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ODONTOMARKETING: La segunda década

Pronto empezara el 2011 y con él, nuestra segunda década de existencia. Seguiremos trabajando por Usted, cada
vez con mayor esfuerzo y dedicacién. Continuaremos el camino, disefiando y difundiendo mejores contenidos,
herramientas y aplicaciones de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia y nos seguiremos
enfocando en la optimizacidn del servicio que se presta en nuestros consultorios y clinicas dentales.

Queremos acercar la Odontologia a las personas y mejorar su posicionamiento en la mente de los
Latinoamericanos. Buscamos desterrar el terror al odontélogo y que nadie cuente historias feas sobre nuestro
trabajo. Mas bien, deseamos que nuestras practicas dentales sean exitosas y que mejoremos nuestras
habilidades empresariales, para lograr que la prestacion odontolégica sea cada vez mas valorada por la
comunidad: anhelamos que nuestro milenario oficio sea cada dia mas accesible para todos y que nuestra regién
sonria con orgullo.

Intentaremos fortalecer nuestros lazos con las comunidades dentales del mundo hispano, para que cada vez mds
colegas encuentren en Odontomarketing un espacio de conversacion y apoyo. Nos proponemos contrarrestar las
deficiencias gerenciales de nuestros procesos formativos y potencializar la labor dental.

A la vez, queremos generar espacios para que los miles de colegas que se graduaran de nuestras abundantes
Facultades de Odontologia en los proximos afos, encuentren oportunidades laborales éptimas y puedan
desarrollarse plenamente para alcanzar sus sueios. Y en paralelo, lograr que los odontélogos que ya iniciaron su
ejercicio profesional, dispongan de métodos para que sus circulos sociales reciban de ellos mas salud bucal y
bienestar. Que nadie sienta que le “faltan pacientes”, ni que el colega es su “competidor”, sino mas bien que
juntos como gremio logremos llevar la Odontologia al lugar que se merece.
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Editorial:

Otro afo mas para su empresa dental

Verifique si crecio o si solamente pasaron los dias
Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero I. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Alguna vez leimos que cada afo “parece durar menos” que los anteriores, por la simple razén de que a medida que
pasa el tiempo nuestro patrén de referencia y comparacidon cambia. Es decir: cuando Usted cumplié su primer afio
de vida, éste constituia el 100% de su tiempo de existencia y cuando llegd su segundo aniversario, dicho segundo
afio constituyo en comparacion, fue tan sélo el 50% de su edad. El tercer afio, representd el 33% de su vida; el cuarto
afo, el 25% y asi progresivamente.

Ma3s alld de temas cronolégicos, es un hecho que se acaba el afio 2010 y para los que tienen un centro odontolégico
es un buen momento para establecer con exactitud qué sucedié durante los 12 meses transcurridos. Sobre todo, si
no mantiene la organizacién y rigurosidad como para haberlo ido determinando mes a mes minuciosamente.

Entonces, es una buena oportunidad para que responda certeramente - por lo menos - a las siguientes 4 preguntas:
¢Cuantos pacientes nuevos y continuadores atendid?, écudntas citas realizd?, écuantos tratamientos vy
procedimientos dentales efectud? y écual fue el monto de los ingresos y egresos? No hablamos de impresiones o
pareceres, sino que lo invitamos a que cuente, sume y se acerque a la realidad con cifras concretas y exactas.

Por ello, le recomendamos que aproveche el
Pacientes Pacientes

fin de afio para revisar sus historias clinicas y MES nuevos | continuadores | C't@s | Tratamientos | Ingresos | Egresos

fichas de atencién, analice los registros de su

Enero

libreta de citas y consolide la informacién

que disponga sobre la productividad y la TR

rentabilidad de su consultorio dental. Ya sea Marzo

gue lo tenga anotado en cuadernos, papeles, Ao

en la computadora o que esté en algun

. .. . .. Mayo
dispositivo de almacenamiento digital.
Junio
La recomendacién va no solo dirigida a los .
gerentes odontoldgicos. Creemos que es una
. Agosto
buena oportunidad para que todos los que
laboran en un centro odontoldgico también EEELE
lo hagan: medir la realidad es un muy buen Octubre
primer paso para conocerla. Dediquese a P ——
completar por lo menos el formato de la
Diciembre

derecha:
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GERENCIE LA INFORMACION DE SU CLINICA DENTAL

Con la tabla propuesta completada, Usted podrd evidenciar las tendencias de su
practica profesional durante el presente afio. Dispondrd de un modelo numérico para
establecer si hubo crecimiento o disminucidn de cada una de las variables, en general
y de modo independiente. Podra sacar conclusiones sobre el estado actual de su
ejercicio profesional y plantearse metas para el 2011 con una base sélida.

