
son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables. Hay que
mencionar que €sta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una inversion,

sino que so6lo es una importante referencia a tomar en cuenta.

2.2.5 Valor Agregado

Al restar el valor de la produccidn bruta, el valor del consumo intermedio se obtiene

el valor incorporado y es el denominado valor agregado.

2.2.6 Estudio de mercado

Se entiende por mercado el area en que concluyen las fuerzas de la oferta y demanda
para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados.

Se entienden por objetivos del estudio de mercado los siguientes:

e Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la

posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos

existentes en el mercado.




e Determinar la cantidad de bienes o servicios provenientes de una nueva
unidad de producciéon que la comunidad estaria dispuesta a adquirir a
determinados precios.

e Conocer cuales son los medios que se emplean para hacer llegar los bienes y
servicios a los usuarios.

e Como ultimo objetivo, tal vez el mas importante, pero por desgracia
intangible, el estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista del
riesgo que su producto corre de ser o no aceptado en el mercado. Una
demanda insatisfecha clara y grande, no siempre indica que pueda penetrarse
con facilidad en ese mercado, ya que éste puede estar en manos de un
monopolio u oligopolio. Un mercado aparentemente saturado indicara que no

es posible vender una cantidad adicional a la que normalmente se consumo.

2.2.7 Las variables.

Una vez que alcanzamos un conocimiento relativamente amplio del tema a investigar,
de sus antecedentes, aspectos principales y enfoques mas usuales, debemos abocarnos
a aislar, dentro del problema, los factores mas importantes que en ¢l intervienen. Para
ello habremos de delimitar las principales facetas y los subproblemas diferenciales
que se plantean, ordendndolos l6gicamente y relaciondndolos de acuerdo a su propia
naturaleza. De alli surgiran las caracteristicas y factores basicos que forman parte del
problema y a través de los cuales podremos explorarlo, describirlos o explicarlo. Por
variable entendemos cualquier caracteristica o cualidad de la realidad que es
susceptible de asumir diferentes valores. Las variables pueden ser: Cuantitativas o

cualitativas, Continuas o Discretas.




2.2.8 Encuestas.

El disefio encuesta es exclusivo de las ciencias sociales y parte de la premisa de que,
si queremos conocer algo sobre el comportamiento de las personas, o mejor, lo mas
directo y simple, es preguntarselo directamente a ellas. Se trata, por tanto, de requerir
informacién a un grupo socialmente significativo de personas acerca de los problemas
en estudio para luego, mediante un analisis de tipo cuantitativo, sacar las
conclusiones que se correspondan con los datos recogidos.

Ventajas de las encuestas: Acceso a conocimiento primario de la realidad, Promueve

la precision en el tratamiento de las variables, Es relativamente econémico y rapido.

2.2.9 Universo y Muestra.

En el caso de que nuestro universo esté compuesto por un nimero relativamente alto
de unidades serd practicamente imposible, por razones de tiempo y de costos, y
porque no es en realidad imprescindible, cada una de las unidades que lo componen.
En vez de realizar esa fatigosa tarea procederemos a extraer una muestra de ese
universo, o sea un conjunto de unidades, una porcion del total, que nos represente la
conducta del universo en su conjunto. Una muestra, en un sentido amplio, no es mas
que eso, una parte de todo que llamamos universo y que sirve para representarlo.

Una primera division que suele hacerse entre las muestras consiste en separarlas en
muestras probabilisticas y no probabilisticas. En el primer tipo la caracteristica
fundamental es que todo elemento del universo tiene una determinada probabilidad de
integrar la muestra, y que esa probabilidad puede ser calculada matematicamente con
precision. En las muestras no probabilisticas ocurre lo contrario y el investigador
procede en cierta forma a ciegas, pues no tiene una idea del error que puede estar
introduciendo en sus apreciaciones. Las muestras no probabilisticas mas utilizadas

son las llamadas accidentales, por cuotas o intencionales.
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2.2.10 Modelo de las fuerzas 5 fuerzas de Porter

Un esquema muy empleado para el andlisis de mercado ha sido desarrollado por
Michael porter (1980). A continuacién, se mencionan algunos de los factores que
afectan cada una de las cinco fuerzas.

La posibilidad de entrada de nuevos competidores. Se puede ver afectada por dos
tipos de factores: la existencia de barreras a la entrada y la realidad frente a nuevos
entrantes. Las barreras a la entrada, que provienen de las caracteristicas de la
tecnologia y la gerencia de un servicio, tienen como efecto elevar el costo de la
entrada a algun mercado. Entre las mas conocidas se pueden nombrar:

Las economias de escala, esta barrera existe cuando los costos fijos representan una
fraccidon muy significativa de los costos totales, de manera que es preciso producir a
gran escala, para poder amortizar asi los costos fijos.

La diferenciacion de los productos, en este caso se trata de productos que poseen
caracteristicas Unicas, ya sea en el sabor, apariencia, disefio, etc. Por lo que se puede
desarrollar una fidelidad con el producto. Esta situacidon obliga a cualquier nuevo
entrante a efectuar cuantiosas inversiones a fin de poder crear una imagen propia a
sus productos, y asi poder quitarles clientes a los competidores ya establecidos.

La capacidad tecnoldgica, constituye una barrera de costos que es independiente de
la escala, que resulta del conocimiento acumulado a través de afios de inversién en
investigacion y desarrollo.

Las politicas gubernamentales, Constituyen una fuente de obstdculos a la entrada de

las compaiiias de servicios.

La rivalidad dentro de un sector no debe confundirse con competencia. La primera
se refiere al esfuerzo, gerencial y financiero que debe realizar los participantes de un
mercado para sostener sus posiciones. Competencia, por otra parte, se refiere a la
existencia de muchos participantes dentro de un mercado. Es posible encontrai
mercados en donde, a pesar de que existen muy pocos participantes, la rivalidad es

muy acentuada. La rivalidad se puede ver afectada por diversos factores, como son:
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El tamafio relativo de los competidores, cuando los participantes en un mercado
tienen tamafios parecidos, de modo que cada cual pueda aspirar genuinamente a
adquirir el liderazgo, la rivalidad tiene a ser intensa. Por otra parte, cuando existe un
competidor mucho mas poderoso que el resto, es frecuente encontrar que los mas
pequeiios se limitan a imitar la conducta del mas grande y evitan tomar iniciativas
comprometedoras que puedan ser muy onerosas.

Cuando se reduce la tasa de crecimiento del mercado se encuentra que los
competidores se vuelven mas agresivos, porque se hacen evidente que la ganancia de
uno es a costa de la pérdida de otro.

Cuando los costos fijos y de almacenaje son elevados, los competidores adoptan
conductas agresivas para colocar cualquier excedente.

La diversidad de origenes y de estrategias constituye un importante determinante de
la rivalidad, por cuanto reduce las posibilidades de coordinaciéon entre los
competidores.

También se encuentra que cuando los competidores estan poco diversificados, de
modo que dependen exclusivamente de su conducta en el mercado en cuestion, se
tornan en rivales muy agresivos.

Cuando existen importantes barreras a la salida de los competidores existentes la
rivalidad tiende a aumentar. Estas barreras a la salida constituyen factores
psicologicos, econdmicos, sociales y hasta politicos que hacen dificil el retiro de

competidores, aun cuando ello sea conveniente desde el punto de vista financiero.

La existencia de productos sustitutos, se entiende que la sustitucion es de caracter
funcional, no se refiere a la forma o disefio del producto. Asi, la energia eléctrica es
un sustituto del gas natural para algunos usos, aunque la apariencia y el manejo de
ambos productos sean totalmente diferentes. La mayoria de los sustitutos aparecen de
manera inesperada, y tienden a ser desarrollados por empresas ajenas al mercado. Las
defensas posibles son de dos tipos: cambio en las caracteristicas del producto, ya sea

por medio de un reposicionamiento o cambio de precio y entrando en el negocio del

sustituto.
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El poder negociador de los compradores, también es una fuerza que puede afectar
la rentabilidad de un sector. El impacto relativo puede aumentar debido a una serie de
factores, como son:

El nivel de concentracion de los compradores es elevado, lo cual obviamente les
otorga un poder significativo.

Si el volumen de compra es grande, o el producto representa una fraccion
considerable de sus compras y, por ende, tiene un impacto significativo en sus costos.
El comprador tiene la posibilidad de integrarse verticalmente hacia arriba y en

consecuencia, establecer competencia a las empresas del sector.

