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1. INTRODUCCION
1.1. Resumen

Para poder realizar el plan de empresa, se llevara a cabo un analisis de su viabilidad
tanto econdmica como técnica del proyecto y se describiran todas las operaciones
necesarias para la puesta en funcionamiento de la empresa.

Por otro lado se definira la mision, vision, valor, objetivos del negocio y se realizara un
estudio detallado del organigrama y un analisis del puesto de trabajo, junto con un plan
de marketing detallado y su plan de operaciones.

Para finalizar se desarrollaran algunas conclusiones, sintetizando los puntos mas
importantes de cada capitulo del plan de empresa.

1.2. Objeto trabajo y asignaturas relacionadas

El objeto principal del presente proyecto, es el estudio sobre la puesta en marcha de
una nueva linea de negocio dentro del Sector Odontoldgico en el Centro de la Ciudad
de Valencia. Para ello, se estudiara todos los factores que seran de importancia en la
consecucion de esta tarea.

Se tratar4 de comenzar con un analisis del sector y su proyeccion para los proximos 5
afios. Ver cudles pueden ser los aspectos que nos posicionen, a través de la
diferenciacion, la calidad del servicio, el valor afiadido y la redefiniciébn del paciente
como cliente y viceversa. El paciente como evaluador final y referenciador, tendra una
importancia muy significativa en el trabajo, analizandose su conducta como
consumidor, ahondando en el marketing sanitario y por ultimo como fidelizarlo
gestionando posibles incidencias de la manera mas eficiente.

Asignaturas relacionadas
CAPITULO DEL TFC 2.- ANALISIS DE MERCADO ‘

.- Economia Espafiola y Regional

Asignaturas relacionadas .- Economia Espafiola y Mundial

- Introduccién a Sectores Empresariales

Estas asignaturas ofrecen herramientas necesarias para
hacer un andlisis de las principales caracteristicas y mas
significativas del sector Odontolégico y como se sitla la
empresa en ese entorno

Breve justificacion
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CAPITULO DEL TFC 3.- DESCRIPCION DEL NEGOCIO ODONTOLOGICO

- Direccidn Estratégica y Politica de Empresa

Asignaturas relacionadas .- Economia de la Empresa | y Il
.- Direccion Comercial

Presentamos las caracteristicas especificas de la
empresa, sus fundamentos, objetivos y la identificacion
de capacidades y fuerzas clave de la empresa y de la
competencia que pueden influir en la vida de ésta.

Breve justificacion

CAPITULO DEL TFC 4.- RECURSOS HUMANOS

- Direccién de RR.HH.

Asignaturas relacionadas - Legislacion Laboral de la Empresa

- Gestion de Calidad

Nos permitira describir las responsabilidades de cada
componente de la organizacion y cémo buscando el
maximo rendimiento del factor humano, se consigue el
maximo rendimiento de la empresa.

Breve justificacion

CAPITULO DEL TFC 5.- EL MARKETING EN LA CLINICA ODONTOLOGICA

- Direccion Comercial

.- Marketing Industrial

Asignaturas relacionadas - Direccidn Estratégica y Politica de Empresa

- Innovacién y Sistemas de Innovacion

.- Gestion de Calidad

Los conocimientos aprendidos nos permitiran estudiar un
plan de marketing y comercial que atienda a las
Breve justificacion necesidades del cliente y poder desarrollar acciones
comerciales para dar una percepcion de valor afiadido y
diferenciacion respecto a la competencia.

CAPITULO DEL TFC 6.- ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

- Contabilidad Financiera

.- Contabilidad General y Analitica

- Direccion Financiera

.- Gestion Fiscal en la Empresa

Realizar un andlisis de la viabilidad de la empresa, la
situacién econémico-financiera en la que se encuentra,
analizando las inversiones realizadas y proponiendo las
propuestas de mejora que se establezcan.

Asignaturas relacionadas

Breve justificacion
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1.3. Objetivos

El principal objetivo de este Trabajo Final de Carrera, es llevar a cabo un plan de
empresa, con el fin de estudiar la viabilidad economica, técnica y financiera,
obteniendo un conocimiento global de todos los factores que van a influir en éste plan
de empresa, tanto externos como internos.

Los puntos a desarrollar en este plan de empresa, para ir alcanzando una serie de
objetivos para que en su conjunto podamos concluir cuéles son las caracteristicas que
van a definir nuestro plan de empresa, son los siguientes:

e Saber si la puesta en marcha de la empresa resulta rentable en el futuro.

e Asegurarse mediante distintos analisis a supervivencia a corto / medio plazo de
una sociedad limitada.

Ballester Borrell, Ignacio José 8
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2. ANALISIS DE MERCADO
2.1. Consideraciones previas

2.1.1. Diferencia entre salud y atencidn sanitaria

En la sociedad de hoy en dia nos encontramos con la disyuntiva de distinguir entre la
salud y la prestacion por salud. Por lo tanto, se deberé distinguir lo que tiene un precio
y la que no, lo que se puede tarifar y lo que no; de este modo, se hace necesario
esclarecer la diferencia entre estos dos términos: salud y atencion sanitaria.

El bien salud tiene valor de uso, pero no posee valor de cambio. Es decir, para las
personas posee un valor, en este caso muy importante, pero no se puede intercambiar
salud.

Lo que se demanda o compra es la atencidon y cuidados sanitarios para mantener y
mejorar el estandar de salud. En este sentido cuando se dice que “la salud no tiene
precio”, podria interpretarse como una aceptacion del caracter econémico de la
misma, es decir, que tiene valor de uso pero no de cambio. Sin embargo, cuando las
personas se refieren a la salud, estan pensando indistintamente en salud y atencién
sanitaria, y ésta ultima si posee valor de uso y de cambio,

A pesar de la claridad de este concepto, el mercado odontol6gico no domina muchos
aspectos del comportamiento de los ciudadanos y da lugar a los fallos del mercado
(es el término usado para describir la situacién que se produce cudndo el suministro
que hace un mercado de un bien o servicio no es eficiente, porque la cantidad que el
mercado suministra no esta en equilibrio con las necesidades de los consumidores).

Los fallos del mercado son aquellas situaciones en las que el mercado no puede
alcanzar el resultado Optimo y aparecen porque se vulneran los supuestos
establecidos como necesarios para el establecimiento de la competencia perfecta,
término utilizado en economia para referirse al fendmeno en el que las empresas
carecen de poder para manipular el precio en el mercado y consecuentemente
se produce una maximizacién del bienestar, resultando una situaciéon ideal de
los mercados de bienes y servicios en los que la interaccién de oferta vy
demanda determina el precio.

2.1.2. Factores que determinan la competencia perfecta

Los factores que determinan la competencia perfecta son:

e Existencia de muchos productores y consumidores, de forma que siendo todos
ellos pequefios o de igual nivel, ninguno pudiera ejercer una influencia apreciable
sobre los precios.

e Las empresas venden un producto homogéneo, por lo que al cliente o consumidor
le es indiferente un vendedor u otro.

Ballester Borrell, Ignacio José 9
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e Las empresas y los consumidores tienen informacién completa y gratuita. Todos
los consumidores tienen la misma informacion sobre las caracteristicas de los
precios y las cantidades ofertadas de los bienes.

e Latecnologia esta al alcance de todas las empresas.
¢ No existen barreras de entrada o de salida al mercado.

Este escenario de producirse simplificaria mucho la gestion y apartaria de planes
estratégicos, acciones de marketing, etc., si bien es evidente que actualmente esta
“competencia perfecta” es una fantasia

2.1.3. Lademanda asistencial sanitaria

El funcionamiento del sistema sanitario se puede modelizar tomando como punto de
partida las necesidades y demandas de la poblacion objetivo. Las necesidades de
atencion sanitaria son evaluadas de acuerdo a criterios técnicos a partir de estudios
epidemiolégicos y establecimiento de premisas sobre el estado de la ciencia médica y
la tecnologia disponible. En cambio, la demanda de atencidon sanitaria expresa la
eleccion del consumidor al comparar los beneficios y costes en que incurre para
obtener un servicio determinado o para garantizar una determinada cobertura. Si bien
ambos conceptos estan estrechamente relacionados no siempre son coincidentes,
pudiendo haber necesidad de atencion sanitaria sin que se demande la misma o bien
demanda sin necesidad.

En el dmbito sanitario la evaluacion de las necesidades y la satisfaccion de las
demandas estan muy vinculadas al criterio de la profesion médica y al progreso de la
medicina, lo cual conlleva que la oferta asistencial influye y condiciona la demanda.

Para satisfacer las demandas de atencidn sanitaria de la poblacién se requiere definir
mediante qué mecanismos se van a regular las transacciones (intercambios) entre los
demandantes y los oferentes de servicios sanitarios. EI mercado y la planificacion son
las dos formas puras de asignacién de recursos. En un sistema de mercado los
precios transmiten la informacién y los incentivos adecuados y la interaccién entre la
oferta y la demanda determina qué servicios se prestardn y quién los obtendra. La
segunda alternativa es la planificacion, en este caso el gobierno mediante las
autoridades sanitarias establece la oferta asistencial y regula el proceso de acceso a la
misma.

En un sistema predominantemente publico como el nuestro la planificacion es la forma
dominante, jugando el mercado un papel residual para aquellas prestaciones no
cubiertas por el sistema publico (por ejemplo, determinadas prestaciones buco
dentales) o bien para sustituir o complementar la oferta publica con servicios privados
(contratacion de seguros privados, lo que conduce a una doble cobertura para casi un
20% de la poblacién espafiola). La oferta asistencial total estard integrada por el

Ballester Borrell, Ignacio José 10
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conjunto de medios asistenciales (humanos, materiales, técnicos y organizativos) de
titularidad, publica o privada, al servicio del sistema publico y por la oferta privada.

A patrtir de los medios asistenciales dotados se genera un flujo de actividad asistencial
cuantificable, como son estancias, intervenciones, consultas, pruebas diagndsticas,
etc. con la finalidad de mejorar la salud de la poblacion atendida.

Si se compara la dotacion de medios asistenciales con medidas que recojan el uso
que de los mismos se ha hecho se puede considerar la eficiencia.

En un sentido restringido la eficiencia en la gestion se mide por la obtencién de un
producto o servicio minimizando los costes necesarios para su obtencion; comparando
los recursos asignados con la cantidad de servicios prestados. Podemos inferir la
eficiencia productiva y de gestion de diferentes instituciones sanitarias y efectuar
comparaciones entre ellas.

Finalmente, las actividades sanitarias se justifican por el impacto positivo que puedan
ejercer sobre la salud, si bien dicho impacto resulta en muchas ocasiones dificil de
conocer con exactitud. Dado el estado actual de la ciencia médica, podemos definir la
eficacia de un determinado proceso asistencial como la probabilidad de que un
individuo, en una poblacién definida se beneficie de la aplicacion de una tecnologia
médica a la resolucion de un problema de salud determinado.