De dicha manera, ademds podrd comprender la relacién que existen entre las
variables propuestas: quizas su problema sea pocos pacientes nuevos o a lo mejor
tenga un buen nimero de pacientes, pero pocos tratamientos. Como cada centro
dental es Unico, es necesario que Usted analice y entienda su propia realidad.

A la vez, seria interesante que se acerque al promedio anual de cada una de las
variables identificadas y mejor aun, que relacione las distintas variables entre si:
calcule el promedio mensual de ingresos por pacientes atendidos, la cifra de citas
realizadas por paciente, el nimero de tratamientos efectuados por cita, el ingreso por
cita concretada, etc.

Calcular qué tanto crecié o decrecid su practica dental es el punto base para poder
entender la realidad de su ejercicio profesional. Evidenciar sus estadisticas puede ser
el primer insumo para identificar las oportunidades de mejora. Por ello, le
recordamos: “La gerencia se realiza en primera instancia a través del manejo de
cifras. No podemos gestionar especulaciones, ni ilusiones: Los gerentes monitorean
datos y analizan el comportamiento de los mismos para identificar qué sucede en sus
empresas”.

Aungue seamos un poco reiterativos, queremos hacerle notar que el comun de
odontdlogos no acostumbra medir sus resultados. Es algo innato, que nos caracteriza
por nuestra personalidad vy filosofia de trabajo. Por ello, le sugerimos que venza la
apatia y la inercia y que sea consciente de que de Usted depende iniciar el siguiente
periodo con la certeza de qué es lo que hay que hacer para mejorar o con la falsa
impresion de que las cosas suceden de un modo fortuito, que la realidad nos lleva de
la mano sin que podamos actuar proactivamente para dirigir nuestro esfuerzo y
motivacion hacia un norte concreto.

Deseadndole un muy buen fin de afio y esperando que el 2011 sea mucho mejor de lo
gue experimentd durante el presente afio, nos despedimos con afecto reiterandole
la invitacidn planteada: enfréntese con su realidad a solas y de modo objetivo. Realice
el encargo propuesto y logre una mirada critica y veraz de su clinica dental. Encuentre
los motivos y las razones, para poder diseiar las estrategias y las acciones.

SOBRE LOS AUTORES

odontomarketing

odontomarketing
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NOTICIAS:

Clausura del Curso de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia 2010

El dia 2 de diciembre pasado se realizé la clausura del Curso de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia,
en el que participaron colegas de Lima que asistieron durante 8 meses a sus clases para capacitarse en diferentes
aspectos empresariales de nuestra profesion.

odontomarketing

Curso de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia - 2010

En la foto figuran los participantes, que se constituyen como la “Promocién XX”, ya que el mencionado curso se ha
impartido en 20 grupos de colegas, habiendo alcanzado un total de 300 egresados.

Para el 2011, lo invitamos a participar de nuestro Curso de Gerencia, Administracién y Marketing en Odontologia, que
se iniciara en Marzo con una duracion de 4 meses. Se realizara en Odontomarketing (Surco Perd). Para mayor
informacién e inscripciones, contactenos por favor al (00511)256-0833 (atencién de 9:00 a 13:00 horas) o escriba a
cursos@odontomarketing.com

La aplicacion de herramientas empresariales potencializa
los resultados y el impacto del centro dental

. _ N . odontomarketing
Cursos y Seminarios de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia o 10 odontokigics de lo Oomlogia
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NOTICIAS:

Odontomarketing en el Dia de la Odontologia Peruana

Tuvimos la grata experiencia de celebrar el Dia de la
Odontologia Peruana en la ciudad de Huancayo. Para ello,
Odontomarketing Huancayo -a través de su representante el
Dr. Jesus Pérez-, convocd al gremio dental huancaino a una
jornada de capacitacién en Gerencia, Administracion y
Marketing en Odontologia, que se desarrollé en el Auditorio del