El poder del negociador de los proveedores, se ve afectado por factores similares a
los de los clientes, aunque en algunos casos el andlisis puede ser totalmente opuesto:
Una elevada concentracion de los proveedores, al igual que en el caso anterior, les
confiere poder, especialmente cuando es dificil para las empresas del sector cambiar
de materia prima.

En algunos casos, es posible que el proveedor tenga, en virtud de su tamafio y
caracteristicas, la capacidad de integrarse verticalmente hacia abajo y en

consecuencia, de poner competencia a las empresas del sector.

2.2.11 Estudio Técnico

El aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga
relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.

Los objetivos del analisis técnico-operativo de un proyecto son los siguientes:
e Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que se pretende.

e Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizacion 6ptima, los equipos,

las instalaciones y la organizacion requeridos para realizar la produccion.

13




2.2.12. Localizacion del proyecto.

En este punto debera indicarse con todo detalle la ubicacion geografica del servicio u

oficina principal asi como las de otras oficinas complementarias del servicio, si las

hubiere.
2.2.13 Infraestructura de Servicios.

El acceso a la conexion de servicios publicos facilita mucho el funcionamiento de
cualquier empresa o servicio por lo que deberan especificarse las facilidades con que
cuenta relativas a energia eléctrica o de otro tipo, disponibilidades telefonicas y
similares, vias de comunicacion, acceso a aguas blancas y al sistema de cloacas, asi
como la cercania a puertos, aeropuertos y sistemas ferrocarril. En este punto deberan
detallarse también las estructuras e infraestructuras necesarias para la construccion,
instalacion y puesta en marcha de la empresa.

Elementos de Infraestructura y estructura: Obras Civiles, Instalaciones Civiles,

Instalaciones eléctricas, Equipo Auxiliar, Mobiliario y equipos de oficina.

2.2 14 Tecnologia utilizada.

Bien sea que se trate de tecnologia contratada o propia, debera especificarse su
alcance, los beneficios que aporta y las ventajas que agrega al proceso y al producto.
De ser contratada deberd indicarse los términos de la contratacién y costos. También
es preciso indicar todos los detalles relativos al costo de la maquinaria y equipo de la

linea de produccion.
2.2.15 Volumen de Ocupacion.

Se incluira en este punto el nimero de turnos de trabajo diarios, el nimero de horas

por turno, los dias laborales por mes y los meses laborales por afio. Ademds, se
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deberan definir los cargos del personal e indicar el nimero de personas por categoria
y por afio de operacion para cada cargo, de acuerdo a lo establecido por el mercado
laboral y por el conocimiento, la preparacion, las habilidades y las destrezas de

personas contratadas.

2.2.16 Capacidad Instalada y Utilizada.

Con toda la informacion técnica recopilada hasta el momento se procede a la
elaboracion del cuadro cuyos contenidos se utilizaran después para los célculos
respectivos de los costos de materia prima, mano de obra, gastos de fabricacion y de

los ingresos por ventas.

2.2.17 Calidad

Grado en el que un conjunto de caracteristicas inherentes cumple con los
requerimientos. Hay varias clases de caracteristicas, como las siguientes: Fisicas,

Sensoriales, Comportamentales, Temporales, Ergonomicas y Funcionales.
2.2.18 Principios de gestion de Calidad

» Enfoque al cliente.
¢ Liderazgo.
e Participacién del personal,
¢ Enfoque basado en procesos.
e Enfoque de sistema para la gestion.
¢ Mejora continta.
Enfoque basado en hecho para la toma de decision.

e Relaciones mutuamente beneficiosas con el proveedor.
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2.2.19 Eficacia, Eficiencia, Efectividad.

Eficacia: Del Latin efficax: que tiene el poder de producir el efecto deseado,
extension en que se realizan las actividades planificadas y alcanzan los resultados
planificados. Alcanzar metas o resultados propuestos.

Eficiencia: Del Latin efficientia: accion, fuerza, virtud de producir, relacion entre el
resultado alcanzado y los recursos utilizados. Producir el méaximo de resultados con el
minimo de recursos.

Efectividad: Del Latin efficere: ejecutar, llevar a cabo, efectuar, producir, obtener
como resultado, impacto de lo que se hace o se presta en términos de satisfaccion del

cliente. Satisfacer las demandas planteadas por la comunidad externa.
2.2.20 Indicadores de Gestion.

Es un valor o una relacion de valores (Ratios) que registrados, calculados y
observados en conjunto, permiten medir la satisfaccion del cliente, como interactiian
las diferentes variables en el proceso y de que manera se estan utilizando los recursos
involucrados. Sus objetivos: Diagnostico, Monitoreo, Planificacién, Comparacion,

Evaluacion, toma de decisiones, satisfaccion del cliente.
2.2.21 SO 9000:2000

ISO es la Organizacion Internacional para la Estandarizacion, con sede en Ginebra,
Suiza, es una Federacion Mundial de Normas Nacionales de unos 120 paises, uno de

cada pais. El representante americano en ISO es el Instituto Americano de Normas

Nacionales (ANSI).
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2.2.22 Requisitos de la documentaciéon de ISO 9001:2000.

En el numeral 4.1 de la norma ISO 9001:2000 (“Requisitos Generales™) se exige a las
organizaciones “establecer, documentar, implementar, mantener un sistema de
gestion de la calidad y mejorar continuamente su eficacia de acuerdo con los
requerimientos de esta Norma Internacional”.

En el numeral 4.2 “Requisitos de la documentacion” se explica que la documentacion
del sistema de gestion de la calidad debe incluir: declaraciones documentadas de una
politica de la calidad y de objetivos de la calidad, un manual de calidad, los
procedimientos documentados requeridos en esta Norma Internacional, los
documentos necesitados por la organizacion para asegurarse de la eficaz

planificacion, operacién y control de sus procesos, y los registros requeridos por esta

Norma Internacional.
2.2.23 Registros Exigidos por ISO 9001:2000

A continuacién se presentan los registros exigidos por dicha Organizacion

Internacional:
e Revisiones por la direccion.
¢ Educacion, formacién, habilidades y experiencia.

e Evidencia de que los procesos de ejecucion y el producto resultante cumplen

los requisitos.

e Resultados de la revisién de requisitos relacionados con el producto y las

acciones originadas por la misma.
e Elementos de entrada para el disefio y desarrollo.

e Resultados de la revisiones de disefio y de desarrollo y cualquier accion

necesaria.

e Resultados de la verificaciéon de disefio y de desarrollo y cualquier accioén

necesaria.
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e Resultados de la validacion de disefio y desarrollo y cualquier accion
necesaria.

e Resultados de la revision de cambios de disefio y desarrollo y cualquier accion
necesaria.

e Resultados de las evaluaciones del proveedor y de las acciones que se deriven
de las mismas.

e Segun se requiera por la organizacion, demostrar la validacién de los procesos
cuando la salida resultante no pueda verificarse por seguimiento o medicion
subsecuente.

e Identificacion tnica del producto, cuando la trazabilidad sea un requisito.

e Bien del cliente que se pierda, deteriore o verificacion del equipo de medicion
cuando no existen normas de medicion internacionales o nacionales.

e Validez de los resultados previos cuando el equipo de medicién se encuentra
no conforme con sus requisitos.

e Resultados de calibracién y verificacion del equipo medicion.

e Resultados de auditoria interna.

e Evidencia de la conformidad del producto con los criterios de aceptacion e
indicaciones de la autoridad responsable de la liberacién del producto.

e Naturaleza de las no conformidades del producto y subsecuentes acciones
tomadas, incluyendo concesiones obtenidas.

¢ Resultados de la accién correctiva.

e Resultados de la accion preventiva.

2.2.24 Terminologia de la cadena de suministros en ISO 9000:2000
Proveedor: Organizacidn o persona que proporciona un producto.

Organizacion: Conjunto de personas e instalaciones con una disposicion de

responsabilidades, autoridades y relaciones.
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Producto: Resultado de un proceso, existen cuatro categorias genéricas de productos:

Servicios, Software, Hardware, Materiales procesados.
2.2.25 Estudio Economico.

