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RESUMEN 

 

La elaboración del presente Reporte de Autoempleo tiene como objetivo abordar las 

actividades encaminadas a la construcción de EMMA Clínica de Desarrollo Integral,   

mostrar el proceso realizado, desde el momento en que decidí iniciar las tareas de 

emprendimiento, la serie de dificultades que se sortearon, así como los logros obtenidos. 

 

El proyecto inicia con la adquisición del terreno, el diseño del inmueble, el trámite de 

permisos y la construcción del mismo. Una vez superada esta etapa se constituyó el 

equipo de trabajo y posteriormente la selección del personal lo cual se llevó a cabo  de 

manera paulatina; la integración de la cultura laboral, el análisis FODA, y un estudio de 

mercado. 

 

Cabe resaltar la importancia del diseño del logo y la denominación de la empresa, así 

como los permisos que deberán otorgar las Secretarías del Trabajo y de Hacienda. 

 

En cuanto a los diferentes concursos de emprendimiento en que se participó, esto me 

permitió acrecentar mi acervo técnico-científico relacionado con la  actividad, y así 

abordar y adaptar el modelo CANVAS como herramienta de trabajo, esto ha favorecido  

mejorar la  relación con los clientes y proveedores; una mayor interacción profesional 

entre los integrantes del equipo; abordar aspectos importantes como la propuesta de 

valor, definir el segmento de mercado y otros también relevantes. 

 

Actualmente se está trabajando en aspectos de publicidad, tanto electrónica, como 

impresa; se analiza el telemarketing; adquisición de créditos; el outsourcing y la 

tercerización del recurso humano, todo esto enfocado a lograr el objetivo de la Visión. Al 

considerar que el entorno es cambiante, debemos adaptarnos a éste, para  estar vigentes 

y cumplir con las necesidades del contexto.  
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PRESENTACIÓN  

 

El objetivo del presente trabajo es exponer mi experiencia en el plano laboral, dar a 

conocer el camino recorrido respecto a  las diferentes tareas realizadas que habrían de 

dar origen a EMMA Clínica de Desarrollo Integral, empresa ubicada en la ciudad de 

Tenango del Valle, Estado de México, pretendiendo sirva de guía a otras personas 

interesadas en realizar una actividad de emprendimiento.   

 

La investigación aquí descrita consta de tres capítulos: El primero se orienta hacia  la 

cultura laboral; dando inicio con la designación del nombre, el diseño del logo; trámites 

que se deberán realizar tanto en la Secretaría de Hacienda, específicamente en el 

Servicio de Administración Tributaria (SAT) como en la Secretaría del Trabajo; también 

aborda la Misión, Visión y Valores; así como la conceptualización de éstos. 

 

En el segundo capítulo se aborda el análisis del Modelo de desarrollo CANVAS, otras 

posibilidades de desarrollo laboral, así como la creación de EMMA Clínica de Desarrollo 

Integral. Además se estudia la propuesta de valor, las relaciones con el cliente, el sector 

a quien se dirige la propuesta de valor, la obtención de recursos y el análisis de los 

recursos humanos, materiales y económicos. El  análisis FODA (Fortalezas, 

Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se describe con detenimiento, al ser parte de 

la cultura laboral. Además se revisa el estudio de mercado en el que se definen aspectos 

básicos como el costo del servicio, y la satisfacción del cliente. 

 

El capítulo tercero hace referencia a la Revisión de costos; en éste se estudian los costos 

fijos, es decir, gastos continuos como el teléfono, agua, luz, salarios, etc.,  que al ser 

permanentes, no dependen de la cantidad de producto o servicio solicitado sino que ya 

están preestablecidos, en contraste con el gasto variable, que puede presentarse o no.  

 

También se revisa el margen de plusvalía o ganancia, que deriva al restar los ingresos 

de la sumatoria de gastos fijos más gastos variables.  
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El trabajo incluye las conclusiones, referencias bibliográficas, así como un apartado de 

anexos, donde se presentan documentos que nos acreditan ante las Secretarías de 

Hacienda y del Trabajo, como una empresa legalmente constituida. Asimismo,  

documentos que dan fe de nuestro emprendimiento y aquellos que nos identifican como 

una empresa con personalidad propia. 
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INTRODUCCIÓN 

 

Durante el proceso evolutivo de mi vida profesional, mi enfoque ha sido invariablemente 

clínico, a este respecto,  la odontología ha sido el motor de mi actividad laboral  y la 

odontología clínica mi modus vivendi. La atención hacia un sinnúmero de pacientes me 

permitió adquirir un criterio propio y tomar decisiones acertadas al momento de  proponer 

el tratamiento que, a mi parecer, serían las más adecuadas. Mi único propósito ha sido 

realizar mi labor odontológica siempre orientada al beneficio de quienes se ponen bajo el  

cuidado de mis conocimientos médicos, trabajar en colaboración con otros colegas, y así 

seguir aumentando mi acervo técnico-científico. Esto dio como resultado que a través de 

los años pudiera comprender la importancia que hay en no mirar al paciente como un ser 

aislado,  sino saber que está inmerso en un contexto social y que éste es determinante, 

al igual que los  aspectos  psicológicos y económicos, para modificar su conducta en bien 

propio y de la sociedad a la que pertenece.  

 

Durante mi práctica clínica ha sido constante el acercamiento de personas con diferentes 

problemas de salud, además del conflicto dental; individuos con diabetes, hipertensión, 

cáncer bucal, etc., así como algunos con trastornos psicológicos o  capacidades 

diferentes –síndrome de Down–, pacientes con parálisis cerebral;  autistas; con labio y 

paladar hendido quienes presentan problemas de dislalia. Al ver esta situación surgió la 

necesidad de ampliar  mi desarrollo cognitivo y de trabajo, el requisito de abordar al 

individuo no sólo en el plan estomatológico, sino también desde el punto de la psicología 

clínica, situación que motivó mi ingreso a la Facultad de Ciencias de la Conducta de la 

UAEM, para estudiar la Licenciatura en Psicología. Este deseo me hizo buscar dentro de 

la Institución un área que pudiera servir de apoyo a mis actividades profesionales y es en 

el área de neurociencias donde encontré ese espacio que me ha permitido lograr  el 

desarrollo esperado. Al ingresar, realicé diferentes actividades con las que logré 

aumentar mis conocimientos sobre dichos temas, mediante el curso de materias: 

Psicofisiológica I y II, Estancia Metodológica, Estancia Profesional, Servicio Social; con 

el fin de comprender cómo los procesos psicológicos  intervienen, de acuerdo con cada 
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caso en particular, al buen o mal funcionamiento fisiológico del individuo.  También 

estudié Psicopatología del niño y del adulto y Diagnóstico y Psicoterapia, que me 

permiten comprender los principales trastornos psicológicos del individuo, su diagnóstico, 

pronóstico y tratamiento. 

 

Al realizar una actividad conjunta entre la práctica profesional y cursar de manera 

presencial la Licenciatura en Psicología, me  permitió abordar desde los primeros 

semestres acciones que complementan la aplicación de esta actividad a la vida 

profesional, es decir, estudiar Psicología Ambiental, Psicología del Consumidor, 

Administración estratégica, Calidad, y otras áreas más de la psicología laboral, 

adquiriendo así fortalezas para poner en marcha la empresa más en forma y a 

diversificarla; convertirla en lugar de reunión de varios profesionales y así lograr una 

propuesta de trabajo, que mire al paciente de manera holística, recuperando, con esta 

acción, el humanismo tan necesario en esta época. 

 

Con apoyo en las actividades antes descritas, inicié la creación de una clínica cuya 

finalidad sería atender las necesidades de los pacientes de manera más integral,  a través 

de atención brindada por profesionistas en diferentes áreas; esto dio lugar al proyecto de 

trabajo EMMA Clínica de desarrollo integral. 

 

Esta propuesta reconoce al ser humano como un sujeto biopsicosocial, registrando  que 

los inconvenientes médicos afectan a su vez el ámbito de lo psicológico y social  o 

viceversa, por tanto damos relevancia al hecho de atender al paciente desde la 

especialidad que su problema requiera. Comodidad, integridad y calidad caracterizan 

nuestra propuesta de valor.   

 

Una vez terminada la licenciatura, decidí  participar en varias convocatorias de 

emprendimiento,  entre éstas: 15 Concurso del Universitario Emprendedor UAEMEX,  

logrando el tercer lugar en la categoría de Proyectos Tradicionales, entre 632  proyectos 

participantes. Asimismo, un reconocimiento por parte de Rectoría de la Institución y una 

beca para cursar el Diplomado de Administración Estratégica y Vinculación Comercial 
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impartido en la Incubadora de Empresas UAEMEX Toluca, oportunidad que nos 

potencializa y ubica, después de haberlo cursado y aprobado, como una empresa viable 

y con capacidad crediticia.  

 

Además, tomé parte del proyecto Mi PIL (Programa de Incubación en Línea) del Instituto 

Nacional del Emprendedor, en el curso “Incubación en Línea: Crea tu Empresa” 

compuesto de cinco módulos, con una calificación de 100 puntos.  

 

Finalmente, registré mi proyecto de trabajo en la convocatoria del XII Premio Santander 

a la Innovación Empresarial, concluyendo satisfactoriamente el curso en línea,  

Emprendimiento: De la Idea a la Empresa. Estas actividades han servido de 

retroalimentación al proyecto, ya que me permite ir perfeccionando el fundamento sobre 

el que se establece la clínica para un mejor aprovechamiento  de recursos humanos, así 

como económicos y materiales.   

 

Como he referido, mi actividad profesional  ha evolucionado, pero es precisamente la 

Psicología laboral la que me ha ayudado a apuntalar el estatus actual.  He trabajado en 

actividades como la Cultura laboral, el análisis FODA, estudios de mercado, el modelo de 

negocios CANVAS.  

 

Llevar a cabo todas las actividades que la creación de una empresa exige, puede resultar 

una tarea ardua, pues hay que  ir avanzando y al mismo tiempo superando una serie de 

obstáculos, entre éstos, el recurso material, económico, humano; mención aparte merece  

“la tramitología”, una de las peores barreras que debemos enfrentar, gracias a tan 

diversas formas de atención de quienes laboran en las dependencias gubernamentales.   