Hotel Olimpico, con el Auspicio del Colegio Odontoldgico del La Dra. Marly Eguizabal A. dictando la capacitacion

Perd - Regién Junin “Fijacién de precios en Odontologia”

La capacitacidn tuvo por denominacién: “Curso Taller: Fijacion
de precios y Comunicaciéon y Ventas en Odontologia” y fue
dictada por el Dr. Jaime Otero I. y la Dra. Marly Eguizabal A.,
desde las 9:00 hasta las 17:00 horas del 3 de diciembre
pasados.

Por la buena acogida y como se habia programado, se lanzd el
Diplomado en Gerencia, Administracion y Marketing en

Odontologia, a desarrollarse durante el 2011, iniciando el 14 de El Dr. Jaime Otero I. durante la charla Comunicaciony
Ventas en Odontologia, en Huancayo

Enero.

Para mayor informacién, contactar al Dr. Jesus Pérez P. a los
teléfonos: (064)217768 y 975577062 o al correo electrénico
huancayo@odontomarketing.com. Los esperamos, es sabido

que el mercado dental de Huancayo viene modificandose
drasticamente y que los cambios continuaran en la medida que
la ciudad se siga modernizando y continden egresando nuevos
colegas de las 4 Facultades de Odontologia que existen en la
mencionada ciudad del centro del Peru.

Vista panoramica del Centro de Huancayo
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ARTICULO

¢Como me va en mi consultorio? Segunda parte
Dr. Jaime Otero M. — Dr. Jaime Otero |. — jotero@odontomarketing.com — www.odontomarketing.com

Puede encontrar la primera parte del presente articulo en nuestra edicion de Noviembre, en
www.odontomarketing.com/201011.pdf

e) Otros indicadores

Ademads de gestionar la informaciéon proveniente de las cuatro dreas basicas que le detallamos en la entrega
anterior, Usted deberia generar y monitorear otros indices en su centro dental. Tenga presente que la filosofia que
haya decidido imprimir a su practica y la realidad de la misma, determinaran los aspectos a evaluar con mayor o
menor énfasis y que para lograr un cabal conocimiento de lo que sucede en su empresa dental, siempre debera estar
investigandola.

Es decir, para entender plenamente el funcionamiento de su
consultorio odontolégico, podria ser insuficiente un reporte
mensual que le indique: cudntos pacientes atendid, cudntas Las preguntas son
citas efectud, cuantos tratamientos hizo y cudl fue el monto el puntcn de par'l'ida

de los ingresos y los egresos. Sucede que existen muchas para una buen3

INVESTIGACION

otras dreas de manejo de la informacién y ademads, que es
muy fructifero combinar las dreas bdsicas entre si para
identificar tendencias y areas de oportunidad.

Le preguntamos: éno seria también interesante conocer a la
vez, por ejemplo, cudntos tratamientos odontolégicos fueron
realizados en promedio por paciente? éO determinar el . \
porcentaje de pacientes nuevos que lo eligen por la \..__-—-_.-

recomendacién de sus actuales pacientes? ¢O saber si sus
clientes adultos consumen mds o menos satisfechos que los
jovenes? ¢0 si las mujeres cancelan menos las citas que los
hombres? ¢O si algin dia de la semana se caracteriza por odontomarketing
recibir mas pacientes nuevos?

Asi, podriamos listar multiples y numerosas preguntas a ser respondidas y justamente, la duda es la base de una
buena investigacion. Por ello, le recomendamos que establezca y evalle regularmente otros indices, de acuerdo a su
preferencia y conveniencia. Y que se organice para que sus fichas y el registro de los datos que realiza, le permitan
absolver las dudas que se plantee.



mailto:jotero@odontomarketing.com
http://www.odontomarketing.com/
http://www.odontomarketing.com/201011.pdf

odontﬂma r!'_(.Eti ng Pro fesional.com

| [ | T
N laRaalatatintianlimene -l slalaiislatsllsl
10 NG QOO0 B 08 A0 \AOonToiegin

Revista Virtual Odontologia Ejercicio Profesional Diciembre 2010

Puede hacerlo de manera mensual, semestral o anualmente, porque no se debe trabajar solamente en “el hoy”.
Tenga presente que Usted, como gerente de su propio consultorio dental, debera interesarse en conocer el ultimo
detalle de lo que sucede en su lugar de trabajo, ya que de él depende para vivir. Y que los problemas de su centro
dental serdn resueltos de un modo mas conveniente y sostenible, si entiende los factores que intervienen en su
etiologia y desarrollo.

