Administracion y Marketing en Odontologia
Marketing, business and administration facts in dentistry

T ———

Vel. 7, Na 13 enere-jusio 2017
Covsteeto Oalonfoldgles

“\ Oralia Salcedo Triana, Georgina del Pilar Delijorge Gonzilez, J. Isabel Garcia Requenes,

Daniel Ruiz Romo, Martin Jorge Montes Nava

| Unidad Académica de Contaduria y Administracién de la UAZ

! Correo electronico: osalcedot@hotmail com

Eesumen

La Administracién estudia la estuctura-
cion de las actividades de los grupos
humanos gque tengan propdsitos comunes
v establezcan metas especificas mediante
un proceso gue se debe expresar y ejecutar
de manera ordenada y secuencial, ya que
ofrece una amplia visién ¥ una coecta
aplicacion de todas las pautas de trabajo
que haran uwna mejor gestion y direccion,
haciendo gue las aptitudes mejoren y esto
se traduzca en un sindnimo de éxito, por lo
tanto, es una herramienta esencial para el
odontologo gue ejerce su profesion de
manera independiente, considerando gue
el consultorio representa una empresa. El
buen uso de esta herramienta producira
resultados eficientes que se reflejan en el
incremento de la cartera de clientes y de
los beneficios economicos del profesional
duefio del consultorio.

Aunado a la administracicn esta la comer-
cializacion del servicio de salud bucal
(marketing), logrando identificar aquello
que la gente desea comprar porgue lo
necesita v consiste en el arte de ponerlo a
su entera disposicion en el lugar correcto,
en el momento adecuade ¥ a un precio
conveniente.

Palabras clave: Administracion. Mar-
keting, Consultorio, Odontologia.

Summary

Administration/marketing study activities
of human groups that have common pur-
poses and establish specific goals through
a process that must be expressed and exe-
cuted in an orderly and sequential
manner, as it offers a broad vision and the
precise use of the guidelines to work in
this context, that will make a better ma-
nagement, making improvements on
different skills and therefore, succeeded.
Is an essential tool for dentist who practi-
ces his profession independently, consi-
dering that the office represents a compa-
ny. The good use of this tool will produce
efficient results that are reflected on
increasing the number of clients and of
course the economic benefits for the pro-
fessional owner of the clinic.

Even more, invelving administration with
marketing in oral health services (marke-
ting), identifying what people need and
want to buy because they need it and con-
sists of the art of putting it at your disposal
in the right place, at the right time and ata
convenient price.

Key Words: administration, marketing,
dentistry, dental offices.
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Introduccion

Conocer las caracteristicas del consultorio,
como debe funcionar, desarrollarse y
crecer, las relaciones gque se deben esta-
blecer entre el profesional ¥ su personal
asistente, las caracteristicas del trabajo que
debe realizarse en lo técnico v cientifico
para lograr la solucién a los problemas de
salud de los pacientes, los honorarios pro-
fesionales, su nivel v forma de estructora-
cion, como efectvar la planificacion de
gastos, costos e ingresos, como cobrar los
honorarios por su trabajo vy el manejo de
las deudas, como lograr buena imple-
mentacion de equipos, material e instru-
mental v muchos otros aspectos mas que
seran regulados por un conocimiento
administrative del ejercicio profesional.
Tener la formacidn o conocimientos para
hacerlo, probablemente le permita obtener
buenos resultados.

Las técnicas para saber aprovechar la
experiencia propia en favor de uno mismo
v de los pacientes, la prestacion calificada
de servicios, el lograr la satisfaccion de los
clientes o pacientes, obtener la recomen-
dacion a terceros, el establecimiento de
una adecuada cartera de clientes, su exito-
sa wotilizacion y aprovechamiento, lograr
gque muchos compren sus servicios, dar
una buena atencién, comprender la pro-
blematica humana y economica de los pa-
cientes, como hacer conocer a los pacien-
tes nuestros honorarios y la efectiva venta
de los servicios nos serd dado a conocer
por el Marketing, (Otero, Jaime 2001).

Antecedentes

En 1900 Frederick W. Taylor ya hablaba
de la administracion como ciencia,
refiriéndose a la aplicacion de sistemas en
las areas de gerencia de personal, remune-
raciones, sistemas de costos, estudios de
métodos v tiempos, planeacion y control.