Dicha eficacia se establece habitualmente de forma experimental y con validez
universal. En cambio, la efectividad también pretende medir la probabilidad de que un
individuo de una poblacién definida, se beneficie de la aplicacién de un tratamiento. En
consecuencia la eficacia marca el limite superior de beneficios en la actividad
asistencial, mientras que la efectividad traduce en la practica real la forma en que se
utilizan los conocimientos médicos. La calidad de la atencion sanitaria se puede definir
como la_diferencia_entre la eficacia y la efectividad alcanzada dados los recursos

empleados.

NECESIDADES POBLACION
DEMANDA Estado actual
| | de la medicina
l Equidad W
MERCADO PLANIFICACION
I Eficiencia asignativa
l PROCESO
w ASISTENCIAL '
OFERTADE MEDIOS EFECTOS SCBRE
ASISTEMCIALES PRODUCTOS LASALUD
- Humanos E— = INTERMEDIOS S
.- Materiales - Consultas PRODUCTOC FINAL
.- Drganizativos - Estancias
-~ Intervenciones
-~ Prugbas
Eficiencia productiva Efectnidad medica

llustracién 1. Marco conceptual para el anélisis de la atencién sanitaria(Monografico, 2008)
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El concepto de demanda se reconoce en el aspecto econdmico como la disposicion a
pagar por conseguir un bien o servicio con el que satisfacer las necesidades o deseos.

Logicamente, cuanto mayor sea el deseo por un bien o servicio concretos, la
disposicién a pagar mas también sera mayor, y viceversa.

Si bien es cierto que esa decision se vera influida por los precios de otros bienes
idénticos, similares o sustitutivos del que motiva el deseo, y eso hace que a la hora de
pagar por €l entren en juego otras variables como las preferencias o los gustos
personales.

El conjunto de estas variables constituye lo que en el analisis econébmico se conoce
como funcién de demanda.

A MAYOR DESEO ‘ MAYOR DEMANDA

A MENOR DESEO P>  MENOR DEMANDA

2.1.4. Laoferta de asistencia sanitaria odontolégica

En Espafia, y segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE), la mayor parte
de la atencion odontoldgica a los pacientes se presta a través del sistema privado, con
0 sin mediacion de pédlizas de seguros, siendo apenas un 12% de las consultas
atendidas a través de servicios publicos, ya sean estos ofrecidos a través de las
Administraciones Autondmicas o a través de los ayuntamientos.

La causa principal de este bajo porcentaje es que el Sistema Nacional de Salud
Unicamente cubre en la poblacidon adulta las extracciones, y en la poblacion infantil,
actuaciones preventivas y restauradoras, sin contar los tratamientos que, desde el afio
2008 y en aplicacion del Plan Nacional de Salud Bucodental, se prestan gratuitamente
a la poblacion de 7 y 8 afios y que a lo largo de los proximos 5 afios se ird ampliando
hasta alcanzar a todos los menores de 7 a 15 afios (unos 4 millones de habitantes).

Mas del 80% de las asistencias odontologicas en nuestro pais se realizan en consultas
privadas, y solo un 12% son atendidas a través de servicios publicos. Ademas, y con
el fin de ahondar en la prevencién, el plan prevé la formaciéon en materia de dieta y
salud bucodental, acompafiadas de adiestramiento en higiene bucodental para los
nifios y para sus padres y/o tutores.

Para el establecimiento del coste de este plan, se tomaron como referencia las tarifas
oficiales que ya estaban pagando algunas Comunidades Autbnomas por programas de
atencion bucodental similares (Extremadura, Navarra o Andalucia, entre otras), con
una media de 45 euros por nifio y afio, dinero que se financiara al 50% entre las
administraciones autonémicas y la estatal.
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Por lo que a la atencion privada se refiere, cabe distinguir entre la atencion directa y la
atencion intermediada por compafiias aseguradoras y por mutuas. En ambos casos, la
atencion se presta en una consulta privada que puede pertenecer a un solo dentista o
a varios, en una consulta franquiciada o en una consulta incluida dentro de un marco
sanitario mucho mas amplio, como un hospital.

La diferencia fundamental entre la atencion directa y la atencién intermediada por
compafiias aseguradoras radica en la tasacion de los servicios, que en el primero de
los casos es establecido de forma libre por el propietario de la clinica y en el segundo
viene marcado por la compafiia a la que el profesional ha decidido adscribirse.

En estos casos, el paciente abona una prima periddica a cambio de la cual la
compainia le ofrece un listado de especialistas con determinados tratamientos gratuitos
asi como precios mas favorables en el resto (precios franquiciados). El dentista que
desea entrar en ese cuadro de especialistas, se compromete a respetar los precios
ofrecidos por la compafiia, que le garantiza un volumen de pacientes minimo.

La utilizacién de pdlizas dentales es todavia hoy un supuesto minoritario en nuestro
pais, representando el nUmero de usuarios de podlizas dentales apenas un 18,3% en la
Comunidad de Madrid, segun una encuesta realizada por el Colegio de Odontélogos y
Estomatélogos de la | Regidn, publicada en el Libro Blanco de la Profesion. El perfil de
sus usuarios suele ser el de funcionarios en su gran mayoria (52%), con un nivel de
renta medio alto y que disponen de doble cobertura sanitaria en un 44% de los

CaSO0S(Dominguez, El futuro de la profesién de dentista en Espafia: Expectativas laborales de los nuevos egresados ,
2007)

2.2. Introduccion al sector odontolégico

El sector odontolégico es clasificado por la Clasificacion Nacional de Actividades
Econdmicas (CNAE), 86.23 como “Actividades Odontolégicas”, es una especialidad
médica que se dedica al estudio de los dientes y las encias y al tratamiento de sus
dolencias. Esta disciplina se encarga de todo lo referente al aparato estomatognatico,
formado por el conjunto de 6rganos y tejidos que se encuentran en la cavidad oral y en
la parte del craneo, la cara y el cuello.

La profesién de Odontélogo en Espafia ha estado regulada desde sus inicios por el
Consejo General de Colegios Odontdlogos de Espafia y los Colegios Profesionales de
cada region. La constitucion de estos organismos responde a la necesidad principal de
los propios profesionales de regular la competencia del ejercicio profesional en el pais.

La odontologia privada es el méaximo exponente de la concepcion liberal de la
profesion. Bajo este concepto, el dentista en su clinica es el prestador habitual. Hace
unos afios esta era la practica mas comdan, la prestacion de servicios por parte del
dentista en su propia consulta, sin intermediacién de ninguna compafia de seguros y

Ballester Borrell, Ignacio José 13



UNIVERSITAT CLINICA DENTAL S.L. %ADE

POLITECNICA s Al o . ; i 5ai FACULTAD DE ADHMISTRACION Y
DE VALENCIA Gestion y Analisis Econémico-Financiero de una Clinica Odontolégica DIRECCION OE ENPRESAS.UPY

mediante el pago por acto médico. En la actualidad se ha producido una importante
reestructuracion del sector.

La incursién en el mercado de servicios de salud oral de grupos econémicos con
grandes carteras de potenciales clientes, como es el caso de las compafias
aseguradoras, ha propiciado una situacion de pérdida de poder de la profesion.

La concentracion econémica, organizativa y de decision de la odontologia privada por
parte de estas compafiias caracteriza la evolucion del sector en los Ultimos afios. Las
aseguradoras no s6lo dominan la demanda (el paciente o cliente) sino que estan
empezando a controlar la oferta mediante un amplio nUmero de dentistas concertados
y la entrada en el mercado con su propia red de clinicas dentales. Las aseguradoras
se han integrado de forma vertical mediante la adquisicion de participaciones en los
negocios de sus proveedores inmediatos. La presente estructura del mercado de
servicios de salud oral, las asimetrias de informacion inherentes al sector, los
precedentes de practicas contrarias a la competencia y los incentivos econémicos de
los oferentes privados dificultan, en gran medida, que las probables eficiencias
originadas por el ejercicio de la libre competencia se estén trasladando a los
consumidores finales.

Desde su aparicion, el seguro dental en nuestro pais ha caminado bajo el mismo
paraguas normativo que el seguro de asistencia sanitaria general.

En Espafa el primer seguro dental nace en 1986, Esfera Médica saca al mercado en
julio de ese afio su Pdliza Multidental. Al suscribir este seguro los asegurados pagaban
una prima anual, lo que les permitia beneficiarse de una serie de tratamientos dentales
de forma gratuita, sobrepasado cierto limite, el tomador del seguro debia hacerse
cargo del gasto del tratamiento. Han pasado méas de 20 afios y aquel “seguro dental”
ha evolucionado hacia una modalidad muy “particular” en el &mbito de los seguros de
prestaciones sanitarias de nuestro pais. En la actualidad el seguro dental ha adoptado
las caracteristicas de un plan de descuento, en el que la entidad aseguradora actta
como agente intermediario entre los demandantes de servicios de salud oral y los
proveedores asistenciales.

Los planes de descuento que bajo la denominacion de “seguro dental” se estan
comercializando en nuestro pais, constituyen una modalidad contractual que no encaja
en el marco del ordenamiento juridico del seguro privado en Espafa. Los planes de
descuento no son planes de seguro, no pagan a los proveedores por todos los
servicios, no asumen responsabilidades sobre la atencion prestada, simplemente
ofrecen a sus contratantes un panel de dentistas que han accedido a ofrecer sus
servicios a una tarifa reducida. El paciente corre con todos los gastos, compartiendo
con el dentista la totalidad del riesgo asegurable. La comercializacién de estos planes
de descuento como podlizas dentales esta provocando una fuerte distorsién de la
competencia no sélo en el propio mercado de los seguros, sino también en el mercado
de servicios de salud oral en general. Los usuarios de la odontologia privada cada vez
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méas acceden a las consultas a través de las prestaciones ofrecidas por su péliza
dental.

Pocos profesionales subsisten con el pago privado por acto médico, salvo algunos de
muy reconocido prestigio, formando parte la gran mayoria de los cuadros médicos de
mas de una companiia de seguros.

En todos los paises existe un sector sanitario privado que presta sus servicios a los
particulares, al sistema nacional (mediante la suscripcion de conciertos), y a las
compaiiias de seguro privado de asistencia sanitaria.

Como en cualquier otro mercado, en el mercado sanitario estdn prohibidos los
contratos que especifican precios y formas de comportamiento, asi como las practicas
y las decisiones concertadas que, directa o indirectamente, tienen por objeto impedir el
juego de la libre competencia. El equilibrio en los mercados competitivos determina los
precios y las cantidades en los puntos en que se cruzan la oferta y la demanda.

Al igual que el mercado de servicios de salud en general, el mercado de servicios de
salud oral adolece de una serie de imperfecciones y particularidades, derivadas en su
mayoria de la incertidumbre, la falta de informacién, y la informacion asimétrica
existente entre vendedores, dentistas, y compradores, pacientes. Consideradas en su
conjunto, todas estas imperfecciones y particularidades del mercado dental determinan
las posibilidades de competencia y busqueda de eficiencia en el sector.

2.3. Situacién actual o tendencia del sector

El sector de los servicios de salud oral se ha caracterizado en los Gltimos afios por un
crecimiento, en términos reales, mayor que el crecimiento general de la economia en
su conjunto.