Siendo précticos en relacién al tema que tratamos, el hecho de establecer y utilizar otros indices, de acuerdo a su
preferencia y criterio, le permitird cuantificar la realidad y la tendencia de su ejercicio profesional. De esta manera
tendra la seguridad de que estd obteniendo buenos resultados o no. Pensamos que seria inatil comentar sobre el
valor de esta recomendacién, pues Ud. elegird qué areas desea controlar y conocer con seguridad y veracidad. La
otra posibilidad es tener su empresa como una hoja que se la lleva el viento, sin rumbo conocido y sin saber cuando
golpeara el suelo. Recuerde que las corrientes ascendentes las determinara Ud. En ellas debe trabajar todos los dias.

f) La satisfaccion de su paciente

También le aconsejamos que realice permanentemente Medir |a satisfaccion
Encuestas de Satisfaccidn entre sus pacientes: la mejor y tal de sus pacientes,

vez la Unica manera de conocer la verdadera opinién de sus es un muy buen

clientes respecto al servicio recibido, sera permitiendo que . .
Camino para mejorar

expresen su parecer a través de Encuestas andnimas. Por
medio de ellas, podemos conocer muchos aspectos de SU practica dental
nuestros consultorios y nuestros sistemas de atencién, sobre ama ey TR I - -

M.‘:d-“'
todo si las enfocamos desde la éptica y el punto de vista de L C:hj i::fb :{::
los pacientes. {I\,ng C:} ::Q S

Si Ud. no es de quienes rutinariamente dedica un buen @S Q %

tiempo para conversar personalmente con sus pacientes y no
les pregunta su opinién respecto al servicio que les brinda, ni O <
anota las respuestas para después analizarlas vy -'"id

categorizarlas, la Unica manera de conocer su parecer es a odontomarketing

través de la realizacion de Encuestas que le permitiran

conocer de manera ordenada lo que sus pacientes opinan
sobre diversos aspectos de su consultorio.

Inclusive si les pregunta directamente, las respuestas podrian no ser del todo validas, pues la gente se verd en el
compromiso de ser atentas con Usted y podrian falsear sus respuestas. Le aconsejamos que las Encuestas de
Satisfaccion sean llenadas sin que nadie observe directamente a quien las esté escribiendo y sin que se le pueda
identificar al momento de depositarla en un anfora especial. Deben ser del todo andnimas, para obtener respuestas
lo mas sinceras posibles. A la vez, le recomendamos que el formato de sus encuestas tenga una muy buena
presentacion, que incluya pocas preguntas (maximo de 10) y que se redacten usando un lenguaje sencillo.

-8
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Una de las frases mas interesantes que hemos leido como
titulo de un libro es “Una queja es un favor”, porque las
Una g UEjEI es quejas expresan el sentir de alguien que desea que
una oportu nidad conozcamos alguin aspecto negativo del circulo de atencion
nara mejorar profesional que ofrecemos.
El que se queja no estd viendo colmadas sus necesidades,
deseos o expectativas, no necesariamente es alguien
molestoso que nos desea hacer perder el tiempo. Si no le
interesara seguir siendo su cliente, dicha persona en vez de
guejarse se retiraria y empezaria quizas a hablar mal de
Ud. o de su atencion, sin darse el trabajo de expresarle su
opinion.

Siempre tenga presente: “si alguno de sus pacientes se
gueja, lo mas probable es que desee seguir visitandole.
odontomarketing Solo necesita un cambio o una modulacién de su servicio”.