La parte de analisis econémico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econoémicos necesarios para la realizacion del proyecto, cudl sera el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccion, administracién y
ventas), asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final

y definitiva del proyecto, que es la evaluacion econémica.
2.2.26 Determinacion de los costos.

Costos es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla con exactitud,
debido a su amplia aplicacion, pero se puede decir que el costo es un desembolso en
efectivo o en especie hecho en el pasado, presente, en el futuro o en forma virtual.

También es importante sefialar que la evaluacién de proyectos es una técnica de
planeacion, y la forma de tratar el aspecto contable no es tan rigurosa, lo cual se
demuestra cuando por simplicidad, las cifras se redondean al millar méas cercano. Esto
es asi, pues no hay que olvidar que se trata de predecir lo que sucedera en el futuro.
Debe quedar claro y aceptado que el redondeo de las cifras a miles no afecta en
absoluto la evaluacion econdmica y no se viola ningun principio contable, puesto que
aqui no se trata de controlar las cifras del proyecto, pues seria tanto como querer

controlar con esa rigurosidad el futuro, lo cual es imposible.
2.2.27 Costos de produceion.
Los costos de produccion no son mas que un reflejo de las determinaciones realizadas

en el estudio técnico. Un error en el costeo de produccion generalmente es atribuible

a errores de célculo en el estudio técnico. Es una actividad mas de ingenieria mas que
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de contabilidad. Los costos de produccion se anotan y determinan con las siguientes
bases: Costo de materia prima, Costos de mano de obra, Envases, Costos de energia
eléctrica, Costos de agua, Combustibles, Mantenimiento, Cargos de depreciacion y

amortizacion, Otros costos, Costos para combatir la contaminacion.
2.2.28 Costos de Administracion.

Son, como su nombre lo indica, los costos que provienen para realizar la funcion de
administracion en la empresa. Sin embargo, tomados en un sentido amplio, no sélo
significan los sueldos del gerente o director general y de los contadores, auxiliares,
secretarias, asi como los gastos de oficina en general. Una empresa de cierta
envergadura puede contar con direcciones o gerencias de planeacion, investigacion y
desarrollo, los recursos humanos y seleccion de personal, relaciones publicas,
finanzas o ingenieria (aunque este costo podria cargarse a produccioén). Esto implica
que fuera de las otras dos grandes areas de una empresa, que son produccion y ventas,
los gastos de todos los demas departamentos o areas (como los mencionados) que
pudieran existir en una empresa se cargaran a administracion y costos generales.
También deben incluirse los correspondientes cargos por depreciacion y

amortizacion.
2.2.29 Costos de ventas.

El departamento o gerencia de ventas también es llamado de mercadotecnia. En este
sentido, vender no significa sélo hacer llegar el producto al intermediario o
consumidor, sino que implica una actividad mucho mas amplia. Mercadotecnia
abarca, entre otras muchas actividades, la investigacion y desarrollo de nuevos
mercados o de nuevos productos adaptados a los nuevos productos adaptados a los
gustos y necesidades de los consumidores; el estudio de la estratificacion del
mercado; las cuotas y participacion de la competencia en el mercado; la adecuacion

de la publicidad que realiza la empresa; la tendencia de las ventas, etcétera.

20



La agrupacion de costos que se ha mencionado, como produccion, administracién y
ventas, es arbitraria. Hay quienes agrupan los principales departamentos y funciones
de la empresa como productos, recursos humanos, finanzas y mercadotecnia,
subrayando asi la delegacion de responsabilidades. En la presentacion del caso

préactico se dan las bases y se realiza la determinacién de cada uno de los costos.

2.2.30 Costos financieros.

Son los intereses que se deben pagar en relacién con capitales obtenidos en
préstamos. Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y de

Administracién, pero lo correcto es registrarlos por separado, ya que un capital
prestado puede tener usos muy diversos y no hay por qué cargarlos a un area

especifica.
2.2.31 Inversion total inicial fija y diferida.

La inversi6n inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y
diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, con
excepcion del capital de trabajo.

Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la
empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos de
transporte, herramientas y otros. Se le llama fijo porque la empresa no puede
desprenderse facilmente de ¢l sin que ello ocasione problemas a sus actividades
productivas (a diferencia del activo circulante).

Se entiende por activo intangible el conjunto de bienes propiedad de la empresa
necesarios para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de invencidn, marcas,
disefios comerciales o industriales, nombres comerciales, asistencia técnica o
transferencia de tecnologia, gastos preoperativos, de instalacién y puesta en marcha,
contratos de servicios (como luz, teléfono, télex, agua, corriente trifasica y servicios

notarios), estudios que tiendan a mejorar en le presente o en el futuro el
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funcionamiento de la empresa, como estudios administrativos o de ingenieria,
estudios de evaluacion, capacitacion de personal dentro y fuera de la empresa,

etcétera.
2.2.32 Capital de Trabajo

Desde el punto de vista contable, este capital se define como la diferencia aritmética
entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista préactico, esta
representado por el capital adicional (distinto de la inversion en activo fijo y diferido)
con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa; esto es, hay que
financiar la primera produccién antes de recibir ingresos; entonces, debe comprarse
materia prima, pagar mano de obra directa cantidad en efectivo para sufragar los
gastos diarios de la empresa. Todo esto constituiria el activo circulante. Pero asi como
hay que invertir en estos rubros, también se puede obtener crédito a corto plazo en
conceptos como impuestos y algunos servicios y proveedores, y esto es el llamado
pasivo circulante. De aqui se origina el concepto de capital de trabajo, es decir, el

capital con que hay que contar para empezar a trabajar.
2.2.33 Depreciaciones y Amortizaciones

El término depreciacion tiene exactamente la misma connotacién que amortizacion,
pero el primero s6lo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen
menos; es decir, se deprecian; en cambio, la amortizacioén sélo se aplica a los activos
diferidos o intangibles, ya que, por ejemplo, si se ha comprobado una marca
comercial, ésta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el

término amortizacion significa el cargo anual que se hace para recuperar la inversion.
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2.3 Estructura Organizacional

Las organizaciones tienen diferentes estructuras que repercuten en las actividades y el
comportamiento. Recordemos que una estructura organizacional define cémo se
dividen, agrupan y coordinan formalmente las tareas en el trabajo. Hay seis elementos
bésicos que se deben abordar los administradores cuando disefian la estructura de su
organizacion: especializacidon laboral, departamentalizacion, cadena de mandos,
tramo de control, centralizacion y descentralizacion, formalizacién, a continuacion
definiré brevemente cada uno de ellos, para después determinar cual seria el disefio

organizacional que aplicaria para el proyecto una vez establecido.

Especializacion Laboral: Grado en el que las tareas de la organizacion estdn

divididas en puestos de trabajo.
Departamentalizacion: Después de dividir las tareas mediante la especializacion,
hay que agruparlas de modo que se puedan coordinar aquellas que sean comunes, es

la base para agrupar las tareas.

Cadena de Mando: Linea continlia de autoridad que se extiende de la parte superior

de la organizacion hasta el ultimo escalafon y aclara quién reporta a quién.

Autoridad: Derecho inherente de una posicién gerencial para dar ordenes y esperar

que se acaten.

Unidad de mando: Un subordinado debe tener s6lo un superior ante el cual es

responsable directo.

Tramo de control: niimero de subordinados que un gerente puede dirigir con

eficacia.
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Centralizacion: Grado en que la toma de decisiones esta concentrada en un solo

punto de la organizacion.

Formalizacion: Grado en el que las tareas en la organizacion estén estandarizadas.

Dentro de los disefios organizacionales comunes en uso se encuentran: estructura
simple, burocracia y estructura matricial, se determino que la mas adecuada para el
proyecto seria la estructura simple que consiste en una estructura caracterizada por un
grado escaso de departamentalizaciéon, tramos amplios de control, autoridad
centralizada en una sola persona y poca formalizacion. Existen nuevas opciones de
disefio como lo son la estructura por equipos que consiste en el uso de equipos como
medio central para coordinar las actividades y la organizacion virtual que es nuclear
pequefia y subcontrata las principales funciones, ademas de permitir prestar el
servicio via virtual. Ambas también podrian aplicar como disefios de estructura

organizativa para nuestro proyecto.
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CAPITULO 1T
ESTUDIO DE MERCADO
El estudio de mercado se realizd en el Municipio de Chacao de acuerdo a la

poblacion y muestra establecida en el marco metodolégico.