Este crecimiento esta ocurriendo a pesar del importante declinar de alguna de las
enfermedades orales mas prevalentes, como la caries entre los nifios y los
adolescentes a lo largo de los ultimos 25 afios. Las expectativas que los pacientes
ponen en los actuales tratamientos dentales también han cambiado. La extraccion de
dientes como método de eliminacién del dolor ya no se considera la Unica opcién. Hoy
en dia los pacientes demandan tratamientos alternativos que les permitan salvar sus
dientes.

Ademds de resultar mucho mas caros, muchos de estos tratamientos requieren un
mantenimiento del diente tratado, lo que en ocasiones deriva en una condicién cronica.

El gasto en cuidados de salud oral se situa en tercer o cuarto lugar en relacién al gasto
sanitario global. El gasto total medio en servicios de salud oral (publicos y privados)
estimado para los principales paises europeos en el afio 2006 rondaba los 9.000
millones de euros, unos 148 euros por habitante. Este gasto es eminentemente
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privado. En la mayoria de los paises europeos, y en especial en Espafa, el peso
estimado de la financiacion publica en el conjunto de los gastos en salud oral es muy
reducido.

Algunos de los factores que se relacionan con el crecimiento en el gasto en servicios
de salud oral son:

e Elincremento de la poblacion mayor con dientes naturales, las nuevas cohortes de
mayor edad conservan mayor nimero de dientes naturales.

¢ Un mayor interés por la odontologia estética, lo cual estd animando el marketing en
tratamientos de cosmética muchas veces de importancia cuestionable en términos
de mejora de salud.

e Mayor preocupacion hacia el tratamiento de las enfermedades periodontales y de
las maloclusiones.

Sin embargo, de acuerdo con el Manual of Dental Practice(Dentistas, 2008) el
crecimiento del gasto en servicios de salud oral no se ha traducido en un aumento de
las remuneraciones de los dentistas. La explicacion para esta diferencia entre gasto
total en servicios de salud oral e ingreso medio por dentista, esta principalmente
relacionada con el incremento del numero de profesionales, dentistas, que ejercen en
el sector.

En muchos paises, el elevado nimero de dentistas supera las posibilidades de
consumo de la poblacién, provocando un excedente de oferta e impidiendo al mercado
funcionar correctamente. Incluso en algunos paises: Alemania, Finlandia, Grecia o
Italia, los dentistas recién titulados estan pasando a engrosar las listas del paro.

En los Ultimos afos, y sobre todo a partir de la implantacion de la Licenciatura de
Odontologia en 1986 como estudios independientes a los de Medicina, el sector dental
ha asistido a un incremento exponencial del nimero de dentistas en Espafia, aumento
gue no ha ido, en ningln caso, acompasado a la evolucion de la poblacion, lo que ha
derivado en una importante reduccion de las cargas de trabajo de los profesionales
colegiados, con el consiguiente aumento de la competencia, y en una generacion de
peligro real para la subsistencia econémica de muchas clinicas.

Como se puede apreciar en las siguientes figuras, mientras que en las Ultimas dos
décadas el nimero de dentistas colegiados ha crecido un 284,7%, el aumento de la
poblacién generado apenas ha sido del 16,9%.

Poblacion 38.679.000 39.662.000 45.200.737 46.449.565
N° de dentistas colegiados 6.373 15.291 24515 34.641

Tabla 1. Poblacion y Colegiacion profesional(Estadistica, 2015)
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10871997 | 1997-2007 | 2007-2015 | 1987-2015

Incremento de poblacion 2,54% 13,96% 2,76% 20,09%

Incremento N° dentistas colegiados 139,93% 60,32% 41,31% 443,56%

Tabla 2. Variaciones en la poblacion y en el censo de dentistas colegiados (elaboracion propia)

2.4. Escenario para el sector odontol6gico en el 2020

En relacién a la evoluciéon de la demanda global de cuidados dentales los expertos
piensan que va a aumentar en poblacién infantil y en la tercera edad pero no existe
consenso de lo que pueda ocurrir en adolescentes y adultos jovenes.

La evolucion del impacto de los factores de riesgo revela que el consumo del tabaco
va a disminuir de manera muy clara en poblacion adulta y con alta probabilidad en
poblacion adolescente. En contraposicion, no se espera una mejoria en el consumo de
alcohol y concretamente en el grupo adolescente se piensa que va a producirse un
empeoramiento del consumo alcohdlico.

El estrés /ansiedad no va a mejorar, con una tendencia al empeoramiento a partir de
los 15 afios de edad. En cuanto a la evolucion de la alimentacion, el consenso es claro
en gue no va a mejorar aunque los expertos discrepan en el sentido de su evolucion.
Piensan que el papel del dentista sera muy importante en relacién a la reduccién del
habito tabaquico pero no en cuanto al consumo de alcohol ni para el resto de factores
de riesgo.

En resumen se piensa que se va a producir una estabilizacién de la mayoria de las
patologias analizadas junto a un aumento de la demanda global de los cuidados (salvo
en adolescentes y jovenes adultos en el que producird estabilizacién). Este aumento
de demanda unido a estabilizacion de patologia, que puede parecer anacrénico lo
justifican los expertos por los siguientes motivos:

e AUn hay margen para que aumente el % de personas que va regularmente a su
dentista puesto que somos uno de los paises de la Uni6n Europea con menor tasa
de frecuentacion periodica al dentista.

e Un grado importante de patologia existente pero no tratada, lo sera en los
préximos afos.

e Hay determinados grupos poblacionales que iran demandando mas servicios:
patologia en denticién temporal, poblacién de la tercera edad.

e El envejecimiento de la poblacion espafiola conllevara determinada patologia que
serd subsidiaria de demanda odontoldgica.

e Debido al incremento de profesionales, se producira un aumento considerable de
demanda inducida.
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En relacion a la evolucion de la demanda de los diferentes tipos de tratamiento, los
expertos piensan que no se va a producir una disminucion y que casi todos ellos (a
excepcion de los tratamientos restauradores) van a tender a aumentar la demanda.
Los tratamientos de implantologia asi como los tratamientos estéticos se sitlan en
posicién privilegiada en cuanto al aumento.

Ello originara un reajuste del reparto clinico de los distintos tratamientos, aumentando
el peso especifico de los tratamientos de implantes, tratamientos estéticos, prevencion
y ortodoncia y una reduccion muy evidente de los tratamientos de protesis removibles
y extracciones.

Los expertos llaman la atencién sobre la conveniencia de revisar la formacién pre
graduada y la formacion continua al objeto de adecuarla a las futuras tendencias de
demanda.

Finalmente, en cuanto a la posible evolucion de los productos de consumo dental, los
expertos estdn convencidos de que se va a producir un aumento en el mercado de
cepillos y una estabilizacion en el resto de productos (dentifricos, colutorios, fldor de
aplicacion profesional).

La profesion dental va a jugar un papel importante en la reduccion de las
desigualdades en materia de salud oral. Por el contrario piensan que se trata de una
problematica multisectorial en la que la profesion tiene poco peso especifico. En
cuanto a la evolucién de la oferta publica de cuidados existe consenso en que el sector
publico asumira los aspectos preventivos de toda la poblacién infantil adolescente
(hasta los 18 afos) asi como de las embarazadas y discapacitados psiquicos. De la
misma manera, también existe consenso en que los tratamientos restauradores de la
poblacién de 7-18 afios asi como del colectivo de discapacitados, seran asumidos. En
definitiva, los expertos piensan que el abordaje publico sera limitado: determinados
tratamientos para determinados colectivos. Teniendo en cuenta la problematica
especifica de los discapacitados psiquicos, los expertos opinan que debe de ser el
Sector Publico el que no solamente financie sino el que también proporcione la
asistencia sanitaria dental. Los expertos se decantan por esta opcion, frente a la
posibilidad de una asistencia en el sector privado, a través de una serie de
argumentos:

Los modelos de provisiébn de servicios mas probables segun los expertos son la
capitacion concertada con dentistas privados (para la asistencia en poblacion infantil) y
la asistencia en centros de atencion primaria (con apoyo puntual hospitalario en los
casos que sean requeridos) para el colectivo de discapacitados psiquicos y
embarazadas. Los expertos no creen que sea viable que se amplié la cobertura
odontoldgica del sector publico a la poblacion adulta ni a la tercera edad.

El nimero de dentistas va a continuar creciendo, sin ningun tipo de planificacion ni
control, de aqui al 2020.
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De ello se derivara segun los expertos, un ejercicio profesional més dificil que ahora
(en cuanto a mercado laboral) y mas desagradable (en cuanto a calidad de vida
profesional).

Se asistird a una modificacion de la tipologia de ejercicio profesional, con una clara
reduccién del ejercicio autbnomo en solitario y un aumento de modalidades de
ejercicio con mayor grado de dependencia (trabajo en policlinicas, pluriempleo en
varias clinicas, trabajo para otro dentista, trabajo para aseguradoras o franquicias).
Los ingresos por diferente capitulo van a modificarse, incrementandose los
procedentes de tratamientos estéticos e implantologia y reduciéndose los relativos a
protesis removibles y extracciones. Hay une tendencia a opinar (aunque sin alcanzar
el consenso) que los costes para el profesional van globalmente a aumentar y que los
precios de los servicios para los pacientes se van a estabilizar.

La profesion se va a "rejuvenecer" y a "feminizar" como consecuencia de la
incorporacion de nuevos profesionales. Existe consenso en que aumentara el nimero
de higienistas dentales (pero no asi de auxiliares ni protésicos dentales). Se piensa
gue el intrusismo no aumentard de aqui al horizonte del 2020. Los movimientos
migratorios de los profesionales, tanto de los dentistas espafioles hacia el extranjero
como de dentistas extranjeros hacia nuestro pais, no van a disminuir.

Finalmente, en cuanto a los factores que puedan empeorar la calidad asistencial en el
escenario del 2020, los expertos estan consensuados en que el nimero de dentistas
sera el que mayor impacto va a tener, seguido del cambio en la tipologia de ejercicio
profesional, aumento de los costes e intrusismo profesional.

2.5. Analisis e influencia del entorno. Analisis de Pest.

En la «business strategy» PEST se define como el conjunto de factores politicos,
econdmicos, sociales y tecnolégicos que pueden influir de forma externa sobre una o
varias organizaciones o, lo que es lo mismo, un determinado mercado.

El analisis PEST es una metodologia que se basa en algunas variables del contexto
externo, las cuales son capaces de definir el escenario en el cual opera la
organizacion. Se trata de un analisis cuyo objetivo implica delimitar los factores que
podrian ser relevantes en las tendencias generales, pero, ademas, nos proporciona
una informacion util para el proceso de toma de decisiones y en las elecciones
estratégicas y operativas de la organizacion. El analisis puede adoptar una perspectiva
enfocada hacia el futuro, con el objetivo de identificar los principales elementos de
discontinuidad (o de cambio) que deberan afrontarse. Esta metodologia se centra en la
evaluacion de cuatro variables macroestructurales:

e Politica. Las dimensiones politicas pueden influir sobre el contexto general y el
sector concreto al que pertenece la organizacion mediante procedimientos
legislativos que regulan su funcionamiento.
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Economia. La situacion econo6mica podra determinar las decisiones y las

estrategias de las organizaciones, condicionando, por ejemplo, la capacidad de
acceso al crédito o el gasto de los usuarios, clientes o las propias
administraciones.

