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REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL

RESUMEN

La elaboracion del presente Reporte de Autoempleo tiene como objetivo abordar las
actividades encaminadas a la construccion de EMMA Clinica de Desarrollo Integral,
mostrar el proceso realizado, desde el momento en que decidi iniciar las tareas de

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

El proyecto inicia con la adquisicion del terreno, el disefio del inmueble, el tramite de
permisos y la construccion del mismo. Una vez superada esta etapa se constituyo el
equipo de trabajo y posteriormente la seleccion del personal lo cual se llevé a cabo de
manera paulatina; la integracién de la cultura laboral, el analisis FODA, y un estudio de

mercado.

Cabe resaltar la importancia del disefio del logo y la denominacién de la empresa, asi

como los permisos que deberan otorgar las Secretarias del Trabajo y de Hacienda.

En cuanto a los diferentes concursos de emprendimiento en que se participd, esto me
permiti6 acrecentar mi acervo técnico-cientifico relacionado con la actividad, y asi
abordar y adaptar el modelo canvAs como herramienta de trabajo, esto ha favorecido
mejorar la relacién con los clientes y proveedores; una mayor interaccion 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 esta trabajando en aspectos de publicidad, tanto electronica, como
impresa; se analiza el telemarketing; adquisicion de créditos; el outsourcing y la
tercerizacion del recurso humano, todo esto enfocado a lograr el objetivo de la Vision. 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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PRESENTACION

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 habrian de
dar origen a EMMA Clinica de Desarrollo Integral, empresa ubicada en la ciudad de
Tenango del Valle, Estado de México, pretendiendo sirva de guia a otras personas

interesadas en realizar una actividad de emprendimiento.

La investigacion aqui descrita consta de tres capitulos: El primero se orienta hacia la
cultura laboral; dando inicio con la designacion del nombre, el disefio del logo; tramites
que se deberan realizar tanto en la Secretaria de Hacienda, especificamente en el
Servicio de Administracion Tributaria (SAT) como en la Secretaria del Trabajo; también

aborda la Misién, Vision y Valores; asi como la conceptualizacion de éstos.

En el segundo capitulo se aborda el analisis del Modelo de desarrollo CANVAS, otras
posibilidades de desarrollo laboral, asi como la creacion de EMMA Clinica de Desarrollo
Integral. Ademas se estudia la propuesta de valor, las relaciones con el cliente, el sector
a quien se dirige la propuesta de valor, la obtencion de recursos y el andlisis de los
recursos humanos, materiales y econdémicos. El analisis FoDA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se describe con detenimiento, al ser parte de
la cultura laboral. Ademas se revisa el estudio de mercado en el que se definen aspectos

basicos como el costo del servicio, y la satisfaccion del cliente.

El capitulo tercero hace referencia a la Revision 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

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

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

de la sumatoria de gastos fijos mas gastos variables.
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El trabajo incluye las conclusiones, referencias bibliograficas, asi como un apartado de
anexos, donde se presentan documentos que nos acreditan ante las Secretarias 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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INTRODUCCION

Durante el proceso evolutivo de mi vida profesional, mi enfoque ha sido invariablemente
clinico, a este respecto, la odontologia ha sido el motor de mi actividad laboral vy la
odontologia clinica mi modus vivendi. La atencion hacia un sinnimero de pacientes me
permitié adquirir un criterio propio y tomar decisiones acertadas al momento de proponer
el tratamiento que, a mi parecer, serian las mas adecuadas. Mi Unico propdésito ha sido
realizar mi labor odontoldgica siempre orientada al beneficio de quienes se ponen bajo el
cuidado de mis conocimientos medicos, trabajar en colaboracion con otros colegas, y asi
seguir aumentando mi acervo técnico-cientifico. Esto dio como resultado que a través de
los afios pudiera comprender la importancia que hay en no mirar al paciente como un ser
aislado, sino saber que esta inmerso en un contexto social y que éste es determinante,
al igual que los aspectos psicolégicos y econdmicos, para modificar su conducta en bien

propio y de la sociedad a la que pertenece.

Durante mi préctica clinica ha sido constante el acercamiento de personas con diferentes
problemas de salud, ademas del conflicto dental; individuos con diabetes, hipertension,
cancer bucal, etc., asi como algunos con trastornos psicolégicos o capacidades
diferentes —sindrome de Down-—, pacientes con paralisis cerebral; autistas; con labio y
paladar hendido quienes presentan problemas de dislalia. Al ver esta situacion surgi6 la
necesidad de ampliar mi desarrollo cognitivo y de trabajo, el requisito de abordar al
individuo no sélo en el plan estomatoldgico, sino también desde el punto de la psicologia
clinica, situacién que motivd mi ingreso a la Facultad de Ciencias de la Conducta de la
UAEM, para estudiar la Licenciatura en Psicologia. Este deseo me hizo buscar dentro de
la Institucion un area que pudiera servir de apoyo a mis actividades profesionales y es en
el area 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:
Psicofisiologica | y II, Estancia Metodoldgica, Estancia Profesional, Servicio Social; con

el fin de comprender como los procesos psicoldgicos intervienen, de acuerdo con cada
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caso en particular, al buen o mal funcionamiento fisiolégico del individuo. También
estudié Psicopatologia del nifio y del adulto y Diagnéstico y Psicoterapia, que me
permiten comprender los principales trastornos psicolégicos del individuo, su diagndstico,

prondstico y tratamiento.

Al realizar una actividad conjunta entre la préctica profesional y cursar de manera
presencial la Licenciatura en Psicologia, me permiti6 abordar desde los primeros
semestres acciones que complementan la aplicacion de esta actividad a la vida
profesional, es decir, estudiar Psicologia Ambiental, Psicologia del Consumidor,
Administracion estratégica, Calidad, y otras areas mas de la psicologia laboral,
adquiriendo asi fortalezas para poner en marcha la empresa mas en forma y a
diversificarla; convertirla en lugar de reunion de varios profesionales y asi lograr una
propuesta de trabajo, que mire al paciente de manera holistica, recuperando, con esta

accion, el humanismo tan necesario en esta época.

Con apoyo en las actividades antes descritas, inicié la creacion de una clinica cuya
finalidad seria atender las necesidades de los pacientes de manera mas integral, através
de atencion brindada por profesionistas en diferentes areas; esto dio lugar al proyecto de

trabajo EMMA Clinica de desarrollo integral.

Esta propuesta reconoce al ser humano como un sujeto biopsicosocial, registrando que
los inconvenientes médicos afectan a su vez el &mbito de lo psicolégico 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, decidi participar en varias convocatorias de
emprendimiento, entre éstas: 15 Concurso del Universitario Emprendedor UAEMEX,
logrando el tercer lugar en la categoria de Proyectos Tradicionales, entre 632 proyectos
participantes. Asimismo, un reconocimiento por parte de Rectoria de la Institucion y una

beca para cursar el Diplomado de Administracion Estratégica y Vinculacion 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.

Ademas, tomé parte del proyecto Mi PIL (Programa de Incubacion en Linea) del Instituto
Nacional del Emprendedor, en el curso “Incubacion en Linea: Crea tu Empresa”

compuesto de cinco modulos, con una calificacion de 100 puntos.

Finalmente, registré mi proyecto de trabajo en la convocatoria del XIl Premio Santander
a la Innovacion Empresarial, concluyendo satisfactoriamente el curso en linea,
Emprendimiento: De la Idea a la Empresa. Estas actividades han servido de
retroalimentacion al proyecto, ya que me permite ir perfeccionando el fundamento sobre
el que se establece la clinica para un mejor aprovechamiento de recursos humanos, asi

como econémicos y materiales.

Como he referido, mi actividad profesional ha evolucionado, pero es precisamente la
Psicologia laboral la que me ha ayudado a apuntalar el estatus actual. He trabajado en
actividades como la Cultura laboral, el analisis FODA, estudios de mercado, el modelo de

Negocios CANVAS.

Llevar a cabo todas las actividades que la creacién de una empresa exige, puede resultar
una tarea ardua, pues hay que ir avanzando y al mismo tiempo superando una serie de
obstaculos, entre éstos, el recurso material, econémico, humano; mencion aparte merece
‘la tramitologia”, una de las peores barreras que debemos enfrentar, gracias a tan

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

No ha sido suficiente con tener conocimiento técnico-cientifico en las diferentes areas de
la salud propias de mi actividad (odontologia, psicologia y nutricién), se ha tenido que
llevar a la practica y obtener experiencia para posicionar a la empresa dentro del
mercado. Ello exigio¢ actividades primordiales como: disefar el logo y asignar el nombre

a la empresa, lo que hizo necesario contratar a un profesional del disefio, posteriormente
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registrar el proyecto ante la Secretaria de Economia, proceso que llevé varios meses, y
que permitira contar con una marca registrada de la empresa. Asimismo, el registro en la
Secretaria de Hacienda, indispensable para ir avanzando en la conformacion del registro,

guedando finalmente como Persona fisica con actividad empresarial.

En consecuencia, debi realizar algunos trdmites para adecuar las cuentas bancarias a
este estatus y asi obtener una terminal de la institucién, que me permita hacer cobros
con tarjetas, tratamientos a crédito y con pagos diferidos, asi como tener el control de

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

En conclusion, es posible decir que se esta trabajando en la conformacién de la empresa,
atendiendo a las nuevas necesidades y requerimientos que nos permitan el cumplimiento
de nuestra mision y valores, y que cada dia nos acerque mas al logro de nuestra vision,
considerando que estamos inmersos en un contexto cambiante, razén por la que nuestra

actualizacion también debe ser constante.
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CAPITULO 1. CULTURA ORGANIZACIONAL

1.1 DEFINICION DE NOMBRE COMERCIAL

Desde tiempo atras, 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 més sencillo, natural y eficaz
para identificar a una persona, su establecimiento y productos que de él proceden, es el
nombre. Ningun sello es mas caracteristico, directo y personal que el nombre”. Asimismo,

Banus (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 mas importantes de las empresas, el cual es usado para su adecuado
reconocimiento por parte de terceros, por lo que su proteccion pretende imposibilitar que
otros signos ulteriores, ya sea que estén registrados o no, puedan provocar confusion a

la clientela 0 aprovecharse de la notoriedad o reputacion ajena del signo preexistente.

En este sentido, la asignacion del nombre EMMA Clinica de Desarrollo Integral fue uno
de los procedimientos mas significativos durante su conformacién, bajo las siguientes

actividades:

Consideracion y definicion del giro de la empresa.
Investigacion del impacto psicologico de ciertos términos.
Propuesta de diversos nombres.

Andlisis y seleccion de tres de las propuestas.

o bk 0N PE

Aplicacion de encuestas a los usuarios de la empresa, en las se manifestaran a

favor de alguna de las propuestas.

»

Revision de los resultados obtenidos en las encuestas.

7. Analisis de la viabilidad y pertinencia del nombre seleccionado.
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8. Busqueda fonética del nombre EMMA Clinica de Desarrollo Integral, en MARCANET,
Servicio de Consulta Externa sobre Informacion 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 definié el nombre de la empresa con
el que posteriormente se ingresaria la solicitud de registro de signos distintivos para
obtener su dominio legal.

1.1.1 ORIGEN DEL NOMBRE COMERCIAL

Originalmente la clinica inicia operaciones como Clinica de Desarrollo Dentofacial

consultorio particular enfocado en tratamientos odontolégicos.