3.1 Caracteristicas del municipio estudiado.

En este punto se explicaran las caracteristicas relevantes del municipio en el cuil se
realizé dicho estudio, en cuanto a su localizacién, economia, poblacion, dando una
informacion general de estos aspectos, para darnos la introduccion al estudio de

mercado.

3.1.1 Municipio Chacao

Chacao es un municipio del estado miranda de Venezuela, integra parte del Distrito
Metropolitano de Caracas. En el pasado, Chacao era una poblacion independiente a
Caracas, pero debido al crecimiento de esta ciudad, terminé fusionada a la misma. A
pesar de esto, es importante destacar que la organizacion politico-geografica del pais
incluye a Chacao como parte del Estado Miranda y no del Distrito Capital como a

veces se le confunde.

El territorio municipal de apenas 1300 hectireas o 13 km? esta urbanizado, a
excepcion del cerro el Avila, el cual es considerado parque nacional y reservorio de
flora y fauna silvestre. El municipio se caracteriza por su urbanismo de Iujo y la
calidad de vida que tienen sus habitantes, en donde residen un alto porcentaje de las
personas acaudaladas del pais. A pesar de ser el mas pequefio de los cinco que
conforman la Gran Caracas, término aplicado a los municipios que se encuentran
alrededor de la capital, Chacao es uno de los mas considerados en esta zona, ya que

en el mismo tienen sede la mayor parte de las embajadas y consulados del pais.
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Por ser uno de los municipios mas acaudalados del pais, contiene inmensos centros
comerciales, como también las principales sedes bancarias de instituciones

extranjeras.
3.1.2 Poblacion

El municipio tiene una poblacion de 64.629 habitantes, lo que representa una
densidad de 4.971,46 hab./km2. Segun el Censo 2001, ubicandolo en el cuarto lugar
dentro de los municipios que conforman el area metropolitana de Caracas, siendo uno

de los mas poblados del Estado Miranda.

3.1.3 Economia

Predomina el sector de servicio, no quedando vestigio de su pasado agricola-

ganadero, el cual fue rezagado al municipio El Hatillo.

3.2 Estudio evaluativo

Para el siguiente trabajo se efectud un estudio de mercado a fin de determinar la
factibilidad del mismo con una muestra de 140 profesionales, encuestados en el

municipio Chacao entre los meses de abril-mayo del 2006.

3.3 Muestra.

Para el momento del estudio existian un numero de 7.000 Odontdlogos inscritos en el
Colegio Metropolitano de Caracas, valor que se determino para tomar la muestra
minima requerida para dicho estudio, dicho valor dividido entre los 5 municipios que
conforman la ciudad capital el cual son Libertador, Baruta, el Hatillo, Sucre y Chacao
y determin6 1400 por municipio tomamos el 10% (140 encuestas), se tomo la muestra
de esta manera ya que no existen registros por municipios de ubicacion de
profesionales en odontologia, creando el problema para determinar a cuantos

profesionales se necesitarian para tener una muestra representativa. Las encuestas se
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realizaron en los siguientes centros de uso profesional en area odontoldégica: Centro
Clinico Bello Campo, Centro Pert, Centro Profesional del Este, Edificio Cosmo,

entre otros.
3.4 Diseiio de la encuesta.

La encuesta serd de tipo estructurada (de respuestas breves, especificas), con
preguntas cerradas y abiertas, opcion multiple y libre para que el entrevistado
mencione variables que no se hayan nombrado en la formulacién de la pregunta y
sean consideradas importantes para él. El cuestionario consta de (7) preguntas.

Los puntos a evaluar en la encuesta (Anexo 1), fueron: el determinar si existe
conocimiento en el gremio odontologico de alglin servicio que prestara asesoria
administrativa o legal para odont6logos, ademas de definir que prioridades
consideraban que debia tener un servicio con estas caracteristicas, por otro lado
determinar si existe una necesidad de un servicio de asesoria para odontologos para lo
cual se efectué dicho estudio y si en los actuales momentos disponen de los
conocimientos administrativos y legales para el correcto funcionamiento de las
clinicas privadas.

Ademas se evalio la disponibilidad para invertir en un servicio de asesoria, ya sea
financiado o no, y el promedio de ingresos mensuales de los profesionales de la
odontologia en dicho municipio, para ello se tomaron rangos de valores estrechos y
como medida de ingresos maximo superior a los tres millones y el inferior de

quinientos mil exactos.

3.5 Analisis e interpretacion de los resultados del Estudio de Mercado

De los 140 encuestados el 95% por ciento (133) manifestaron desconocimiento de un
servicio de asesoria administrativa y legal para odontdlogos y solo el 5% (7)

refirieron conocer alguno, pero sin definir o poder determinar el mismo, un grupo de

tres recibieron en algin momento una informacién via Internet no pudiendo
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identificar el mismo y el nombre, otra de las personas encuestadas menciono el IPSO
Instituto de Prevision Social del Odont6logo que ya no presta servicio, una menciono
que Sanitas presta un servicio de asesoria legal para sus profesionales que pertenecen
a dicha aseguradora pero no es un servicio exclusivo para profesionales de la
odontologia. Grafica.

GRAFICA 1.

Porcentaje de Conocimiento de Servicios similares.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.

Dentro de las prioridades que consideran deben suministrarles un servicio de asesoria,
en orden de necesidades los resultados determinaron la asesoria legal como la
necesidad mas imperante en el gremio el 84,28% por ciento (118) de los 140
encuestados, motivado a que es el area donde el gremio odontolégico se siente con
menor nimero de conocimientos para poder solucionar de manera eficaz cualquier
inconveniente en dicha area, en cuanto a las herramientas para mayor captacion de
pacientes el 80,71% por ciento (113) consideraron importante esta necesidad y el
77,85% por ciento (109) determinaron que el costo por tratamiento y trato
administrativos con pacientes son otras necesidades que solucionar, se debe

mencionar que esta pregunta era de seleccidn multiple y el profesional encuestado
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tenia libertad de mencionar una, varias o todas las alternativas, es importante destacar

que el gran nimero de odontdlogos encuestados ante la alternativa de costos por

tratamiento no la consideraron relevante ya que se entendia como el manejo de cobros

por tratamientos el cual lo manejan basandose segin el censo en el 4rea, y no el valor

determinado real por cada costo. Ver grafica 2 y 3 a continuacion.

86,00%
84,00%
82,00%
80,00%
78,00%
76,00%
74,00%

GRAFICA 2.

Porcentaje de necesidades del servicio.

legal herra. costos trato ad.

Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.

GRAFICA 3.

Porcentaje indice mayor grafica 2.

Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.
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Ante la pregunta, Si se considera necesario disponer de un servicio de asesoria
administrativa y legal para odontdlogos el 95% por ciento (133) de los 140
encuestados determinaron que Si, ya que es necesario por la falta de conocimientos
en esta drea y por la ausencia de peso curricular que cubra esta rama en las distintas
Universidades que ofrecen esta carrera. Solo un grupo del 5% por ciento (7) personas
consideraron no necesario disponer de un servicio con estas caracteristicas alegando
que el colegio de odontdlogos presta dicho servicio y que ademas manejan los
conocimientos para administrar sus clinicas privadas. Los resultados se pueden

apreciar en la grafica 4.

GRAFICA 4.

Porcentaje que indica la necesidad del servicio, segtn los encuestados.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006
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Otro de los puntos a evaluar en dicho estudio fue determinar si existen los
conocimientos en los actuales momentos para administrar sus clinicas a lo que el
53,57% por ciento (75) consideraron carecer de los mismo y un grupo del 46,42% por
ciento (65) si manifestaron disponer de las herramientas para manejar sus clinicas, lo
curioso es que solo el 8,57% por ciento de los 140 (12) y el 18,46% por ciento de los
(65) que manifestaron disponer de conocimientos en el area tienen algln tipo de
estudio en esta materia, el restante 37,85% por ciento (53) de los 140 o el 81,53% por
ciento de los 65 solo poseen conocimientos basicos empiricos adquiridos por los afios
de ejercicio y aprendiendo de errores individuales o ajenos, punto importante por lo

que llevo a realizar este estudio ya que es lo que se pretende evitar. Ver grafica 5.

GRAFICA 5.

Porcentaje de Conocimientos Administrativos.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.
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GRAFICA 5.1.