 

No ha sido suficiente con tener conocimiento técnico-científico en las diferentes áreas de 

la salud propias de mi actividad (odontología, psicología y nutrición), se ha tenido que 

llevar a la práctica y obtener experiencia para posicionar a la empresa dentro del 

mercado. Ello exigió actividades primordiales como: diseñar el logo y asignar el nombre 

a la empresa, lo que hizo necesario contratar a un profesional del diseño, posteriormente 
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registrar el proyecto ante la Secretaría  de Economía, proceso que llevó varios meses, y 

que permitirá contar con una marca registrada de la empresa. Asimismo, el registro en la 

Secretaría de Hacienda, indispensable para ir avanzando en la conformación del registro, 

quedando finalmente como Persona física con actividad empresarial. 

 

En consecuencia, debí realizar algunos trámites para adecuar las cuentas bancarias a 

este estatus y así obtener una terminal de la institución, que me permita hacer cobros 

con tarjetas,  tratamientos a crédito y con pagos diferidos, así como tener el control de 

ingresos y egresos, bajo la supervisión de un profesional contable.  

 

En conclusión, es posible decir que se está trabajando en la conformación de la empresa, 

atendiendo a las nuevas necesidades y requerimientos que nos permitan el cumplimiento 

de nuestra misión y valores, y que cada día nos acerque más al logro de nuestra visión, 

considerando que estamos inmersos en un contexto cambiante, razón  por la que nuestra 

actualización también debe ser constante.  
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CAPÍTULO 1. CULTURA ORGANIZACIONAL 

 

1.1 DEFINICIÓN DE NOMBRE COMERCIAL  

 

Desde tiempo atrás, el nombre de un negocio ya era considerado uno de los elementos 

fundamentales y de gran importancia, como manifiesta Ramella (1913) en su Tratado de 

la propiedad industrial, “de todos los signos distintivos, el más sencillo, natural y eficaz 

para identificar a una persona, su establecimiento y productos que de él proceden, es el 

nombre. Ningún sello es más característico, directo y personal que el nombre”. Asimismo, 

Bánus (1990), refiere que el nombre comercial es la bandera de la empresa. 

 

Ham (2014), define el nombre comercial o nombre empresarial como uno de los signos 

distintivos más importantes de las empresas, el cual es usado para su adecuado 

reconocimiento por parte de terceros, por lo que su protección pretende imposibilitar que 

otros signos ulteriores, ya sea que estén registrados o no, puedan provocar confusión a 

la clientela o  aprovecharse de la notoriedad o reputación ajena del signo preexistente.   

 

En este sentido, la asignación del nombre EMMA Clínica de Desarrollo Integral fue uno 

de los procedimientos más significativos durante su conformación, bajo las siguientes 

actividades: 

 

1. Consideración y definición del giro de la empresa. 

2. Investigación del impacto psicológico de ciertos términos. 

3. Propuesta de diversos nombres. 

4. Análisis y selección de tres de las propuestas. 

5. Aplicación de encuestas a los usuarios de la empresa, en las se manifestaran a 

favor de alguna de las propuestas.  

6. Revisión de los resultados obtenidos en las encuestas. 

7. Análisis de la viabilidad y pertinencia del nombre seleccionado. 
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8. Búsqueda fonética del nombre EMMA Clínica de Desarrollo Integral, en MARCANET, 

Servicio de Consulta Externa sobre Información de Marcas del Instituto Mexicano 

de la Propiedad Industrial, a fin de verificar la disponibilidad del nombre.  

 

Una vez realizadas las acciones antes citadas, se definió el nombre de la empresa con 

el que posteriormente se ingresaría la solicitud de registro de signos distintivos para 

obtener su dominio legal. 

 

1.1.1  ORIGEN DEL NOMBRE COMERCIAL  

  

Originalmente la clínica inicia operaciones como Clínica de Desarrollo Dentofacial 

consultorio particular enfocado en tratamientos odontológicos.  

 

En cuanto al diseño del primer logo fue realizado con base en los datos básicos del 

consultorio y el giro, cuyo resultado fue la siguiente figura:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Luego del primer año de funcionamiento de la clínica y de la integración paulatina de 

nuevas áreas de salud a la gama de especialidades ofrecidas a los pacientes,  se modificó 

tanto el nombre como el logo, buscando que éstos fuesen más adecuados al giro de la 

organización.  
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Respecto a la asignación del  nombre, se convocó a  los miembros de la clínica 

informándoles que en días posteriores debían presentar dos propuestas, en las que 

habrían de considerar: el giro de la empresa, su cultura organizacional y su origen. De 

los nombres presentados, fueron seleccionados tres, mismos que se  colocaron en unas 

papeletas para ser entregadas a los pacientes de todas las áreas, solicitando resaltaran 

aquel que fuera de su agrado. Así, fue escogido: EMMA Clínica de Desarrollo Integral.  

 

Este distintivo se compone de dos elementos, el primero surge de la conjunción de las 

iniciales de los nombres de sus fundadores; Emiliano Marcelino Gómez Torres de donde 

se desprenden las iniciales EM y Margarita Becerril Camacho, nombre del cual se retoman 

las iniciales MA, dando como resultado las siglas EMMA.   

 

El segundo surge en relación con las actividades y servicios que se proporcionan, 

buscando que el nombre transmita a los clientes actuales y potenciales una idea general 

y concreta sobre el giro de la organización: Clínica de Desarrollo Integral. 

 

Respecto al logo –que se presenta en seguida–, fue realizado por un profesional del 

diseño, después de  visitar las instalaciones de la clínica, y recabar información básica y 

detallada de la cultura organizacional de la misma. 
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1.2  MISIÓN   

 

De acuerdo con Chiavenato (2011), “la misión organizacional es la declaración del 

propósito y el alcance de la empresa en términos del producto y del mercado. La misión 

define el papel de la organización dentro de la sociedad en la que se encuentra y significa 

su razón de ser y de existir”. Está definida en términos de la satisfacción de alguna 

necesidad del ambiente externo y no de ofrecer un simple producto o servicio.  

 

Basados en estos principios, la Misión de EMMA Clínica de Desarrollo Integral  es mejorar 

la calidad de vida de sus usuarios, atendiendo sus necesidades biopsicosociales a través 
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de proporcionar servicios de odontología, psicología, nutrición, enfermería, fisioterapia y 

medicina especializada, en pro de alcanzar un equilibrio entre función, salud y estética.   

 

 1.3  VISIÓN  

 

La visión organizacional, o visión del negocio, hace referencia a  qué desea ser en el 

futuro una empresa u organización. La visión da a conocer la razón por la que los 

integrantes de éstas dedican a diario la mayor parte de su tiempo al éxito. Cuanto más 

vinculada esté la visión del negocio a los intereses de sus socios, la organización podrá 

cumplir  de manera exitosa  sus propósitos (Chiavenato, 2011). 

 

En relación con estos principios, la Visión de EMMA es: Posicionarse como uno de los 

principales centros de atención de salud integral; caracterizarse por ofrecer servicios de 

calidad al contar con profesionistas capacitados y en continua actualización, y 

fomentando la prevención, autocuidado y atención de la problemática y demandas de la 

sociedad.    

  

1.4  VALORES  

 

Según la Secretaría de Educación Pública (2016), los valores son un conjunto de factores 

y creencias que el ser humano considera importantes para su desarrollo y convivencia 

en armonía con sus semejantes. 

 

El Órgano Interactivo NTN México (2011) define los valores organizacionales como el 

conjunto de principios por los que se rigen los colaboradores y empleados de un grupo 

de personas. En este sentido, afectan o favorecen directamente el desempeño del grupo, 

ya que están relacionados con la construcción de un ambiente de trabajo sano que 

permita el desarrollo humano y profesional. Para que dichos valores  sean efectivos, los 

miembros del grupo deben ejercerlos por convicción propia, es decir, estar conscientes 

de actuar bajo ciertas normas. 
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Los valores tienen el objetivo de motivar al personal a que dé lo mejor de sí mismo, de 

manera que pueda progresar y en consecuencia, la empresa prospere. Una compañía 

con los valores organizacionales adecuados y llevados a la práctica (idealmente) por 

todos, se convierte en una empresa con un nivel de competitividad difícil de igualar o 

superar, ya que sus logros están basados en principios sólidos y únicos. 

 

Con el fin de lograr un óptimo desarrollo, y considerando lo antes señalado, el personal 

de EMMA Clínica de Desarrollo Integral fundamenta sus acciones e ideologías sobre los 

siguientes valores:  

 

 Integridad 

 Responsabilidad 

 Vocación 

 Pasión 

 

La finalidad es que cada uno de los empleados y operarios, así como directivos de la 

empresa, compartan esta serie de valores y los lleven a cabo para que el servicio ofrecido 

a nuestros clientes sea de calidad, desde su ingreso a las instalaciones hasta su egreso, 

después de recibir su tratamiento.       

 

1.4.1   CONCEPTUALIZACIÓN DE LOS VALORES INSTITUCIONALES  

 

I. Integridad. De acuerdo con Gómez (2014), el término integridad proviene del latín 

integer que significa totalidad, entereza o unidad intacta. Asimismo, integritas es sinónimo 

de totalidad, robustez, salud y buen estado físico, así como honestidad y rectitud. De este 

vocablo deriva el adjetivo integer, es decir, intacto, entero, no alcanzado por un mal. Es 

la capacidad de obrar con rectitud y con probidad. El ser humano íntegro busca 

permanentemente la posesión de todos los valores y la demostración constante de 

actitudes positivas, aspira con vehemencia a la eficacia, a la calidad y a la perfección 

humana (Carrillo, 2014). 
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II Responsabilidad. La responsabilidad es la obligación de cumplir los compromisos 

contraídos, y asumir las consecuencias de cualquier decisión. Esto, previendo sus 

resultados, de modo que beneficie a la propia persona y a los demás. En ese sentido, la 

responsabilidad permite el crecimiento de la confianza entre las personas (Ministerio de 

Educación: Chile, 2011).  