Sociedad. Las tendencias sociales y culturales, los cambios de comportamiento y
de opinibn ciudadana con respecto a ciertas cuestiones, junto con
transformaciones en la estructura sociodemogréfica, pueden tener efectos
significativos sobre la demanda y la oferta de bienes y servicios.

Tecnologia. Las dinamicas tecnoldgicas, con la irrupcion de la digitalizacion y las
nuevas infraestructuras, pueden modificar radicalmente el entorno en el que opera
la organizacion.

Demograficos

Industriales

Culturales

FACTORES
EXTERNOS

Clinica Pacientes

Tecnoldgicos

Econdmicos

Competidores

Sanitarios Normativos

llustracion 2. Grafico analisis Pest

Normalmente, el Andlisis PEST no es lo suficientemente exhaustivo para comprender
el funcionamiento de un mercado o prever su desarrollo. En este sentido, es necesario
tener en cuenta los pilares principales que regulan de manera directa el mercado en el
gue opera una organizacion, tanto la propia empresa, como su competencia y los
clientes.
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Ahora, tratemos de contextualizar estas cuestiones teodricas dentro del sector
odontoldgico: una clinica dental opera en un entorno bastante restringido —vinculado
fundamentalmente al &rea en la que se ubica—, en el cual competira con otras clinicas
—de tipo tradicional o bien centros pertenecientes al modelo de Odontologia
corporativa— y atendera fundamentalmente a la poblacién residente y, probablemente,
a aquella cercana a su zona de competencia.

El ambiente interno —compuesto por la clinica, su competencia y los pacientes—
representa un mercado en si mismo, que, por otra parte, es bastante particular, pues
esta relacionado con la salud de los ciudadanos y se encuentra atravesado por
dimensiones éticas, deontoldgicas y de calidad, que no admiten discusion alguna. Sin
embargo, mas all4d de este cuadro que acabamos de ofrecer, disponemos de otros
fendmenos cuya influencia es bastante relevante, por lo que intentaremos describirlos
de forma breve con el objetivo de presentar una panordmica del escenario global.

Tal y como se observa en la llustracion 2, los pilares del PEST no pueden estudiarse
de forma rigida. Por ello, las cuatro variables que construyen este modelo, se
descomponen en factores mas especificos y adaptados al contexto que estudiamos.
No obstante, politica, economia, sociedad y tecnologia son dimensiones transversales
a todos estos factores especificos.

La mayor parte de los elementos analizados aluden, sobre todo, a la esfera social, a la
cual pueden asociarse muchos de los factores, tenidos en cuenta los culturales,
demograficos y sanitarios. La politica influye, fundamentalmente, en todo aquello que
concierne a los factores normativos y, nuevamente, a aquellos de caracter
demografico. La tecnologia condiciona el sector, tanto a nivel industrial como en lo
referente a la comunicacion de la clinica. Por supuesto, no debemos olvidar los
aspectos ligados a la economia, que adquieren una gran relevancia cuando las
transacciones econdémicas son importantes, como en el caso del gasto de los
tratamientos odontoldgicos.

Comenzamos con los factores demograficos, que, a pesar de ser fundamentales en la
evolucién del escenario dental, muy a menudo quedan infravalorados, ya que su
desarrollo y transformacion son procesos bastante lentos.

Frecuentemente no atribuimos la importancia suficiente a los cambios en la
composicion demografica de una sociedad, pues nuestra vision tiende a situarse en el
corto plazo, y sin embargo, en tan solo diez afios, las transformaciones en la
composicion de la poblacion influyen sobre este mercado de un modo determinante.

Los dos aspectos principales indicados en el esquema se refieren al rapido aumento
en la edad media de la poblacién y al impacto de los flujos migratorios procedentes de
los paises del hemisferio sur y del este de Europa. En el primero de los casos, nos
encontramos, no sélo con un porcentaje cada vez menor de pacientes jévenes, sino
frente a un cambio progresivo en las patologias que les caracterizan: mayor impacto
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de las enfermedades sistémicas, necesidad de rehabilitaciones mas duraderas y
renovables, busqueda de una mejor calidad de vida, etc.

En lo relativo a la presion demografica y a la alarma que esta desatando en estos
meses una nueva ola migratoria, es tan sélo una pequefia manifestacion de la
imparable llegada a Europa de millones de personas, sobre todo procedentes de
Africa. Asi, la ONU, en el estudio Research on the ScientificBasis for Sustainability, ha
previsto un incremento de la poblacion africana del 114% entre 2005 y 2050, frente a
una disminucién del 10% de la poblacion europea. Seriamos completamente miopes si
pensaramos que estas cuestiones no nos afectan, y todos aquellos dentistas que
prevean que su actividad seguird adelante al menos diez o quince afios mas (aunque
sea mediante un cambio generacional dentro de la propia clinica), no pueden pasar
por alto la evolucion demogréafica si quieren analizar su propia profesion en claves
estratégicas.

Parece claro que estamos ante dimensiones que adoptan un caracter fronterizo con
respecto a los factores relacionados con la Sanidad, ya que la edad y las condiciones
socioecondmicas estan directamente conectadas con la salud. Las primeras
conclusiones son practicamente obvias, pues las transformaciones estan ya frente a
nuestros 0jos: nuevas patologias odontolégicas ligadas a las exigencias, por un lado,
de una poblacién ya anciana, y por otro, de nuevos pacientes que deben ser atendidos
y gque, muy a menudo, se sitlan en una franja socioeconémica mas baja, pero que, en
cualquier caso, tienen la necesidad y el derecho de ser tratados.

En aquellos ciudadanos con mejores posiciones socioeconémicas, orientados a esa
constante blsqueda para la mejora de su calidad de vida, se incrementan las
demandas estéticas y una vision mas holistica y global sobre la salud, también de la
odontoldgica.

En relacion a las dimensiones sanitarias, se recuerda que el nivel medio de los
dentistas espafioles es elevado, con una Odontologia que en Espafia tiende a ser una
de las mas avanzadas en Europa. No obstante, esta optimizacién de los dentistas,
paradéjicamente, incrementa la incapacidad de diferenciarse de otros profesionales vy,
con ello, aumenta la competencia.

Entre los factores relacionados con las cuestiones sanitarias, no debemos olvidar el
impacto de las tecnologias, que en estos afios han transformado radicalmente los
protocolos clinicos y las posibilidades de diagndstico. En este caso, los cambios han
sido y seran repentinos. Es suficiente pensar que hace tan sélo diez afios eran muy
pocos aquellos que advertian que el mundo digital estaba invadiendo la préactica
cotidiana del dentista: desde la radiologia al escaner intraoral, pasando por la
planificacion de la cirugia implantar, etc. Quiza, dentro de otros diez afios, tomar
impresiones con silicona se considere totalmente obsoleto, y quién sabe qué otras
tecnologias transformaran, de un dia para otro, las rutinas del dentista. Incluso dentro
del laboratorio, el protésico, que tradicionalmente ha moldeado los dientes con
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espatula, poco a poco empieza a hacerlo con un ratén, cambiando radicalmente su
mentalidad y sus actitudes.

La tecnologia ha entrado también en la gestién diaria de la clinica: médicos y
auxiliares han tenido que aprender a utilizar software de gestibn, mientras que,
quienes decidieron quedarse con «papel y boli», estadisticamente, han sufrido mucho
mas el impacto de la crisis. La consecuencia de todo ello es que, hoy en dia, el nivel
técnico de las estructuras dentales espafiolas es mucho mas evolucionado. Sin
embargo, todo ello ha comportado, y comporta, grandes esfuerzos de cambio que
afectan, de forma clara, a las dimensiones organizativas y econémicas.

Las tecnologias afectan también a la oferta de la industria, que en el sector dental se
orienta principalmente a la I+D, creando, de manera continuada, productos e
instrumental modernizados que mejoran los procedimientos técnicos y clinicos, los
plazos de trabajo y la comodidad del paciente y la del técnico. Estas tecnologias
inducen al dentista hacia una actualizacion constante mejorando la calidad de las
prestaciones y, en algunos casos, aumentando los costes de las intervenciones. La
industria produce e innova siguiendo una l6gica de valor afiadido, que el dentista debe
ser capaz de utilizar en su favor para aumentar la calidad total del servicio, una calidad
gue obviamente percibirdn también sus pacientes

Pero esta tecnologia es también Internet, que origina una comunicacién frenética y
una divulgacion viral de la informacion. En este sentido, condiciona tanto las
posibilidades de promocion del dentista como los conocimientos y el nivel de
informacién de los pacientes. Los aspectos culturales estan ampliamente afectados
por la difusién de la informacién, que contribuye a crear pacientes mas informados y
atentos, mas propensos a comparar los dentistas desde un perfil econébmico y
comunicativo. Son personas que, por otra parte, como todos nosotros en calidad de
consumidores, son mucho mas exigentes y selectivas, dando mayor importancia al
dinero y al tiempo que gastan. Como ya hemos sefialado, los ciudadanos estan mas
orientados a mejorar la calidad de vida y poseen fuertes aspiraciones para satisfacer
aquellos que son sus deseos y no solo sus necesidades.

Este nuevo mundo, en el gue se es paciente y cliente al mismo tiempo, ha causado un
cambio profundo en la relacibn médico/paciente, concretamente en el ambito
odontoldgico, en el que las transacciones econémicas son importantes y suponen un
gasto que, por norma general, recae sobre el ciudadano. Por tanto, es imposible no
considerar este tema como una cuestion estratégicamente relevante para una
organizacion que opera como una clinica dental. Es obvio que los pacientes, sobre
todo tras la crisis de 2009, estan extraordinariamente condicionados por los factores
econdémicos, como todos nosotros con respecto a aquellos que son nuestros habitos
de consumo y compra. En este caso, todos tenemos perfectamente claro cémo la
incertidumbre econdémica, el aumento del desempleo o la dificultad de acceder al
crédito tienen un impacto espectacular en el sector dental, que todavia hoy intenta
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recuperarse a pesar de que el pais, aun con grandes dificultades, esta ya saliendo de
los momentos mas complicados del trienio 2009-2011.

A pesar de que la crisis haya reducido de forma objetiva el gasto en las intervenciones
dentales, también es importante que tengamos en cuenta el aumento general de las
ocasiones de gasto. Por término medio, y como consecuencia de la presion ejercida
por la oferta, estamos orientados al deseo de comprar mas productos y servicios para
nosotros y nuestras familias.

Al margen de los recursos totales, es evidente que se ha reducido la cantidad de
dinero disponible para cada una de las ocasiones de compra. De este modo, nos
encontramos frente a pacientes que deben elegir entre los tratamientos dentales y una
amplia gama de compras para si mismos o para el resto de la familia —compras
relativas al hogar, a los hijos, al ocio, etc.—, sobre todo cuando se hallan frente a
prestaciones de mayor coste econémico, como son las prétesis o la Ortodoncia. Es
facil imaginar como, en este sentido, la capacidad empresarial y persuasiva del
dentista y su equipo podran ser un elemento clave para orientar al cliente hacia la
salud oral en lugar de hacia otras compras, en ocasiones superfluas.