No espere que la gente se queje de la atencién recibida: antes de que eso suceda, pregunte la opinidn y corrija
aquello que le dicen que esta mal o que se debe mejorar. Haga siempre estas Encuestas, con tenor diferente
(cambiando las preguntas), pero repita las de un mismo formato cada cierto tiempo (al semestre por ejemplo) y
compare los resultados obtenidos para ver si ha mejorado o empeorado ante los ojos de sus pacientes (clientes).
Con 100 personas que encueste, serd valido lo que obtenga como respuesta una informacidn buena. Las respuestas
podran ser valoradas de dos maneras: o del 1 al 20 o dando las siguientes opciones de respuesta:

a) Muy satisfecho a) Excelente
b) Satisfecho b) Muy bien
c) Indiferente c) Bien

d) Poco satisfecho d) Regular
e) Insatisfecho e) Mal

Le entregamos a continuacion un grupo de elementos que le sugerimos incluir en su encuesta: la presentacion del
local, el ambiente humano percibido en el consultorio, el trato telefénico que recibe el paciente, la rapidez de la cita
otorgada, la presentacion de los profesionales y personal, la atencién recibida de parte de las recepcionistas y
asistentas, el trabajo profesional dispensado, las explicaciones o material informativo recibido, los honorarios
propuestos y la prontitud de su préxima cita.
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Siendo practicos en relacién al tema que tratamos, pensamos que usar frecuentemente Encuestas entre nuestros
pacientes, es una herramienta de gestion que tiene un extraordinario valor. Las personas tendran la absoluta
libertad de expresar su opinidén sobre una serie de aspectos del ciclo de atencién del consultorio dental y Ud. se
informara sobre aspectos que le serian absolutamente desconocidos, si no les permitiera hacerlo. Siempre hemos
recibido muy buenas sugerencias de nuestros pacientes entrevistados y hemos empleado sus opiniones, para
mejorar y ello nos alegra.

Ambito externo

En la primera parte del presente articulo y en las lineas que
acaba de leer, nos hemos referido al ambito interno del
centro dental. Veamos ahora un método para evaluar la Mida sus resultados in-
marcha de su consultorio, en el ambito externo. ternos ¥ sU pDSiCith en

el medio externo

Hemos conceptuado un “sistema de control externo del
consultorio” que deseamos compartir con Ud. Tenemos la
seguridad de que le podra servir muchisimo para evaluar su
clinica dental, comparandola con la de algunos otros colegas
que deseen participar en el programa o método que le
proponemos.

Es muy simple: se relnen 10 dentistas que deciden XTE R N 0
compartir informaciéon sobre los resultados que obtengan

cada uno de ellos mes a mes. Para conversar sobre algunos
aspectos facilmente cuantificables de su prdctica, que
puedan ser de interés del grupo. Pero sin dar cifras precisas, odontomarketing

sino solamente con el deseo de comparar tendencias sobre

los puntos que acuerden evaluar.

Es una accion de Control, elemento importantisimo del Proceso Administrativo y es “nada mas y nada menos” que
una labor de Evaluacion (conoceremos lo que esta sucediendo en nuestro consultorio), Monitoreo (compararemos lo
gue tenemos nosotros con lo alcanzado por terceros) y de Evaluacion (cuantificaremos nuestras metas).

Se lo explicaremos en detalle para que Ud. tenga la oportunidad de aplicarlo, pues estamos seguros de sus grandes
ventajas.

a) El objetivo fundamental del sistema planteado, es lograr conocer con sencillez, rapidez y bastante confiabilidad, el

comportamiento y las tendencias del mercado social y profesional de los consultorios dentales del grupo, a través de
un simple andlisis comparativo de 4 o 5 variables cuantificadas, previamente acordadas entre todos los integrantes.

--10
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b) Lo propuesto se fundamenta en la comparacion de los resultados obtenidos por cada uno de los miembros del
equipo, respecto a lo alcanzado por todos los demas integrantes. Lo haremos conociendo qué sucede en los
consultorios de colegas amigos, comparando sus resultados con lo que ha sucedido en el nuestro, lo que es de un
gran valor.