En cuanto al disefio del primer logo fue realizado con base en los datos béasicos del

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

-anivs
(\'5
A

W

“ESTETICP

A\
S

Luego del primer afio de funcionamiento de la clinica y de la integracion paulatina de
nuevas areas de salud a la gama de especialidades ofrecidas a los pacientes, se modifico
tanto el nombre como el logo, buscando que éstos fuesen mas adecuados al giro de la

organizacion.
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Respecto a la asignacion del nombre, se convocé a los miembros de la clinica
informandoles que en dias posteriores debian presentar dos propuestas, en las que
habrian 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 areas, solicitando resaltaran

aguel que fuera de su agrado. Asi, fue escogido: EMMA Clinica de Desarrollo Integral.

Este distintivo se compone de dos elementos, el primero surge de la conjunciéon de las
iniciales de los nombres de sus fundadores; Emiliano Marcelino Gomez 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 relacion 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 organizacion: Clinica de Desarrollo Integral.
Respecto al logo —que se presenta en seguida—, fue realizado por un profesional del

disefio, después de visitar las instalaciones de la clinica, y recabar informacién basica y

detallada de la cultura organizacional de la misma.

® YeEMMA

Clinica de Desarrollo Integral
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&\ EMMA

Clinica de
Desarrollo Integral

EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

1.2 MISION

De acuerdo con Chiavenato (2011), “la misidon organizacional es la declaracion del
propasito y el alcance de la empresa en términos del producto y del mercado. La mision
define el papel de la organizacion dentro de la sociedad en la que se encuentray significa
su razén de ser y de existir’. Esta definida en términos de la satisfaccion de alguna

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

Basados en estos principios, la Mision de EMMA Clinica 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 odontologia, psicologia, nutricién, enfermeria, fisioterapia y

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

1.3 VISION

La vision organizacional, o vision del negocio, hace referencia a qué desea ser en el
futuro una empresa u organizacién. La vision da a conocer la razén por la que los
integrantes de éstas dedican a diario la mayor parte de su tiempo al éxito. Cuanto mas
vinculada esté la vision del negocio a los intereses de sus socios, la organizacion podra

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

En relacion con estos principios, la Vision de EMMA es: Posicionarse como uno de los
principales centros de atencion de salud integral; caracterizarse por ofrecer servicios de
calidad al contar con profesionistas capacitados y en continua actualizacién, y
fomentando la prevencion, autocuidado y atencion de la problematica y demandas de la

sociedad.

1.4 VALORES

Segun la Secretaria de Educacion Publica (2016), los valores son un conjunto de factores
y creencias que el ser humano considera importantes para su desarrollo y convivencia

en armonia con sus semejantes.

El Organo 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 desempefio del grupo,
ya que estan relacionados con la construccion 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 conviccidn 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 si mismo, de
manera que pueda progresar y en consecuencia, la empresa prospere. Una compafiia
con los valores organizacionales adecuados y llevados a la practica (idealmente) por
todos, se convierte en una empresa con un nivel de competitividad dificil de igualar o

superar, ya que sus logros estan basados en principios sélidos y Unicos.

Con el fin de lograr un 6ptimo desarrollo, y considerando lo antes sefialado, el personal
de EMMA Clinica de Desarrollo Integral fundamenta sus acciones e ideologias sobre los

siguientes valores:

— Integridad
— Responsabilidad
— Vocacion

— Pasion

La finalidad es que cada uno de los empleados y operarios, asi 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 CONCEPTUALIZACION DE LOS VALORES INSTITUCIONALES

I. Integridad. De acuerdo con Gomez (2014), el término integridad proviene del latin
integer que significa totalidad, entereza o unidad intacta. Asimismo, integritas es sinGnimo
de totalidad, robustez, salud y buen estado fisico, asi 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 integro busca
permanentemente la posesion de todos los valores y la demostracion constante de
actitudes positivas, aspira con vehemencia a la eficacia, a la calidad y a la perfeccion
humana (Carrillo, 2014).
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Il Responsabilidad. La responsabilidad es la obligacion de cumplir los compromisos
contraidos, y asumir las consecuencias de cualquier decision. Esto, previendo sus
resultados, de modo que beneficie a la propia persona y a los demas. En ese sentido, la
responsabilidad permite el crecimiento de la confianza entre las personas (Ministerio de
Educacién: Chile, 2011).

[ll. Vocacion. La palabra vocacion proviene del latin vocatio: llamado o accion de llamar,
se entiende como llamado hacia un determinado fin o destino. Se trata de la

inclinacion a un estado, una profesion o una carrera (Real Academia Espafiola, 2017).

IV. Pasion. De acuerdo con Vallerand et al. (2003), la pasion es una fuerte inclinacion
o deseo hacia una persona, idea, objeto, o actividad, que incluso puede llegar a
convertirse en una aficion vehemente hacia algo o alguien. Para los seres humanos es
importante en su vida ya que invierten gran parte de su tiempo y energia en este

sentimiento.
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CAPITULO 2. PLANEACION ESTRATEGICA

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, proporcionay capta valor. Se
trata de una herramienta para planificar como la empresa pretende servir a los clientes y
como generar ingresos, por lo tanto incluye los aspectos principales del negocio para

posteriormente poder planificar la estratégica e implementacion.

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

negocio. Este debe contemplar las siguientes cuestiones:

e CoOmo se seleccionaran los clientes

e Cbomo definimos y diferenciamos las ofertas de producto/servicio
e Cbmo creamos utilidad para los clientes

e COmo conseguimos y conservamos a los clientes

e CoOmo salimos al mercado: publicidad y distribucion

e CoOmo definimos las tareas a realizar

e CoOmo configuramos los recursos

e CbAmo 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 — Informar a posibles inversionistas

el equipo.
— Informar a los grupos de interés que
— Dar a conocer como se va a la empresa dispone de un excelente
organizar y manejar los recursos producto, asi como las bondades del
dentro de la empresa con base en equipo que lo conforma.

los objetivos planteados.

— Conocer a detalle el entorno en el
que se desarrollaran las
actividades.

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

— Tomar decisiones con informacién
oportuna.

— Mostrar capacidad empresarial.
— Mostrar posibles resultados en

funcién de simulaciones realizadas.

Elaboracién propia con base en Santander Universidades (2017).

En conclusion, un modelo de negocios es una herramienta Util, ya que permite plasmar
un panorama general de la empresa y lo que ésta pretende alcanzar, asi como a través
de qué medios lo hara; también sirve de fundamento para tomar decisiones, tanto internas
como externas, con mayor fundamento y concordancia con los objetivos y mision

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

Distribucion

Representacion

Venta por catalogo

Maquinas vending

Multinivel

Venta de insumo

Modelos de suscripcion o alquiler
Publicidad

Por consumo
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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 mas se adapte a la empresa
(Santander Universidades, 2017). En el listado anterior Unicamente se han mencionado
de forma concreta algunos, ya que el modelo CANVAS se utilizara para esta empresa,

mismo que mas 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 Generacion de modelo de negocios, la traduccion ideal seria:
modelo de negocios en lienzo o el lienzo del modelo de negocios, debido a la facilidad de
lectura por su estructura grafica, 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 cANnvAs (The Business
Model Canvas) es una metodologia que se esta 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
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P2 Propuestas
_ 54 || de valor
}"\S'. L
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Recursos

clientes

Segmentos
de clientes

Canales

Estructura de costos

Fuente de ingresos

\>

Segmento de clientes o0 mercado

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

son el objetivo al que se dirigira el negocio.

considerados separadamente unos de otros.

Puede ser uno o mas grupos de éstos,
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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 satisfaccion.

En este sentido, un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de mercado,
ya sean grandes o pequefios. Las empresas deben seleccionar, de manera
fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y aquellos que no se

consideraran (Ostewalder y Pigneur, 2009).

e Propuesta de valor. Junto con el objetivo —el cliente—, es necesario definir qué vamos

a ofrecer. Se pueden definir distintas ofertas segun 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 habran de incluir

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

e Canales de distribucion y comunicacion

Ostewalder y Pigneur (2009) refieren en este sentido, que es necesario determinar a
través de qué medios el cliente tuvo informacién sobre nuestros negocios y servicios o

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

el cliente reciba la propuesta de valor.
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Tabla 2

Tipos de canal

Fases de canal

o Equipo_ 1. Informacién | 2. Evaluacion | 3. Compra | 4. Entrega | 5. Posventa
215 comercial ¢,Coémo ¢,Coémo ¢,Coémo
g -5 e ¢, Como damos ayudamos a pueden entregamo ¢ Queé
propias a conocer los los clientes a comprar los s.a los serwcp de
productos y evaluar clientes clientes atencion
o | Tiendas servicios de nuestra nuestros nuestra posventa
o § propias nuestra propuesta de | productosy | propuesta | ofrecemos?
S |5 empresa? valor? servicios? de valor?
@ | £ | Mayorista

Elaboracion propia con base en Ostewalder y Pigneur, 2009.

En teoria, son cinco fases distintas las que poseen los canales, aunque no siempre las

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

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

Los canales de comunicacion, distribucion 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
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— Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos
— Proporcionar a los clientes una propuesta de valor

— Ofrecer a los clientes un servicio de atencidén posventa

e Relacion 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.

i -
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/ \
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~7 |
4 f
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¥
.:bf‘\

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

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

deben estar basadas en los fundamentos siguientes:

e Captacion de clientes
e Fidelizacion de clientes

e Estimulacion de las ventas (venta sugestiva)

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

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

De acuerdo con Ostewalder y Pigneur (2009), las empresas deben preguntarse: ¢ Por
gué valor esta dispuesto a pagar cada segmento de mercado? Sila respuesta es correcta,
entonces la empresa podré crear una o varias fuentes de ingresos en cada segmento de
mercado. Cada una de éstas puede tener un mecanismo de fijacion de precios diferente:
lista de precios fijos, negociaciones, subastas, segun mercado, segun volumen o gestion

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 periddicos realizados a cambio del
suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencion al cliente.

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

Venta de activos, cuota de suscripcién, cuota por uso, concesion de licencias,

prestamos/alquiler/leasing, gastos de corretaje y publicidad.
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Tabla 3
Fijo Dinamico
Los precios predefinidos se basan en Los precios cambian en funcion del
variables estaticas mercado
Lista de precios fija Precios fijos para | Negociacién El precio se negocia
productos, servicios entre dos 0 mas socios y
y otras depende
propuestas de valor de las habilidades o el
individuales poder de negociacion
El precio depende del
Segun El precio depende inventario y del momento
caracteristicas  del | de |a cantidad o la | Gestion de la gsrﬁ)ra (suele utilizarse
roducto i rentabilidad
P Cal'dat‘d gle la I en recursos
propuesta de valor perecederos, como
habitaciones de hotel o
plazas de avidn)
) Mercado en .
Segln el segmento | El precio depende | tiemng real El precio se establece
de mercado del tipoy las dlna_njlcamente en
caracteristicas de un funcién de la
segmento de oferta y la demanda
mercado
in el volumen i Subasta . .
Segun el volume Eldpreiuo dei%eréde El precio se determina en
eagqclizc;aa una licitacion

Elaboracién propia con base en Ostewalder y Pigneur, 2009

e 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 fisicos, econémicos, intelectuales o humanos. Ademas, la

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

e Actividades clave

Heras (2017) aborda, respecto a este apartado, las actividades y procesos primordiales
gue deben llevarse a cabo para producir la oferta de valor, y las acciones fundamentales

gue 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
gue los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar
a los mercados, establecer relaciones con clientes y percibir ingresos. Ademas, las

actividades también varian en funcion del modelo de negocio.
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Las actividades clave se pueden dividir en las siguientes categorias:

e Produccion
e Resolucion de problemas

e Plataforma/red

e Asociaciones clave

Para realizar las actividades y conseguir recursos, se requiere de aliados o socios que
contribuyan con la empresa (Heras, 2017).
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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 mas 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.
Competicion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

Joint ventures (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios

YV V V VY

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

e 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 econdémicos o de otra indole.
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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 creacion y la entrega de valor como el mantenimiento
de las relaciones con los clientes o la generacion de ingresos tienen un coste. Estos son
relativamente faciles 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 mas costes que otros. Por ejemplo: las
compafias aéreas de bajo coste han desarrollado modelos de negocio centrados en
estructuras de costes reducidos.