No es nada nuevo todo aquello de lo que se
hablé hace mas de 100 afios atras vy a pesar
de todo este tiempo transcurrido, los den-
tistas v los profesionales de la salud en
general, no creen necesario dedicar horas a
su estudic ¥y menos para aplicar sus pre-
ceptos en favor del desarrollo individual y
profesional.

Tengamos presente gque en los tiempos
actuales, lo gque da que hablar ¥ que nos
deberia preocupar, ya ni siquiera esta
referido a la computacion y al Internet sino
a la biotecnologia. La fiebre generada por
el trazado del mapa del genoma humano
ha modificado el camino de las inver-
siones de grandes capitales. A pesar de
estos enunciados con los que estamos

absolutamente de acuerdo, ain no hemos
subido el escalon anterior, el de la admi-
nistracion.

Marco teorico

“La administracion v la gerencia siempre
has sido actividades humanas importantes;
sin embargo, a partir de comienzos del
siglo XX, estas actividades se convierten
en campos del conocimiento, dedicados al
estudio de las diferentes formas de utilizar
racicnalmente los recursos de las orgami-
zaciones y del guehacer administrative™
para lograr los objetivos propuestos, (Ber-
nal, 2008).

La palabra wadministracions proviene del
latin wad» (hacia, direccion, tendencia) y
wministery (subordinacion, obediencia, al
servicio de), v significa aguel que gecuta
una funcion bajo el mande de otro.

Cabe aclarar que la administracion vy la
gerencia no siempre han tenido el mismo
objetivo, ya que han sido orentadas a
diferentes momentos y razones buscando
logros diferentes como eficiencia, efica-
cia, productividad y competitividad.

-
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La administracion mediante la optimi-
zacion de recursos financieros, tecnologi-
cos ¥ humanos dentro de una empresa,
comienza con la vision gue tiene la perso-
na que dirige a una organizacion para fijar
objetivos, estrategias y politicas organi-
zacionales.

En la actpalidad los cambios continuos
generados por factores sociales, politicos,
climaticos, econdomicos y tecnolégicos,
generan un entomo turbulento donde la
planificacion se dificulta ¥ se acortan los
plazos de la misma, v obligan a las organi-
zaciones a revisar y redefinir sus planes de
forma sistematica v permanente, (Hemndn-
dez, 2013).

Implica desarrollar el esquema organizati-
vo definiendo responsabilidades y obliga-
ciones; v respondiendo a las siguientes
preguntas ;Quién va a realizar la tarea’
;Como se va a realizar la tarea? ;Cuando
se va a realizar? Estableciendo, como se
debe de organizar, coordinar y sincronizar
de forma definitiva, (Herndndez, 2013).

Hay gue trabajar con un plan de objetivos
de calidad y proporeién en cuanto al cre-
cimiento, desarrolle v posicionamiento en
el mercado.

Al buscar los objetivos fijados. usando
modelos logicos e intuitivos, se ejerce la
capacidad de persvasion sobre los indivi-
duos por medio del liderazgo e influir
sobre la toma de decisiones.

Estos objetivos deben ser en todo momen-
to posibles de conseguir, con un presu-
puesto asignado, y conocidos por todo el
equipo de trabajo.

Es imprescindible desarrollar la planifi-
cacion, ejecucion y control de actividades
en cada una de las areas de la clinica
dental

Es imprescindible, medir el desempeiio de
lo ejecutado, comparandolo con los obje-
tivos y metas establecidos. Detectando los
errores ¥ tomando las medidas necesarias
para corregirlos.

El control se realiza en todos los niveles
jerarquicos, de esa manera la organi-
zacion entera es evalpada, mediante un
sistema de gestion.

(Drucker, 2001), abogado y tratadista ans-
triaco, considerado el filosofo mas
destacado del management (Técnica de
direccion y gestion de empresas) en el
siglo X3, establecia los siguientes prin-
cipios fundamentales para que la adminis-
tracion de una empresa sea eficiente:

Desarrollar una cultura de administracion,
establecer objetivos y compromisos,
contar con programas de capacitacion,
aplicar los canales de comunicacion ade-

cuados, hacer evaluaciones periodicas y
analizar los resultados obtenidos.

Las clinicas dentales m&s prosperas son
aguellas que ofrecen servicios de calidad
v donde el personal se preocupa por los
pacientes, comprende la  situacion
econdmica de cada vno de ellos ademas
de ofrecerles planes dentales atractivos.