Todo este contexto esta condicionado por cuestiones normativas, en concreto,
aquellas relacionadas con la desregulacién del &mbito publicitario y tarifario que han
permitido una exacerbacion de la competencia y una orientacion del ciudadano hacia
una mayor capacidad de negociacion, pero que, segun algunos de nuestros estudios,
gue se encuentran en fase de profundizacion, parece que también estan favoreciendo
el crecimiento de la demanda.

En la esfera normativa aparecen también las cuestiones fiscales y las obligaciones
legales (normas sobre el trabajo, gestibn y proteccion de datos, consentimiento
informado, etc.), que poseen un gran impacto sobre la organizacion y en el balance
economico de la clinica. En este ambito encontramos, ademas, las politicas
universitarias y las reglamentaciones intracomunitarias, temas, todos ellos, que
influyen, de manera cotidiana, sobre los objetivos, estrategias y operatividad de las
clinicas dentales, principalmente debido a la mayor competencia que promueven las
directrices de la Union Europea.

Basicamente, pretendemos indicar como, incluso el propio dentista, que renueva
constantemente su estructura y sus competencias (también gracias al desarrollo
tecnoldgico que produce la industria) es, a su vez, un agente influyente en el ambiente
externo, es decir, sobre los pacientes. Por tanto, todos los factores descritos
interactdan entre si, influyéndose de forma reciproca dentro de un mundo en constante
evolucién. Como podra observarse, nos hemos limitado a describir el ambiente externo
sin detenernos en el A&mbito interno, relacionado con la organizacién, sus competidores
y los pacientes que componen el target de usuarios.
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El analisis de estos factores externos nos lleva hacia algunas conclusiones sobre
aquellos que seran, y que, en cierto modo, ya se estan evidenciando, como los
elementos mas caracteristicos del mercado disponible para las clinicas dentales.

En general, se prevé un aumento del nimero de pacientes, que todavia, segun las
principales fuentes estadisticas, representa sélo algo mas de un tercio de la poblacion.
Se tratard, fundamentalmente, de ciudadanos con una renta menor, por lo que las
organizaciones que quieran y puedan atenderles deberan competir también a nivel
economico.

No obstante, los dentistas con un posicionamiento de precio «Premiums» poseen
resultados excelentes si son capaces de promover eficazmente sus propios
estdndares de calidad. Esto significa que aumentara la heterogeneidad entre las
clinicas que adopten posicionamientos distintivos en funcién de sus estrategias,
relacionadas con un concepto que simplemente podriamos definir como «a quién me
dirijo, qué le propongo y como lo promuevo».

Por tanto, se crearan dinAmicas de competitividad mucho mas significativas entre las
clinicas, muy probablemente enmarcadas en modelos de negocio mas que en
profesionales individuales, con una necesidad explicita de segmentar los propios
clientes con el fin de proponer un mix de servicios (estructura, prestaciones,
comunicacion y precios) coherente con el posicionamiento deseado.

Esto presupone que se producird un desarrollo de estrategias de tipo empresarial,
también para aquellas estructuras de menor tamafio, penalizando con el cierre a
aquellos centros que no sean capaces de competir en términos empresariales y no
s6lo econdmicos. En este contexto se podria observar la reconversién de una parte de
los titulares de clinicas en consultores, o podriamos asistir a fenébmenos de fusién
entre centros odontolégicos de menor tamafio.

Las palabras clave para un futuro compuesto por un mercado mas amplio y
competitivo podran ser: heterogeneidad, segmentacion, posicionamiento y estrategia.
Las vias para lograr el éxito quedaran estrictamente conectadas con la eficiencia en la
gestion y la capacidad comercial.

2.6. Analisis del entorno competitivo inmediato. Porter.

El mercado es un punto de encuentro entre las empresas, los que dirigen y
administran, los que trabajan en ellas y los clientes de las mismas. El mercado es la
frontera entre dos regiones de la actividad social y econémica.

Una clinica dental no puede vivir aislada, sino que depende ampliamente de todo su
entorno y de los factores externos que la rodean. La clinica dental esta influenciada
por sistemas mayores, de los que a su vez forma parte, tales como el econémico o
social.
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La clinica dental como cualquier empresa recibe ingresos de bienes (inputs), como
personal, materiales, pacientes y los transforma para integrarlos u ofrecerlos en forma
de bienes y servicios (outputs). Se encuentra en un tejido social donde aparece la
necesidad de interrelacionarse con diversos agentes. Debera gestionar su relacion con
su entorno. Asimismo, el entorno competitivo del dentista espafiol ha cambiado. Mayor
namero de licenciados, libre circulacion de profesionales de estados miembros,
empresas de seguros médicos ofreciendo pdlizas dentales, el paciente como cliente....

Para realizar un estudio mas determinado utilizaremos el modelo de las cinco fuerzas
de Porter, que nos permitira identificar los factores clave que influyen en el
posicionamiento estratégico de la empresa y su estrategia a seguir.

Amenazas

(Ya
existentes)

Rivalidad Negociacion
entre con los
Competidores clientes

Negociacion

proveedores

Amenazas de
productos
sustitutos

llustracién 3. Diagrama de Porter

2.6.1. Rivalidad entre competidores

A la hora de conocer el grado de rivalidad existente para una empresa es importante
definir la estructura de la competencia. El sector odontol6gico cuenta en su mayoria
con pequefias clinicas dentales, pero han surgido policlinicas, franquicias con mayores
recursos y servicios a menor precio.

Si situamos la empresa en el entorno competitivo de la Ciudad de Valencia, nos
encontramos ante un mercado posiblemente saturado en oferta de salud dental. Con
todo lo que ello conlleva, en politica de precios y publicidad agresiva.

Ballester Borrell, Ignacio José 26



UNIVERSITAT CLINICA DENTAL S.L. %ADE

POLITECNICA o Alici P ; i 50 FACULTAD DE ADHIISTRACION Y
DE VALENCIA Gestion y Analisis Econémico-Financiero de una Clinica Odontolégica DIRECCION OE ENPRESAS.UPY

Por ello se va a tratar de definir nuestra estrategia en la diferenciacion del proceso de
atencion al paciente, puesto que como hemos explicado anteriormente la densidad de
clinicas conlleva una oferta similar de servicios y unos margenes reducidos. Puesto
gue la atencion al paciente/cliente (que desarrollaremos en el punto 4.4.) es un factor
que nos hara permitir desarrollar el término paciente como realidad y cliente como
potencialidad.

Por la tanto nos centraremos en ofrecer un servicio de implicacion, personalizacion y
exclusividad, que transmita que su paso por la clinica tenga un valor Premium.

2.6.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de cualquier tipo de competidor es un riesgo inherente a
cualquier tipo de negocio. Las caracteristicas de la industria de la salud dental haran
gue cualquier competidor que quiera ingresar en el sector debera conocer el know-
how.

Esta circunstancia que deberia ser un punto a favor nuestro se ha convertido en una
debilidad sectorial por el crecimiento incontrolado de odontélogos, al proliferarse las
Universidades de Odontologia. Por lo que estamos viendo que la experiencia de un
profesional y su cartera de clientes fidelizada a lo largo de los afios se ve amenazada
por los precios a la baja que inundan el mercado.

2.6.3. Amenaza de productos sustitutivos

Hace referencia a la entrada potencial de empresas que oferten productos alternativos.
La entrada de estos productos, pone un precio maximo para los consumidores antes
de que éstos puedan optar por el sustituto.

Por la tanto hace que disefiemos estrategias para que podamos impedir su entrada al
sector de una manera mas cémoda u ofrecer opciones mas interesantes para el
consumidor final que nos permita superar el problema.

Como hemos sefalado en la rivalidad entre competidores, la gran cantidad de clinicas
dentales hace que cada una de ellas pueda ser el sustitutivo perfecto de la otra.

Por lo que tendremos que recalcar que nuestra diferencia potencial es la excelencia en
la calidad asistencial desde que el cliente visualice nuestra clinica. La clinica dental
ofrece un servicio, éste es intangible, éste provoca una vivencia y lo que deseamos es
trasladar esa sensacién como Unica en el sector.

Ballester Borrell, Ignacio José 27



UNIVERSITAT CLINICA DENTAL S.L. %ADE

POLITECNICA o Alici P ; i 50 FACULTAD DE ADHIISTRACION Y
DE VALENCIA Gestion y Analisis Econémico-Financiero de una Clinica Odontolégica DIRECCION OE ENPRESAS.UPY

2.6.4. Poder de negociacion de los proveedores

En el actual contexto econémico, en el que el acceso a vias de financiacion externa se
ha vuelto mas dificil, una gestion eficiente de la tesoreria es un elemento esencial para
la supervivencia de cualquier clinica dental.

Debemos apostar por simplificar al maximo las operaciones, y establecer una Unica
forma de pago y vencimiento para todos los proveedores. Esta medida nos asegurara
poder realizar con exactitud las previsiones de pago, ademas de ahorrar en costes de
tiempo y personal.

Como consecuencia de la crisis, se ha podido negociar con nuestros proveedores una
reduccién del precio de los materiales que nos suministran que queremos trasladar a
nuestros pacientes .De esta manera algunos de nuestros tratamientos de
implantologia van a reducir su precio, por lo que podremos ser mas competitivos
respecto a las franquicias.

Pero al igual que queremos diferenciarnos en el servicio intangible que percibe el
cliente/paciente, en el tangible también debemos dar ese plus de excelencia y tratar de
trabajar con los mejores productos en protésico dental y material auxiliar.

2.6.5. Poder de negociacion del consumidor

El proceso de consumo de un cliente es igual en todos los sectores y responde a unas
pautas bésicas de comportamiento, que se podrian resumir en las siguientes.

e Voluntaria o involuntariamente por la influencia de acciones de marketing.
e Lanecesidad le despierta interés y le invita a buscar informacion.

e Interpreta la informacion y estudia las alternativas encontradas.

e Selecciona la alternativa y la compra.

e Evalla su nivel de satisfaccién analizando el servicio recibido.

e Actla en consecuencia: si el servicio no cubri6 las expectativas iniciales del cliente
es probable que éste no vuelva, pero si ademas se siente defraudado se convertird
en contrapreescriptor. Por el contrario, si sus expectativas quedaron cubiertas, el
cliente volverd y si ademas fueron superadas, se convertird en un cliente referidor.

Son tres tipos los criterios de compra para un cliente, en el servicio odontoldgico, por
lo que en funcién de cédmo sean percibidas estas compras por el cliente sera necesaria
una actitud concreta por parte del odontélogo o profesional responsable de la atencién
al cliente:
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e Compras no deseadas: no se originan por voluntad propia del cliente, por lo tanto
las interpreta como de caracter obligatorio. Ejemplo: percepcion de una caries.

e Compra automética: el cliente otorga una importancia real a la necesidad de
consumo pero sin excesiva importancia, por lo que nunca estara del todo
satisfecho ya que el consumo suele estar asociado a un acto instintivo. Ejemplo:
tratamiento de urgencia de una fractura en incisivo,

e Compras deseadas: responden al principal objeto del marketing. Provocan que
muchas veces el cliente anteponga su deseo sobre un determinado servicio por
encima de sus necesidades mas bésicas. Ejemplo: prioriza un tratamiento dental
blanqueante por encima de otras necesidades mas bésicas.