Determina los porcentajes en funcién de Conocimientos del grupo tanto para 140 como para 65.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006

En cuanto al estudio econémico-financiero se determino cuanto estarian dispuestos a
invertir en un servicio de asesoria, el 60% por ciento (84) manifestaron no tener idea
del valor de una asesoria legal o administrativa o ambas, otro grupo del 16,42% por
ciento (23) prefirio la alternativa mas econémica entre 50.000 a 100.000 por asesoria,
8.57% por ciento (12) consideraron que su valor podria estar en el rango de 100.000 a
150.000, 7,85% por ciento (11) a su vez consideraron las alternativas de 150.000 a
200.000 y 200.000 a 250.000 como la mas conveniente respectivamente igual para
cada rango. Ante la posibilidad de disponer de un sistema financiado 95,71% por

ciento (134) aceptaron esta alternativa y solo 6 no la consideraron conveniente. Ver

grafica 6.
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GRAFICA 6

Porcentaje de aceptacion del servicio financiado.
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GRAFICA 7.

Porcentaje de inversion en el servicio segin datos del estudio.
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Fuente: encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.
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GRAFICA 8.

Porcentaje indice mayor grafica 7

Ni ldea
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006

Por ultimo se trato de determinar el promedio de ingreso mensual estando el mayor
nimero de odontdlogos en el rango de ingreso entre 1.000.000 a 1.500.000 pero
existe diversidad en esta 4rea ninguno de los rangos obtuvo una mayoria considerada
dando como resultado que el nivel de ingresos es variado oscilando entre 500.000 a
mas de 3.000.000 de bolivares. El grupo comprendido entre 500.000 a 1.000.000 el
18,57% por ciento(26) de los 140 encuestados determino que se encuentran dentro de
este rango, de 1.000.000 a 1.500.000 el 23,57% por ciento (33) de los 140, de
1.500.000 a 2.000.000 el 17,85% por ciento (25) de los 140, de 2.000.000 a 2.500.000
el 12,85% por ciento (18) de los 140, de 2.500.000 a 3.000.000 10,71% por ciento
(15) de los 140, de méas de 3.000.000 el 16,42% por ciento (23) de los 140

encuestados se encuentran dentro de este rango. La grafica a continuacién muestra los

valores del resultado.
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GRAFICA9.

Porcentaje por ingresos mensuales profesionales.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.

GRAFICA 10.

Porcentaje indice mayor grafica 8.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.
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Cuando se realiz6 la encuesta, no existio diferenciacion entre sexos, la muestra fue
aleatoria en este sentido, aunque por la mayor proporcion del sexo femenino en el
gremio Odontologico en Venezuela, los valores fueron 80,4 % por ciento eran

mujeres y 19,6 % por ciento hombres.

GRAFICA 11.

Porcentaje por sexo poblacion encuestada.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.

Tampoco se escogié ningun grupo etario especifico debido al problema de acceso a
los encuestados por lo que se tuvo que ampliar el rango de la muestra en este sentido,
siendo el grupo de mayor proporcion con un estimado de 72% por ciento,

profesionales entre los 25 y 35 afios de edad.
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GRAFICA 12.

Porcentaje Grupo Etario.
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Fuente: Encuesta realizada por el investigador abril-mayo 2006.

3.6 Oferta del producto.

Los servicios de asesoria administrativa y legal para los odontélogos se encuentran
todavia en Venezuela en un proceso de inicio y de crecimiento, solo existiendo
algunos pequefios servicios, pero que son del total desconocimiento en el gremio

odontologico como lo ha demostrado este estudio.
3.7 Mercado potencial.
Estariamos hablando de casi un total del 100% de los profesionales de odontologia

que necesiten la asesoria respectiva para las reas en estudio. Recordemos que el 95%

de los encuestados manifestaron la necesidad de un servicio con estas caracteristicas e
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igualmente el mismo porcentaje desconoce si existe un servicio de asesoria

administrativa y legal exclusivamente para odont6logos.

3.8 Formulacion de su precio.

En cualquier tipo de producto, hay diferentes cantidades y diferentes precios. A
continuacion se determinara en la tabla el valor de precio promedio. Tomando como
caracteristicas si el producto es bueno, muy bueno y excelente ademas de si el valor

es por unidad o al mayor a nivel corporativo.

TABLA 1.

Precio del producto.

A Excelente | B Muy Buena | C Buena
Tipo A Detallista. 200.000,00 150.000,00 100.000,00
de B Conjunto. 150.000,00 100.000,00 75.000,00
Establecimiento | C Corporativa. | 100.000,00 75.000,00 50.000,00
Promedio. 150.000,00 108.000,33 75.000,00

3.9 Canales de comercializacion.

Los canales de comercializacion de este servicio serian en primera instancia las
distintas facultades de Odontologia de Venezuela, sobre todo las ubicadas dentro de
la region capital pero también el servicio va dirigido a todas los egresados de las
distintas Universidades del pais, otra manera de comercializacion seria por via
Internet enviando la informacion del servicio a un banco de posibles clientes
establecidos previamente en la primera fase y a nivel general, tratando de abarcar la

mayor cantidad de posibles clientes.
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3.10 Modelo de las 5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter para S.A.L.O centra las oportunidades y
amenazas en los siguientes factores:

Rivalidad entre los competidores existentes.

Para el momento que se realizo el estudio, se determino la ausencia de competidores
principales, ya que no existe en el mercado ningun servicio con estas caracteristicas
de manera macro y de ser asi es del total desconocimiento del mismo por los
profesionales de la Odontologia en el pais. Se pudo conocer que existe una compaiiia
aseguradora (Sigma) que presta algin tipo de asesoria a sus Odontologos que trabajan
para su red, dicha compaiiia por el nimero de profesionales que trabajan para ellos
seria nuestra principal amenaza sin embargo dicho porcentaje no seria relevante.
También se pudo determinar la existencia de otros servicios que se promocionan por
via Internet pero no han captado la atencion de dichos profesionales, entre ellos
tenemos en Venezuela Odontomarketing, Club dental pero dicho servicio esta mas
orientado hacia las asesorias para la instalacion de servicios de seguros dentales, a
nivel internacional se encuentra un servicio de asesoria legal en Colombia pero NO es
especifico para Odontologos, llamada OMM&ASOCIADOS, consultoria
internacional para la Gestion de la Salud.

Amenaza de Nuevos Ingresos.

Como ya se menciono este tipo de servicio en Venezuela se encuentra en una fase
inicial, por lo que seria un campo de interés para multiples competidores, es por ello
que el manejo de la ubicacion, calidad de servicio, disponer de excelentes

profesionales en el area, etc., se hace relevante para captar el mercado potencial que

existe.
Amenaza de Productos sustitutos.
Es inexistente la sustitucion de algin producto en estos momentos, ya que como se ha

mencionado es un mercado potencialmente alto, falta mucho por hacer en esta area.
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Poder Negociador de los compradores.

Los clientes se inclinaran hacia el servicio que les brinde mayor calidad y cubra en
mayor proporcion con sus expectativas.

Poder Negociador de los proveedores.

Las distintas Universidades que ofrecen cursos o estudios de Odontologia, como lo
son la U.C.V, U.S.M, entre otras. En donde el costo por matricula establece el poder
de adquisicion de los mismos ademas de los distintos sistemas de seleccion que
apliquen cada una para su admision, determinando el nimero de posibles clientes

potenciales que necesiten el servicio.

FIGURA 1.
Oportunidades:
e UCV,USM.
Amenazas:
e Disminucion sistemas de 3
admision.
Rivalidad
entre Poder del
competidores
,Oportunidades:
e  Ofrecer servicio
innovador.
e  Creacion del producto por Amenazas:
otras com _aiifas. e Poco nivel adquisitivo que
PR IPEE L, [N |

Las cinco Fuerzas de Porter aplicadas a S.A.L.O.
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

4.1 Localizacion del servicio.

La localizacion del servicio se encontraria dentro del mismo municipio evaluado
(Chacao), los puntos a evaluar para elegir el mejor sitio se realizo tomando 4 factores
que se consideraron relevantes: 1. Facilidades de transporte y vias de comunicacion
adecuadas, 2. Cercanias al mercado de consumo, 3. Seguridad, 4. Disponibilidad de
especialistas en el drea a asesorar.

Facilidades de transporte y vias de comunicacion adecuadas.