Existen dos amplias clases de estructuras de costes:

1. Segun 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 mas
reducida posible, con propuestas de valor de bajo precio, el maximo uso posible de
sistemas automaticos y un elevado grado de externalizacion. Las compafiias aéreas de
bajo coste, como Southwest, EasyJet y Ryanair, son un claro ejemplo de este modelo de

negocio basado en costes.

2. Segun valor

Algunas empresas no consideran que los costes de un modelo de negocio sean una
prioridad, prefieren centrarse en la creacién de valor. Normalmente, las propuestas de
valor Premium y los servicios personalizados son rasgos caracteristicos de los modelos
de negocio basados en el valor. Los hoteles de lujo, con sus fastuosas instalaciones y

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

siguientes:

Costes fijos. Estos no varian en funcion del volumen de bienes o servicios producidos

al contar con un elevado porcentaje de los mismos.

Costes variables. Este tipo de costes varia en proporcion directa al volumen de bienes

0 servicios producidos.

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

medida que crece su produccion.

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

empresa a medida que amplia su ambito de actuacion (Ostewalder y Pigneur, 2009).

2.2.1 CANVAS APLICADO A EMMA CLINICA DE DESARROLLO INTEGRAL

Segmento de mercado y beneficiarios

Nuestros servicios estan dirigidos principalmente a la poblacion de Tenango del Valle,
Estado de México y zonas aledafas. En cuanto a las edades, nuestros clientes son
primordialmente adultos de 30 a 50 afios ya que si bien el servicio ofrecido atiende
problemas biopsicosociales de nifios, 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 seran nuestros usuarios, en este sentido, los secundarios

habran de ser los profesionales que brindan el servicio, asi como el personal técnico,

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

EMMA Clinica de Desarrollo Integral es un proyecto que se fundamenta en una vision
holistica del ser humano; nuestro principal objetivo es brindar atencion integral
expandiendo los servicios al reunir a diversos especialistas del area de la salud, asi como
un economista en el mismo lugar, considerando que en muchos casos la problemética

biopsicosocial esta altamente conectada con el mal manejo del recurso econémico.

Ademas planeamos implementar el servicio de asesoria o urgencias via telefonica;
realizar campafas de salud gratuitas en instituciones de educacion, previa autorizacién
de sus autoridades, y contratar a egresados universitarios que buscan su primera
insercion en el mercado laboral. Finalmente se busca implementar un modelo de
autocuidado basado en la educacion para la salud como motor, hacia una trasformacion

social fundamentado en la alfabetizacion, a partir de un diagnéstico integral.

Il Canales de comunicacién y distribucion

Los medios mediante los cuales damos a conocer nuestros servicios y mantenemos
comunicacién con clientes actuales y potenciales son: via telefénica, WhatsApp, pagina
de Facebook, correo electronico, platicas informativas presenciales dirigidas a padres de
familia en instituciones educativas, tarjetas de presentacion y tripticos. De éstos los dos
primeros son preferidos por nuestros clientes, tanto para pedir informes como para

concertar, reprogramar o cancelar citas.

V. 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 esta orientado a alcanzar
una relacién cordial y de confianza. Algunos adolescentes refirieron que la relacién que
esperan establecer debe basarse en el respeto y profesionalismo; finalmente, los nifios

manifestaron que desean ser atendidos con cuidado y calidez.

Pagina | 36



REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL

Ademas de trabajar en el tipo de relacion que se establezca con cada paciente, se pone
especial atencion en brindar un tratamiento eficaz que pueda ser constatado por el propio

paciente.

V. Flujo de ingresos

La consulta de odontologia tiene un costo $300.00 y la de psicologia $250.00; los costos
de procedimientos como extracciones, amalgamas y protesis oscilan entre $500.00 a $1
500.00 dependiendo de la problematica de cada paciente; la ortodoncia tiene un costo
aproximado de $6 000.00.

A partir de un analisis 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 Psicologia, dos
licenciados en Nutricion, dos médicos cirujanos, dos licenciados en Enfermeria, un

asistente dental, un asistente general.

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

psicométrico con validez y confiabilidad, consultorios.
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e FINANCIEROS: Actualmente el proyecto parte de los ingresos generados por la
consulta de odontologia, psicologia y nutricibn, areas que actualmente se
encuentran activas. En cuanto al inmueble e infraestructura, ya se dispone de una

instalacion basica, que requiere de ampliaciones y mejoras.

VII. Actividades clave

Entre las actividades clave que sustentan nuestra propuesta de valor, se encuentran: la
consulta de odontologia; consulta de psicologia y consulta de nutricién; programacion y
confirmacion previa de la cita de cada paciente; visita a laboratorios de odontologia y
psicometria, depdsitos y técnicos dentales para la compra de materiales y trabajos
dentales necesarios y camparfias para difundir informacion 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 psicometria, depdsitos 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 Jesus, con el
propésito de canalizar o recibir pacientes que por su problematica o ubicacién asi lo

requieran.
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IX. Estructura de costos

Las cuotas por atencién profesional, asi como de otros procedimientos ya mencionados,
fueron fijadas a partir de un andlisis de costos fijos y variables, buscando fueran precios

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

Entre los costos fijos mas importantes se encuentran: luz, agua, teléfono e internet,
predio, uniformes, aseo, materiales y salarios, representando $ 28,515.00; entre los
costos variables mas destacados se encuentra: material dental y psicométrico,

laboratorios, carpinteria, pintura, albafiileria, dando un total de $ 32,015.00.

2.3 PROPUESTA DE VALOR

Propuesta de valor

Mi producto o Atencion médica, odontolégica, psicolégica y de
servicio es: nutricion a nifios, adolescentes y adultos que
presenten algun trastorno o problematica a nivel
biolégico, psicoldgico o social, asi como imparticion

Mi producto o de programas preventivos en todas nuestras areas.

servicio Las

caracteristicas

principales son: e Servicio de calidad.

e Atencion Integral.

e Personal altamente capacitado.

e Uso de equipo, materiales y recursos de alta
tecnologia.

e Comodas instalaciones.

e Ubicacion ceéntrica.

Mi competencia La competencia esta conformada por consultorios
y sus particulares que ofrecen atencion odontoldgica o
principales atencion médica, pero no ambas ni la conjuncion de
productos y/o mas areas de la salud.

servicios son:
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Competencia

Su  propuesta
de valor es:

¢ Qué me Mi propuesta de
diferenciadela valor que me
competencia? hace diferente
de la

competencia

Recientemente se han instalado dos clinicas
multidisciplinarias dentro de la misma zona que
nuestra organizacion.

Ofrecer consultas a bajo costos

En relacion con los consultorios individuales, nos
enfocamos no sélo a alguna de las necesidades del
paciente, sino que brindamos atencion integral
(biopsicosocial) en un mismo lugar, al contar con un
grupo de especialistas en diversas areas de la salud.

A diferencia de otras clinicas multidisciplinarias,
estamos ubicados en una zona de facil acceso.
Nuestro objetivo no sélo es ofrecer servicios que
aborden probleméticas ya existentes, también se ha
abordado la prevencién y la educacion para la salud,
con la intencién 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 atencion médica, odontoldgica, psicoldgica y de nutricién en un

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

salud a nivel bioldgico, psicoldgico y social, logrando asi mejorar su calidad de vida.

2. ¢ Cuales 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 ambito de lo psicoldgico 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 especificos ofrecemos a cada segmento de clientes?

e Nifios: atencion odontoldgica, médica, psicologica y de nutricion, tanto preventiva
como resolutiva. Incluye el servicio de estimulacion temprana.

e Adolescentes: atencion odontologica, médica, psicolégica y de nutricidn, tanto
preventiva como resolutiva. Incluye el servicio de orientacion vocacional.

e Adultos y adultos mayores: atencion odontolégica, médica, psicologica y de
nutricion, tanto preventiva como resolutiva. Incluye el servicio de terapia sistémica

y tanatologia.

4. ¢ Cudles son las necesidades que son satisfechas con cada propuesta de valor?

La prevencion y tratamiento de trastornos biolégicos, psicoldgicos y sociales permitiendo

una mejor adaptacion del cliente a su entorno.

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

Si, aunque todas las especialidades estan a disposicion de nuestros diversos clientes, el
servicio es personalizado ya que se adecuan los tratamientos de acuerdo con las
necesidades y caracteristicas de cada paciente. Por tal motivo existen servicios, como la

estimulacién temprana, que solo se aplica a cierto sector de nuestros clientes.

6. ¢Nuestra propuesta de valor estd orientada correctamente a satisfacer las

necesidades de nuestros clientes?

Si, nuestra propuesta surgio a partir de observar e identificar la problematica mas

frecuente dentro de la poblacion que no se encontraba atendida.
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7. ¢ Sabemos cual es la percepcién de nuestros clientes respecto a esta propuesta de

valor?

Solo parcialmente, esto debido a que Unicamente a una minoria de nuestros clientes
actuales, asi como a los potenciales se les ha preguntado su opinion acerca de esta

conjuncion de profesionistas cuyo fin es brindar un servicio mas integral.

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

menores?
Dentro de nuestro entorno inmediato no existe ninguna clinica que ofrezca todos los
servicios dentro de una misma institucion, ya que soOlo hay consultorios de cada
especialidad que trabajan por separado.

9. ¢ Qué satisfactores reciben nuestros clientes al ser atendidos por competidores?
Medianamente, puesto que solo les brindan atencion en un area especifica y no de
manera integral, desprotegiendo asi el resto de los problemas de salud que al cliente le
aguejan.

10. ¢Podremos satisfacer las necesidades especificas de los distintos segmentos?
Si, pues nos hemos dado a la tarea de buscar profesionistas especializados y
capacitados, tanto en areas como en subareas que compondran la clinica con la finalidad

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

11. ¢Podriamos satisfacer facilmente otras necesidades de nuestros clientes con

nuestros recursos o a través de aliados?

Por supuesto, esa es la pretension al reunir a especialistas de diversas areas para

trabajar en equipo y asi 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 psicometria, entre otros, que

colaboran en el cumplimiento del objetivo: brindar atencion integral y de calidad.
12. ¢ Podriamos complementar nuestra propuesta de valor a través de alianzas?
Si, el tener alianzas con socios clave enriquecera este proyecto ya que nos permite
brindar un servicio mas completo, que a su vez facilitara el proceso a los clientes, con la
seguridad de que siempre recibira excelente atencion y éptimos resultados garantizados.
2.4 MATRIZ O ANALISIS FODA
El término FODA proviene del acronimo inglés swot (Strenghts, Weaknesses,
Opportunities, Threats), cuya traduccion al espafiol, alude a fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas.
Ponce (2007:114) define el analisis FODA de la siguiente manera:
Consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que, en su
conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacién, asi como su
evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y que permite obtener una

perspectiva general de la situacidn estratégica de una organizacion determinada

Los elementos gue conforman una matriz FODA son:
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Tabla 4

Fortalezas

Capacidades fundamentales en areas
claves.