Es por tanto importante identificar a cada cliente que visita nuestra clinica, cual es su
necesidad y cuales son los niveles que espera cubrir.
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3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
3.1. Introduccion ala gestién odontoldgica

La necesidad de la gestion como una disciplina quedo firmemente establecida a partir
de los cambios econdmicos y sociales acontecidos en la Revolucion Industrial. Esta
disciplina, que comenzé su campo de accién en las empresas industriales, se ha
extendido a las empresas de servicios y administraciones publicas.

La gestion es una ciencia, entendiendo como ciencia la manifestacion del
conocimiento organizado mediante la aplicacibn de un proceso reproducible
denominado método cientifico.

Por lo que la medicina al igual que la gestién, nacen de una evidencia cientifica y de
unos conocimientos fundamentados en la investigacion y experimentacion.

Como no podia ser de otra manera, la profesionalizacion en el sector industrial y
empresarial se ha introducido también en el sector odontolégico, debido en gran
medida, a los miedos de los profesionales sanitarios a guiar sus consultas por
parametros empresariales. Sin embargo, convertir la clinica en una empresa no quiere
decir que se convierta en un sujeto impersonal.

La oferta y demanda del sector ha evolucionado de manera inversa. Con la
desproporciéon entre el lento crecimiento de pacientes potenciales y el rapido
crecimiento de licenciados en Odontologia.

Como consecuencia, cada vez es mas dificil captar la atencion de los pacientes hacia
las consultas. Para conseguirlos es necesario realizar planes estratégicos que
incrementen la demanda de servicios dentales con el objetivo de crear en el mercado
un espacio suficiente.

Una realidad del sector dental es que muchas, son ya las clinicas que son propiedad o
estan gestionadas por profesionales no dentistas. El hecho de que profesionales no
dentistas, hayan tenido éxito en empresas odontolégicas evidencia que se necesitas
de los conocimientos basados en la gestion para abordar con éxito nuevos proyectos.

Asi pues, la aplicacion de estructuras y politicas en el sector sanitario deber ser vista
como una realidad que pretende aportar rentabilidad al profesional y transmitir un
servicio de mayor calidad al paciente.

Para que una clinica funcione bien necesita de una organizacién, un orden y un
sistema. La Gestion Clinica podria definirse como la implicacion de unos profesionales
sanitarios en la organizacién del sistema, en la gestion de la demanda y de los
recursos disponibles para la obtencion de unos beneficios en funcion de los resultados
obtenidos.
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La gestion de una clinica odontoldgica engloba a grandes rasgos las siguientes cuatro
funciones:

e Funcién administrativa: se encarga de que los objetivos y fines de la empresa se
cumplan tal como se prevé y para ellos tiene que coordinar las diferentes
divisiones de la empresa, definiendo su campo de accién y responsabilidad. La
administracion se encarga que la autoridad, organizacion, coordinacion y
evaluacion se conjuguen en la direccion adecuada.

e Funcién comercial: dotar a la empresa los bienes necesarios para su
subsistencia. Dirigida hacia la difusién a los clientes potenciales de los servicios.

e Funcién productiva: se encarga de transformar los bienes de la empresa y
recursos en el producto o servicio que la empresa presta y determinar el coste de
produccion.

e Funcién contable: intervenir en los aspectos de la gestibn para valorar y
cuantificar las acciones y resultados de todos los actos realizados por la empresa.
La contabilidad refleja el balance econdémico y serd un recurso informativo
prioritario para todo empresario que quiere gestionar con certeza y eficiencia de los
recursos disponibles.

La gestion de una clinica debe desembocar en un conjunto de herramientas y
acciones, variables en funcién de los objetivos y el concepto en si de cada empresa.

3.2. Lagestiéon odontolégica en las consultas

La introduccién de la gestidn clinica en la Odontologia tiene unos motivos econémicos
y una oportunidad para gestionar la mejora de la asistencia y los condicionantes del
actual escenario odontolégico.

La gestion clinica recuerda que es importante gestionar pacientes y no tratamientos o
patologias. Posicionar al cliente por encima del tratamiento, de esta forma el sistema
de gestion no se orienta hacia la produccién, sino que se dirige al paciente. La
satisfaccion de cada servicio debe ser global, considerando que las necesidades del
profesional como del cliente han sido satisfechas.

La gestion odontoldgica supone un cambio en la forma de entender la actividad clinica
en acciones como:

e Abandonar la variabilidad en las decisiones clinicas y empresariales en funcién de
quien actle y estandarizar las actuaciones en base a protocolos de trabajo
definidos.

e Introducir indicadores de calidad que ofrezcan informacién evaluativa de nuestro
rendimiento.
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o Definir una estrategia basada en programar objetivos cuantificados.

e Estructuracion de departamentos coordinados de forma interdependiente y
organizada por productos y servicios asistenciales. Eliminando estructuras
jerarquicas y favoreciendo otras de tipo matricial.

e Reemplazo de retribuciones fijas por salarios variables en base a la consecucion
de objetivos programados.

En definitiva, la gestion clinica consiste en encontrar el equilibrio entre lo conveniente
para el paciente y que la decisién sea empresarialmente conveniente para la clinica.
La gestion clinica aporta conocimiento para que la gestidén realizada por el equipo
humano sea homogénea, efectiva y eficiente para aumentar la satisfaccion de clientes
y profesionales.

3.3. Laclinica dental como empresa. Mision, Valores y RSC.

La Odontologia es un servicio y por tanto la clinica dental es una empresa de servicios
que debe ser gestionada como tal. Aunque siempre haya cierto grado de materialidad
en los servicios, su diferencia principal frente a las empresas de bienes o productos es
la inmaterialidad.

La clinica dental, como cualquier empresa, se estructura principalmente en tres
divisiones: financiacion, produccion y comercializacion:

e La financiacion ocupa un lugar prioritario pues es la base y garantia de
subsistencia de la empresa y define la estimacion de costes e ingresos previstos al
tratar al volumen de pacientes esperado.

e La produccion equivale a la prestacion del servicio, en nuestro caso asistencia
sanitaria especializada.

e La comercializacién define las posibilidades y necesidades del mercado, de la
sociedad, los cuales determinaran los objetivos y estrategia de la empresa.

La direccion empresarial es una cuestion delicada en la que cada decision tomada
conduce irremediablemente hacia nuevos escenarios que afectaran a su vez al
posicionamiento de la empresa y de sus integrantes, asi como a la relacién que estos
mantienen con los clientes. Por lo tanto, el director clinico debe esforzarse por acertar
en todas sus decisiones

Uno de los principales retos con los que se encuentra un director es la correcta
interpretacion del presente y la adecuada prediccién y visualizacion anticipada del
futuro.
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Aguellos profesionales que dediquen su tiempo y recursos para este menester podran
alcanzar lo que se denomina como “escenario de certidumbre”, siendo éste
equivalente a una situaciéon donde se conocen los datos relativos a la situacién actual
asi como la evolucién futura. Este estado de certidumbre permite tomar decisiones de
nulo o poco riesgo, lo que permitira conocer de antemano los efectos que estas
decisiones tendran en el rendimiento de la empresa.

En una correcta gestion odontologica, este ejercicio decisorio no debe ser, sin
embargo, arbitrario, sino que debe responder a unos principios basicos generales de
los cuales no conviene apartarse y que son:

e Misidn y valores de la empresa
e Productividad y satisfaccion profesional

¢ Responsabilidad social

3.3.1. Mision vy valores de la empresa

La misién es la definicién de la finalidad o razon de ser de cada empresa. Una clinica
debe prestar siempre la mejor atencion posible a los problemas de salud de sus
pacientes, proporcionando, del mismo modo, un servicio de calidad a sus clientes
internos. Para ello, su préactica asistencial estara basada en el mejor conocimiento
cientifico disponible y tendra en cuenta la eficiencia en la utilizacién de los recursos.

Los valores son aquellos elementos que conforman la conducta basica de las
personas que forman parte de la empresa y lo que se espera de ellas, como:

o Elrespeto a las creencias y decisiones del paciente y sus allegados.

e La confidencialidad e intimidad necesarias para preservar la dignidad de paciente.
e La busqueda de la excelencia y la mejora continua de la calidad asistencial.

e La continuidad asistencial.

e Eltrabajo en equipo.

e Lainformaciény la transparencia.

e El uso adecuado de los recursos y de la innovacion tecnologica.

e Elliderazgo clinico responsable.
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3.3.2. Productividad v satisfaccién profesional

La clinica dental, como empresa de servicios que es, tiene al trabajador como su
principal recurso. La empresa se organiza o se deberia organizar para facilitar el
desempenio y la area de sus integrantes puesto que la productividad de estos supone
un factor esencial en la salud de la empresa.

La direccién de personas es una accion dentro de la gestion empresarial que cobra
cada dia mayor protagonismo y que incluye la necesidad de considerar al trabajador
como un compafiero de trabajo con cualidades, capacidades y sentimientos propios
gue exigen una gestion diferenciada en cada caso.

3.3.3. Responsabilidad social

La clinica dental es una empresa que requiere de entradas econdmicas para subsistir
y avanzar en su progreso organizativo, tecnoldgico y cualitativo. Si bien, la clinica
dental no puede justificarse Unicamente por su concepto de negocio y debe considerar
también su influencia y responsabilidad social. Es una organizacion que nace con el
proposito de dar trabajo a sus integrantes pero también de prestar un servicio, atender
y satisfacer a los pacientes.

Si olvidamos esto y nos centramos Unicamente en el objetivo monetario de la empresa
estaremos violando uno de los principios béasicos de la gestibn odontoldgica:
rentabilidad empresarial como fruto del objetivo prioritario de asistir y satisfacer ética y
honradamente a los pacientes. La gestion odontolégica es, por tanto, un claro ejemplo
de como las base de la medicina y de la empresa pueden fusionarse para otorgar un
bienestar a la sociedad.

3.4. Anélisis DAFO

El andlisis DAFO es el método mas sencillo y eficaz para decidir sobre el futuro. Nos
ayudara a plantear las acciones que deberiamos poner en marcha para aprovechar las
oportunidades detectadas y a preparar a nuestra organizacion contra las amenazas. El
principal objetivo de un analisis DAFO es ayudar a una organizacion a encontrar sus
factores estratégicos criticos, para una vez identificados, usarlos y apoyar en ellos los
cambios organizacionales: consolidando las fortalezas, minimizando las debilidades,
aprovechando las ventajas de las oportunidades, y eliminando o reduciendo las
amenazas.