Para desarrollar la correcta adminis-
tracion en una clinica dental, es necesario,
planificar en igualdad de condiciones la
parte clinica de la profesion odontologica
v la gestion empresarial de la misma. Se
basa en gestionar no solo la propia clinica,
sing también la buena gestion de las
empresas proveedoras de bienes y servi-
ci0s, laboratorios, material sanitario, etc.
necesarios para el mantenimiento o resta-
blecimiento en la salud bucodental de los
pacientes.

Tal ¥ como indicaba Peter Drucker en su
libro «El gjecutivo efectivos (1967), la

_____ e -
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obligacion del director de una empresa, sea
de la indole que sea, ha de ser eficiente,
pero esa efectividad puede aprenderse,
considerando, uwma suma de acciones
repetidas que terminan interiorizandose en
la forma de ser del ejecutivo.

Para Drucker hay practicas y habitos que
deben ser aprendidos para llegar a ser un
ejecutivo eficaz:

Todo ejecutive eficiente controla su
tiempo, dirige sus esfuerzos hacia resulta-
dos predeterminados, establece priori-
dades vy toma decisiones efectivas, sabe
gue tiene que aplicar un sistema para ello.

El profesional que gestione el departamen-
to de direccion, desarrollara su labor en las
areas funcionales de administracion tales
como marketing, finanzas v costos, logisti-
ca, gestion de recursos humanos, gestion
de la calidad, etc.

Para administrar adecuadamente los recur-
505 humanos de una clinica dental, se
tienen gque definir la estroctura empresarial
adecuada y los tipos de trabajadores ido-
neos, asi como las caracteristicas de su
labor, las expectativas personales, las
responsabilidades y el puesto dentro de la

organizacion, (Hernandez, 2013).

Para que una clinica dental opere con
eficiencia y eficacia, debera capacitar a
todo el personal mediante la formacion
necesaria para crecer y desarrollarse. Aten-
diendo las necesidades y oportunidades de
mejora de la clinica mediante una atencidn
de calidad a sus pacientes.

Por esta razdn hay que organizar la
gestion de la clinica dental con base a la
comunicacion v a la responsabilidad indi-
vidual.

Cada miembro del equipo tiene que saber:

¢ Cudl es su proposite a alcanzar?, ;Qué
se necesita de los demds miembros?, ; Qué
se espera de cada uno de ellos?

El personal de atencion directa al pa-
ciente son los responsables en mayor pro-
porcion de la satisfaccion del mismo, y
deberan dar un trato amable y esmerado,
pues es lo gque en realidad percibe el pa-
ciente: odontdlogos generales, odontdlo-
gos especialistas, recepcionistas, etc.

El personal de apeyo trabaja con los
responsables de brindar directamente el
servicio al paciente v bajo sus ordenes, lo
que supone también estin comprometidos
a brindar un buen servicio: auxiliar de
gabinete, auxiliar de ventas, etc.

El personal directive de la organizacion
desempefia el papel de la planeacion y
desarrollo de la institocion en su conjunto,
brinda el soporte al funcionamiento de la
misma manteniendo su operatividad. Su
responsabilidad es establecer la mision y
vision de la clinica v darlo a conocer al
resto de la organizacion, propietario,
director de clinica o gerente.

Todo ello hara gue el conjunto pueda ofre-
cer una diferencia en la calidad del servi-
cio. Los pacientes siempre preferiran ser
atendidos en consultorios en donde
reciban calidez en el trato ¥ no en otros
Ingares en donde sean recibidos v despedi-
dos con indiferencia

La toma de decisiones, administrativa-
mente se refiere a la asignacion de recur-
sos ¥ esta asociado no solo a las ganancias,
sino también a la pérdida de beneficios,
llamado «coste de oportunidad de la
decisions.

El administradeor de la clinica dental debe
estar capacitado para llevar a cabo una
valiosa evaluacién economica, vy saber
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como utilizar los recursos dispomibles,
considerando los métodos mas conocidos,
como son analisis de costos, costo-efecti-
vidad, costo-utilidad, costo-beneficio, etc.,
con el objeto de controlar en todo momen-
to el rendimiento de la clinica.

Entre otras tareas se encuentra la gestion
de comprar, efectuar pagos a proveedores,
facturar, registrar ingresos y egresos de la
clinica para confeccionar estados finan-
cieros mensuales, elaborar nominas, pagar
impuestos, ordenar archivos ¥ mantener-
los al dia, controlar las cuentas de bancos,
etc.