Recursos financieros  adecuados.
Buena imagen de los compradores.
Ser un reconocido lider en el mercado.
Estrategias de las areas funcionales
bien ideadas.

Acceso a economias de escala.
Aislada (por lo menos hasta cierto
grado) de las fuertes presiones
competitivas.

Propiedad de la tecnologia. Ventajas en
costos.

Mejores campafias de publicidad.
Habilidades para la innovacién de
productos.

Direccion capaz.

Posicibn ventajosa en la curva de
experiencia.

Mejor capacidad de fabricacion.
Habilidades tecnoldgicas superiores.

Oportunidades

Atender a grupos adicionales de
clientes.

Ingresar en nuevos mercados O
segmentos.

Expandir la linea de productos para
satisfacer una gama mayor de
necesidades de los clientes.
Diversificarse en productos
relacionados. Integracion  vertical
(hacia adelante o hacia atras).

Debilidades

No hay una direccidn estratégica
clara.

Instalaciones obsoletas.
Rentabilidad inferior al promedio.
Falta de oportunidad y talento
gerencial. Seguimiento deficiente al
implantar la estrategia.
Abundancia de
operativos internos.
Atraso en investigacion y desarrollo.
Linea de productos demasiado
limitada. Débil imagen en el
mercado.

Débil red de distribucion.
Habilidades de mercadotecnia por
debajo del promedio.

Incapacidad de financiar los
cambios necesarios en la estrategia.
Costos unitarios generales mas
altos en relacion con los
competidores clave.

problemas

Amenazas

Entrada de competidores foraneos
con costos menores.

Incremento en las ventas vy
productos sustitutos.

Crecimiento mas lento en el
mercado.

Cambios adversos en los tipos de
cambio y politicas comerciales de
gobiernos extranjeros.

Requisitos reglamentarios costosos.
Vulnerabilidad a la recesion y ciclo
empresarial.
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¢ Eliminacién de barreras comerciales en
mercados foraneos atractivos.

e Complacencia entre las compafiias
rivales.

e Crecimiento més rapido en el mercado.

e Creciente poder de negociacion de
clientes o proveedores.

e Cambio en las necesidades y gustos
de los compradores.

e Cambios demograficos adversos.

Elaboracién propia con base en Thompson y Strikland, 1998.
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2.4.1 FobA DE EMMA CLIiNICA DE DESARROLLO INTEGRAL

Fortalezas

Conocimiento del mercado
Ofrecimiento de servicios
psicoldgicos, odontologicos
y de nutricion de calidad
Experiencia 'y
profesionalismo del personal
en todas las &reas de la
empresa

Excelente ubicacion
geografica de instalaciones
Predominio de un buen
ambiente laboral

Uso de equipo de alta
tecnologica

Oportunidades

Competencia débil
Necesidades del mercado
poco atendidas
Crecimiento de la demanda
de atencién médica,
odontoldgica y psicolégica
especializada

Posibilidad de expansion
debido a la alta demanda
de nuestros servicios

Debilidades

Carencia de recursos
econdmicos para continuar con
el proyecto

Bajo nivel econdmico y poder
adquisitivo de cierto porcentaje
de nuestros clientes

Fallas en la publicidad de la
empresa que limitan la
captacién de nuevos clientes
Necesidades de mas espacios
fisicos en los cuales brindar
otros servicios que
complementen una atencion
integral

Amenazas

— Mercado de servicios de

salud saturados (extensa
competencia)

— Poca formalidad y falta de

compromiso de los
proveedores que abastecen
materiales.

— Dificultad en la aceptacion

de ciertos servicios debido al
entorno sociocultural.

— Aumento de precio en los

insumos
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2.5 ESTUDIO DE MERCADO

De acuerdo con Baca (2001), el estudio de mercado consta de la determinacion y
cuantificacion de la oferta y demanda, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacion. Su objetivo general es verificar la posibilidad real de penetracion del

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

El estudio de mercado consiste en la recopilacion y analisis de informacion, en lo que
respecta al mundo de la empresa y del mercado, realizado de forma sistematica o

expresa, para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing (Pefalver, 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 mas adecuada.

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

variables:

° — Oferta
©
@
o
Q — Demanda N
S Conclusion de
S [ analisis de mercado
e - Precios
©
2
(/)]
L e,
| Comercializacion

Elaboracion 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 caracteristicas de nuestros servicios (segun la
percepcion de los usuarios), posible competencia, imagen de la empresa, costos, entre

otros. Los resultados promedio fueron los siguientes:
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Tabla 5

Datos conocidos por la empresa

Clientes a quien
va dirigido
nuestro
producto/servicio:
Poblacion
objetivo:

Posibles
competidores:
Caracteristicas
del
producto/servicio:

Utilidad/innovacio
n del
producto/servicio:

Comercializacién
del producto:

Para mi es
importante la
imagen del
producto/servicio:
Precio:

Elaboracion propia.

Nifios, adolescentes

y adultos

Adultos

Consultorios
particulares
Calidad; atencion
integral; personal
altamente
capacitado; uso de

equipo, materiales y

recursos de alta
tecnologia;
comodas
instalaciones;
ubicacién céntrica.

Comodidad al
ofrecer diversos
servicios de salud
en un solo
establecimiento
Directamente en el
establecimiento

Si, debido a que la
primera imagen
siempre cuenta

Variable
dependiendo del
servicio solicitado,
no obstante son
accesibles

Resultados de la encuesta

Personas que les gusté el
producto/servicio:

Edad promedio de las
personas a la que les gusto
el producto/servicio:

Competidores:

Qué caracteristica tuvo
mayor relevancia:

Calificacion promedio de la
utilidad/innovacion del
producto/servicio:

Forma de adquisicion de
productos/servicios mas
frecuentes:
Calificacion promedio de la
imagen del
producto/servicio:

Gasto promedio en el
producto/servicio:

Adultos
hombres y
mujeres

32 afos

Consultorios Gl
y Similares

Calidad,
comodidad y
accesibilidad

8.87

Acudo
directamente al
establecimiento

9.0

800 pesos
mensuales
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Es relevante sefalar que el sector mas 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 ain mas su imagen. En conclusion, 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 errébneos sobre lo que la gente entiende por calidad, por
ejemplo: “si lo que consumimos es mas 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 satisfaccion
del cliente que se logra a través del conjunto de caracteristicas propias del producto o

servicio.

La calidad esta orientada a cumplir requisitos que proporcionan confianza y satisfaccion,
lo cual nos traera clientes frecuentes, recomendaciéon “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 atencion,

asi como el desperdicio de insumos y por tanto costos definidos como pérdidas.
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2.6.1 ANALISIS DE PROCESOS

Para poder tener una cultura de calidad dentro de nuestro negocio, es necesario aplicar
un Analisis de proceso en el cual identifiguemos todos y cada uno de los procesos que
componen nuestra actividad principal, la relacion que hay entre si, 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 planificd, verificar lo anterior, y aplicar acciones
correctivas o de mejora continua (innovar), con el propésito de tener un control en todos
nuestros procesos (areas) Yy procedimientos (actividades); es decir, lograr la
estandarizacion con el objetivo de siempre hacer lo mejor para nuestra produccién o
servicio, a manera que no haya cambios que el cliente pueda considerar como falta de
calidad y por tanto le genere insatisfaccion; lo lograremos usando de forma eficiente
nuestros recursos y los medios de que disponemos. Lo anterior sera 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 6ptimo funcionamiento de la empresa.

Procesos estratégicos

Procesos misionales

Cliente
Cliente

Procesos de apoyo

Procesos de evaluacion

Elaboracion 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, pequefia y mediana empresa
(MIPyME); es decir, los que participan en el cumplimiento de su objetivo social. Estos

deben contar con todos los requisitos legales para poder operar:

Una politica de calidad para la miPyME, teniendo claro que ésta se debe adecuar a la
naturaleza de la organizaciéon y a las expectativas y necesidades de los clientes,
buscando siempre la satisfaccion 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 Politica de Calidad:

v Elaborar nuestros productos bajo estrictas condiciones de higiene y con la
responsabilidad de que el proceso de produccion o de servicio sea
estandarizado, buscando la mejora continua en todo momento.

v Satisfacer las necesidades de nuestros clientes y consumidores
proporcionandoles productos y servicios de calidad.

v Establecer comunicacién con nuestros proveedores a fin de asegurar la
calidad en las materias primas e implementos necesarios para la

elaboracion y desarrollo del producto o servicio.
a) Procesos de apoyo de produccion o de servicio al cliente
Son aquellos procesos necesarios para el buen desarrollo de la MIPyME son

fundamentales en la produccion de productos o servicios.

e Identificar todos aquellos procesos 0 areas que sean necesarios para la

produccion de nuestro producto o servicio.

Pagina | 51



REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL

b) Procesos de evaluacion
Estos nos ayudan a poder verificar, si lo planificado se ha llevado a cabo de forma exacta
0 en su caso, hecesitamos corregir 0 innovar para, en cualquiera de los dos casos, aplicar

la mejora, misma que debemos buscar en todo momento.

e Elegir a una o varias personas cuya funcion sea verificar que todo lo que fue

planeado se esté llevando a cabo de manera correcta.

ANALISIS DE PROCESOS

Procesos estratégicos o de toma de decisiones

Mencionar la maquinaria y equipo necesario; describir de qué forma
estan distribuidos dentro de las instalaciones; ademas indicar
proveedores, frecuencia de pedidos a éstos, insumos necesarios, asi
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 Politica de
Calidad —minimo 3 puntos—, aplicada a la produccién o servicio al cliente,
proveedores y presentacion de servicio o producto.

Cliente

Procesos de apoyo o de produccién 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 evaluacion

Mencionar la manera en la que se llevara a cabo la verificacion, refiriendo
el periodo de cada evaluacion, quién la llevara a cabo y qué registros de
informacién son necesarios.
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2.6.2 ANALISIS DE PROCESOS DE EMMA

Procesos estratégicos o de toma de decisiones

Se cuenta con una unidad dental, una gaveta con instrumental y material
de odontologia, un horno de calor seco colocado sobre una mesa.
Asimismo, dos consultorios equipados con material de psicologia,
medicina (general y pediatrica) y nutricion.

Procesos misionales o clave

Es necesario acudir a la notaria publica para registrar la razén social de
la clinica, protocolizar el acta y asi darnos de alta en Hacienda. También
se ha desarrollado una Politica de Calidad, que todo el personal debe
adoptar para la ejecucion de sus tareas: "Trabajar con pasion,
humanismo y profesionalismo”.

Procesos de apoyo o de produccién 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
psicologo, segun sea el caso para prepararlo. Finalmente es atendido en
el consultorio correspondiente al servicio que el paciente ha solicitado.

Procesos de evaluacion

Mensualmente se realiza una escala de 10 preguntas de satisfaccion al
cliente para saber si se esta cumpliendo con los objetivos y
procedimientos fijados. Ademas se realiza una reunion con todo el
personal de la clinica para llevar a cabo una retroalimentacion.
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CAPITULO 3. PLAN FINANCIERO

Para Xiaoni (2011) “el plan financiero recoge los datos econémicos de los elementos
antes desarrollados (prevision de ventas, compras, produccion, personal, inversiones...),
permitiendo verificar la viabilidad econémica del proyecto en todo su conjunto, asi como

identificar las necesidades de financiacion”.

La planeacion financiera establece como se lograran las metas. Asimismo, pretende la
prevision 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 proposito mejorar la rentabilidad, establecer la cantidad
adecuada de efectivo, asi como de las fuentes de financiamiento, fijar el nivel de ventas,
ajustar los gastos que correspondan al nivel de operacion, etcétera (Morales y Morales,
2014).