 

III. Vocación. La palabra vocación proviene del latín vocatio: llamado o acción de llamar, 

se entiende como llamado hacia un determinado fin o destino. Se trata de la 

inclinación a un estado, una profesión o una carrera (Real Academia Española, 2017). 

 

IV.  Pasión. De acuerdo con Vallerand et al. (2003),  la pasión es una fuerte inclinación 

o deseo  hacia una persona, idea, objeto, o actividad, que incluso puede llegar a 

convertirse en una afición vehemente hacia algo o alguien. Para los seres humanos es 

importante en su vida ya que invierten gran parte de su tiempo y energía en este 

sentimiento.  
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CAPÍTULO 2. PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 

  

2.1 MODELO DE NEGOCIO  

 

El Departamento Generalitat de Catalunya (2012), indica que un modelo de negocio 

describe las bases sobre las que una empresa busca, crea, proporciona y capta valor. Se 

trata de una herramienta para planificar cómo la empresa pretende servir a los clientes y 

cómo generar ingresos, por lo tanto incluye los aspectos principales del negocio para 

posteriormente poder planificar la estratégica e implementación. 

 

En palabras de Ruiz (2015), el modelo de negocios es la carta de presentación de todo 

negocio. Éste debe contemplar las siguientes cuestiones: 

 

 Cómo se seleccionarán los clientes 

 Cómo definimos y diferenciamos las ofertas de producto/servicio 

 Cómo creamos utilidad para los clientes 

 Cómo conseguimos y conservamos  a los clientes 

 Cómo salimos al mercado: publicidad y distribución 

 Cómo definimos las tareas a realizar 

 Cómo configuramos los recursos 

 Cómo conseguimos los ingresos y el beneficio 

 

De acuerdo con el programa Santander Universidades (2017), desarrollar un plan de 

negocios trae consigo beneficios tanto al interior de la empresa como al exterior de la 

misma (Tabla 1).  
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Tabla 1 
 

Al interior Al exterior 

 
 Atraer a personas necesarias para 

el equipo.  
 

 Dar a conocer cómo se va a  
organizar y manejar los recursos 
dentro de la empresa con base en 
los objetivos planteados.  
 

 Conocer a detalle el entorno en el 
que se desarrollarán las 
actividades.  
 

 Evaluar el potencial real de la 
demanda hacia su producto.   
 

 Tomar decisiones con información 
oportuna.  
 

 Mostrar capacidad empresarial.  
 

 Mostrar posibles resultados en 
función de simulaciones realizadas.  

 

 

 Informar a posibles inversionistas  
 

 Informar a los grupos de interés que 
la empresa dispone de un excelente 
producto, así como las bondades del 
equipo que lo conforma.  
 

 

 Elaboración propia con base en Santander Universidades (2017).                                                                                

 

En conclusión, un modelo de negocios es una herramienta útil, ya que permite plasmar 

un panorama general de la empresa y lo que ésta pretende alcanzar, así como a través 

de qué medios lo hará; también sirve de fundamento para tomar decisiones, tanto internas 

como externas, con mayor fundamento y concordancia con los objetivos y misión 

empresarial.     

 

2.1.1 TIPOS DE MODELO DE NEGOCIOS  

 

De acuerdo con su manera de operar, existe una variedad de modelos de negocio; al 

respecto, Ruiz (2015) menciona algunos: 
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 Franquicia  

 Licencia 

 Distribución 

 Representación   

 Venta por catálogo  

 Maquinas vending 

 Multinivel  

 Venta de insumo  

 Modelos de suscripción o alquiler 

 Publicidad  

 Por consumo 

 Modelo de negocios CANVAS  

 

Existe una gran cantidad de modelos de negocios, pero de acuerdo con los objetivos 

planteados, es necesario analizar y emplear el que más se adapte a la empresa 

(Santander Universidades, 2017). En el listado anterior únicamente se han mencionado 

de forma concreta algunos, ya que el modelo CANVAS  se utilizará para esta empresa, 

mismo que más adelante se aborda y desarrolla con mayor detalle. 

 

2.2  MODELO DE NEGOCIOS CANVAS 

 

En palabras de Alexander Osterwalder, creador del modelo de negocios CANVAS y coautor 

con Yves Pigneur del libro Generación de modelo de negocios, la traducción ideal sería: 

modelo de negocios en lienzo o el lienzo del modelo de negocios, debido a la facilidad de 

lectura por su estructura gráfica, explica que es una tarea sencilla, si se divide el plan en 

nueve partes simples (Ruiz, 2015; Santander Universidades, 2017). De acuerdo con el 

Instituto Nacional del Emprendedor (Inadem, 2017), el modelo CANVAS (The Business 

Model Canvas) es una metodología que se está consolidando como alternativa real para 

agregar valor a las ideas de negocio. 

 

Con base en Ostewalder y Pigneur (2009), los elementos a considerar son:  
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▫ Segmento de mercado 

▫ Proposiciones de valor  

▫ Canales  

▫ Relaciones con los clientes  

▫ Fuentes de ingreso  

▫ Recursos claves  

▫ Actividades claves 

▫ Sociedades claves  

▫ Estructura de costos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Segmento de clientes o mercado 

 

Este apartado requiere responder a la pregunta ¿Para quién creamos valor? Los clientes 

son el objetivo al que se dirigirá el negocio. Puede ser uno o más grupos de éstos, 

considerados separadamente unos de otros.  
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Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa 

puede sobrevivir durante mucho tiempo si no cuenta con ellos (rentables). Al agrupar a 

los usuarios en varios segmentos de acuerdo con sus necesidades, comportamientos y 

atributos comunes, es posible aumentar su satisfacción.  

 

En este sentido, un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado, 

ya sean grandes o pequeños. Las empresas deben seleccionar, de manera 

fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y   aquellos que no se 

considerarán (Ostewalder y Pigneur, 2009). 

 

● Propuesta de valor. Junto con el objetivo –el cliente–, es necesario definir qué vamos 

a ofrecer. Se pueden definir distintas ofertas según los diversos grupos de clientes.  
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La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se incline por una u otra 

empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad; representa 

un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento de 

mercado determinado. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de 

ventajas que una empresa ofrece a los clientes. Algunas de éstas pueden presentar una 

nueva oferta, mientras que otras similares a las ya existentes habrán de incluir 

características o atributos adicionales (Ostewalder y Pigneur, 2009). 

 

● Canales de distribución y comunicación 

 

Ostewalder y Pigneur (2009) refieren en este sentido, que es necesario determinar  a 

través de qué medios el cliente tuvo información sobre nuestros negocios y servicios o 

producto. Asimismo, es indispensable conocer cuál es la mejor forma de actuar para que 

el cliente reciba la propuesta de valor.   
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 En teoría, son cinco fases  distintas  las que poseen los canales, aunque no siempre las 

abarcan todas. Se pueden distinguir entre canales directos y canales indirectos, así como 

entre canales propios y canales de socios comerciales (Tabla 2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Los canales de comunicación, distribución y venta establecen el contacto entre la 

empresa y los clientes. Estos tienen, entre otras, las siguientes funciones: 

 

 Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa 

 Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa 

Tabla 2 

 

Tipos de canal 

 

Fases de canal 

S
o

c
io

  
  
  

  
  

  
  

 P
ro

p
io

  

In
d

ir
e

c
to

  
  

  
  

  
 D

ir
e
c
to

  Equipo 
comercial  
 
Ventas 
propias 
  
Tiendas 
propias  
 
Mayorista 

1. Información 

 

¿Cómo damos 

a conocer los 

productos y 

servicios de 

nuestra 

empresa? 

2. Evaluación 

¿Cómo 

ayudamos a 

los clientes a 

evaluar 

nuestra 

propuesta de 

valor? 

3. Compra 

¿Cómo 

pueden 

comprar los 

clientes 

nuestros 

productos y 

servicios? 

4. Entrega 

¿Cómo 

entregamo

s a los 

clientes 

nuestra 

propuesta 

de valor? 

5. Posventa 

 

¿Qué 

servicio de 

atención 

posventa 

ofrecemos? 

Elaboración propia con base en Ostewalder y Pigneur, 2009. 
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 Permitir que los clientes compren productos y servicios específicos 

 Proporcionar a los clientes una propuesta de valor 

 Ofrecer a los clientes un servicio de atención posventa 

 

● Relación con los clientes  

 

Los autores del modelo CANVAS refieren que éste pretende identificar estrategias para 

integrar al cliente en el modelo de negocios y determinar qué hacer para que el cliente se 

mantenga ligado a la propuesta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Las empresas deben definir el tipo de relación que desean establecer con cada segmento 

de mercado. Ésta puede ser personal o automatizada. Las relaciones con los clientes 

deben estar basadas en los fundamentos siguientes: 

 

 Captación de clientes 

 Fidelización de clientes 

 Estimulación de las ventas (venta sugestiva) 

 

Cabe resaltar que el tipo de relación que exige el modelo de negocio de una empresa 

repercute en gran medida en la experiencia global del cliente. 
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● Flujo de ingresos 

  

De acuerdo con Ostewalder y Pigneur (2009), las empresas deben preguntarse: ¿Por 

qué valor está dispuesto a pagar cada segmento de mercado? Si la respuesta es correcta, 

entonces la empresa podrá crear una o varias fuentes de ingresos en cada segmento de 

mercado. Cada una de éstas puede tener un mecanismo de fijación de precios diferente: 

lista de precios fijos, negociaciones, subastas, según mercado, según volumen o gestión 

de la rentabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de fuentes de ingresos: 

 

1. Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes. 

2. Ingresos recurrentes derivados de pagos periódicos realizados a cambio del 

suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atención al cliente. 