No es que “mal de muchos, consuelo de tontos”, sino que si a

Las comparacién con otras los demds les ha incrementado alguna variable en un 30% y a
climicas nns pe rmite conocer nosotros no, algo podria estar sucediéndonos. Si tenemos
resultados un poco diferentes, muy distintos, o inclusive si los
nuestros son francamente atipicos o desfavorables, las cosas
exigiran un gran esfuerzo de nuestra parte, para revertir
- ] nuestras tendencias. O entender qué tenemos de diferente,
para explicar la discrepancia.

la situacion de nuestra
empresa

Si a todos les ha disminuido alguna de las variables,
podremos confortarnos sabiendo que a lo que a los demas
los puede haber afectado, también ha sucedido con nosotros

Yy que no somos una excepcion por mal gerenciamiento u
otras causas.

En estos afos de profesidén, hemos podido observar que el
odontomarkecing comportamiento de las personas respecto a su asistencia a
los consultorios, es debido a una serie de factores, muchos

de ellos desconocidos y hasta impredecibles. Al menos en
Lima, ciudad donde ejercemos, cuando hay un temblor, una
lluvia fuerte o un partido importante de fitbol, por ejemplo,
la gente deja de asistir a los consultorios.

Hay algunos meses malos, de poca afluencia al consultorio, asi como hay otras fechas que son favorables. Si no
sabemos cuando se producen estas oscilaciones, porque no hay nada escrito y porque tampoco se puede predecir, si
a nosotros nos afecta, nos preocuparemos cuando no debemos hacerlo mas alla de ciertos limites. Por eso decimos
que si bien “mal de muchos es consuelo de tontos”, si a todos les pasa, no habria razén para que a nosotros no nos
pasara.

c) Al inicio, cada dentista obtiene individualmente informacidon cuantificada o cuantificable sobre su propio
consultorio y durante 6 meses (o lo que el grupo determine), establece sus propios promedios. Digamos que una
informacién “cuantificada” es aquella numéricamente precisa, como puede ser el ingreso mensual, expresado en
moneda. “Cuantificable” sera aquella que se obtenga luego de darle valor matematico a alguna variable que sea
subjetiva. Para obtener una cifra sobre algunos temas no cuantificados, se podra realizar una Encuesta en la que se
logra concretar informacién subjetiva de los clientes, pero que Ud. la hace mensurable, pues obtiene una calificacidn
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numérica que puede hacerla porcentual. Por ejemplo, un 92.17% de sus pacientes considera como excelente o muy
buenos sus resultados profesionales.

d) Los compafieros del proyecto deberan ser
preferentemente de la misma localidad y de un ambito socio- Es conveniente dis poner
econdmico-cultural semejante al suyo, tanto ellos como su de un método para medir

clientela, para contar con cifras semejantes que faciliten las las tendencias de|

conclusiones a obtener. El consultorio mas concurrido de su
mercado dental

ciudad no puede comparar resultados con otro recién
inaugurado el mes pasado. Un centro de 10 sillones dentales
no se podria comparar con uno de 2 unidades.

e) El procedimiento debera ser reservado entre quienes
participen de él. Habra un acuerdo firmado de
confidencialidad y de reserva, respecto a la informacidn ~/
compartida, aln ésta sea anénima, para lo cual cada uno de
los profesionales podrd hacer llegar la informacién de su ’/‘r
propio consultorio, empleando un seuddénimo, para que los
demas no lo puedan identificar con facilidad.

odontomarketing

f) Se podran reunir una vez al mes y cada quien entrega una

copia con sus cifras a los demas, sin que nadie identifique a
quién pertenecen. Es mejor asi. Se resguarda la intimidad de
todos.

g) Por ejemplo, se ponen el propdsito de establecer los valores de la variable: nivel de ingresos. Cada uno lo hard de
manera individual y reservada. Nadie entregard nunca sus propios importes numéricos a los demas, porque a nadie
le debe importar lo que gana el otro, asi de simple. Pero si nos interesa a todos, conocer las tendencias de los
resultados o la evoluciéon del grupo de colegas escogido.

h) Ideal serad el método, si se emplea en un grupo de consultorios que trabajan en red, pues supuestamente cuentan
con el mismo Manual de Normas y Procedimientos para la atencion de los pacientes de cada sede, la atencién sera
de calidad semejante y habran puntos de concordancia.

i) Supongamos que Ud. recibe los 6 meses referidos, un ingreso repartido de la siguiente manera:

Enero 8,000

Febrero 12,000 Al semestre habra obtenido un total de 70,000 siendo su promedio 11,666.