Con fundamento en dicha definicibn, 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 sefialé anteriormente, proviene de la consulta
de odontologia, misma que tiene un costo $300.00; consulta de psicologia $250.00;
consulta de nutricion $300.00; los costos de procedimientos como extracciones,
amalgamas y protesis oscilan entre $500.00 a $1 500.00, dependiendo de la problematica
de cada paciente; en cuanto a tratamientos de ortodoncia tienen un costo aproximado de
$6 000.00. Un ingreso mas es la venta de medicamentos. Las modalidades de cobro con

que contamos son efectivo y electronico.

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 ANALISIS DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Costos de produccion:

Toda empresa al producir bienes o servicios debe asumir ciertos costos de produccion
que le permitiran llevar a cabo esta actividad; éstos dependeran de la materia prima a
utilizar, la mano de obra necesaria, el alquiler del local, asi como pago de impuestos y
servicios: agua, electricidad, teléfono, entre otros. Una vez conocidos los costos de
produccion, se podra 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 produccion, es

necesario establecer las medidas para calcular.

Unidad de medida de produccion:

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

Ejemplo: En cuanto a la produccién de cinturones, la unidad seria un cinturén; si bolsas
de dulces, cada una de éstas seria una unidad de medida; en caso de que su venta fuera
por separado, cada dulce representaria ésta. Por consiguiente, en relacion con los
servicios aplica el mismo principio: en un centro de belleza o estética, la unidad seria un

corte de cabello.
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Costo fijo y variable:

Tabla 6

Costos variables

Se relacionan directamente con la
elaboracion del producto o servicio que
vamos a dar. Se modifica de acuerdo
con el volumen de produccién; mientras
mas  produzcamos, los  costos
aumentan y viceversa.

Ejemplos:

— Consumo de materias primas o
productos

— Mano de obra directa

— Transporte

Costo total:

Costos fijos

No tienen que ver directamente con la
elaboracion.

Se pagan

independientemente del

volumen de nuestro producto

Ejemplos:

R IR

Es el resultado de sumar los costos variables

ejemplo, al mes).

Costo total= Costo fijo + Costo variable

Renta

Luz

Agua
Maquinaria
Gas

y los costos fijos por un periodo (por

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

Costo unitario= Costos totales / nUmero 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 tendra 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 ANALISIS DE cOSTOS EMMA

A continuacion se sefialan los costos fijos y variables, asi como los ingresos, las utilidades
y ventas (Promedio) que registra la clinica al mes; los datos empleados corresponden a

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

Insumo

Agua

Luz

Teléfono e Int.
Predio
Productos de
limpieza
Papeleria
Batas clinicas
Limpieza
Salario 1
Salario 2

Unidad de

medida
Mensual
Mensual
Mensual
Anual
Mensual

Millar
Unidad
Horas
Horas
Horas

Cantidad

1
1
1
1 (12 meses)
1 (Kit de
limpieza)
1
4
40
192
192

Valor unitario en

pesos
150.00
338.00
620.00

27.58
740.00

400.00
450.00
35.00
40.00
40.00

Total en
pesos
150.00

338.00
620.00
331.00
740.00

400. 00

1 800.00
1 400.00
7 680.00
7 680.00

Costos variables de su producto o servicio

Insumo

Material dental
Laboratorio
Mantenimiento
de inmuebles
Carpinteria
Pintura
Electricidad
Albaiileria

Unidad de
medida
Pieza
Pieza
Horas

Unidad
Litros
Horas
Horas

Total costos variables

Salario 3

Recolector de
desechos
orgénicos

Total costos fijos

Horas
Mes

Cantidad

50
15
16

1
20
16
32

192

Valor unitario
en pesos
200.00
867.33

37.50

3 500.00
105.25
37.50
68.75

40.00
175.00

Total en
pesos
10 000.00
13 010.00

600.00

3 500.00
2 105.00

600.00
2 200.00
32 015.00

7 680.00
175.00

28,515.00
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Costos totales

Total costos fijos $ 28,515.00

Total costos $ 32,015.00
variables
Costo total $ 60,530.00

Costo total (Costos variables totales + Costos fijos totales) $ 60,530.00
Unidades producidas o servicios al mes 256 consultas
Costo unitario de produccion (Costo total / Unidades $ 236.44

producidas)

Ventas al mes

Cantidad Vendida Articulo Precio de venta Subtotal en
unitario en pesos 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 Prétesis Consulta 1,800.00 9 000.00
Ingresos mensuales 65 500.00

Ingresos $65,500.00
Costos totales $60,530.00
Utilidadd $ 4,970.00
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3.2 DETERMINACION DE COSTOS

Previo a fijar costos, se realizé un estudio y analisis para obtener una idea de la cantidad
que nuestros clientes estan dispuestos a pagar por el servicio, tanto de odontologia, como
de psicologia y nutricion. Una vez recabada esta informacion basica, fue posible llevar a

cabo una actualizacion de precios mejor fundamentad.

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

posibles clientes de zonas aledafas:

CLIENTES
Preguntas 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

¢Cuanto esta
dispuesto a pagar por
el bien o servicio?
$300 ' $200 | $250| $250 $250 $300 $300 $180  $300| $300
. Qué es mas
importante al elegir el
producto o servicio?

e Calidad

e Precio

e Horarios
e Ubicacion

Estas respuestas nos permitieron considerar que este grupo de clientes potenciales
prioriza la calidad del servicio antes que el precio, atencién y ubicacion. Esto, aunado al
hecho de que la mayoria esta dispuesto a pagar $300.00 por consulta, hizo posible
reafirmar que la organizacion no competira por precios sino que nos enfocaremos en la
calidad del servicio, lo que incluye proporcionar una buena atencién, trato amable, uso

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

I. Ingresos

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

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

02/02/2018
VICTORIA CAROLINA
GUSTAVO VAZQUEZ
ESTRELLA GARDUNO
MAGALY BECERRIL
NOEMY ORTIZ

ARACELY PARRA

ODONTOLOGIA
NUTRICION
ODONTOLOGIA
ODONTOLOGIA
ODONTOLOGIA

ODONTOLOGIA

300
50
300
300
500

300

2000

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

correspondiente al periodo febrero 2017-enero 2018.

2017 2018

10690
30880
14590
42959
20740
39365,2
13425,5
32855,25
26344,52
29271
17057,65
-2670
275508,12

30806
30806

Total general

10690
30880
14590
42959
20740

39365,2
13425,5
32855,25
26344,52

29271

17057,65

28136

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 mas estricto

el control. La grafica 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

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

patronal de la poblacion en la que la mayoria de las personas participa, ademas coincide

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

considerable por el mismo motivo.

Il. Egresos

2017
31650
27100
25000
27500
30230
44039,8

2018

Total general
31650
27100
25000
27500
30230
44039,8
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50016,5
39238,75
26509,48

25000
29747,35
25000
381031,88

60000

50000

40000

30000

20000

10000

35744
35744

50016,5
39238,75
26509,48

25000
29747,35
60744
416775,88

=@=2017
2018

Respecto al aumento en los egresos, es de sefalar que los gastos fijos son elevados y

continuos, y los gastos variables han disminuido debido a la inversién en la adaptacion

del inmueble; posterior a esto se ha utilizado en la adquisicién de material dental razén

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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TABLA COMPARATIVA
MES ANO | INGRESOS EGRESOS SN EGRESOS GANANCIAS
ENERO 2017 | $ 22.330,00 S - $ 25.000,00 |-$ 2.670,00
FEBRERO 2017 | S 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 | S 39.590,00 S - $ 25.000,00 | $14.590,00
MAYO 2017 | S 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 | S 83.405,00 $ 19.039,80 S 44.039,80 | $39.365,20
AGOSTO 2017 | S 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 | S 52.854,00 $ 1.509,48 S 26.509,48 | $26.344,52
NOVIEMBRE | 2017 | $ 54.271,00 S - $ 25.000,00 | $29.271,00
DICIEMBRE |2017| $ 46.805,00 S 4.747,35 $ 29.747,35 | $17.057,65
ENERO 2018 | $ 66.550,00 $ 10.744,00 S 35.744,00 | $30.806,00
HONORARIOS $ 25.000,00

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
estimulo para la empresa, que nos motiva a continuar esforzandonos en beneficio de la
poblacion 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, accién que se realiza de manera permanente.
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CONCLUSIONES

Al realizar los estudios de la Licenciatura en Psicologia, pude observar las dificultades
que deben enfrentar algunos compafieros 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 minima o ninguna prestacién, o sea apoyados en los
conceptos de outsourcing donde el trabajo se desarrolla por horas y sin ninguna
integracion con la empresa. Ante este panorama tan complicado, he considerado que el

autoempleo es la solucion 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

practica concluyo que:

e Es importante ver al paciente de manera integral, y nho como una parcialidad,
donde solo se observe el aspecto psicoldgico, dejando de lado el aspecto social y

fisiologico.

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

diferentes areas, se potencializa el servicio y lo vuelve mas competitivo.

e Es basico mantener la actualizacibn en las diferentes areas de servicio,
considerando la rapidez con que se dan los cambios respecto a conceptos,

técnicas y materiales.

e La Misién y la Visién son conceptos basicos que nos ayudaran a crear nuevas e

importantes metas; también sirven de guia para lograr nuestros objetivos.
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e Es importante constituir a la empresa socialmente responsable pues eso nos da
una mayor aceptacion en el contexto social y es un beneficio para mejorar el tejido

social.

e Es fundamental que esta actualizacion se dé dentro de la Facultad de Ciencias de
la Conducta de la UAEM, tomando en cuenta que los conceptos aqui vertidos se
adquirieron por propia iniciativa es decir, de manera autodidacta ya que

lamentablemente la cuestidn curricular esta desfasada.

e Se requiere de paciencia, constancia y mucha pasion para llegar a ser un

profesional comprometido y con éxito.
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ANEXOS

1. Solicitud de busqueda figurativa:

Meéxico, CDMX a 30 de Octubre de 2017
INSTITUTO MEXICANO DE
LA PROPIEDAD INDUSTRIAL.
DIRECCION DIVISIONAL DE MARCAS.

A quien corresponda
PRESENTE

Por medio de la presente solicito realizar la busqueda de posibles anteriaridades, que
respecto del signo que a continuacion se describe pudiera existir.

Denominacion: EMMA Clinica de Desarrollo Intsgral

Clasificacion Internacional de Productos y Servicios para el registro de Marcas: __44
SOLO DENOMIN&CION SOLO
DENOMINACION Y DISENO DISENO

EMMA

Desarrollo Integral

o /

A efecto de dar cumplimiento a lo establecido en el articulo 24 de la tarifa por los
servicios que presenta el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, anexo al
presente el comprobante de pago antes seiialado.