En los actuales momentos el acceso al municipio puede ser de multiples vias, de
manera superficial o de manera subterranea, el municipio dispone de 4 estaciones de
metro a lo largo de su extension, como lo son Chacaito, Chacao, Altamira y Parque
del Este. Por via superficial el municipio dispone de un servicio de transporte que lo
comunica con todos los otros municipios y dispone de una de las mejores vias de
comunicacion y de acceso dentro de la region Capital. Ademas de encontrarse en
estos momentos la aplicacion del proyecto de urbanismo de la ampliacion del
boulevard peatonal que se extendera por todo el municipio.

Cercanias al mercado de consumo.

El municipio cuenta con un gran niimero de profesionales de Odontologia, siendo uno
de los municipios mas ocupados por este grupo de profesionales en su area, ademas
de encontrarse con una relativa cercania a las dos Universidades Metropolitanas que

ofrecen esta carrera (Odontologia), como lo son la Universidad Central de Venezuela

y la Universidad Santa Maria.
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Seguridad.

Dispone de un excelente programa de seguridad, ubicandolo como el municipio mas
seguro en la zona metropolitana y uno de los mas seguros del pais.

Disponibilidad de especialistas en el area.

Dadas todas la caracteristicas anteriores hacen que dicho municipio sea uno de los

mas solicitados dentro del grupo profesional para desempefiar sus funciones para lo

cual se formaron.
4.2 Infraestructura del servicio.

Desde el punto de vista de infraestructura para la realizacion y funcionamiento del
servicio, se necesitaria un departamento de oficina, que podria estar dividido de tres a
cuatro cubiculos separados por las areas de asesoramiento y con un area en comun y

de recepcion de los clientes.
4.3 Tecnologia utilizada.

Se manejaran los distintos programas actualizados para prestar un servicio eficiente y
eficaz a los profesionales de odontologia que requieran del mismo, de esta manera
garantizar que seran cubiertas todas las expectativas de los clientes, la cual estaria

integrada por los siguientes equipos y herramientas de mercadeo:

e Equipos de Computacion. (Computadoras, Impresoras, etc.)

e Software y programas especializados y actualizados.

e Internet banda ancha.

e Conexion con los distintos servicios de asesoria Nacional e Internacional.

e Pagina Web.
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4.4 Servicio de Asesoria Administrativa y Legal.

El servicio ofrecera los conocimientos y herramientas requeridos en el area de
administraciéon de un servicio de salud y su respectiva asesoria legal, ofreciendo el
mismo en 4 formas de servicios, que serdn explicados en el siguiente punto. El
servicio facilitara a sus clientes las siguientes herramientas:

e Lineamientos y conocimientos en el drea de contabilidad.

e Manejo de balance costos por tratamientos.

¢ Control de calidad.

e Publicidad y Mercadeo

e Gerencia en salud.

e Derecho Médico.

e Otros.
4.5 Tipos de servicios

A continuacién se presentan los distintos modelos de asesoria que puede ofrecer
S.A.L.O a los clientes potenciales:

Asesoria Unica e Individual

Se brindard la asesoria por hora, estrictamente orientando al cliente en un area
especifica del cual requiera la misma (Seniat, Control de egresos e ingresos, problema
legal, etc.), y dependiendo de la informacion requerida seran més las horas de
asesoria con un costo individual por hora de servicio prestado.

Asesorias Multiples.

Este tipo de servicio estar4 orientado a los profesionales que requieran un tipo de
asesoria amplia que incluya todos los renglones del servicio muy apropiado para
profesionales que recién inician sus actividades profesionales, en donde se ofreceria
el servicio por paquetes y niveles (basico e intermedio), cubriendo las necesidades y

herramientas requeridas por el odontdlogo para el correcto funcionamiento de sus

clinicas.
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Asesoria via Internet.

Ofrece la posibilidad de enviar dudas y preguntas orientadas al area que ofrece el
servicio, suministrando respuestas a las mismas por el grupo de especialistas, para
aquellas personas que no requieran de una amplia asesoria solo necesiten respuesta
ante una duda puntual o personas del interior del pais que se le imposibilite la venida
al 4rea metropolitana, previo a deposito con el monto requerido para dicha asesoria.
Servicio Anual de cobertura.

Este servicio ofrecera a los odontologos que lo requieran la facilidad de disponer de
un grupo de profesionales especialistas en el area que le brindaran sus servicios en
cuanto a contabilidad de sus clinicas y cualquier otro tipo de necesidad que necesite
en el drea, ademds de la respectiva cobertura legal disponible todo el afio ante
cualquier eventualidad que se pueda presentar, pagando una membresia y cuotas

mensuales por el servicio prestado.
4.6 Cronograma de la inversion.

La proyeccion del estudio se efectuara a 1 afio de instalacion y operacion, tiempo
requerido para la compra de maquinas de computacion con los respectivos programas
requeridos para la asesoria, ademas de mobiliario necesario y condicionamiento del
apartamento de oficina. También para el reclutamiento del personal profesional a

laborar en el servicio.
4.7 Volumen de ocupacion.

Se trabajara 1 turnos diarios de 8 horas, 22 dias al mes en el primer afio de ejercicio,
luego para el segundo afio se modificard a 2 turnos diarios incrementando mas
profesionales al servicio y dividiendo los horarios. A continuacion se presenta la tabla
en la cual se indica la categoria del cargo, la descripcion del mismo, su clasificacion

fijo y variable, él nimero de personas por cargo que integran la némina para cada uno

de los afios de produccion, el sueldo o salario individual.
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TABLA 2.

Volumen de ocupacidn.

Cod. | Cargo F/vV 1 Aiio 2 aiio Salario

1 Gerente General F 1 1 2.500.000,00
3 Administradores A% 1 2 1.600.000,00
3 Abogados v 1 2 1.600.000,00
2 Secretaria F 1 1 550.000,00
4 Manten. y limpieza F 1 1 405.000,00
5 Total 5 7 6.655.000,00

Nota: Para el segundo afio el salario se dividira en dos del Administrador y el Abogados.

4.8 Capacidades Instalada.

La capacidad de produccion de un servicio con estas caracteristicas se estimara en

base a un promedio de 8 asesorias diarias en su maxima capacidad, 22 dias al mes los

12 meses del afio, dando como resultado un promedio de 2112 asesorias solo a nivel

personalizada, no incluyendo las consultas por via Internet.
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TABLA 3.
Capacidad Instalada y Utilizada.

CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA (Asesorias)

1 Volumen de Produccion. Base de | Primer Afio Segundo Afio | Tercer Afio
Célculos
2 Capacidad Instalada
3 En porcentaje. 100.000% 100.000% 100.000% 100.000%
4 Capacidad Utilizada 40% 40% 50% 60%
5 Capacidad Utilizada Neta 844.8 1056 1.267,7
6 | Produccion total 8448 1056 1.267,7
En su maxima produccion al 100%, serian 2112 asesorias al afio.
GRAFICA 12.
Capacidad Instalada y Utilizada.
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4.9 Control de calidad.

SALO realiza el control de calidad a través de tres aspectos: Sistema de
aseguramiento de calidad, (Enfoque al cliente. Liderazgo. Participacion del personal.
Enfoque basado en procesos. Enfoque de sistema para la gestion. Mejora continua.
Enfoque basado en hecho para la toma de decision. Relaciones mutuamente
beneficiosas con el proveedor). Sistema de limpieza y desinfeccién de la oficina y
equipos e instalaciones, Atencion VIP a nuestros clientes que visiten nuestra sede.
Enfoque al Cliente: El servicio estara orientado a satisfacer al cliente cubriendo
todas las demandas que presente ofreciéndole un servicio VIP.

Liderazgo: Se le suministraran las herramientas para potencializar sus capacidades
permitiéndole sobre salir en el mercado laboral.

Participacion del personal: El asesorado adquirira los recursos que le permitan en
su consulta funcionar como un equipo con todas las personas involucradas en el
servicio.

Enfoque basado en procesos: podra diferenciar cada uno de los procesos de manera
independiente para poder ubicar algiin problema especifico que se presente afectando
la productividad del servicio.

Enfoque de sistemas para la gestion: manejara todo lo relacionado para una
eficiente gestion.