El analisis DAFO se basa en dos pilares béasicos: el andlisis interno y el andlisis
externo de una organizacion teniendo conciencia de nuestras debilidades y fortalezas.
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Analisis Interno Anélisis Externo

DEBILIDAD AMENAZA

Aspecto negativo del
entorno exterior y su
proyeccion futura

Aspecto negativo de una
situacion interna y actual

FORTALEZA OPORTUNlDAD

Aspecto positivo del entorno
exterior y su proyeccion
futura

Aspecyto positivo de una
situacidn interna y actual

llustracién 4. Anélisis DAFO. Diagnéstico de la situacion actual

Analisis Interno de la Organizacion (Liderazgo, Estrategia, Personas, Alianzas,
Recursos y Procesos)

e FORTALEZAS: Describe los recursos y las destrezas que ha adquirido la
empresa, ¢en qué nos diferenciamos de la competencia?, ¢Qué sabemos hacer
mejor?

e DEBILIDADES: Describe los factores en los cuales poseemos una posicion
desfavorable respecto a la competencia. Para realizar el analisis interno se han de
considerar andlisis de recursos, de actividades y de riesgos.

Analisis Externo de la Organizacion (Mercado, Sector y Competencia)

e OPORTUNIDADES: Describen los posibles mercados, nichos de negocio, etc, que
estan a la vista de todos, pero si no son reconocidas a tiempo significa una pérdida
de ventaja competitiva.

o AMENAZAS: Describen los factores que pueden poner en peligro la supervivencia
de la organizacion, si dichas amenazas son reconocidas a tiempo pueden
esquivarse o ser convertidas en oportunidades. Para realizar el analisis interno se
han de considerar analisis del entorno, grupos de interés, aspectos legislativos,
demograficos y politicos.
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La matriz DAFO para CLINICA DENTAL S.L. tras analizar su entorno interno y
externo seria el siguiente:

DEBILIDADES

Al estar localizados en el centro de Valencia, hay una gran cantidad de clinicas
dentales en el entorno inmediato.

Todavia no hay una cultura dental arraigada por lo que ciertos tratamientos pueden
considerarse un lujo, y por tanto se deben realizar acciones de diferenciacion y
cultura dental para atraer clientes.

Se ha decidido tener un local muy bien situado que genera un gasto en
arrendamiento elevado.

El estado de la economia actual, hace que la tendencia de las familias hacia el
ahorro sea superior al gasto en servicios sanitarios/estéticos.

Nuevo equipo de trabajo, incorporacion de nuevo personal en el equipo de trabajo,
que pese a tener una solida formacion y una gran experiencia, necesitaran cierto
tiempo para integrarse en la dinamica del grupo ya establecido, hasta alcanzar su
maxima productividad.

Tensiones de tesoreria: de nuevo, la experiencia serd un factor determinante a la
hora de definir la inversidn, los costes fijos y variables que necesita o que generara
el proyecto y como se deben provisionar fondos para afrontar los posibles
problemas iniciales de tesoreria. También hay que tener en cuenta las buenas
relaciones que se mantienen con muchos proveedores, cuya confianza, podra
minorar la dificultad de los inicios.

AMENAZAS

El empuje de las compafias aseguradoras con la creacion de clinicas dentales
propias y la guerra de precios originadas por las franquicias.

Cambios en el modelo sanitario publico ofreciendo mayores niveles asistenciales
en salud oral.

La alta densidad de licenciados en Odontologia, por el incremento de plazas
Universitarias.
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FORTALEZAS

Localizacion del centro clinico. En el corazon de la ciudad con posibilidad de
transporte publico (autobuses varias lineas, metro a escasos 100 metros) y
parkings.

Una nueva concepcion de la salud dental que nos permita diferenciarnos del
servicio ofrecido por franquicias y clinicas “de toda la vida”.

Personal altamente cualificado y seleccionado por diversos estandares tanto de
calidad académica como personal.

Recursos técnicos de dUltima generacion y gran inversion para que el
cliente/paciente pueda tener todas sus necesidades cubiertas en la clinica.

OPORTUNIDADES

Las campafias creadas por las franquicias y sus malas praxis, son una oportunidad
para quien busca una odontologia de calidad por un precio muy parecido.

El local que hemos podido conseguir brinda por espacio y localizacion un punto de
referencia en el Centro de la Ciudad.

El horario continuado desde las 9.30h de la mafiana a las 21.30h, de lunes a
viernes, y de 10h a 15.00h los sabados, atraer4 sin duda a pacientes con
dificultades para compatibilizar los tratamientos con su jornada laboral.

Aula de formacion: la formacion es una fuente importante de ingresos, ya que pese
a existir una oferta amplia, los cursos en un ambito como el del centro de
formacién, son muy escasos. Seran cursos eminentemente practicos, y dirigidos a
todas las categorias profesionales relacionadas con la odontologia. Muchas de las
personas que acudan a estos cursos, remitirdn los casos que consideren fuera del
alcance de sus posibilidades terapéuticas.

3.5. Laceficaciay la eficiencia desde una perspectiva clinica

Los recursos con los que suele contar una empresa son limitados. Esto obliga a utilizar
los bienes de la empresa de la forma mas adecuada posible, consiguiendo abarcar el
mayor numero de necesidades. Es decir, la limitacion de recursos aconseja practicar
una gestion eficiente.

La eficacia consiste en lograr alcanzar los objetivos marcados, sin valorar los recursos
y medios empleados.
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Mientras que la eficiencia se define como la obtencién de resultados positivos en
relacion a los recursos consumidos, por lo que es un concepto relativo, ya que un
proyecto es eficiente no por si mismo, sino en comparacién con otro.

En lo que a este Ultimo concepto se refiere, la Asociacion Esparfiola de Contabilidad y
Administracion de Empresas (AECA), lo divide en dos interpretaciones diferentes:
eficiencia estratégica y eficiencia operativa. La eficiencia estratégica se centra en las
decisiones a medio y largo plazo, mientras que la operativa se centra a corto plazo.

La efectividad clinica esta directamente relacionada con la mejora en la gestion de los
procesos tanto asistenciales como administrativos. La efectividad mide los beneficios
obtenidos por un paciente, o un conjunto de pacientes, cuando los conocimientos o la
tecnologia se aplican en condiciones reales, es decir, la medida en que se consiguen
los objetivos deseados. Lo esencial es garantizar la atencion integral al paciente. De
nada sirve aplicar una técnica quirdrgica correctamente en una patologia odontolégica
si los procesos de evaluacion y realizacion del diagnostico se han demorado en el
tiempo.

Las decisiones que se toman en cualquiera de los flujos asistenciales del paciente en
la clinica, tienen un reflejo en los costes de la asistencia que se ponen de manifiesto
en la cuenta de resultados de la unidad, asi como en los estdndares de calidad del
servicio. Los odontélogos que se incorporen a un nuevo modelo de gestion tendran
gue plantearse de qué forma consiguen optimizar la eficacia, la efectividad y la
eficiencia de sus decisiones para lograr mejores resultados.
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4. RECURSOS HUMANOS
4.1. Organigrama de laempresay descripcion de puestos

Una organizacion es la coordinacion racional de actividades de un cierto nimero de
personas que intentan conseguir una finalidad y unos objetivos comunes y explicitos,
mediante la division de las funciones del trabajo y a través de la autoridad y de la
responsabilidad.

e La existencia de un objetivo.
e La agrupacion de personas.
e La presencia de una estructura y de unas reglas de funcionamiento concretas.

Con esta definicion podemos considerar a la empresa como un ejemplo de
organizacion, donde existe un sistema abierto al exterior e internamente estructurado
para la explotacion de sus recursos y la obtencién de resultados.

Por lo tanto una organizacién se basa en la colaboracién de personas que unifican sus
esfuerzos coordinadamente para conseguir un objetivo comun, siendo conscientes de
gue la suma de sus aportaciones colectivas, en un grupo bien estructurado, es
superior a la suma de los esfuerzos sucedidos de forma individual.

No podemos considerar una clinica como una organizacion profesional si:
¢ No dispone de un propdsito comun.

e No existe una cooperacion total entre sus integrantes.

¢ No se disponen medios de comunicacién eficaces.

La existencia de un objetivo comun pretende crear una estrategia unificadora que guie
en un mismo sentido a todos los integrantes de la empresa, de manera que si una
clinica no dispone de una estrategia conocida y compartida por todos nunca podra ser
eficaz.

Una estructura organizativa es el medio a través del cual la organizacion podra realizar
sus objetivos. No debe nacer espontdneamente ni con el paso informal del tiempo sino
que debe ser creada intencionadamente para servir al plan de trabajo previsto. Esta
debe ser coherente con la situacién de la empresa y con sus recursos humanos,
técnicos y materiales.

Un esquema basico de creacion de estructura organizativa seria:

o Listar todas las tareas y trabajos necesarios para alcanzar los objetivos de la
empresa.
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e Agrupar todas estas tareas en puestos de trabajo.

e Reunir estos puestos de trabajo en unidades o departamentos, considerando para
ello la homogeneidad de las distintas operaciones, las capacidades individuales y
los medios necesarios para realizarlos.

o Establecer las relaciones profesionales necesarias y/o permitidas entre cada
puesto de trabajo y unidad.

De esta forma se construye una estructura organizativa, siendo ésta el esquema
formal de relaciones, comunicaciones, procesos de decisién, procedimientos vy
sistemas dentro de un conjunto de personas, unidades, factores materiales y funciones
con vistas a la consecucion de objetivos.

Son numerosas las diferencias que hay entre cada clinica, si bien en nuestra
organizacion queremos compartir unos principios bésicos que deberan ser
considerados en la construccion de una organizacion eficaz.

e Unidad de direcciéon: Debe existir un criterio Unico en toda la clinica, es decir se
deben conocer y respetar idénticas soluciones para situaciones similares.

e Unidad de mando: Cada trabajador debe tener un responsable superior al que
acudir en primera instancia para no individualizar los problemas en una Unica
persona, consiguiendo asi disponer de profesionales resolutivos y de cadenas de
mando.

e Equilibrio: Debe existir una relacion armoénica y respetuosa entre la linea
horizontal y vertical de la organizacidn, asi como entre sus puestos de trabajo.

e Autoridad y responsabilidad: La autoridad y la responsabilidad en cada puesto
de trabajo deben ser compatibles, de forma que nadie serd responsable sino
dispone de autoridad y nadie tendra autoridad sin responsabilidad.

e Localizacién de la autoridad: Se debe colocar la autoridad en los puestos de
trabajo mas idéneos de la estructura, para obtener la maxima eficiencia en la toma
de decisiones

e Graduacion de la autoridad: La autoridad debe ser mayor a medida que mas alto
esta el puesto en la pirAmide empresarial.

e Divisién del trabajo: Se debe especializar a cada trabajador mediante la
asignacion de responsabilidades concretas a cada puesto.

e Homogeneidad de las tareas: El reparto de tareas debe ser homogéneo y
coherente con las unidades creadas.
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Dr. ADE P. MEDICO

DIR.
FUNCIONAL
I T ! ! -
PERSONAL
CONTABLE RECEPCIONISTAS HIGIENISTAS AUXILIARES LIMPIEZA

llustracién 5. Organigrama de la empresa.