Solicito que los resultados de la presente sean notificados al siguiente correo electrénico:

marcelino_dent22@hotmail.com

Instituto M di
la Prepiedad ?:éﬁ:?g uj

MARCAH

folio: B265320
Gémez Torres FECHA: 3|x1wza1? HORA 1087

T

£-BUSOUEDRS
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—
IMPIg=3
INSTITUTO MEXICANG /

DF LA PROPIEDAD
INDUSTRIAL k‘—

LINEA DE CAPTURA PARA PAGO DE SERVICIOS LINEA DE CAPTURA (REFERENCIA
01003364729718267268
FOLIO FEPS (USO EXCLUSIVO DEL IMPI)
10033647297
*VIGENTE HASTA : TOTAL A PAGAR:
10033647297 29/11/2017 $119.04
Concepto Cantidad Articulo Importe
Por el informe que se proporcione a personas que lo soliciten por escrito sobre si una 1 24 $102.62
marca o avisc comercial ha aido registrado, o si un nombre ccmercial ha sido publicado,

| |
i Mexicano de
lahf';i:t"{i:{d':d el)r(\dustr ial |
MARCA '

i 2
Folio® 26532
FECHA:30/ 18/2017 HORA:10 07

CENOMINAC 1ON
4 :BUSOUEDRS Clave (224795 |
#aa455028
I
TOTAL TARIFA $102.62
50% DE DESCUENTO I.VA $16.42
NO APLICA SUBTOTAL $119.04
ACTUALIZACIO $0.00
-~ CIENTO DIRCINUEVE PESOS 04/100 WX
RECARGOS $0.00
TOTAL A pacar | $119.04
Este documento podré ser recibido en las ventanillas del IMPI como ia de pago del Pl yla del tramite.
(WY Bancomer Convenio CIE PA: 3807 - 01 ; - ¥ Convenio
e Banamex & Santander [y
. No. de Cliente B e aucizzo No. de Emisora
s Scotiabank ,;, @B BANORTE [T
Unicamente para pago en ventanilla No se recibiran cheques salvo que sean del mismo banco.
DATOS DEL TITULAR C SOLICITANTE IOTACIONES

NOMBRE: EMILIANO MARCELINO GOMEZ TORRES

DIRECCION: Calle PASE XIUHTEPETL No.Ext. 2 No.Int. 2 Col. Magisterial C.P.
52300 ESTADO DE MEXICO TENANGO DEL VALLE

RFC: GOTES580602511

“LA VIGENCIA CORRESPONDE A LA FECHA LIMITE PARA REALIZAR EL PAGO EN VENTANILLA BANCARIA
PODRA OBTENER SU FACTURA ELECTRONICA A PARTIR DEL DIA HABIL DESPUES DE SU PAGO EN: hitps:/feservicios.impi,goo.mx

ESTE FORMATO NO CONSTITUYE UN COMPROBANTE FISCAL.
CONSERVE COPIA DE ESTE DOCUMENTO Y DE SU COMPROBANTE BANCARIO PARA CUALQUIER ACLARACION DE SU PAGO
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BBVA BANCOMER
- JEPOSITO CIE -
FECHA / HORA : 30-10-2017 / (9:51:5
SUCURSAL : X5l

HOVINIENTO  : 000326626
PLAZA : DISIRITO FEDERAL
EMPRESA : INSTITUTO MEXICANO DE LA PROPI

REFERENCIA = 010)33647259718267268
CONCEPTO :
CONVENIO CIE : 0873075

GUIA CIE : (933265
|MPORTE DEL SERVICI) $ 19.4
COMISION i$ 0.00
|VA 8 0.00
[MPORTE TOTAL HKP H 119.04
»ILBT> 00> HINOIMAEKZ <<
>>0000003)206060206<<
>>09051 XXBEXS<C

ESTINADO CLIENE FAVOR D= CONSERVAR ESTE

DOCUNENTO PARA CUALOUIER ACLARACION FUTURA

BEVA BANCOMER, S.A. INSTITUCION DE BANCA MULTIPLE,
GRUPO FINANCIERO, AV, PASED DE LA REFORMA 510,
COL. JUAREZ, DELG, CUAUHTEMOC; C.P. 06800,
HEXICO DF R.F.C. BBA-830631-LJ2
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2. Registro de marca

gob mx

i Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial

Solicitud de Registro o Publicacién de Siennec Nictintivng

" Homoclave del formato Instituto Mexicano de
IMPI-00-001 la Propiedad Industrial
| MARCAH

Exrediente: 1978897

folio: @29@
FECHA: 23/11/2@17 HORA: 11. 3@38
CENOM INAC [ON

_ *Fecha de publicacion del formatoenelDOF | | EwA GLiNica oE pesq

[ /.

Datos generales del o de Ios suhcttante(s) 7 5|

Perso;aiswﬁsicas | Personas morales |
_ CURP (opcionab): 7§9TVE"§80602HMCM RMO9 l RFC (opcional): }
{

Nombre(s): EMILIANO MARCELINO | Denominacion o razén social:
__Primer apellido: GOMEZ

Segundo apellido: TORRES

Nacionalidad: MEXICANA Nacionalidad:

Teléfono (lada, niimero, extension): Teléfono (lada, nimero, extensién): ‘
7227819351 ‘ \
Correo electronlco ‘marcelino, dent22@hotmall com | Correo electrénico: ‘

| P —
O ContinGa en anexo _] |} ContinGia en anexo

[ ; _ Domidliodelsoliditante rs]
Cédigo postal: 52300
" Calle: PASEO XIHUXTEPETL

~ Nlmero exterior: 2 ‘ “Namero interior: 2
| Colonia: \AGISTERIAL 1

(Por e}zrr‘ab Amp»adm Juirez, Residencial ngu Fracconarmiento, Secckin etc)

(Por e i Boulevard Avla Camacho, Calzada Corredor, etc)

} Entidad federativa: ESTADO DE MEX|CQ 1 Entre calles (opcional: PROLONGACION MORELOS
; Pais: MEXICO ‘ Calle posterior (opcional):

ara oir y reclblr notnﬁcanones

Domicili

 Cédigo postal: 52300
Calle: ALVARO OBREGON

Nimero exterior: 2 Nuamero interior: 2

1
(Por ejemplo: Boulevard Avis Camacho, Calzada Coredor,etc) 1
' ' |
- |

|

~ Colonia: CENTRO

__ (Porejemplo: Ampliacitin Julrez, Residercial Hidalgo, Fraccionamiento, Seccin,etc.) |

Municipio o demarcacién territorial: TENANGO ) DEL VALLE Localidad: TENANGO DEL VALLE

Entidad federativa: Lo\ oo ‘Entre calles (opciona: AV. MIGUEL HIDALGO ;
| Calle posterior (opcional): GALEANA

J:
‘ En caso de que, por cuestiones ajenas al Instituto, las notificaciones no puedan realizarse en este domicilio éstas se efectuaran mediante publicacion en la
‘ Gaceta de la Propiedad Industrial, en términos del articulo 13 del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial. |

" Notificacion por Gaceta de la Propledad Industrial:
Marque con una X, s6l0 si est4 de acuerdo

/™ Manifiesto expresamente mi conformidad para que todas las notificaciones previas a la resolucién definitiva del presente tramite, se realicen a través
de la Gaceta de la Propiedad Industrial.

Contacto:
- f*, Arenal # 550, Piso 2, Pueblo Santa Maria Tepepan, Delegacién Xochimilco, C.P. 16020, Ciudad de México. L.
MEXICO PR '- gaﬂ’” M_&! ? Teléfono: (01) (55) 53-34-07-00 en la Ciudad de México y 4rea metropolitana, del inteior de la Repblica sin Pa gina I 73
GOMTANG Dt LA REFGRLICA % o Beiars Pomiscaria costo para el usuario 01-800-570-59-90, extensiones 10180, 10181 y 10088,

Correo electrénico; dm@impi.gob.mx
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Datos del signo distintivo

Tipo de signo distintivo que solicita:

Marcar con una X séio una caslla (@) Registro de Marca () Registro de Aviso Comercial
(_ Registro de Marca Colectiva () Publicaciéon de Nombre Comercial
Tipo de marca:
Marcar con una X o ~ . o~ ... / s
s8lo una casilta () Nominativa () Innominada (@ Mixta () Mixta
“ (denominacidn) formade por letras, " {dsefio, 5, h i ¥ Giseno) T (diseha y forma tridimensional
PR y/a ibimésod) (_) Tridimensional () Mixta O Mixta
(formaen ~s y forma inac sei y ferma tridimensional)
Fecha de primer uso:
/ /

DD MM AAAA (®) No se hausado

Clase: Productos o Servicios, en el caso de Marca o Aviso Comercial/Giro preponderante, en el caso de Nombre Comercial:

4 4 | SERVICIOS MEDICOS; SERVICIOS VETERINARIOS; TRATAMIENTQS DE HIGIENE PARA PERSONAS O

—— ~— | ANIMALES; SERVICIOS DE AGRICULTURA; HORTICULTURA Y SILVICULTURA. SERVICIOS DE ATENCION
INTEGRAL PARA EL CUIDADO DE LA SALUD A NIVEL BIOPSICOSOCIAL ATRAVES DE OFRECER DIVERSAS
AREAS DE INTERVENCION COMO ODONTOLOGIA, PSICOLOGIA, ENFERMERIA, FISIOTERAPIA Y MEDICINA
ESPECIALIZADA.

() Contintia en anexo

Denominacion:
(Sélo marcas mixtas con dencminacién)

EMMA CLINICA DE DESARROLLO INTEGRAL Signo distintivo:

RS Anote, reproduzca o adhiera ef signo distintivo que desea proteger
Leyendas o figuras no reservables: ~

l\;' Contindia en anexo
| Ubicacién del establecimiento
Cédigo postal: 52300
Calle: ALVARO OBREGON

| (For apmpk Avenia nsurgenmes S, Boulevard Avia Camacho, Calzads, Comedor, et¢)
Ndmero exterior: 2 Namero interior: 2

Colonia: CENTRO

(Por efempha Amplacion Judrez. Residencial Hidago, Fraccanamiento, Seccidn, ete)

| Localidad: TENANGO DEL VALLE ‘
| Municipio o demarcacién territorial: TENANGO DEL VALLE |
Entidad federativa: ESTADO DE MEXICO ‘

| _Entre calles copcionan: AV. MIGUEL HIDALGO Clinica de Desarrollo Integral
| Calle posterior (opcional): GALEANA
Pais: MEXICO

Prioridad reclamada:
(S&la en caso de Marca o Aviso Comercial presentado en ef extranjero)

Fecha de presentaci6n:
/ /

Pais (oficina) de origen: Nimero:
T DD MM AAAA

Manifiesto, bajo protesta de decir verdad. que los datos asentados en esta solifitud son ciertos y que, en caso de actuar como mandatario, cuento con facultades
suficientes para llevar a cabo el presente tramite.

Asimismo, me doy por del tratamiento que se les dard a)(sTos P4

nales contenidos en |a presente solicitud.

EMILIANO MA| NO GOMEZ TORRES
Nombre y firma del sal| 1jte o de su representante
| *De conformidad con los articulos S, fraccion Il del Reglamento de la L'ey la Propiedad Industrial y 4 y 69-M, fraccion V de la Ley Federal de Procedimiento

Administrativo, las formas oficiales del Instituto Mexicano de la Propieda& strial deberdn publicarse en el Diario Oficial de la Federacion (DOF).