 

A continuación,  algunas de las formas de generar fuentes de ingresos: 

 

Venta de activos, cuota de suscripción, cuota por uso, concesión de licencias, 

prestamos/alquiler/leasing, gastos de corretaje y publicidad.  
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Tabla 3 

Fijo 
Los precios predefinidos se basan en 

variables estáticas 

Dinámico 
Los precios cambian en función del 

mercado 

 
Lista de precios fija 
 
 
 
 
 
 
 
Según 
características del 
producto 
 
 
 
 
 
 
Según el segmento 
de mercado 
 
 
 
 
 
Según el volumen 
 
 

 
Precios fijos para 

productos, servicios 
y otras 

propuestas de valor 
individuales 

 

 

El precio depende 
de la cantidad o la 

calidad de la 
propuesta de valor 

 

 

 
El precio depende 

del tipo y las 
características de un 

segmento de 
mercado 

 

El precio depende 
de la cantidad 

adquirida 

 
Negociación 
 

 

 

 

 

Gestión de la 
rentabilidad 

 

 

 

Mercado en 
tiempo real 

 

 

 

Subasta 

 
El precio se negocia 
entre dos o más socios y 
depende 
de las habilidades o el 
poder de negociación 
 

El precio depende del 
inventario y del momento 
de la 
compra (suele utilizarse 
en recursos 
perecederos, como 
habitaciones de hotel o 
plazas de avión) 

 

El precio se establece 
dinámicamente en 
función de la 
oferta y la demanda 

 

 

El precio se determina en 
una licitación 

Elaboración propia con base en Ostewalder y Pigneur, 2009 

● Recursos clave  

 

Se refiere a aquellos que permiten a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor; 

llegar a los mercados, establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir 

ingresos. Cada modelo de negocio requiere recursos clave diferentes.  
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Los recursos clave pueden ser físicos, económicos, intelectuales o humanos. Además, la 

empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave. 

 

● Actividades clave 

 

Heras (2017) aborda, respecto a este apartado, las actividades  y procesos primordiales 

que deben llevarse a cabo para producir la oferta de valor, y las acciones fundamentales 

que debe emprender una empresa para que su modelo de negocio funcione.  

 

Cada negocio, afirman Ostewalder y Pigneur (2009), requiere de una serie de actividades 

clave: acciones importantes que debe emprender una empresa para tener éxito, al igual 

que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar 

a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir ingresos. Además, las 

actividades también varían en función del modelo de negocio.  
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Las actividades clave se pueden dividir en las siguientes categorías: 

 

 Producción 

 Resolución de problemas  

 Plataforma/red  

 

● Asociaciones clave  

 

Para realizar las actividades y conseguir recursos, se requiere de aliados o socios que 

contribuyan con la empresa (Heras, 2017).  

  

 

 

 

 

 

 

 

 



REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 

Página | 33  
 

 

Este apartado se enfoca en la red de proveedores y socios que contribuyen al 

funcionamiento de un modelo de negocio.  

 

Las empresas se asocian por diversos motivos cada vez más importantes para muchos 

modelos de negocio. Las empresas crean alianzas a fin de optimizar sus modelos de 

negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. De acuerdo con Ostewalder y Pigneur 

(2009) podemos citar cuatro tipos de asociaciones: 

 

  Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras. 

  Competición: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras. 

  Joint ventures (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios 

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

 

● Estructura de costes  

 

De acuerdo con Ostewalder y Pigneur (2009) este bloque se refiere a todo lo que implica 

producir la propuesta de valor, el servicio o producto. Llevar a cabo las actividades claves 

y tener recursos, implica costes, mismos que pueden ser económicos o de otra índole. 
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En este apartado es necesario abarcar todos los costes que implica la puesta en marcha 

de un modelo de negocio. Tanto la creación y la entrega de valor como el mantenimiento 

de las relaciones con los clientes o la generación de ingresos tienen un coste. Éstos son 

relativamente fáciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las 

actividades clave y las asociaciones clave.  

 

Minimizar los costes es un elemento importante en cualquier modelo de negocios. No 

obstante, algunos modelos de negocio implican más costes que otros. Por ejemplo: las 

compañías aéreas de bajo coste han desarrollado modelos de negocio  centrados en 

estructuras de costes reducidos.  

 

 

Existen dos amplias clases de estructuras de costes: 

 

1. Según costes 

 

El objetivo de los modelos de negocio basados en los costes es recortar gastos en donde 

sea posible. Este enfoque pretende crear y mantener una estructura de costes lo más 

reducida posible, con propuestas de valor de bajo precio, el máximo uso posible de 

sistemas automáticos y un elevado grado de externalización. Las compañías aéreas de 

bajo coste, como Southwest, EasyJet y Ryanair, son un claro ejemplo de este modelo de 

negocio basado en costes. 

 

2. Según valor 

 

Algunas empresas no consideran que los costes de un modelo de negocio sean una 

prioridad, prefieren centrarse en la creación de valor. Normalmente, las propuestas de 

valor Premium y los servicios personalizados son rasgos característicos de los modelos 

de negocio basados en el valor. Los hoteles de lujo, con sus fastuosas instalaciones y 

exclusivos servicios, pertenecen a esta categoría. 
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En cuanto a las características de las estructuras de costes es posible enlistar las 

siguientes:  

 

Costes fijos. Estos no varían en función del volumen de bienes o servicios producidos 

al contar con un elevado porcentaje de los mismos.  

 

Costes variables. Este tipo de costes varía en proporción directa al volumen de bienes 

o servicios producidos. 

 

Economías de escala. Se refiere a las ventajas de costes que obtiene una empresa a 

medida que crece su producción. 

 

Economías de campo. Este término se refiere a las ventajas de costes que obtiene una 

empresa a medida que amplía su ámbito de actuación (Ostewalder y Pigneur, 2009). 

 

2.2.1  CANVAS APLICADO A EMMA CLÍNICA DE DESARROLLO INTEGRAL 

 

I. Segmento de mercado y beneficiarios   

 

Nuestros servicios están dirigidos principalmente a la población de Tenango del Valle, 

Estado de México  y zonas aledañas. En cuanto a las edades, nuestros clientes son 

primordialmente adultos de 30 a 50 años ya que si bien el servicio ofrecido atiende 

problemas biopsicosociales de niños, adolescentes, adultos y adultos mayores, nuestro 

cliente final generalmente son los adultos jefes de familia ya que ellos solventan los 

costos del servicio.   

 

Los principales beneficiarios serán nuestros usuarios, en este sentido, los secundarios 

habrán de ser los profesionales que brindan el servicio, así como el personal técnico, 

asistentes dentales y trabajadores de apoyo en general.      
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II. Propuesta de valor     

 

EMMA Clínica de Desarrollo Integral es un proyecto que se fundamenta en una visión 

holística del ser humano; nuestro principal objetivo es brindar atención integral 

expandiendo los servicios al reunir a diversos especialistas del área de la salud, así como 

un economista en el mismo lugar, considerando que en muchos casos la problemática 

biopsicosocial está altamente conectada con el mal manejo del recurso económico.   

 

Además planeamos implementar el servicio de asesoría o urgencias vía telefónica; 

realizar campañas de salud gratuitas en instituciones de educación, previa autorización 

de sus autoridades, y contratar a egresados universitarios que buscan su primera 

inserción en el mercado laboral. Finalmente se busca implementar un modelo de 

autocuidado basado en la educación para la salud como motor, hacia una trasformación 

social fundamentado en la alfabetización, a partir de un diagnóstico integral.   

 

III. Canales de comunicación y distribución   

 

Los medios mediante los cuales damos a conocer nuestros servicios y mantenemos 

comunicación con clientes actuales y potenciales son: vía telefónica, WhatsApp, página 

de Facebook, correo electrónico, pláticas informativas presenciales dirigidas a padres de 

familia en instituciones educativas, tarjetas de presentación y trípticos. De éstos los dos 

primeros son preferidos por nuestros clientes, tanto para pedir informes como para 

concertar, reprogramar o cancelar citas.  

 

IV. Relaciones con los clientes  

 

A partir de observaciones y una encuesta aplicada a clientes de diferentes edades fue 

posible deducir que el trato que esperan las personas adultas está orientado a alcanzar 

una relación cordial y de confianza. Algunos adolescentes refirieron que la relación que 

esperan establecer debe basarse en el respeto y profesionalismo;  finalmente, los niños 

manifestaron que desean ser atendidos con cuidado y calidez.   
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Además de trabajar en el tipo de relación que se establezca con cada paciente, se pone 

especial atención en brindar un tratamiento eficaz que pueda ser constatado por el propio 

paciente.      

 

V. Flujo de ingresos   

 

La consulta de odontología tiene un costo $300.00 y la de psicología $250.00;  los costos 

de procedimientos como extracciones, amalgamas y prótesis oscilan entre $500.00 a $1 

500.00 dependiendo de la problemática de cada paciente; la ortodoncia tiene un costo 

aproximado de $6 000.00.   

 

A partir de un análisis mensual de costos y utilidades, se concluye que nuestros costos 

fijos ascienden a $ 28,515.00 y los costos variables a $ 32,015.00, dando un costo total 

de $ 60,530.00. Los ingresos promedio resultaron ser de $ 68, 500.00. A partir de dichos 

datos se concluye que las utilidades generadas fueron de $7,770.00. (Datos 

correspondientes al ciclo enero-diciembre 2017).    

 

Cabe mencionar que a fin de brindar un mejor servicio y comodidad a nuestros clientes, 

los pagos pueden ser efectuados tanto en efectivo como a través de tarjeta de crédito o 

débito.  

 

VI. Recursos clave   

   

● HUMANOS: dos cirujanos dentistas, dos licenciados en Psicología, dos 

licenciados en Nutrición, dos médicos cirujanos, dos licenciados en Enfermería, un 

asistente dental, un asistente general.   

 

● MATERIALES: Unidad dental, material dental de alta calidad, material 

psicométrico con validez y confiabilidad, consultorios.   
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● FINANCIEROS: Actualmente el proyecto parte de los ingresos generados por la 

consulta de odontología, psicología y nutrición, áreas que actualmente se 

encuentran activas. En cuanto al inmueble e infraestructura, ya se dispone de una 

instalación básica, que requiere de ampliaciones y mejoras.  