Mejora contintia: Se explicara la importancia de mantenerse actualizado con todos
los avances y lo que implica en la productividad del servicio este punto activo.
Enfoque basado en el hecho para la toma de decision: Este punto se encargara de
demostrar como el desarrollo de la capacidad para la toma de decisiones de manera
rapida y eficiente pueden generar una oportunidad para el aumento de la
productividad del servicio.

Relaciones mutuamente beneficiosas con el proveedor: Demostrara la importancia de
mantener Optimas relaciones con los laboratorios protésicos y con las dentales que
suministran los materiales que permitirian un ahorro de tiempo considerable

manteniendo estados emocionales satisfactorios.
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CAPITULO V
ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1 Evaluacion economica financiera.

Se realizaré la evaluacidn econdmica financiera asi como el analisis de sensibilidad,
presentando los elementos de infraestructura y estructura divididos obras civiles,
mobiliario y equipos de oficinas. A continuacion se presenta el cuadro 1.

En el siguiente cuadro se aprecia un estimado de costos en el que se indica el capital
necesario para iniciar el servicio de asesoria (S.A.L.O), si bien el local no es fijo y

por lo tanto no entra como un activo fijo del mismo, se coloca a manera de informar y

poder determinar el costo de inicio del servicio en su totalidad.

TABLA 4.
Analisis de Costos de Inversion en su maxima capacidad.
Elementos de Infraestructura y estructura Costo Unitario Costo Total
1 Obras civiles:
2 Oficina. (Alquiler) (4) 3.500.000,00 14.000.000,00
3 Costo Obras Civiles. 14.000.000,00
4 Mobiliario y equipos de oficina
5 Mobiliario Cubiculos. (4) 1.000.000,00 4.000.000,00
6 Mobiliario recepcion (3) 800.000,00 2.400.000,00
7 Equipos de oficina.
8 Computadoras. (4) 2.310.769,00 9.243.076,00
9 Impresoras (4) 294.211,00 1.176.844,00
10 Monitores (4) 782.247,75 3.128.991,00
11 Otros. 3.000.000,00 3.000.000,00
12 Costos de equipo mobiliario y de oficina | 22.948.911,00
13 Total ] 36.948.911,00

Elementos de infraestructura y estructura.
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5.2 Descripcion de los equipos.

Los equipos que se seleccionados para el proyecto en el area de computacion se
describiran a continuacion:

Computadoras: hp computador dc7600, convertible microtower, p4 3.0
ghz/800mhz, 80gb disco serial ata, 512mb ram, 2mb cache, combo dvd./cdrw ,
conexion integrada red broadcom gigabit, windows xp pro. Garantia: 3x3x3. Costos
por unidad, 2.310.769 bs.

Monitores: aoc-tft active matrix led, vis: 19" (48cm), diagonal-silv. Costos por
unidad, 782.247,75 bs.

Impresoras: hp officejet pro k550 color printer. Sélo printer 4 cartuchos, costos por
unidad, 294.211 bs.

Para la seleccion especifica de los aires acondicionados, se veran ofertas al momento
de la instalacion del proyecto, ya que no requiere de mayor complejidad la
adquisicion de estos equipos para su instalacion y funcionamiento, ademas de la
compra del mobiliario que dispondrd el servicio. También cabe aclarar que la
seleccion de equipos de computacion podrian tener alguna modificacion pero siempre
dentro del mismo ajuste de presupuesto. Lo que se pretende es dar una idea real de lo
necesario para la instalacion y el buen funcionamiento del servicio (S.A.L.O.). Es
importante mencionar que el servicio podria funcionar con solo una oficina

reduciendo los gastos hasta 4 veces el valor del prepuesto calculado en dicho estudio.
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En la Tabla 5. Se indicara los costos del servicio en su minima capacidad.

TABLA 5.

Analisis de Costos de Inversién en su minima capacidad.

Elementos de Infraestructura y estructura Costo Unitario Costo Total
1 Obras civiles:
2 Oficina. (Alquiler) (4) 1.000.000,00 4.000.000,00
3 Costo Obras Civiles. 4.000.000,00
4 Mobiliario y equipos de oficina
5 Mobiliario Cubiculo. (1) 1.000.000,00 1.500.000,00
6 Mobiliario 1.500.000,00
7 Equipos de oficina.
8 Computadoras. (1) 2.310.769,00 2.310.769,00
9 Impresoras (1) 294.211,00 294.211,00
10 Monitores (1) 782.247,75 782.247.75
i1 Otros. 1.500.000,00 1.500.000,00
12 Costos de equipo de oficina 4.887.227,75
13 Total 10.387.227,75

Elementos de infraestructura y estructura.
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A continuacion se muestra en la Tabla, el costo de produccion del servicio con los

diferentes precios segun la aplicacion del mismo al 40%, 50% y 60% ademas de

hacer el calculo general al 100% de produccion.

TABLA 6.

COSTOS DE PRODUCCION DE ASESORIAS.

1 Volumen de Produccion. Base de | Primer Afio Segundo Afio | Tercer Afio
Calculos

2 Capacidad Instalada

3 En porcentaje. 100.000% 100.000% 100.000% 100.000%

4 Capacidad Utilizada 40% 40% 50% 60%

5 Capacidad Utilizada Neta 844.8 1056 1.267,7

6 Calculo de Costos (Asesorias) 40% 50% 60%

7 Costo 150.000,00 126.720.000 | 158.400.000 | 190.155.000

8 Costo 108.000,00 91.238.400 | 114.048.000 | 136.911.600

9 Costo 75.000,00 63.360.000 79.200.000 95.077.500

En su maxima produccion al 100%, serfan 2112 asesorias al afio con maximo

Costos de produccion hasta el tercer afio.

51




Para el la estimacion del promedio mensual de ingresos por el nimero de asesorias
prestadas se tomaran los costos de 150.000,00 y 75.000,00 en un estimado de 264

dias laborales en los 12 meses del afio.

TABLA 7

DETERMINACION DEL PROMEDIO MENSUAL EN LOS DISTINTOS
PORCENTAJES EN SU MAXIMO Y MINIMO COSTOS DE PRODUCCION.

40% (70,4) 50% (88) 60% (105,64)
150.000,00 Bs. 10.560.000,00 13.200.000,00 15.846.250,00

75.000,00 Bs. 5.280.000,00 6.600.000,00 7.923.125,00
Promedio Mensual 7.920.000,00 9.900.000,00 11.884.687,50

. Calculo de Promedio Mensual.

Para un promedio mensual maximo en el 100 % de produccion de 26.400.000,00 Bs.,
a 150.000,00 Bs., por asesoria y realizando 2112 asesorias en 264 dias de un afio con

un promedio de 8 horas diarias de trabajo.
5.3 Analisis de Sensibilidad.

El Analisis de sensibilidad se ha efectuado desde la Optica de los escenarios menos
optimistas. Para su ejecucion se han seleccionado, los parametros supuestamente mas
sensibles y menos controlables. A continuacion:

Parametros de Ingresos: Disminucion del Valor por asesoria en el mercado.
Parametros de Mercado: Disminucion del porcentaje de capacidad utilizada del

proyecto y del incremento anual de dicha capacidad.
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Parametros Técnicos: Incremento en la perdida promedio en el proceso.
Parametros Laborales: Reduccion de los dias laborales por mes y por ende de las
asesorias.

El Analisis de sensibilidad se realizard de forma sencilla ya que el servicio que se
pretende ofrecer S.A.L.O. no deberia requerir mayor estudio detallado. A
continuacion se demuestran las tablas con los distintos costos de asesoria individual
por hora y el promedio mensual de asesorias para determinar la rentabilidad de dicho
servicio.

En la Tabla 8, observamos los valores para determinar la productividad del servicio
con un costo de 150.000,00 Bs. por asesoria lo cual indica que para dicho valor

individual es completamente rentable un servicio con estas caracteristicas.

TABLA 8.
Promedio Mensual 150 | Promedio Mensual 150 | Promedio Mensual 150
Pagos de servicios 40% 50% 60%
10.560.000,00 13.200.000,00 15.846.250,00
6.655.000,00 3.905.000 6.545.000 9.191.250
1,58 1,98 2,38

Analisis de Sensibilidad.

En la Tabla 9, observamos los valores para determinar la productividad del servicio
con un costo de 100.000,00 Bs. por asesoria, como se nota en la tabla los valores
comienzan a bajar pero manteniendo los valores positivos indicando su rentabilidad

de igual forma.