Contacto:
A oy Arenal # S50, Piso 2, Pueblo Santa Maria Tepepan. Delegacion Xochimiko, C P, 16020, Cludad de México,
MEXICO oy ﬁ ; IMPIg== Teléfano: (01) (55} $3-34-07 s Cudad ico y drea del interior de b Repiblica sin
GORITRNG T L4 REFORLICA N A T = R e costo para o usuario 01-800-570-59-90, extensiones 10180, 10121 y 10088,

Corea @kctrénico; cmeimpi gob.mx
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BBVA BANCOMER
- DEPOSITO CIE -
FECHA / HORA = 28-11-2017 / 09:37:36
SUCURSAL : 351
HOVIMIENTO = 000330857
PLAZA : DISTRITO FEDERAL
EMPRESA : INSTITUTO MEXICANO DE LA PROPI

PEFERENCIA = 01003403847018570212
CONCEPTO =
CONVENIO CIE = 0376075

GIA CIE : 4300010

IMPORTE DEL SERVICIO i$ 2,851.04

COMISION $ .00

VA 4 ).00

INPORTE TOTAL MXP :$ 2,851.04

IL>>86>>00>>HBKTIKTIND <<

»00000030300080507<<

M0IXXITHAIBKS <<
ESTIMADO (LIENTE FAVOR DE CONSERVAR ESTE '
DOCUMENTO PARA CUALOUIER ACLARACION FUTURA =3

BOWVA BANCONER, S.A. INSTITUCION DE BAMCA MLTIPLE,
GRUPO FINANCIERD, AV, PASED DE LA REFORMA 510,
COL. JUAREZ, DELG, CUAUHTEMOC; C.P. 06600,
KEXICO DF R.F,C. BBA-830831-L12
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3. Macro localizaciéon del terreno
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REPORTE DE AUTOEMPLEO PROFESIONAL

4. Registro y activacion en el SAT

gob mx

Servicio de Administracién Tributaria

S )

_SHCP _ | ¢ o SAT
pror e SERVICIO DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA

dministracion D ncentrada de Servicios al Contribuyente de México “1"

Administracién Besconcentrada 'y

Ue Servictes al Contribuyente de
México 1" con sede en México

11 ENE 208
RECIBIDO

Comprobante de Generacion del Certificado Digital de
Firma Electronica

Fecha y Hora de Generacion: 11-01-2018 11:18:30 horas.
Nimero de operacién: 180100184682

S

£l Serviclo de Administracion Tributarla certifica que el contribuyente: EMILIANO MARCELINO GOMEZ TORRES con RFC:
GOTES580602511. entregé un archivo de requerimiente que contiene la solicitud para la generacion de su certificado de Firma
Electronica.

Que llevé a cabo la acreditacion de identidad de conformidad con fo establecido en los parrafos 6 y 7 del articulo 17-D de! Codigo
Fiscal de la Federacion vigente.

Asimismo, que como resultado del proceso se le hace entrega de un archive que contiene su Certificado Digital con nimero
de serie: 00001000000408918033, que de corformidad con el pendltimo pérrafe del articulo 17-D del Codigo Fiscal de la
Federacion vigente, tiene una vigencia de 4 aios, contados a partir de11-01-2018 17.18:30 horas, hasta el11-01-2022 17:19:10
horas.. y con clave plblica: A

MIIBCgKCAQEAgked] fR/ZRHSQHAE /j\'8n0£4LosabccnOouzthdIDtomrJ«RcutaZcmeEwSzGSzGFhQKuuu f38uc7ah
d18pyvyGzvarlOxowc quMpwngm7s/8dlszc/mnqgk76m28P3fbucebLez,ﬁm SCX+FOUDJGIKAZY+5nqz0JSR2UBG/P7+
buuQe40EUBGCIA+msHSTPQBFFCEXBCO/yXiw4Mi+yDKexD41TIBomdxpb 3y 1bNdk Yovme 13L8BmQ1HGuIof rsel fzNxsi /X
QTEULFZSUGN 3NXCGmDWU rtqpgTCruKEGawoZdNVFTXAQ4e InUN VXJHFBIhEv?reGRonRQIDAQAB

/ \\,'] y
| A \
Fema de '.‘ox)'f
Nombx e EMILIANC %
RFC \ (3

OMEZ TORRES
02511

Para descargar posteriormente su Certificado Digital, si asl o requiere, debera acceder ala pagina de Intemnet del SAT (www.sat.gobmx).

El resguardo del archivo de la Clave Privada y del Certificado Digital generada, asi como la seleccién del medio de almacenarriento de los
mismos, es responsabilidad de la persona titwlar de la Firma Electrénica,

A travée del carreo electrénico manifestado para ef rdmite de la Firma Electrérica. podrd recibir notificaciones por parte del Servicio de
Administracion Tributaria,

Pagina [1] de [1]

: Contacto
' Av. Hidalgo 77, col. Guerrero, ¢.p. 06300,
MEXICO o TMER Ber gy ¢
T Ot Ln B1POMIS s At n telefénica 01 BOO 46 36 728,
‘ s Desde Estados Unidos y Canada 1 877 44 88 728. 1| 77

denuncias@sat gob.mx
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Servicio de Administraciin Tributarka

Administracion General de Servicios al Contribuyente
Administracién Central de Servicios Tributarios al Contribuyente

(3
H SAT

ADMINISTRACIONES DESCONCENTRADAS DE SERVICIOS AL CONTRIBUYENTE
Archivo generado para Firma Electrénica o CFD

Carta responsiva para generar los archivos *.req y/o *.ren. [PF]

C. Administrador Desconcentrado de Servicios al Contribuyente: MEXICO 1
PRESENTE

EMILIANO MARCELINO GOMEZ TORRES, con Clave de RFC: GOTE580602S11, por este medio
y con fundamento en el articulo 18 del Cédigo Fiscal de la Federacién (CFF), manifiesto ante el
Servicio de Administracion Tributaria (SAT) que conozco las disposiciones fiscales en materia de
medios electrénicos, establecidas en los articulos 17-C al 17-J del Cédigo en comento, habiéndome
informado de las consecuencias que pudieran derivarse del mal uso de mi llave privada y su
correspondiente contrasefia de acceso, y que no obstante lo anterior, declaro lo siguiente:

|. Que es mi libre voluntad utilizar un equipo de computo proporcionado por la Administracion
Desconcentrada de Servicios al Contribuyente MEXICO 1 para generar los archivos electronicos
con extension REQ y/o REN mismo que contiene mi llave publica, que en lo sucesivo se
denominaran 'archivo de requerimiento' y/o ‘'archivo de renovacién' respectivamente; asi
como un archivo electrénico con extensién KEY, para efectos del tramite de Firma Electrénica.
O bien para efectos de CSD su clave o llave privada de sello digital y un tercer archivo que se
obtiene ensobretando el archivo de requerimiento (*.req), el cual se convertira en un (*.sdg),
utilizando el programa de computo Certifica (antes SOLCEDI);

Il. Que yo mismo generé la llave privada, el archivo de requerimiento y/o de renovacion de

Firma Electronica y/o CSD antes citados, los cuales han quedado resguardados en un

dispositivo magnético de almacenamiento (USB o disco compacto CD) que es de mi propiedad

y que tengo en mi poder, comprometiéndome a resguardar estos elementos en un lugar seguro

y d e m i t o t a | ¢ o n t r o |
Por todo lo anterior, eximo al SAT de toda responsabilidad que se pudiera atribuir al uso indebido
tanto del archivo de requerimiento como de la llave privada, en relacién con su generacion en el
equipo de computo que fue proporcionado por la suscrita ADSC. -

Hago la presente manifestacion bajo protesta de decir verdad.

Firma: ‘ J

Fecha: 11-ene-2018

Pagina | 78
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gob mx

FOLIO: RF201890556188

_SHCP :: SAT

Servieio de Administracion Tributaria

ACUSE DE MOVIMIENTOS DE ACTUALIZACION DE SITUACION FISCAL

Lugar y Fecha de Emisién

Ha sido procesado el aviso de actualizacién al registro federal de contribuyentes exitc , con la sig infor

Datos de Identificacion del Contribuyente:

RFC: GOTES80602S11

CURP: GOTES80602HMCMRMO0S
Nombre (s): EMILIANO MARCELINO
Primer Apellido: GOMEZ

Segundo Apellido: TORRES

Tipo de Movimiento:

Identificacion del aviso: Cambio de domicilio Fecha del Aviso: 11/01/2018

Datos de Ubicacion:

Tipo de Domicilio: DOMICILIO FISCAL Codigo Postal: 52300

Tipo de Vialidad: CALLE Nombre de Vialidad: ALVARO OBREGON
Namero Exterior: 2 Numero Interior: S/IN

Nombre de la Colonia: CENTRO Nombre de la Localidad: TENANGO DEL VALLE

\t;:LmLtge del Municipio o Demarcacién Territorial: TENANGO DEL Nombre de la Entidad Federativa: MEXICO

COL(55)627 22 728« sto del pals.

anadi L 877 4433 724

Entre Calle: HIDALGO Y Calle: GALEANA
Péﬂina I1| de IZI
Contacto
——— Av. Hidalge 77, col. Gueerers, ¢ p. 06300, Cludad do Méxice.
\1 { \ ] ( () Atencidn telefénica: 6, 28 desde la Ciudad de México,

Pagina | 79
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gob.mx

FOLIO: RF201890556188

Servido de Administracidn Tributaria

SHCP_ eeSAT

ACUSE DE MOVIMIENTOS DE ACTUALIZACION DE SITUACION FISCAL

o Siadi s Referencias Adicionales: SE ENCUENTRA UBICADO UNA CUADRA
g;gﬁfg:g?&‘fg;{”“'ww' UN PISO DE COLOR BLANCO Y | pacia” EL PONIENTE DEL CENTRO, A ESPALDAS DE LA
PRESIDENCIA MUNICIPAL.

Teléfono Fijo: 717 1440026
Correo Electrénico:  marcelino_dent22@hotmail.com
Declaro bajo protesta de decir verdad y conocedor de las penas en que incurren las personas que declaran con falsedad en los términos de

lo dispuesto por el articulo 247, fraccion | del Codigo Penal Federal, en relacion con el articulo 110 fraccién Il del Cddigo Fiscal de la Federacién,
manifiesto que todos los datos asentados en esta forma oficial son veridicos y exactos.

Sus datos personales son mcorporados y prolegldos en los sistemas del SAT, de conformidad con los Li ientos de Pr 6n de
Datos Personales y con diversas disp y legales sobre fidencialidad y proteccion de datos, a fin de ejercer las facultades

conferidas a la autoridad fiscal.

Cadena Original Sello: 1111/01/2018|RF201890556188|Autoservicio] CDOMI|GOTES80602511|2000001000007000112188|

Sello Digital: 0yQrUnOgYv5Fgs6ICEXCmWEGMUrQuJBGEWntrLxQCWAWN+h50CXMRpNRzHjBclld +cIM5jq20 TQCc/7G2kN
Lawu1XwamhZNnBtsuHNmGf4jMzoJdOUxzJoDPWTB1VXLG1YrqOjmitb3cSgUIHNAXSsVige/hT24rkM4hdalCS
1Y=

Cadena Original Firma: 1111/01/2018|RF201890556188|AUTOSERVICIO|CDOMI|GOTES80602511|00001000000408918033|

Firma Digital: WTVIBCOHQYRLCTTUEVENDP/8SXZAVNQPTEWDY4KDZXET+LIOMZZJTDABUCWLQQLYIQEQQDRMCM

YSJQJIQ/Z3YRCBMELZNKF2RU1CIMFKPHNLSXBQ2ITACRVIHJLAZZXBGMBMTRG+QSOTEMYRBHRQKSJ
G4NJ4ACRWOTLORRQS5USACRWIHWBADK 1VFJPXOASWECFUIDFTFSGHJO+MTEWKXQOMSMPQ3IWIMIY
NYCJYTK2A7TY1SDSZZQ46RPD7I979GCVZHALCYUYSRQZZJIVIEZMIEBINXVWVIZEZTBE/XGISDOCPHQJO
VWNID7V961/TVAKONFEYFOVEIDLGINJJQNKEMPYQ==

Pagina [2] de [2]

Contacto
z ero, ¢p. 06300, Ciudad de México

|\1 [ \’ l (() L'”_i.'M[” 7 22 728 desde la Cludad de México,

w a ¥ e Wefars Sevniatorts 001 \>~)647 22 728 del resto del pais
Desde Estadas Unidas v Canada 1 877 4488 728
denundaswsar.gob mx
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5. Constancias y Reconocimientos

-3 Egm Granso= Oniversitario &
. &@W/&

A = -,0‘

Universidad Autéonoma del Estado de México

A través de la Secretaria de Extensidn y Vinculacién
y la Direccién de Desarrollo Empresarial

Otorgan el presente

Reconocimiento

A
EMILIANO MARCELINO GOMEZ TORRES

Por su participacion en el proyecto

Clinica de Desarrollo Integral

Ganador del 3er Lugar
En la Categoria de Proyectos Tradicionales
Nivel Superior

Toluca de Lerdo, Estado deMéxico, junio 2017.