  

VII. Actividades clave   

 

Entre las actividades clave que sustentan nuestra propuesta de valor, se encuentran: la 

consulta de odontología; consulta de psicología y consulta  de nutrición; programación y 

confirmación previa de la cita de cada paciente; visita a  laboratorios de odontología y 

psicometría, depósitos y técnicos dentales para la compra de materiales y trabajos 

dentales necesarios y campañas para difundir información acerca de la importancia del 

cuidado integral de la salud.  

 

VIII. Alianzas clave  

 

Se busca establecer alianzas estratégicas con empresas tales como laboratorios de 

ortodoncia, medicina y psicometría, depósitos y técnicos dentales, con la finalidad de 

asegurar la disponibilidad de los recursos materiales que se requieren en cada 

especialidad.   

 

Actualmente estamos asociados con responsables de un consultorio dental ubicado en 

la comunidad de Jajalpa; también se pretende establecer alianza con la Sociedad de 

Médicos de Tenango del Valle y con el Sanatorio de Nuestro Padre Jesús, con el 

propósito de canalizar o recibir pacientes que por su problemática o ubicación así lo 

requieran.   
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IX. Estructura de costos  

 

Las cuotas por atención profesional, así como de otros procedimientos ya mencionados,  

fueron fijadas a partir de un análisis de costos fijos y variables, buscando fueran precios 

justos y que a la vez permitieran el sustento de la empresa.  

 

Entre los costos fijos más importantes se encuentran: luz, agua, teléfono e internet, 

predio, uniformes, aseo, materiales y salarios, representando $ 28,515.00; entre los 

costos variables más destacados se encuentra: material dental y psicométrico, 

laboratorios, carpintería, pintura, albañilería, dando un total de $ 32,015.00.   

 

 2.3  PROPUESTA DE VALOR 

 

Propuesta de valor 

 

 

 

Mi producto o 

servicio 

Mi  producto o 

servicio es: 

Atención médica, odontológica, psicológica y de 

nutrición a niños, adolescentes y adultos que 

presenten algún trastorno o problemática a nivel 

biológico, psicológico o social, así como impartición 

de programas preventivos en todas nuestras áreas. 

Las 

características 

principales son: 

 

 Servicio de calidad. 

 Atención Integral. 

 Personal altamente capacitado. 

 Uso de equipo, materiales y recursos de alta 

tecnología.                  

 Cómodas instalaciones.                    

 Ubicación céntrica. 

 

 

 

 

 

Mi competencia 

y sus 

principales 

productos y/o 

servicios son: 

  

La competencia está conformada por consultorios 

particulares que ofrecen atención odontológica o 

atención médica, pero no ambas ni la conjunción de 

más áreas de la salud. 
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Competencia Recientemente se han instalado dos clínicas 

multidisciplinarias dentro de la misma zona que 

nuestra organización.   

 

Su propuesta 

de valor es: 

  

Ofrecer consultas a bajo costos 

 

¿Qué me 

diferencia de la 

competencia? 

 

Mi propuesta de 

valor que me 

hace diferente 

de la 

competencia   

  

En relación con los consultorios individuales, nos 

enfocamos no sólo a alguna de las necesidades del 

paciente, sino que brindamos atención integral 

(biopsicosocial) en un mismo lugar, al contar con un 

grupo de especialistas en diversas áreas de la salud. 

 

A diferencia de otras clínicas multidisciplinarias,  

estamos ubicados en una zona de fácil acceso. 

Nuestro objetivo no sólo es ofrecer servicios que 

aborden problemáticas ya existentes, también se ha 

abordado la prevención y la educación para la salud, 

con la intención de educar a los pacientes, de tal 

manera que al cuidar de su salud, antes de presentar 

conflictos, sea una iniciativa propia.   

 

3.1.1  CUESTIONARIO SOBRE PROPUESTA DE VALOR  

 

1. ¿Qué ofrecemos al mercado? 

 

La facilidad de acceso a atención médica, odontológica, psicológica y de nutrición en un 

mismo lugar dando pauta a que nuestros clientes puedan resolver su problemática de 

salud a nivel biológico, psicológico y social, logrando así mejorar su calidad de vida. 

 

2. ¿Cuáles son los atributos de nuestra propuesta de valor? 

 

Nuestra propuesta considera  a la persona como un ser integral, reconociendo que los 

problemas médicos afectan a su vez el ámbito de lo psicológico y social, y viceversa, por 
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tanto brindamos relevancia al hecho de atender al paciente desde las especialidades que 

su problema demande. Comodidad, integridad y calidad caracterizan nuestra propuesta 

de valor.   

 

3. ¿Qué productos y servicios específicos ofrecemos a cada segmento de clientes? 

 

 Niños: atención odontológica, médica, psicológica y de nutrición, tanto preventiva 

como resolutiva. Incluye el servicio de estimulación temprana.   

 Adolescentes: atención odontológica, médica, psicológica y de nutrición, tanto 

preventiva como resolutiva. Incluye el servicio de orientación vocacional. 

 Adultos y adultos mayores: atención odontológica, médica, psicológica y de 

nutrición, tanto preventiva como resolutiva. Incluye el servicio de terapia sistémica 

y tanatología.  

 

4. ¿Cuáles son las necesidades que son satisfechas con cada propuesta de valor? 

 

La prevención y tratamiento de trastornos biológicos, psicológicos y sociales permitiendo 

una mejor adaptación del cliente a su entorno.  

 

5. ¿Se ofrecen diferentes niveles de servicio a cada segmento de clientes? 

 

Sí, aunque todas las especialidades están a disposición de nuestros diversos clientes, el 

servicio es personalizado ya que se adecuan los tratamientos de acuerdo con las 

necesidades y características de cada paciente. Por tal motivo existen servicios, como la 

estimulación temprana, que sólo se aplica a cierto sector de nuestros clientes.  

 

6. ¿Nuestra propuesta de valor está orientada correctamente a satisfacer las 

necesidades de nuestros clientes? 

 

Sí, nuestra propuesta surgió a partir de observar e identificar la problemática más 

frecuente dentro de la población que no se encontraba atendida.  
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7. ¿Sabemos cuál es la percepción de nuestros clientes respecto a esta propuesta de 

valor? 

 

Sólo parcialmente, esto debido a que únicamente a una minoría de nuestros clientes 

actuales, así como a los potenciales se les ha preguntado su opinión acerca de esta 

conjunción de profesionistas cuyo fin es brindar un servicio más integral.  

 

8. ¿Existen otras empresas que ofrezcan el mismo valor por precios similares o 

menores? 

 

Dentro de nuestro entorno inmediato no existe ninguna clínica que ofrezca todos los 

servicios dentro de una misma institución, ya que sólo hay consultorios de cada 

especialidad que trabajan por separado.   

 

9. ¿Qué satisfactores reciben nuestros clientes al ser atendidos por  competidores? 

 

Medianamente, puesto que sólo les brindan atención en un área específica y no de 

manera integral, desprotegiendo así el resto de los problemas de salud que al cliente le 

aquejan.  

 

10. ¿Podremos satisfacer las necesidades específicas de los distintos segmentos? 

 

Sí, pues nos hemos dado a la tarea de buscar profesionistas especializados y 

capacitados, tanto en  áreas como en subáreas que compondrán la clínica con la finalidad 

de que cada servicio ofrecido sea otorgado por la persona adecuada. 

 

11. ¿Podríamos satisfacer fácilmente otras necesidades de nuestros clientes con 

nuestros recursos o a través de aliados? 

 

Por supuesto, esa es la pretensión al reunir a especialistas de diversas áreas para 

trabajar en equipo y así cubrir las necesidades que nuestros clientes presenten. 
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Asimismo, se trabaja en conjunto con personas u organismos externos tales como 

técnicos dentales, laboratorio dental, laboratorio de psicometría, entre otros, que 

colaboran en el cumplimiento del objetivo: brindar atención integral y de calidad.   

 

12. ¿Podríamos complementar nuestra propuesta de valor a través de alianzas? 

   

Sí, el tener alianzas con socios clave enriquecerá este proyecto ya que nos permite 

brindar un servicio más completo,  que a su vez facilitará el proceso a los clientes, con la 

seguridad de que siempre recibirá excelente atención y óptimos resultados garantizados. 

 

2.4   MATRIZ O ANÁLISIS FODA 

 

El término FODA proviene del acrónimo inglés SWOT (Strenghts, Weaknesses, 

Opportunities, Threats), cuya traducción al español, alude a fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas.  

 

Ponce (2007:114) define el análisis FODA de la siguiente manera: 

 

Consiste en realizar una evaluación de los factores fuertes y débiles que, en su 

conjunto, diagnostican la situación interna de una organización, así como su 

evaluación externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una 

herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener una 

perspectiva general de la situación estratégica de una organización determinada  

 

Los elementos que conforman una matriz FODA son:  
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Tabla 4 

Fortalezas Debilidades 

 

 Capacidades fundamentales en áreas 

claves.  

 Recursos financieros adecuados. 

Buena imagen de los compradores.  

 Ser un reconocido líder en el mercado. 

Estrategias de las áreas funcionales 

bien ideadas.  

 Acceso a economías de escala.  

 Aislada (por lo menos hasta cierto 

grado) de las fuertes presiones 

competitivas.  

 Propiedad de la tecnología. Ventajas en 

costos.  

 Mejores campañas de publicidad. 

Habilidades para la innovación de 

productos.  

 Dirección capaz.  

 Posición ventajosa en la curva de 

experiencia.  

 Mejor capacidad de fabricación. 

Habilidades tecnológicas superiores. 

 

 

 No hay una dirección estratégica 

clara.  

 Instalaciones obsoletas.  

 Rentabilidad inferior al promedio.  

 Falta de oportunidad y talento 

gerencial. Seguimiento deficiente al 

implantar la estrategia.  

 Abundancia de problemas 

operativos internos.  

 Atraso en investigación y desarrollo. 

Línea de productos demasiado 

limitada. Débil imagen en el 

mercado.  

 Débil red de distribución.  

 Habilidades de mercadotecnia por 

debajo del promedio.  