Marzo 14,000 Esta cifra tendrd asignado un Valor Promedio de 1.

Abril 9,000 Si en el proximo mes de Julio recibiera 12,500 Ud. habra obtenido 1.07 de su promedio (12,500:
m:’;llgg é)é) 11,666= 1.07 x 100 = 107% = 7 % mas).
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Ud. informara al grupo que en Julio obtuvo 7 % mas que su promedio semestral. Cada consultorio da su propia
informacidn, se suman los 10 resultados obtenidos (incluyendo el suyo) y ése sera el factor de variabilidad existente
en el grupo

j) Esto lo aporta Ud. de manera confidencial y anénima a los demds, para que ellos puedan sanamente comparar
cuadles fueron sus resultados este mes, no en cuanto a los importes sino a la variabilidad de los resultados y las
tendencias. Sabiendo que algunos de los cuales seran debido a factores controlables y otros, no controlables.

k) Proponemos que se haga seguimiento a las siguientes Variables o a aquellas que determine el grupo a voluntad:

Ingresos del mes (aplicdndolo como se especificd)

Gastos/Ingresos x 100

Total de gastos/numero de pacientes atendidos

Pacientes nuevos en el mes

Pacientes de alta / pacientes nuevos en el mes x 100

Pacientes en tratamiento/ pacientes nuevos x 100

Pacientes que vinieron una sola vez/total de atendidos x 100
Pacientes que interrumpieron tratamiento/pacientes atendidos x 100

L oo N WDN R

Importe de tratamientos realizados / Pacientes tratados en el mes

[
©

Importe de presupuestos realizados/nimero de presupuestados

Podriamos seguir planteando alternativas a monitorear, pero las areas que se escojan dependeran del estilo de los
participantes, de su experiencia empresarial, de sus realidades, de su filosofia de practica, etc. Igual el sistema
permite controlar varios aspectos de la practica profesional.

Esta alternativa externa es algo que hemos deseado hacer desde hace muchos afios, pero somos sinceros al expresar
gue no lo hemos logrado aplicar. A nuestro entender “nuestro fracaso” se ha debido a una serie de razones que no
es del caso exponer detalladamente, pero si nos permitimos explicar de manera muy sucinta 2 de ellas: la primera es
que tal vez no hayamos sabido explicar debidamente el sistema o metodologia de trabajo planteado para el recojo
de la informacién necesaria y la segunda, es la reserva o privacidad que cada quien desea tener sobre la marcha y
resultados de su practica. Pero el sistema no vulnera la individualidad ni la privacidad de nadie, si se sabe escoger a
los participantes.

Conclusiones:
Esperamos que el presente aporte haya sido de utilidad y sobre todo, que sea ahora mds consciente de la

importancia de manejar correctamente la informacion de su centro dental, como herramienta imprescindible para
conocer su realidad, determinar cémo le estd yendo y poder hacer proyecciones para el futuro.
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Of. Jaiwe Otero M

SERVICIOS ODONTOMARKETING:

Libros especializados en Administracion, Marketing Y Gerencia en
Odontologia

Ponemos a su disposicion nuestros 5 Libros, que contienen informacién valiosa
sobre diferentes aspectos del manejo empresarial de la clinica dental. Los textos se
presentan en formato de libros virtuales.

1. Administracion en Odontologia
Dr. Jaime Otero M. (Peru)

2. Marketing en Odontologia
Dr. Jaime Otero M. (Peru)

3. Gerencia en Odontologia 1 El Consultorio Odontolégico
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

4. Gerencia en Odontologia 2 Etica y Marketing
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

5. Gerencia en Odontologia 3 Personal Asistente
Dr. Jaime Otero M. - Dr. Jaime Otero | (Peru)

Acceso a los libros virtuales de Gerencia, Administraciéon y Marketing en
Odontologia: Haga click agui o escribiendo a: jotero@odontomarketing.com

El Dr. Jaime Otero M. se ha preocupado de plasmar sus ideas y su conocimiento sobre la
Administracién en Odontologia, en un libro que intenta brindar al odontélogo la
informacidn que le permitird organizar mejor su practica profesional en forma integral, para
lograr una excelencia de su servicio... Dr. David Loza Universidad Peruana Cayetano Heredia

