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	NÚMERO DE DIAPOSITIVA
	
EXPLICACIÓN

	1
	· Presentación


	2
	· Como Cirujanos dentistas es importante conocer conceptos básicos de contabilidad para establecer un sencillo análisis de costos que nos pueda servir de fundamento para iniciar con nuestra microempresa “consultorio dental”, independientemente que podamos contratar los servicios de un especialista.

	3
	· La atención profesional odontológica en términos contables y legales ofrece servicios de salud. 
· El costo de desplazamiento está representado por lo que ha sido sacrificado o desplazado para obtenerlo.
· El costo incurrido es el que se ha producido en un periodo de tiempo determinado.

	4  
	· Considerar TODO el material e instrumental necesario para iniciar los tratamientos.
· Sueldos y salarios incluye el salario del profesional y del personal auxiliar (asistentes, técnicos dentales, laboratoristas).
· Los gastos indirectos son aquellos que no tienen relación directa con el tratamiento pero son indispensables para realizarlo como por ejemplo: la luz, el agua, transporte, teléfono, papelería, etc. 

	5
	· En muchas ocasiones se desconoce la inversión real al no estar familiarizados con el área financiera por ejemplo: no tomar en cuenta la inversión en instrumentos adquiridos (activos) durante los estudios universitarios que mantienen su vida útil y cuya inversión jamás es recuperada al iniciar al momento de iniciar la vida emprendedora independiente.

	6
	· Como conceptos básicos se deben entender qué son los activos y pasivos de una empresa.

	7

	· Los activos de las empresas varían de acuerdo con la naturaleza de la actividad desarrollada, por ejemplo: en un consultorio dental un activo será todo el equipo dental (unidad, compresor, rayos x, etc.)
· Un ejemplo de un bien intangible sería una marca registrada o un slogan de su microempresa-consultorio.

	8
	· El logotipo y el diseño corporativo son ejemplos de activos de mercadotecnia que causan gran impacto en los usuarios de los servicios dentales (pacientes).
· En este sentido se debe poner atención en la colorimetría sugerida en odontología por los mercadólogos (blanco azul y morado).

	9
	· Como estrategias de mercadotecnia resultan efectivas para posicionar la microempresa coadyuvando a mejorar los ingresos. 

	10
	· Los activos no corrientes o fijos no se adquieren con fines de venta como por ejemplo el instrumental dental.
· Los activos corrientes o circulantes son los medicamentos, los materiales dentales en existencia.

	11
	· Por ejemplo: pagos a bancos, salarios, proveedores de material dental, impuestos, deudas con el técnico dental, etc. 

	12
	· Ejemplo de no exigible: cuando el propietario del consultorio no obtiene una ganancia.

	13
	· En este cuadro se resumen los diferentes tipos de activos y pasivos que se manejan en el lenguaje contable y algunos ejemplos aplicados a la odontología.

	14
	·  Tomando en consideración lo visto hasta ahora se presenta un ejemplo de un análisis de costos en servicios odontológicos.


	15 
	· Ejemplo integración de costos (figurados).


	16
	· La inversión total está conformada por la inversión realizada en instalaciones más los gastos de servicios requeridos.

	17
	· Inversión total por mes.

	18
	· Ejemplo.


	19
	· Hacer lo mismo desglosando en cada uno de los pasos de todos los procedimientos clínicos que se ofrecen a los usuarios-pacientes desde la entrevista, llenado de expediente clínico, hasta el terminado de la restauración, despedida del paciente…etc.

	20
	· Para facilitar se deberá hacer lo que se llama una “tasa de uso” que servirá para conocer y registrar para cuantas aplicaciones alcanza cada producto o insumo en sus diferentes presentaciones cuantificando por unidad o fraccionándolo como se puede apreciar en este ejemplo…

	21
	· Se deberá eliminar al máximo todos los aspectos o situaciones que generen desperdicio o pérdida innecesaria durante su manipulación.
· Ejemplo imagen de toma de impresión con alginato…

	22
	· Ejemplo cepillo dental que presentan algunos pacientes…

	23
	· EJEMPLOS:
· COSTOS: del equipo, la remuneración del odontólogo, etc.
· GASTOS: remuneración de la recepcionista, compra de equipo de cómputo, etc.

	24
	· Invariablemente a través del ejercicio profesional se deberán considerar los conceptos de amortización y depreciación.

	25
	· Ejemplo.

	26
	· Ganancia y pérdida.

	27
	· Enfrentar los ingresos con los gastos teniendo en cuenta muy claramente que la utilidad no es expresión de liquidez.
· Para que existan ganancias SIEMPRE los ingresos serán mayores a los gastos.

	28
	· Continuando con el cálculo de ganancias se introduce el término de mercadotecnia: “segmentación de mercado”, que es precisamente lo más importante a considerar para dirigir los esfuerzos mercadológicos.
· La segmentación de mercado consiste en el estudio de las siguientes variables:
· Área geográfica: rural o urbana (donde se planea ubicar la microempresa-consultorio).
· Variables demográficas (estándar de edades de la población-mercado), por ejemplo una zona donde viven muchas personas mayores.
· Nivel socioeconómico
· Variables psicográficas: en las ciudades existe mayor demanda por las restauraciones estéticas.
· Estilo de vida: si la población aprecia la salud bucal como valor.

	29
	· Niveles socioeconómicos en México según los mercadólogos.

	30
	· Los mercadólogos aconsejan seguir esta estrategia mercadotécnica para determinar el precio de un servicio de salud dental en los consultorios de reciente creación.

	31
	·  La siguiente estrategia llamada “precio medio” genera un diferenciador cuando los pacientes han comparado precios lo que los lleva a tomar la decisión en base al valor agregado de la marca o la mejora en los servicios (calidad y calidez por ejemplo).

	32
	· En base a todas las anteriores consideraciones el siguiente paso es elaborar una tabla con restauraciones, costo material, costo paciente y ganancia.

	33
	· Y así se obtiene la UTILIDAD NETA MENSUAL.

	34
	· Literal.

	35
	· Por ejemplo: en un consultorio puede haber más demanda de restauraciones estéticas, además de la dependencia existente del costo de diferentes materiales, servicios y equipos disponibles (rx, láser, etc.).
· Considerar también todas las obligaciones fiscales y de pagos de permisos para el cumplimiento legal y buen funcionamiento del consultorio.

	 36 
	· Respaldo profesional que puede auxiliar para la correcta instalación, manejo y funcionamiento de cualquier microempresa.

	37 
	· Gracias por su atención.
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