 Incapacidad de financiar los 

cambios necesarios en la estrategia.  

 Costos unitarios generales más 

altos en relación con los 

competidores clave. 

Oportunidades Amenazas 

 

 Atender a grupos adicionales de 

clientes.  

 Ingresar en nuevos mercados o 

segmentos.  

 Expandir la línea de productos para 

satisfacer una gama mayor de 

necesidades de los clientes.  

 Diversificarse en productos 

relacionados. Integración vertical 

(hacia adelante o hacia atrás). 

 Entrada de competidores foráneos 

con costos menores.  

 Incremento en las ventas y 

productos sustitutos.  

 Crecimiento más lento en el 

mercado.  

 Cambios adversos en los tipos de 

cambio y políticas comerciales de 

gobiernos extranjeros.  

 Requisitos reglamentarios costosos. 

 Vulnerabilidad a la recesión y ciclo 

empresarial.  
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 Eliminación de barreras comerciales en 

mercados foráneos atractivos. 

 Complacencia entre las compañías 

rivales.  

 Crecimiento más rápido en el mercado. 

 

 Creciente poder de negociación de 

clientes o proveedores.  

 Cambio en las necesidades y gustos 

de los compradores.  

 Cambios demográficos adversos. 

Elaboración propia con base en Thompson y Strikland, 1998. 
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2.4.1 FODA DE EMMA CLÍNICA DE DESARROLLO INTEGRAL  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Conocimiento del mercado 

 Ofrecimiento de servicios 

psicológicos, odontológicos  

y de  nutrición de calidad  

 Experiencia y 

profesionalismo del personal 

en todas las áreas de la 

empresa 

 Excelente ubicación 

geográfica de instalaciones  

 Predominio de un buen 

ambiente laboral   

 Uso de equipo de alta 

tecnológica  

 Carencia de recursos 

económicos para continuar con 

el proyecto  

 Bajo nivel económico y poder 

adquisitivo de cierto porcentaje 

de nuestros clientes  

 Fallas en la publicidad de la 

empresa que limitan la 

captación de nuevos clientes  

 Necesidades de más espacios 

físicos en los cuales brindar 

otros servicios que 

complementen una atención 

integral  

   

 

 Competencia débil  

 Necesidades del mercado 

poco atendidas 

 Crecimiento de la demanda 

de atención médica, 

odontológica y psicológica 

especializada 

 Posibilidad de expansión 

debido a la alta demanda 

de nuestros servicios   

 Mercado de servicios de 

salud saturados (extensa 

competencia) 

 Poca formalidad y falta de 

compromiso de los 

proveedores que abastecen 

materiales. 

 Dificultad en la aceptación 

de ciertos servicios debido al 

entorno sociocultural.  

 Aumento de precio en los 

insumos   

 

Fortalezas  Debilidades   

Oportunidades    Amenazas   
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2.5  ESTUDIO DE MERCADO 

 

De acuerdo con Baca (2001), el estudio de mercado consta de  la determinación y 

cuantificación de la oferta y demanda, el análisis de los precios y el estudio de la 

comercialización. Su objetivo general es verificar la posibilidad real de penetración del 

producto en un mercado determinado, tomando en cuenta los riesgos.  

 

El estudio de mercado consiste en la recopilación y análisis de información, en lo que 

respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizado de forma sistemática o 

expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing (Peñalver, 2009). 

 

En concreto, con el estudio de mercado tratamos de averiguar la respuesta de éste ante 

un producto o servicio, con el fin de plantear la estrategia comercial más adecuada.  

 

Al realizar un estudio de mercado, es indispensable tomar en cuenta las siguientes 

variables:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Elaboración propia con base en Baca, 2001 

 

En mayo de 2016 se aplicaron 50 encuestas, tanto a clientes actuales como a clientes 

potenciales, para evaluar la viabilidad y características de nuestros servicios (según la 

percepción de los usuarios), posible competencia, imagen de la empresa, costos, entre 

otros. Los resultados promedio fueron los siguientes:   

E
s
tu

d
io

 d
e

 m
e

rc
a
d

o
 Oferta

Demanda 

Precios

Comercialización

Conclusión de 

análisis de mercado 
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Tabla 5  

 

Datos conocidos por la empresa Resultados de la encuesta 

1. Clientes a quien  
va dirigido 

nuestro 
producto/servicio: 

Niños, adolescentes 
y adultos 

Personas que les gustó el 
producto/servicio: 

Adultos 
hombres y 
mujeres 

2. Población 
objetivo: 

Adultos Edad promedio de las 
personas a la que les gustó 

el producto/servicio: 

 
32 años 

3. Posibles 
competidores: 

Consultorios 
particulares 

Competidores: Consultorios GI 
y Similares 

4. Características 
del 

producto/servicio: 

Calidad; atención 

integral; personal 

altamente 

capacitado; uso de 

equipo, materiales y 

recursos de alta 

tecnología;  

cómodas 

instalaciones; 

ubicación céntrica. 

 
 
 

Qué característica tuvo 
mayor relevancia: 

 
 
 

Calidad, 
comodidad y 
accesibilidad 

5. Utilidad/innovació
n del 

producto/servicio: 

Comodidad al 
ofrecer diversos 

servicios de salud 
en un solo 

establecimiento 

Calificación promedio de la  
utilidad/innovación del 

producto/servicio: 

 
 

8.87 

6. Comercialización 
del producto: 

Directamente en el 
establecimiento 

Forma de adquisición de 
productos/servicios más 

frecuentes: 

Acudo 
directamente al 
establecimiento 

7. Para mi es 
importante la 
imagen del 

producto/servicio: 

Sí, debido a que la 
primera imagen 
siempre cuenta 

Calificación promedio de la 
imagen del 

producto/servicio: 

 
9.0 

8. Precio: Variable 
dependiendo del 

servicio solicitado, 
no obstante son 

accesibles 

Gasto promedio en el 
producto/servicio: 

800 pesos 
mensuales 

Elaboración propia. 
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Es relevante señalar que el sector más interesado en la propuesta del proyecto, son 

precisamente las personas a quienes consideramos los principales y potenciales clientes. 

También fue posible conocer otros aspectos importantes acerca de lo que opinaban, 

como el hecho de que la empresa puede mejorar aún más su imagen. En conclusión, y 

reconociendo que existen aspectos a mejorar, es posible decir que se trata de un proyecto 

viable y funcional.  

 

2.6  CALIDAD 

 

Resulta indispensable abordar este tema, su fomento y permanencia, considerando que 

la calidad es un aspecto primordial que caracteriza a nuestra empresa. 

 

Existen muchos conceptos erróneos sobre lo que la gente entiende por calidad, por 

ejemplo: “si lo que consumimos es más caro, entonces es de mayor calidad”. En realidad 

se puede ofrecer un producto o servicio de calidad, independientemente de su precio en 

el mercado.  

 

De acuerdo con INADEM (2017), es posible definir la calidad, como el grado de satisfacción 

del cliente que se logra a través del conjunto de características propias del producto o 

servicio. 

 

La calidad está orientada a cumplir requisitos que proporcionan confianza y satisfacción, 

lo cual nos traerá clientes frecuentes, recomendación “de boca a boca” y por lo tanto, 

mayores ventas e ingresos. Para lograr que nuestros productos o servicios tengan 

“calidad”, es importante saber que se debe optimizar nuestra labor en cualquier etapa del 

proceso o procedimiento, de esta manera evitamos  perder tiempo valioso en la atención, 

así como  el desperdicio de insumos y por tanto costos definidos como pérdidas.   
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Procesos estratégicos  

Procesos misionales 

Procesos de evaluación  

2.6.1 ANÁLISIS DE PROCESOS  

 

Para poder tener una cultura de calidad dentro de nuestro negocio, es necesario aplicar 

un Análisis de proceso en el cual identifiquemos todos y cada uno de los procesos que 

componen nuestra actividad principal, la relación que hay entre sí, y las actividades que 

nos demandan, para posteriormente cumplir todo aquello que se plasme en este proceso.  

 

Es de suma importancia planificar todas las actividades necesarias para que el negocio 

funcione, llevarlas a cabo tal y como se planificó, verificar lo anterior, y  aplicar acciones 

correctivas o de mejora continua (innovar), con el propósito de tener un control en todos 

nuestros procesos (áreas)  y procedimientos (actividades); es decir, lograr la 

estandarización con el objetivo de siempre hacer lo mejor para nuestra producción o 

servicio, a manera que no haya cambios que el cliente pueda considerar como falta de 

calidad y por tanto le genere insatisfacción; lo lograremos usando de forma eficiente 

nuestros recursos y los medios de que disponemos. Lo anterior será a través de un 

Sistema de Calidad siguiendo los pasos de este ciclo de mejora continua (INADEM, 2017). 

 

En el siguiente diagrama se mencionan los tipos de procesos primordiales a considerar 

para el óptimo funcionamiento de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Procesos de apoyo 

C
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C
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Elaboración propia con base en Santander Universidades, 2017. 
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Procesos misionales o clave 

 

Son aquellos que se encargan de darle sentido a la micro, pequeña y mediana empresa 

(MIPyME); es decir, los que participan en el cumplimiento de su objetivo social. Éstos 

deben contar con todos los requisitos legales para poder operar: 

 

Una política de calidad para la MIPyME, teniendo claro que ésta se debe adecuar a la 

naturaleza de la organización y a las expectativas y necesidades de los clientes, 

buscando siempre la satisfacción de los mismos y la mejora continua en los procesos, el 

cumplimiento de requisitos y  la seguridad de que los miembros que forman parte del 

negocio tengan conocimiento de la misma.  

 

Ejemplo de Política de Calidad: 

 

 Elaborar nuestros productos bajo estrictas condiciones de higiene y con la 

responsabilidad de que el proceso de producción o de servicio sea 

estandarizado, buscando la mejora continua en todo momento. 

 Satisfacer las necesidades de nuestros clientes y consumidores 

proporcionándoles productos y servicios de calidad.  