Patria, Ciencia y Trabajo
"2017, Afio del Centenario de la Promulgacion de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos”

e
s
A
A} -
.( .
M. en Com. S Valero Vilchis SECRETARIA DE
Secretaria de xtension y Vinculacion EXTENSION Y VINCULAC!™

SEV
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Universidad Autonoma del Estado de México

A través de la Secretaria de Extension y Vinculacion
y la Direccion de Desarrollo Empresarial

Otorgan el presente

Reconocimiento
»~ EMILIANO MARCELINO GOMEZ TORRES

Como finalista

CON EL PROYECTO
CLINICA DE DESARROLLO INTEGRAL

CATEGORIA: PROYECTOS TRADICIONALES

Toluca de Lerdo, Estado de México, junio 2017.

Patria, Ciencia y Trabajo
“2017, Afio del Centenario de la Promulgacig a Constifycion Politida de los Estados Unidos Mexicanos”

/ -l-n
Wl}‘lb o
M. en Com. Japfet 3. Valero VllChlS
Secretariag€ Extension y Vinculacion

SEV
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gy

ab®®

N
"Sge®

FONDICY - UAE|

LA UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL ESTADO DE MEXICO

A través del FONDICT y su empresa SERVICIOS DE
CONSULTORIA INTEGRALES, S.A. de C.V., otorgan el
presente

RECONOCIMIENTO A

MARCELINO GOMEZ TORRES por su destacada
participacion en el Diplomado “Administracion Estratégica
de ia Pequefia Empresa” durante 120 horas de capacitacion,
en el periodo 1999 — 2000. '

Toluca, México , 12 de Abril de 2000

PATRIA, CIENCIA Y TRABAJO
“Afio Internacional de ia Cultura de Paz”

M. en A. URIEL ERNANDEZ

RECTOR
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e We M. ...

El Instituto Nacional del Emprendedor Otorga el Presente

Diploma

A: TANIA RAQUEL ALCANTARA HERNANDEZ

Por haber concluido satisfactoriamente el curso
“Incubacion en linea: Crea tu Empresa”

Con una calificacion de:

100 Puntos

Ciudad de México, 20 de Junio 2017 N°de Folio: 1510934 CURP: AAHT921215MMCLRNO09

Sirva el presente como constancia de haber concluido exitosamente el curso de Nacional Financiera "Como obtener crédito en un banco’

-
A

— — &

7\ 7N = & =

ragiiia | ow
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CERTIFICADO DE PARTICIPACION

Hace constar que

Tania Alcantara

ha completado el curso

Emprendimiento: De la Idea a la Empresa

March 23, 2017

CoehNR8j

& Santander uni>ersia

UNIVERSIDADES
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6. Manual de identidad

EMMA

Clinica de
Desarrollo Integral

Manual de

Pagina | 88
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EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

EMMA Clinica de Desarrollo Integral es un proyecto que se funda-
menta en una vision holistica del ser humano, por lo que se busca
brindar atencion integral expandiendo los servicios al reunir a
diversos especialistas del area de la salud en un mismo lugar, asi
como un economista, esto considerando que en muchos casos las
problematicas biopsicosociales tienen una conexion con el mal
manejo del recurso econdmico.

Asimismo, brindamos el servicio de asesoria o urgencias via telefonica,
realizamos campanas de salud gratuitas en escuelas e instituciones
que nos lo permitan. Buscamos abrir areas de oportunidad al emplear

a universitarios que buscan su primera insercion en el mercado laboral.

Finalmente buscamos innovar al implementar un modelo de auto-
cuidado basado en la educacion para la salud, como motor para
una trasformacion social fundamentado en la alfabetizacion par-
tiendo de un diagndstico integral.

Pagina | 89
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EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

Mejorar la calidad de vida de nuestros usuarios atendiendo sus
necesidades biopsicosociales, proporcionando atencion odontolégi-
ca, psicologica, de nutricion y medica de alta especialidad en pro de
alcanzar un equilibrio entre funcién, salud y estética.

Vision

Posicionarse como uno de los principales centros de atencion de
salud integral caracterizado por ofrecer servicios de calidad, con-
tando con profesionistas capacitados y en continua actualizacion,

fomentando la prevencion y autocuidado, para de esta menera,
atender las problematicas y demandas de la sociedad.

Valores

Integridad, Responsabilidad, Vocacion y Pasion, son los valores que
rigen y caracterizan las acciones de todos y cada una de las personas
que integran el personal de EMMA Clinica de Desarrollo Integral.
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ﬂ
-/1EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

El nombre de |a clinica surge de la combinacion
de las iniciales de los nombres de sus dos
fundadores, el Cirujano Dentista Emiliano
Marcelino Gomez Torres y su difunta esposa la
Cirujano Dentista Margarita Becerril Camacho.
EM — Emiliano y MA — Margarita.

Se ha utilizado el color azul para representar y
asociar el area de la salud.

/\

r B

EMMA

Clinica de
Desarrollo Integral

)

\ J
WV

Formas organicas que representan elementos como
la familia, la unidad, la proteccion y el cuidado.

Por otra parte, las lineas curvas y distribucion de
los elementos, dan la sensacion de amabilidad,
confianza y cercania personal, que es parte
importante en la relacién con nuestros clientes.

Al igual que en la tipografia, el azul representa
salud y estabilidad, combinado con el verde que
da frescura y jovialidad a la imagen, reflejando la
vitalidad y bienestar emocional.
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ﬂ

EMMA

J Clinica de Desarrollo Integral

~ EMMA

il PN M G |

T lTed e Altura 4 X

r“:-\ﬁ-\ld"'ﬁl o~ IH"'I‘\ =

! LACOAl [TV ITTUS | =

Base 12 X

Altura 3 X

" | Clinica de Desarrollo Integra

Base 12 X
Altura 6 X

linica de Desarrpllo Integral

Base 5 X
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o
( EMMA
Clinica de Desarrollo Integral

&\ EMMA

Clinica de
Desarrollo Integral

Pantone 120-16 C
C=94 M=63 ¥=43 K=26

Pantone 163-15C
C=31 M=4 ¥Y=100 K=0

Pantone 117-5C

C=75 M=22 ¥=15 K=0
Pantone 172-9 C

C=0 M=0 Y=0 K=70

Codigo
cromatico
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@ EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

Avenir Black

/\
e/ \ EMMA
' Clinica de
Desarrollo Integral

\V4
Avenir Book
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.C EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

t EMMA & EMMA
Clinica de ‘ Clinica de
Desarrollo Integral Desarrollo Integral

z ’EMMA id’EMMA

Clinica de Desarrollo Integral Clinica de Desarrollo Integral

EMMA EMMA

esamollo Integral Clinica de Desarrolle Integral
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o
( EMMA
Clinica de Desarrollo Integral

b EMMA @\ EMMA

Clinica de D ollo Intearal
Desarrollo Integral esarrofio Integra

-J)EMMA JEMMA
- ' Clinica de Desarrollo Integral Clinica de Desarrollo Integral

EMMA

inica de Desamollo Integral =
= Clinica de Desamollo Integral
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® Yemma

Clinica de Desarrollo Integral

o & EMMA
N Glinicale
Desarroliégregral

Inclinacion Uso de colores no establecidos en el manual

Clinie

Desarrollo Integral

MA E I‘IA

Desarrollo Integral

"

Uso de proporciones no establecidas en el manual

Uso de tipografias no establecidas en el manual

BEMMA

Clinicaise
Desarroll&dntegral

Deformar, alargar o ensanchar logotipo sin respetar
las proporciones establecidas en el manual

Usos

incorrectos
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ﬂ

EMMA

J Clinica de Desarrollo Integral

El tamafio minimo sugerido es:

EMMA N

C "n Ica de S!I_;r:“j::oclilz Integral
Desarrollo Integral : :

3.0cm

EMMA Oemma

J Clinica de Desarrollo Integral | :

4.0cm

&’
(
EMMA e

Clinica de Desamcllo Integral
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Aplicables: Recetario y Diptico

7.

wes)

Tu salud esté en tus manos
y tu cuentas con nosotros, un equipo de
profesionistas dedicados a tu bienestar.

o £
7 z 4
m Calle Wicants Guarars _ o ﬁnhm GAL
% Calle Vigente Guemsra Calle Vicante Guerrers
1 Radio Taxis Teatenango o mw i &
. LI, Ledn Buzmin T + il
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o T o -+ T ) Coppel Ten
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Contéctanos

Alvaro Obregén 2, col. Centro, C.P. 52300,
Tenango del Valle, Estado de México

clinica.desarrollo.integra mail.com
ad d Il gral@gmail

W (717)14 40 026

(' 722 432 20 43

e

EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

“La salud es definida por la
QOrganizacion Mundial de la
Salud como el estado de
bienestar fisico, emocional y
social de un individuo y no solo
la mera ausencia de

una enfermedad”

Servicio de:
Odontologia
Psicologia
Nutricion
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s

Desde el momento de la concepcidon, los seres
humanos emprendemos un proceso de constantes
cambios a nivel biolégico, psicoldgico y social que
continua durante toda a vida.

El desarrollo humano es:

1. Sistemaético:
Coherente y organizado.

2. Adaptativo:
Su fin es enfrentar las condiciones internas y
externas de la vida.

Cada etapa de desarrollo implica diversos retos,
obstaculos, problematicas o sucesos a los que toda
persona debe enfrentarse y la manera de hacerlo es lo
que hace a cada sujeto un ser Unico e irrepetible.

En ocasiones las experiencias de vida pueden rebasar
las herramientas con que cuenta la persona para
hacerles frente, provocando la toma de decisiones,
actitudes o habitos poco favorables y posteriores
repercusiones a nivel biolégico, psicolégico y social.

Recuperar el equilibrio y alcanzar el estado de salud
requiere que la persona atienda sus necesidades de
manera integral.

Por eso, en EMMA Clinica de Desarrollo Integral,
buscamos mejorar la calidad de vida de nuestros
usuarios, atendiendo sus necesidades
biopsicosociales en cualquiera de las etapas de su
desarrollo, proporcionando atencién odontolégica,
psicolégica y de nutricion, en pro de alcanzar un
equilibrio entre funcién, salud y estética.
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EMMA

Clinica de Desarncls Irt=gral

Alvaro Obregén 2, col. Centro, C.P. 52300,
Tenango del Valle, Estado de Mexico

& clinica.desarrollo.integral@grmail com
L (717)14 40 026
Q' 7224322043

Observaciones:
# Ser puntual (llegar 5 minutos antes de su cita)
® No olvide su cita
# Cepillarse los dientes después de cada alimento

)

EMMA

Clinica de Desarrollo Integral

Reg. 5.5.4 25030

Carnet de citas
.

MNombre del paciente
Domicilio

Telefono
Responsable del tratamiento
Telefono
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Fecha

Hora

A cuenta

Total

Fecha

Hora

A cuenta

Total

.

OBSERVACIONES
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