53



TABLA 9.

Promedio Mensual 100 | Promedio Mensual 100 | Promedio Mensual 100
Pagos de servicios 40% 50% 60%
7.040.000,00 8.800.000,00 10.564.000,00
6.655.000,00 385.000,00 2.145.000,00 3.909.000,00
1,05 1,32 1,58

Analisis de Sensibilidad.

En la Tabla 10, observamos los valores para determinar la productividad del servicio
con un costo de 75.000,00 Bs. por asesoria, donde encontramos ya para este costo
como valor de asesoria individual que | rentabilidad del servicio es insostenible,

indicandonos que bajo este valor la productividad es negativa.

TABLA 10.
Promedio Mensual 75 | Promedio Mensual 75 | Promedio Mensual 75
Pagos de servicios 40% 50% 60%
5.280.000,00 6.600.000,00 7.923.125,00
6.655.000,00 -1.375.000,00 -55.000,00 1.268.125,00
0,79 0.99 1,19

Analisis de Sensibilidad.

En la Tabla 11, observamos los valores para determinar la productividad del servicio
con un costo de 75.000,00 Bs. pero recordemos que este valor esta calculado como
asesoria corporativa si dicho valor lo multiplicamos por 5, para manejar grupos de
asesoria para centros de salud que lo requieran el nivel de productividad es altisimos

dando valores muy por encima del promedio minimo para comprobar la rentabilidad

de un servicio.
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TABLA 11.

Promedio Mensual 75

Promedio Mensual 75

Promedio Mensual 75

Pagos de servicios 40% 50% 60%
26.400.000,00 33.000.000,00 39.615.625,00
6.655.000,00 19.745.000 26.345.000,00 32.960.625,00
3.,96 4,95 5,95

Analisis de Sensibilidad.

De esta manera calculamos los distintos escenarios y observamos que casi en su

totalidad el nivel de productividad es dptimo.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES.

Luego de realizar el estudio para determinar la factibilidad de un servicio de asesorfa
administrativa y legal para odontdlogos, se encontré6 que de la muestra 140
encuestados el 95% consideré que existe una necesidad de disponer de un servicio
con estas caracteristicas.

Si bien dentro del estudio de Mercado el 95 % consideran necesario un servicio de
asesoria Administrativo y Legal para Odontologos, no es indicativo que todo este
porcentaje estaria realmente dispuesto a invertir en un servicio con estas
caracteristicas, entre otras cosas porque no existe una cultura general para la
utilizacion de estos servicios y ademds pareciera que no se entendiera la importancia
de manejar las herramientas administrativas, para obtener una mayor eficacia,
eficiencia y efectividad dentro de sus funciones como Odontélogos en el manejo de
sus clinicas privadas; pero el estudio determino que indistintamente de un cierto
grupo que pudiera encontrase bajo estas caracteristicas los resultados fueron casi en
100% a favor de un servicio que cubra estas deficiencias existentes en el gremio
odontologico punto importante a tomar en cuenta. Ademas de comprobar la ausencia
de conocimientos del que dispone el gremio odontolégico sobre esta area siendo la
asesoria legal la mas necesitada entre los odontélogos.

Por otra parte si existiera una disminucion en los procesos de admision de las
distintas Universidades afectaria en el niimero de egresados que necesitarian del
servicio, como también la incorporacion de estas dreas en los distintos pensum
académicos.

Otro punto importante seria una vez que se implementara el servicio con éxito, la
posible avalancha de servicios con estas caracteristicas ingresando al mercado
competitivo.

Todos estos puntos a evaluar generarian una disminucion en la productividad
econdmica, pudiendo generar una baja de dicho valor hasta su minima expresion

ocasionando hasta la eliminacién del mismo.
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Lo importante es que existe un mercado potencial, todavia sin abarcar que pudiera
convertirse en una buena alternativa financiera, para todas las personas interesadas en
explorar esta area de servicios de asesoria. Siempre tomando en cuenta que el nivel de
produccion del servicio debe estar por encima del 50%, menos de ello impediriz
mantener los costos de funcionamiento o los llevaria al limite del fracaso aceptandose
hasta un minimo de produccién del 40% con un valor de asesoria por encima de

100.000 Bs. por hora para la fecha de dicho estudio 2006.
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RECOMENDACIONES.

Se recomienda para la implantacion de este servicio, realizar una campafia
agresiva de publicidad y mercadeo, en donde resalte la importancia y el ahorro
en costos, que un servicio con estas caracteristicas proporcionaria al grupo de

profesionales de la Odontologia.

Mantener un elevado nivel en los controles de calidad lo cual permitan
mantener en el tiempo la productividad del servicio, permitiendo el
crecimiento y la incorporacion de nuevas fuentes de empleo, asi como
también el aumento de los clientes que acudan al servicio recomendados por
personas que anteriormente disfrutaron de él y que encuentren la misma

calidad a pesar del tiempo entre una y otra de la citas.

Disponer de un equipo especializado en servicios de salud, especificamente
orientado hacia el area de Odontologia, tanto de los Administradores como de
los Abogados contratados para cumplir sus funciones en el servicio, S.A.L.O.
Y que se mantengan en constante actualizacion en cursos y talleres orientados
al area Odontologica y de gerencia ambas en constante interrelacion para
lograr el correcto equilibrio entre ambas ramas, permitiéndonos lograr los

niveles de excelencia que se pretenden conseguir.

Tomar en cuenta la asesoria Legal como base en la implementacion del
servicio ya que fue este renglon el que mas porcentaje obtuvo en dicho
estudio. Sin descuidar los otros puntos evaluados ya que la diferencia entre los

mismo no abarco mayor diferencia en porcentajes.
Se debe considerar que segun el estudio los profesionales del area de la

Odontologia por no disponer del conocimiento de este tipo de servicios la

gran mayoria el 60%, no tienen Ni idea de cuanto podrian pagar por una
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asesoria con estas caracteristicas, llevando a otro grupo a elegir la alternativa

mas econdémica entre la opciones de la encuesta en la evaluacion de mercado.

Otro punto a considerar es que el promedio de ingresos manifestado durante el
proceso de la realizacion de las encuestas oscila entre 500.000,00 a
2.000.000,00 siendo mas del 50% de la muestra tomada. Punto importante con

el anterior para determinar el valor por asesoria.
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ANEXO 1
Encuesta para el Estudio de Mercado

1. ;Conoces algiin tipo de servicio que preste asesoria administrativa y legal para
> dontdlogos?

SI NO Cual?
2. (De disponer de un servicio con estas caracteristicas que prioridades consideras
que deben suministrarte?

Costos por tratamiento

Trato administrativo con pacientes

Asesoria legal

Herramientas para mayor captacion de pacientes
Otros

3. (Cuénto estarias dispuesto a invertir en un servicio con estas caracteristicas?

50.000 a 100.000
100.000 a 150.000
150.000 2 200.000
200.000 a250.000
No tienes idea

4. ;Bajo un sistema de financiamiento aceptarias utilizar el mismo?

Si No

5. ;Consideras necesario disponer de un servicio de asesoria administrativa y legal?

Si No Por qué? cuando camino

6. (En los actuales momentos dispones de los conocimientos para administrar un
consultorio odontolégico?

Si No_ (Cuales?
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7. En los actuales momentos el promedio de ingreso mensual de ud. ;Se encuentra
entre que rango?

500.000 a 1.000.000 1.000.000 a 1.500.000 1.500.000 a 2.000.000.
2.000.000 a2.500.0000 2.500.000 2 3.000.000__ mas de 3.000.000




ANEXO II

)
Caracas

Distrito Capital

Mapa 1. Distrito Capital
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Mapa 2. Distrito Capital y sus Municipio.
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ANEXO Il

Fotos del Municipio en estudic
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Foto 1. Plaza Altamira.

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual
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Foto 2. Plaza Altamira.

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual
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ANEXO III

s

Foto 3. Centro de Arte la Estancia.

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual

Foto 4. Centro de Arte la Estancia.

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual.




ANEXO HI
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E

Foto 5. Parque Romulo Betancourt (Parque del Este)

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual
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Foto 6. Parque Rémulo Betancourt (Parque del Este)

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual.
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ANEXO II1

Foto 7. Metro de Caracas.

Fuente: www.mipunto.com/venezuelavirtual