Una herramienta esencial hoy en dia, para
una correcta administracion y gestion de la
clinica dental es llevar a cabo un registro
ordenade de todos los ingresos ¥ los
gastos generados por la actividad propia
de la empresa, considerando los costos de
ventas, personal, estructora, comerciales y
financieros, de esta forma se evidencia la
manera en que se ha legado a obtener una
ganancia o wna pérdida a lo largo de un
ejercicio econdmico o en un periodo dado,
que puede ser mensual, trimestral o anual.

Es esencial gue se analice detalladamente
el porcentaje de gastos de cada una de las
areas, con los ingresos, comigiendo las
posibles desviaciones o excesos de los
mismos, buscando siempre el crecimiento
empresarial.

Estos registros nos serviran para analizar,
estudiar y corregir el grado de crecimiento
empresarial sostenible, la consecucion de
los objetivos planificados dentro de los
margenes en el mercado del sector dental
gque debe tener nuestra clinica, mostrando
una representacion dinamica de la realidad
de la empresa y sus resultados dentro de su
correcta administracion.

Eequisitos de apertura de un consulto-
rie dental.

El profesional que decida ejercer su pro-
fesion en un consultorio particular debera
cumplir con requisitos académicos de
obtencién de Titulo y Cédula prafesional;
como requisitos fiscales debera acudir al
Servicio de Administracion Iributario
(SAT) para su inscripcion al Registro
Federal de contribuyentes (RFC), para
obtener su firma electronica, contrasefia y
facturacidn o recibos de honorarios. Asi
mismo deberda atender los requisitos de
apertura de acuerdo a las Normas Mexi-
canas de la Secretaria de Salubridad y
Asistencia (S5A) v dar aviso de funciona-
miento ante la Comision para la Protec-
cién contra Riesgos Sanitarios (COFE-
PRIS). (Gomez, Norma.2014).

Marketing en Odontologia.

Marketing en Odontologia es un nuevo
enfoque de como ejercer la odontologia
en nuestro medio, donde la economia esta
en relacion opuesta a la sobrepoblacion,
-nadie compra nada gue no lo beneficie y
nadie compra nada que no le dé ventgjas
mayeres que el gasto efectuado-.

Cada afio hay mas profesionales en el area
de odontologia en un pais con millones de
habitantes, pero una minima proporcion
busca atencion dental La gente prefiere
irse de wvacaciomes pof unas semanas,
antes que hacerse un tratamiento dental
que le sera benéfico para toda su vida o el
de alguno de sus hijos. Lo gque debemos
hacer, es aprender a vender odontologia.

Por muy diversas razones, todos los pro-
fesionales de la salud deberan estar
entrenados permanentemente en las diver-
sas areas de la Administracion y el Mar-
keting v no pensar que ellas deben ser
wtilizadas solamente por guienes venden
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productos. El consultorio debe ser siempre
conceptuado como una empresa ubicada
en el area de prestacion de servicios de
salud.

Todos los dias deberan esta preparados
para “vender prevencion y bienestar
fisice™ vy no orientarse solo al campo de
“curar enfermedades”. La filosofia de
trabajo v la practica odontologica debe ser
reorientada. Ademas de ser dentistas, cura-
dores o rehabilitadores deberan capacitarse
como empresarios de la salud.

Se cuenta con conocimientos suficientes y
licencia para ejercer. Pero gue hacer ante la
actual situacidn de mala salud bucal gene-
ralizada en la poblacidn de nuestro pais, la
practica individualista de la odontologia,
los bajos indices de ocupacion laboral
existente en clinicas privadas, los altos
costos de los servicios, muchisimas veces
inaccesibles a las grandes mayorias.

“Marketing” es identificar aguello que la
gente desea comprar porque lo necesita y
consiste en el arte de ponerlo a su entera
disposicion en el lugar corrects, en el
momenio preciso ¥ a un precio conve-
niente. “51 el precio es alto, la gente no lo
compra. 5i no lo encuentra con facilidad,
tampoco. 51 no lo puede comprar cuando
lo necesite, jamas volvera a intentarlo por
gue ya no le interesa. Asi de simple. Lo
mismo sucede con los dentistas. 51 uwn
paciente, nuevo o antiguo no lo encuentra
en su consultorio en el momento gque la
persona deseaba szer atendida por uma
urgencia, buscara atenderse con algin otro
profesional que trabaje en el piso inferior
del edificio. 51 Ud. sobreestima su ho-
norario, lo mismo™, (Otero, 2001).