 Establecer comunicación con nuestros proveedores a fin de asegurar la 

calidad en las materias primas e implementos necesarios para la 

elaboración y desarrollo del producto o servicio. 

 

a) Procesos de apoyo de producción o de servicio al cliente 

Son aquellos procesos necesarios para el buen desarrollo de  la MIPyME son 

fundamentales en la producción de productos o servicios.  

 

 Identificar todos aquellos procesos o áreas que sean necesarios para la 

producción de nuestro producto o servicio. 
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ANÁLISIS DE PROCESOS 

b) Procesos de evaluación   

Éstos nos ayudan a poder verificar, si lo planificado se ha llevado a cabo de forma exacta 

o en su caso, necesitamos corregir o innovar para, en cualquiera de los dos casos, aplicar 

la mejora, misma que debemos buscar en todo momento.  

 

 Elegir a una o varias personas cuya función sea verificar que todo lo que fue 

planeado se esté llevando a cabo de manera correcta. 

 

Procesos estratégicos o de toma de decisiones 

Mencionar la maquinaria y equipo necesario; describir de qué forma 

están distribuidos dentro de las instalaciones; además indicar 

proveedores, frecuencia de pedidos a éstos,  insumos necesarios, así 

como la cantidad de los mismos. 

 

 

 Procesos misionales o clave 

Mencionar qué requisitos legales necesita para operar: permiso de uso 
de suelo, aviso de apertura y RFC de la MIPyME; desarrollar la Política de 
Calidad –mínimo 3 puntos–, aplicada a la producción o servicio al cliente, 
proveedores y  presentación de servicio o producto. 

 

 

Procesos de apoyo o de producción o de servicio al cliente 

Mencionar todos los procesos por los cuales la materia prima tiene que 
pasar para convertirse en un producto final, incluyendo la que 
corresponde a proveedores y almacén. En el caso de servicios 
mencionar los pasos  o funciones necesarias para llevarlo a cabo –de  
inicio a final–, es decir, desde que el cliente llega a las instalaciones, 
hasta que se retira. 

Procesos de evaluación 

Mencionar la manera en la que se llevará a cabo la verificación, refiriendo 

el periodo de cada evaluación, quién la llevará a cabo y qué registros de 

información son necesarios. 

 

C
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2.6.2 ANÁLISIS DE PROCESOS DE EMMA  

 

 
Procesos estratégicos o de toma de decisiones 

Se cuenta con una unidad dental, una gaveta con instrumental y material 

de odontología, un horno de calor seco colocado sobre una mesa. 

Asimismo, dos consultorios equipados con material de psicología, 

medicina (general y pediátrica) y nutrición.  

 

Procesos misionales o clave 

Es necesario acudir a la notaría pública para registrar la razón social de 

la clínica, protocolizar el acta y así darnos de alta en Hacienda. También 

se ha desarrollado una Política de Calidad, que todo el personal debe 

adoptar para la ejecución de sus tareas: "Trabajar con pasión, 

humanismo y profesionalismo”. 

Procesos de apoyo o de producción o de servicio al cliente 

La asistente agenda las citas, brinda informes a los pacientes, al llegar a 

consulta, cada uno de ellos es llamado por la higienista dental o el 

psicólogo, según sea el caso para prepararlo. Finalmente es atendido en 

el consultorio correspondiente al servicio que el paciente ha solicitado. 

Procesos de evaluación 

Mensualmente se realiza una escala de 10 preguntas de satisfacción al 

cliente para saber si se está cumpliendo con los objetivos y 

procedimientos fijados. Además se realiza una reunión con todo el 

personal de la clínica para llevar a cabo una retroalimentación. 

 

C
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e
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CAPÍTULO 3.  PLAN FINANCIERO 

 

Para Xiaoni (2011) “el plan financiero recoge los datos económicos de los elementos 

antes desarrollados (previsión de ventas, compras, producción, personal, inversiones…), 

permitiendo verificar la viabilidad económica del proyecto en todo su conjunto, así como 

identificar las necesidades de financiación”.  

 

La planeación financiera establece cómo se lograrán las metas. Asimismo, pretende la 

previsión de las necesidades futuras de modo que las presentes puedan ser satisfechas 

de acuerdo con un objeto determinado, que se establece en las acciones de la empresa. 

Define el rumbo que tiene que seguir una empresa para alcanzar sus objetivos 

estratégicos, tiene como propósito mejorar la rentabilidad, establecer la cantidad 

adecuada de efectivo, así como de las fuentes de financiamiento, fijar el nivel de ventas, 

ajustar los gastos que correspondan al nivel de operación, etcétera (Morales y Morales, 

2014). 

 

Con fundamento en dicha definición, es necesario abordar los siguientes puntos 

relacionados con lo abordado en el apartado “Fuente de ingresos” del modelo CANVAS:  

 

La principal fuente de ingresos, como se señaló anteriormente, proviene de la consulta 

de odontología, misma que tiene un costo $300.00; consulta de psicología  $250.00; 

consulta de nutrición $300.00; los costos de procedimientos como extracciones, 

amalgamas y prótesis oscilan entre $500.00 a $1 500.00, dependiendo de la problemática 

de cada paciente; en cuanto a tratamientos de ortodoncia tienen un costo aproximado de 

$6 000.00. Un ingreso más es la venta de medicamentos. Las modalidades de cobro con 

que contamos son efectivo y electrónico.  

 

Tomando como referencia un promedio del primer trimestre de 2017, los egresos, costos 

fijos y variables, dan un estimado de $ 28,515.00 y $ 32,015.00, es decir, costo total de $ 
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60,530.00. Considerando que los ingresos fueron de $ 65, 500.00,  las utilidades 

generadas ascienden a $4,170.00.   

 

3.1 ANÁLISIS DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES 

 

Costos de producción:  

 

Toda empresa al producir bienes o servicios debe asumir ciertos costos de producción 

que le permitirán llevar a cabo esta actividad; éstos dependerán de la materia prima a 

utilizar, la mano de obra necesaria, el alquiler del local, así como  pago de impuestos y 

servicios: agua, electricidad, teléfono, entre otros. Una vez conocidos los costos de 

producción, se podrá establecer la tarifa por los servicios prestados a fin de obtener una 

ganancia y saber si es viable el negocio. A fin de conocer los costos de producción, es 

necesario establecer las medidas para calcular.  

 

Unidad de medida de producción: 

 

Es la forma en que se presenta un producto o servicio para atraer clientes potenciales. 

Ejemplo: En cuanto a la producción de cinturones, la unidad sería un cinturón; si  bolsas 

de dulces, cada una de éstas sería una unidad de medida; en caso de que su venta fuera 

por separado, cada dulce representaría ésta. Por consiguiente, en relación con los 

servicios aplica el mismo principio: en un centro de belleza o estética,  la unidad sería un 

corte de cabello. 
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Costo fijo y variable: 

Tabla 6 

 

Costos variables Costos fijos 

 

Se relacionan directamente con la 

elaboración del producto o servicio que 

vamos a dar. Se modifica de acuerdo 

con el volumen de producción; mientras 

más produzcamos, los costos 

aumentan y viceversa. 

 

No tienen que ver directamente con la 

elaboración.  

Se pagan independientemente del 

volumen de nuestro producto 

 

Ejemplos: 

 Consumo de materias primas o 

productos 

 Mano de obra directa 

 Transporte 

 

Ejemplos: 

 Renta 

 Luz 

 Agua 

 Maquinaria 

 Gas 

 

Costo total:  

 

Es el resultado de sumar los costos variables y los costos fijos por un periodo (por 

ejemplo, al mes). 

 

Costo total= Costo fijo + Costo variable 

 

Costo unitario: Es el costo total dividido entre la cantidad de unidades. 

 

Costo unitario= Costos totales / número de unidades que se producen 
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Ingresos y utilidades: 

 

Los ingresos son los elementos monetarios que recibe una empresa por la venta de sus 

productos o servicios. Se calculan multiplicando la cantidad de productos vendidos por el 

precio de venta de cada uno. 

 

Ingresos= Cantidad vendida x Precio de venta 

 

La utilidad es el resultado de la diferencia entre los ingresos y los costos totales. Si los 

costos son mayores se tendrá una utilidad negativa;  si los ingresos son mayores a los 

costos, esa diferencia es la ganancia de la empresa. 

 

Utilidad = Ingresos – Costos totales 

 

                                             = Ingresos – (Costos Fijos + Costos Variables) 

 

3.1.1  ANÁLISIS DE COSTOS EMMA 

 

A continuación se señalan los costos fijos y variables, así como los ingresos, las utilidades 

y ventas (Promedio) que registra la clínica al mes; los datos empleados corresponden a 

la primera mitad de 2017:  
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Costos fijos de su producto o servicio 

Insumo Unidad de 
medida 

Cantidad Valor unitario en 
pesos 

Total en 
pesos 

Agua Mensual 1  150.00  150.00 

Luz Mensual 1  338.00  338.00 

Teléfono e Int. Mensual  1  620.00  620.00 

Predio Anual 1 (12 meses)   27.58   331.00 

Productos de 
limpieza 

Mensual  1 (Kit de 
limpieza) 

 740.00  740.00 

Papelería Millar 1  400.00      400. 00 

Batas clínicas Unidad 4  450.00  1 800.00 

Limpieza  Horas 40   35.00  1 400.00 

Salario 1 Horas 192   40.00   7 680.00 

Salario 2 Horas 192   40.00  7 680.00 

 

 

 

Salario 3 Horas 192   40.00  7 680.00 

Recolector de 
desechos 
orgánicos  

Mes 1  175.00  175.00 

Total costos fijos   28,515.00 

 

 

 

Costos variables de su producto o servicio 
 

Insumo Unidad de 
medida 

Cantidad Valor unitario 
en pesos 

Total en 
pesos 

 Material dental  Pieza 50   200.00  10 000.00 

Laboratorio  Pieza 15   867.33  13 010.00 

 Mantenimiento 
de inmuebles  

Horas 16   37.50       600.00 

Carpintería  Unidad 1 3 500.00  3 500.00 

 Pintura  Litros 20  105.25  2 105.00 

 Electricidad  Horas 16   37.50     600.00 

 Albañilería  Horas 32   68.75  2 200.00 

Total costos variables   32 015.00 
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Costo unitario 