Of. Jarme Otero M

GERENCIA
EN
ODONTOLOGIA

|

1

GERENCIA
EN
ODONTOLOGIA

El Pecsonal
Asistente

St Otmscs ML
Auiens Obare |

EL ODONTOLOGO, EL PROFESIONAL MAS EMPRENDEDOR
Cuando comparamos la Odontologia con otras profesiones, podemos verificar que tiene un
fuerte componente empresarial: para practicar nuestra ciencia, la mayoria mantenemos un
consultorio odontolégico y no todos los profesores fundan un colegio, ni todos los
administradores o ingenieros cuentan con su propia empresa. Pero a pesar del fuerte
componente empresarial de nuestra practica, recibimos muy pocos conocimientos de
Gerencia, Administracion y Marketing en nuestras facultades, congresos y publicaciones.
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SERVICIOS ODONTOMARKETING:

Servicio de asesoria en gestion del centro dental

Lo saludamos en nombre del equipo de Odontomarketing, para darle la mas cordial bienvenida a
nuestro Servicio de Asesoria. Agradecemos y valoramos su interés por nuestro trabajo, por lo que nos
enfocamos en brindarle un servicio personalizado que satisfaga sus expectativas. Queremos compartir
con Usted los detalles de la Asesoria (Modalidad Virtual), para que evalle la opcién de contratar
nuestro servicio, que incluye soluciones de Gerencia, Administracion y Marketing en Odontologia.

r y

odontomarketing odontomarketing odontomarketing odontomarketing
SERVICIO Duracion Observacion
1 hora de chat: El servicio incluye también:
Primera e Conversatorio (35 minutos), a. un email previo, para que nos explique
reunion enfocandonos principalmente en qué necesita y espera de nuestro servicio
) .. sus requerimientos
(diagnastico) (previamente identificados via
email) b. Email posterior, para remitirle un Informe
e 25 minutos de preguntas, de la reunién con sugerencias
respuestas y conclusiones
1 hora de chat cada una: Se confecciona un paquete de horas de asesoria.
Y Paquete 1 (10 horas) Paquete 2 (25 horas).
Reunlo’n de Segun el caso, se coordina un nimero
Asesoria de reuniones, con temas previamente Cada reunién incluye un informe
acordados

Si estd interesado en nuestro Servicio, por favor escribanos a jotero@odontomarketing.com para poder conocer su
caso y programar una reunién. Lo esperamos,

Dr. Jaime Otero
www.odontomarketing.com
Monserrate 208 Urb. Las Gardenias SURCO Lima 33 PERU — (00511)256-0833 de 9:00 a 13:00 horas, (hora local)
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Nuevo portal: www.dentistalima.com

Dentistalima.com es un espacio dirigido al publico, que retne a odontélogos y
centros odontoldgicos de las diversas especialidades de la Odontologia de Lima
(Peru). Genera noticias del mundo dental, novedades de la Odontologia y
material educativo e informativo en el campo de la salud bucal, el cuidado oral y
los tratamientos dentales especializados.

A la vez, aloja portales y webs dentales limefas y datos de contacto de Cirujanos
Dentistas que ofrecen sus servicios profesionales a la comunidad de Lima, el
Peru y el extranjero.
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éEs Usted Odontdlogo y labora en Lima? Elija alguno de los siguientes 3 planes:

PLANES:

PLAN 1:
Nombre del odontdlogo
Teléfono: 1  numero
telefénico
Inversién: 60 nuevos

soles por ano incluido el
IGV

PLAN 2:

Nombre del odontdlogo
Numero de colegiatura
Direccién

Teléfonos: 2 numero
telefénico
Inversién: 90 nuevos

soles por ano incluido el
IGV

PLAN 3:

Nombre del odontdlogo
Nombres de odontdlogos
del staff

Numeros de colegiatura
Direccidn

Croquis de ubicacion (*)

2 fotografias (*)

Logotipo (*)

Teléfonos: numeros
telefonicos ilimitados e
Enlace a pagina web
Resumen del curriculum
vitae de odontdlogos
(maximo 300 palabras)
Resumen de atributos del
centro dental (maximo
300 palabras)

(*) Brindado por el cliente

en archivo digital en
formato jpg o gif)
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