La gente desea en este momento conjugar
calidad v precio. Calidad como la gue
cualgquier profesional habitualmente puede
brindar, la ofrecen muchos dentistas. No

se olvide que hay sobrepoblacion de oferta
de profesionales v menor demanda de los
servicios por empobrecimiento de la
gente. E1 97 %% de la gente de nuestro pais
necesita los servicios de salud dental, pero
el problema es gue la gente no puede
pagarlos.

“Saber ver el mercado™ es una habilidad
de quien desea comercializar con éxito sus
productos o servicios, gquien no, es proba-
ble que nunca trionfe y quien sepa adelan-
tarse a los hechos v logre identificar la
tendencia en el gusto o las necesidades
futuras de la gente podra colocar su in-
dustria, su tienda o su consultorio a la van-
guardia de los demas, va que los gustos de
las personas son oscilantes v no solamente
estan regidos por factores étmicos o
culturales, sino gue las modas o preferen-
cias caprichosas, muchas veces determi-
nan gue un establecimiento tenga éxito
extraordinario y otro no, a pesar gue este
ultimo pueda estar mejor acondicionado o
mejor preparado para ofrecer mejores pro-
ductos o servicios.

Saber mantenerse en la preferencia del
piblico, es también una habilidad que se
tiene de manera intuitiva (ya gque mucha
gente ha nacido con un don para hacer
buenos negocios en su vida) o deberemos
capacitarnos v entrenamos para ello. Ya
no es posible vivir sin conocer Adminis-
tracion y Marketing v es conveniente que
a los profesionistas de esta drea se capaci-
ten en ello.

Hay gue aplicar los conceptos ¥ recomen-
daciones de la Administracion y el Marke-
ting pues ambas ciencias nos ubican en
nuestro espacio social. El profesionista
debe poseer espiritu gerencial v estar
capacitado para ofrecer y lograr vender sus
servicios profesionales. Vender servicios
en general es muy diferente gque vender
servicios profesionales de salud, que son

R T —

12 Articulo 1 Pag 6-13.pdf



Ciralls skt Trissss, Sonrghns del Plar Dalljorgs n—:-fj.u--n.':unq-—.ﬁ-u Vit R, Marda Jongs Moab Mava
Vel T i, 13, anara- jusls 1017
Caniaris Cdontabigics

especializados vy dependen de muchos
factores, como el grado de satisfaccion
que se origine en guienes los reciben, lo
que hace particularmente mas facil vender
servicio de salud en la medida que mas
aplique la Administracion y el Marketing,
(Otero, 2001).

Dentro de las sugerencias de Marketing
dental se debe considerar los sigmiente:
Llamar al paciente por su nombre, verlo
con atencion a los ojos, wtilizar frecuente-
mente las frases: "Muchas gracias” v "por
favor”. Demostrar atencion, le dara con-
fianza.

Asimismo, preparar su consultorio v todos
los aditamentos de trabajo al principio del
dia, verificar el orden v la limpieza del
mismo. Brindar una atencién dental de
calidad, asegurarse de gue le entiendan,
cuando le explica a sus pacientes respecto
a los tratamientos dentales v nunca prome-
ta a sus pacientes, algo que gquizas no
pueda cumplir. Estar atento a las sefiales
no verbales gque su paciente le envia v
anticiparse a lo gue pueda suceder con la
evolucion de su paciente. No hablar de sus
honorarios, hasta que su paciente le pre-
guate, alégrese cuando su paciente le pida
facilidades de pago o descuentos: significa
que desea comprar sus servicios profesio-
nales.

Presentar su plan de tratamiento, partiendo
por los procedimientos que se enfoquen en
el motivo de consulta de su paciente. No
abuse del lenguaje técnico. Para que su
paciente pueda entenderle. Antes de
realizar el examen dental a un paciente
nuevo, converse con el Idealmente,
higalo en un escritorio, pues las emo-
ciones que experimenta su paciente en el
sillon dental no le ayodaran a la buena
comunicacion. Preguntar a su paciente qué
desea y qué estd buscando. La odontologia
ofrece una amplia gama de técnicas y tra-

tamientos ¥ siempre sera mejor ofrecer la
alternativa idonea. 5i identifica algin
problema en los tratamientos que le reali-
za a su paciente en el trato o atencion gue
le brinda en su consultorio, soluciomelo
antes de que el paciente lo note. Adadir
vna hoja a su expediente clinico, para
anotar sobre los aspectos sociales y
humanos de su paciente. En la siguiente
cita, pregintele sobre cosas que €l le haya
contado: lo sorprendera. Cuando un pa-
ciente acepte un plan de tratamiento,
asegirese de haberle explicado muy bien
los detalles de los procedimientos, el
nimero de citas que necesitaran y los por-
menores particulares segin sea el caso.