Costo total (Costos variables totales + Costos fijos totales) $ 60,530.00 

Unidades producidas o servicios al mes 256 consultas 

Costo unitario de producción (Costo total / Unidades 
producidas) 

$ 236.44 

 

 

 

Utilidades 

Ingresos  $65,500.00 

Costos totales  $60,530.00 

Utilidadd  $ 4,970.00 

 

 

Costos totales 

 

Total costos fijos $ 28,515.00 

Total costos 

variables 

$ 32,015.00 

Costo total $ 60,530.00 

Ventas al mes 

Cantidad Vendida Artículo Precio de venta 
unitario en pesos 

Subtotal en 
pesos 

42 consultas semanales Consulta  300.00   12 600.00 

42 consultas semanales Consulta  300.00   12 600.00 

42 consultas semanales Consulta  300.00   12 600.00 

 42 consultas semanales      Consulta            300.00   12 600.00 

 8 Amalgamas       Consulta            500.00      4 000.00 

 7 Extracciones      Consulta            300.00      2 100.00 

 5 Prótesis       Consulta         1,800.00      9 000.00 

Ingresos mensuales    65 500.00 
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3.2  DETERMINACIÓN DE COSTOS  

 

Previo a fijar costos, se realizó un estudio y análisis para obtener una idea de la cantidad 

que nuestros clientes están dispuestos a pagar por el servicio, tanto de odontología, como 

de psicología y nutrición. Una vez recabada esta información básica, fue posible llevar a 

cabo una actualización de precios mejor fundamentad.   

 

La siguiente tabla muestra los datos obtenidos al realizar una serie de preguntas a 10 

posibles clientes de zonas aledañas:  

 

Preguntas 

CLIENTES 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

 
¿Cuánto está 

dispuesto a pagar por 
el bien o servicio? 

  $300 
 
$200  $250  $250  $250  $300 

 
$300 

 
$180  $300  $300 

¿Qué es más 
importante al  elegir el 
producto o servicio?  

 Calidad 

 Precio 

 Horarios   

 Ubicación 

  1  1   4  2  1  1   2   1  1  3 

 

 

Estas respuestas nos permitieron considerar que este grupo de clientes potenciales 

prioriza la calidad del servicio antes que el precio, atención y ubicación. Esto, aunado al 

hecho de que la mayoría está dispuesto a pagar $300.00 por consulta, hizo posible 

reafirmar que la organización no competirá por precios sino que nos enfocaremos en la 

calidad del servicio, lo que incluye proporcionar una buena atención, trato amable, uso 

de material de calidad, entre otros.    
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3.3  BALANCE FINANCIERO DE EMMA CLÍNICA DE DESARROLLO INTEGRAL    

 

I. Ingresos  

 

Nuestro sistema de registro de ingresos y egresos se lleva a cabo diariamente en hojas 

de cálculo Excel como se pude apreciar en la siguiente tabla:   

 

 

       

 

 

 

A partir de dichos registros diarios, se ha obtenido una gráfica general de ingresos 

correspondiente al periodo  febrero 2017-enero 2018.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

02/02/2018 
    

 VICTORIA CAROLINA ODONTOLOGIA 300   
GUSTAVO VAZQUEZ NUTRICION 50 

 

 
ESTRELLA GARDUÑO ODONTOLOGIA 300 

 

 
MAGALY BECERRIL ODONTOLOGIA 300 

 

 
NOEMY ORTIZ ODONTOLOGIA 500 

 

 
EDUARDO MIRANDA PSICOLOGIA 250 

 

 
ARACELY PARRA ODONTOLOGIA 300 2000 

2017 2018 Total general 

10690  10690 

30880  30880 

14590  14590 

42959  42959 

20740  20740 

39365,2  39365,2 

13425,5  13425,5 

32855,25  32855,25 

26344,52  26344,52 

29271  29271 

17057,65  17057,65 

-2670 30806 28136 

275508,12 30806 306314,12 
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Los registros antes mencionados corresponden exclusivamente a los reportados cuyas 

facturas soportan los movimientos, es pertinente aclarar que actualmente es más estricto 

el control.  La gráfica muestra el ingreso reportado a partir de enero de 2017. Podemos 

observar la tendencia de aumento en cuanto a ingresos se refiere, asimismo, la notable 

disminución que ocurre en el mes de agosto periodo en que se lleva a cabo la fiesta 

patronal de la población en la que la mayoría de las personas participa, además coincide 

con vacaciones; igual sucede en el mes de diciembre donde también se da una baja 

considerable por el mismo motivo. 

 

II. Egresos 

 

2017 2018 Total general 

31650  31650 

27100  27100 

25000  25000 

27500  27500 

30230  30230 

44039,8  44039,8 
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Respecto al aumento en los egresos, es de señalar que los gastos fijos son elevados  y 

continuos, y los gastos variables han disminuido  debido a la inversión  en la adaptación 

del  inmueble; posterior a esto se ha utilizado en la adquisición de material dental  razón 

por la que en este momento contamos con una determinada cantidad de excedente;  en 

el mes de julio  se observa  un aumento en los egresos  pues se trabaja de tiempo 

completo y como consecuencia,  hay mayor consumo. 
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III. Balance financiero  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A  pesar de ser una empresa joven, se puede observar el incremento en los  ingresos, 

pero también aumentan los egresos. El balance financiero reporta saldo a favor, un 

estímulo para la empresa, que nos motiva a continuar esforzándonos en beneficio de la 

población atendida. En enero de 2017, como se observa, existe saldo en contra, debido 

a que los ingresos no fueron suficientes, pues lo obtenido se reinvierte en material y 

acondicionamiento del inmueble, acción que se realiza de manera permanente. 

 

 

TABLA COMPARATIVA 

MES AÑO INGRESOS EGRESOS SN EGRESOS GANANCIAS 

ENERO  2017  $  22.330,00   $                 -     $  25.000,00  -$   2.670,00  

FEBRERO 2017  $  42.340,00   $    6.650,00   $  31.650,00   $ 10.690,00  

MARZO 2017  $  57.980,00   $    2.100,00   $  27.100,00   $ 30.880,00  

ABRIL 2017  $  39.590,00   $                 -     $  25.000,00   $ 14.590,00  

MAYO 2017  $  70.459,00   $    2.500,00   $  27.500,00   $ 42.959,00  

JUNIO 2017  $  50.970,00   $    5.230,00   $  30.230,00   $ 20.740,00  

JULIO 2017  $  83.405,00   $  19.039,80   $  44.039,80   $ 39.365,20  

AGOSTO 2017  $  63.442,00   $  25.016,50   $  50.016,50   $ 13.425,50  

SEPTIEMBRE 2017  $  72.094,00   $  14.238,75   $  39.238,75   $ 32.855,25  

OCTUBRE 2017  $  52.854,00   $    1.509,48   $  26.509,48   $ 26.344,52  

NOVIEMBRE 2017  $  54.271,00   $                 -     $  25.000,00   $ 29.271,00  

DICIEMBRE 2017  $  46.805,00   $    4.747,35   $  29.747,35   $ 17.057,65  

ENERO  2018  $  66.550,00   $  10.744,00   $  35.744,00   $ 30.806,00  

HONORARIOS  $ 25.000,00  
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CONCLUSIONES 

 

Al realizar los estudios de la Licenciatura en Psicología, pude observar las dificultades  

que deben enfrentar algunos  compañeros al  terminar sus estudios; es decir, lo 

complicado que es acceder por primera vez a la actividad laboral; no hay los espacios 

disponibles para la demanda de empleo, y deben aceptar trabajos diferentes a  las 

competencias adquiridas o realizar labores con  remuneraciones muy por debajo de sus 

expectativas; trabajos con mínima o ninguna prestación, o sea apoyados en los 

conceptos de outsourcing donde el trabajo se desarrolla por horas y sin ninguna 

integración con la empresa. Ante este panorama tan complicado, he considerado que el  

autoempleo es la solución para los recién egresados.  

 

Al presentar mi experiencia acerca del autoempleo, he plasmado las dificultades que esto 

conlleva, pero también el beneficio de ser uno mismo su propio jefe. Basado en esta 

práctica concluyo que: 

 

 Es importante ver al paciente de manera integral, y no como una parcialidad, 

donde sólo se observe el aspecto psicológico, dejando de lado el aspecto social y 

fisiológico. 

 

 En cualquier actividad existe competencia laboral;  al integrar a profesionales de 

diferentes áreas, se potencializa el servicio  y lo vuelve más competitivo. 

 

 Es básico mantener la actualización en las diferentes áreas de servicio, 

considerando la rapidez con que se dan los cambios respecto a conceptos, 

técnicas y materiales. 

 

 La Misión y la Visión son conceptos básicos que nos ayudarán a crear nuevas e 

importantes metas; también sirven de guía para lograr nuestros objetivos. 
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 Es importante constituir a la empresa socialmente responsable pues  eso nos da 

una mayor aceptación en el contexto social y es un beneficio para mejorar el tejido 

social. 

 

 Es fundamental que esta actualización se dé dentro de la Facultad de Ciencias de 

la Conducta de la UAEM, tomando en cuenta que los conceptos aquí vertidos se 

adquirieron por propia iniciativa es decir, de manera autodidacta ya que 

lamentablemente la cuestión curricular está desfasada. 

 

 Se requiere de paciencia, constancia y mucha pasión para llegar a ser un 

profesional comprometido y con éxito. 
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1. Solicitud de búsqueda figurativa:  

ANEXOS 
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2. Registro de marca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 74  
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 75  
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 76  
  

 

 

3. Macro localización del terreno  
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4. Registro y activación en el SAT  
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5. Constancias y Reconocimientos  
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6. Manual de identidad  
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7. Aplicables: Recetario y Díptico 

 

  

  



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 100  
  

 

 

 

  



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 101  
  

 

 

 

  



 
 

REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL  

 
 

  Página | 102  
  

 

 

 