Tener la practica de celebrar el aniversa-
rio de su clinica dental, realizando activi-
dades v acciones en favor de sus pacien-
tes.

Identificar al 20% de sus pacientes, que le
generan el 80% de los tratamientos gue
psted realiza ¥ gue tuvieron real impacto
en su economia y brindar un servicio
diferenciado para que sigan wvisitando y
recomendando su centro dental cada vez
mas, (Ley de Pareto).

“La ley de Pareto o principio 20/20 fue
descubierta en 1297 por el economista
italiano Vilfredo Pareto cuando estudiaba
los patrones de riqueza e ingreso. Lo gue
encontrd fue que el 80% de la riqueza se
acumulaba en sole el 20% de la
poblacion ™ Ademas, era consistente en
diferentes paises y en diferentes épocas.
Esto sigue sucediendo en nuestros dias y
aplica a casi cualguier actividad ya sea en
los negocios o en cualguier otra area. En
otras palabras, el 80% de los resultados en
uvna determinada actividad se generan de
un 20% de tu aportacion o esfuerzo. Del
mismo modo, el 80% de tus ingresos o
ganancias se generan de un 20% de tus
esfuerzos o ventas, (Fasheel Ali 2014).
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En un mercado competitivo es importante
disponer de una pagina web y redes socia-
les como Facebook y Twitter para su con-
sultorio dental. Con ello, podra comuni-
carse mejor con sus actoales pacientes y
ademas le servira de plataforma para que
los gue estén interesados en conocerle,
puedan averiguar mas sobre los servicios
gue ofrece, armar una base de datos con los
correos electronicos de sus pacientes escri-
biendoles mensualmente e indicarles lo
mas novedoso en odontologia v lo que
ofrece en su consultorio dental, ademas de
mostrar que esta listo para atender a cuoal-
guiera que lo desee visitar, (Rivas, Gabrie-
1a 2015).

De acuerdo a lo anterior se proponen los
objetives v metas que deberan perseguir
los profesionales de odontologia.

Objetivos a corto plazo: Dar a conocer su
consultorio (empresa), a que se dedica y
gque servicios ofrece. Obtener beneficios

para un crecimiento constante de la clinica.

Objetives a mediano plaze: Buscar la
continia excelencia en el servicio prestado
v lograr la fidelidad de los pacientes.

Objetives a largo plazo: Alcanzar el
maximo grado de satisfaccion de los pa-
cientes ya gque podran aportar una buena
publicidad de sus servicios.

Para alcanzar las metas a corto v mediano
plazo, sera conveniente contar con un plan
de mercado, que puede consistir en el
siguiente plan de accién:

a) Establecer un indice y prondstico de
ventas o prestacion de servicios.

b) Calcular la productividad v rendimiento
eConomico.

c) Establecer un plan de compras.

d) Determinar el indice de rotacion de
materiales o el gastos de los mismos.

e) Determinar mermas en el uso de mate-
riales.

f) Analizar el nimero de pacientes y retor-
no de los mismos, asi como la cantidad de
nuevos pacientes.

g) verificar el nivel de utilidades v analizar
resultados.

Las metas a largo plazo deberan esta-
blecerse dentro de la mision ¥ vision. Se
propone lo signiente:

Mision. Brindar servicios odontologicos
integrales contribuyendo a resolver eficaz-
mente los problemas de salud oral de los
pacientes, con excelencia en el servicio,
eficacia en la gestion y calidez persona-
lizada en la atencion.

Vision. Ser la clinica o consultorio
odontolégico lider con la mas avanzada
tecnologia v especialistas que retnan los
requisitos maximos de profesionalismo y
excelencia.

Cuando se tenga la habilidad de dar un
servicio de calidad y calidez a las perso-
nas que acudan al consultorio, asi podra
sentirse satisfecho porgue habra logrado
el éxito.
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