Cada miembro de la clinica debe tener adjudicadas unas funciones determinadas de
las cuales se haga responsable. Las responsabilidades, funciones y tareas de cada
puesto de trabajo deben ser informadas por escrito, en una Hoja de puesto para cada
cargo. En ella se explicaran el trabajo, su periodicidad, las caracteristicas para optar a
ese puesto de trabajo y la relacién de sus tareas con el resto de personal.

4.1.1. Gerente

El/la gerente realizara de las siguientes funciones:

e Cuadrar horarios de personal para que la clinica esté perfectamente organizada,
con una atencion adecuada durante todo el horario de apertura del centro.

e Organizacion del servicio de urgencias
e Organizacion del servicio de atencion domiciliaria

e Controlar que todas las tareas asignadas a cada trabajador se estén cumpliendo
correctamente.

e Controlar el estado de los tratamientos de los pacientes asi como realizar sondeos
a los pacientes para detectar posibles problemas.

e Planificar las estrategias de marketing asi como controlar la efectividad de las
mismas.

e Negociacion con proveedores, financieras y entidades bancarias.

e Control de las cuentas y los resultados de la clinica.
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Control de las liquidaciones de los doctores auxiliares.

Preparar y liderar las reuniones mensuales donde se analizaran los resultados
obtenidos, marcando las pautas y estrategias a seguir para mejorar dichos
resultados y corrigiendo las posibles desviaciones de los protocolos informando al
personal sobre las posibles novedades en las pautas de gestion.

Atender posibles reclamaciones de los pacientes, junto con la persona responsable
del servicio de atencion al paciente.

Realizar todos los trmites burocraticos que se deriven del desarrollo de la
actividad

Ayudar al personal de recepcion en el cierre de presupuestos de importes
econdmicos elevados.

Control del cumplimiento de los protocolos de calidad de la normativa de calidad
ISO 9001

Negociacion con proveedores y entidades bancarias para conseguir las mejores
condiciones en compras, créditos etc.

4.1.2. Doctores

Realizar todas las primeras visitas, elaborando el diagnostico de la patologia
detectada en cada paciente, determinando la secuencia de tratamiento mas
adecuada y los doctores que intervendran en la resolucion del caso.

4.1.3. Auxiliares-higienistas

Busqueda de las fichas de los pacientes que tienen cita al dia siguiente.
Acompaifiar al paciente al gabinete.

Facilitar al paciente los consentimientos médicos y asegurarse de que los firmay
se archivan

Preparar el material necesario para que el doctor realice el tratamiento que tiene
previsto.

Auxiliar al doctor durante el tratamiento.
Acompafar al paciente a recepcién una vez finalizado el tratamiento.
Asegurarse del cumplimiento de la ley de proteccion de datos

Realizar higienes en los pacientes, supervisadas por alguno de los doctores
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Ademas de esto se encargaran de realizar el pedido de material y gestionar el
almaceén. Para ello se respetard el siguiente protocolo:

El material estard guardado y ordenado en los almacenes.

Todo lo que hay en el almacén debe estar debidamente registrado en el
ordenador.

Cada vez que se saca algo del almacén hay que reflejarlo en el ordenador y en la
ficha de control disefiada a tal efecto.

Deben estar pendientes de los materiales que se van consumiendo para pedirlos
con tiempo y que no lleguen a agotarse las existencias.

Los materiales que vayan haciendo falta se anotaran en una hoja de pedidos y se
cursard la correspondiente notificacion a la persona responsable de los pedidos si
alguno de los productos debe ser repuesto urgentemente.

Cada vez que llega un pedido hay que comprobar, ANTES de que se vaya el
repartidor, que TODAS las cajas recibidas vayan dirigidas a la clinica o a
cualquiera de los doctores.

Se comprobara en el albaran o factura que ha llegado exactamente lo que se ha
pedido.

Si falta algo en los pedidos recibidos, deben de ponerse en contacto con el
deposito dental correspondiente, haciendo la oportuna reclamacion y poniendo
éste hecho en conocimiento de la persona responsable de los pedidos del centro.

Una vez comprobado que el material que ha llegado es el correcto, se ordenara
debidamente en el almacén y se introducira en el ordenador.

Los albaranes y facturas deben llevarse al departamento de administracion, para
gue puedan ser debidamente archivados.

Asegurarse que todos los moldes de escayola estén vaciados y los trabajos de
laboratorio preparados para ser enviados.

Al finalizar el dia, las auxiliares deben realizar los siguientes trabajos para facilitar la
labor del servicio de limpieza:

Desmontar turbinas, pieza de mano, micromotor engrasandolos debidamente.

Desinfectar completamente el sillon y subir a posicién 0, facilitando de ésta forma
la limpieza del gabinete.

Realizar el aspirado del sillon.
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4.1.4. Personal de recepcion

e Recibir al paciente y acompafiarlo hasta el despacho.
e Realizar la fase de acercamiento al paciente.

- Presentarse como la persona que hara el seguimiento de su tratamiento en los
ambitos de programacion y administrativo.

- Preocuparse sobre el estado de salud buco dental del paciente.

- Si el paciente manifiesta algun dolor o temor, debe realizar las preguntas
necesarias para conocer sus necesidades.

- Toma de datos personales donde se intentara averiguar su situacién personal y
econémica.

- Recogida de datos médicos y firma del consentimiento de la ley de proteccion
de datos.

- Posteriormente avisaran a alguna de las higienistas-auxiliares para que se
hagan cargo del paciente, debiendo éstas llevar a cabo las siguientes
funciones:

e Preparar el gabinete para pasar al paciente.
e Explicar al doctor toda la informacién més relevante sobre el paciente

e Auxiliar al doctor mientras realiza el reconocimiento del paciente y anotar los
tratamientos a realizar.

e Acompafar al paciente a la sala de espera correspondiente.

Una vez que el paciente estd en la sala de espera, la auxiliar-higienista que ha
atendido al paciente, avisara al personal de recepcion, quién se encargara de llevar a
cabo con diligencia las siguientes funciones:

e Realizar el presupuesto y preparar el dossier del paciente.

e Repasar el plan de tratamiento previsto por el doctor ofreciendo varias alternativas
si fuese posible.

e Explicar las diferentes formas de pago y financiacion.

e Cerrar el presupuesto que debe ser firmado por el paciente.
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4.1.5. Servicio de limpieza

El servicio de limpieza contratado para la limpieza y mantenimiento de gabinetes debe
respetar el protocolo.

Al finalizar el dia de trabajo:

e Limpiar el pedal y el cable del pedal del sillon.

e Limpiar las sillas del doctor, auxiliar y acompafiantes.

e Limpiar el ordenador (teclado, superficies, ...)

e Barrery fregar el suelo de gabinete y sala de esterilizacion.

e Asegurarse que las pantallas de los ordenadores estan limpias.

e Asegurarse que no quedan marcas de polvos de talco de los guantes en las
distintas superficies de los gabinetes.

e Las superficies de la sala de esterilizacién deben estar completamente recogidas y
perfectamente limpias.

Semanalmente se realizard una limpieza exhaustiva de cada gabinete con el fin de
favorecer el mantenimiento y cuidado de las instalaciones, utilizando una bayeta con
agua y jabon, no sélo con toallitas y liquido de desinfeccion.

4.2. Lacomunicacion en la estructura organizativa

Un plan de comunicacion puede muchas veces dirigirse internamente y externamente.
A veces es necesario asegurarse que los integrantes y colaboradores de la clinica
tienen criterios de decision y actuacion unificados antes de lanzar el mensaje a la
poblacion.

¢ Comunicacion externa: dirigida a poblacion en general, profesionales externos y
medios de comunicacion.

¢ Comunicacion interna: dirigida a los propios miembros y trabajadores de la clinica.

El Plan de Comunicacion Interno tendria como publico objetivo a las personas que
integran el equipo de trabajo y a todas las empresas, proveedores y profesionales que
colaboran o participan de algin modo en la prestacion de nuestro servicio.

Un Plan de Comunicacion unifica criterios profesionales y establece una metodologia
de apariencia que evita que se formulen acciones inconexas o contradictorias dentro
de la organizacion. Por ello, es necesario transformar ese plan en una estrategia con
una serie de objetivos, que deben ser factibles, realistas y medibles.
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No se puede olvidar que un plan de comunicacion, como cualquier otra planificacién
dentro de la empresa, requiere de unos plazos de ejecucion para cada uno de los
objetivos, ya sean a corto, a medio o a largo plazo. Y de la misma manera, cada
objetivo debe tener asignado también un o unos responsables de su realizacion.

Por ultimo, se debe disponer de medidas de control y evaluacién peridédicas que
evallen el rendimiento y permitan introducir acciones correctoras si procede.

En resumen, un Plan de Comunicacion nace de una necesidad de la organizacion,
basado en un analisis previo de la situacion en las que se observan unas carencias de
comunicacion (debilidades y amenazas) y unos instrumentos de los que dispone la
organizacion para enfrentarse a ellos (oportunidades y fortalezas). Tras el analisis de
estas carencias e instrumentos, se obtienen unas conclusiones y se plantea un Plan
para solventar la situacion, a través de una estrategia, que se concreta en una serie de
objetivos a conseguir en un plazo concreto y por unos responsables, a través de unas
acciones evaluables por medio de medidas de control.

Definicién de Definicion de
lineas
estratégicas y
objetivos

puestos de
trabajo y
organigrama

Método de
comunicacion
interna

Medicién y
control

llustraciéon 6. Comunicacion en la estructura organizativa

Dentro de éste Plan de comunicacion, nos encontramos con un concepto envolvente a
todas las fases que es el Clima Laboral.

El clima laboral en una organizacion es la sintesis de las actitudes de la propia
persona frente a su propio empleo, por lo tanto frente a su propio trabajo personal, al
de sus comparfieros, al de los jefes, a las condiciones ambientales y al entorno laboral
€n su conjunto.

El clima laboral se ha convertido en un aspecto de enorme importancia en el criterio de
decision para incorporarse a un puesto, en la satisfaccion del personal y por tanto en
su motivacion, productividad y voluntad de ayudar a los demas y a su empresa.
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El clima laboral de una organizacién puede medirse en base a una serie de datos tanto
estadisticos como informales. En este sentido, los datos que pueden ser Utiles para
determinar el clima laboral son:

e indice de rotacion, nimero de trabajadores que dejan la empresa a lo largo de un
periodo.

e Indice de absentismo.

e Indice de retrasos.

 Indice de accidentes laborales.

e Variacion de la productividad.

e Descenso de la calidad de la produccion.

e Insatisfaccion laboral (medido en nimero y contenido de las quejas internas).

o Entrevistas de salidas (aquellas realizadas a personas que dejan la empresa).

¢ Nivel de participacion e implicacion del personal en las actividades de la empresa.

e Flujo de comunicaciones informales que expresan con mayor certeza las opiniones
del personal que las comunicaciones mas formales.

El analisis de los datos recogidos puede dar como conclusion la existencia de un clima
laboral inestable o poco confortable. No obstante, esta situacién no tiene por qué ser
asumida como invariable; son muchas y diversas las estrategias que pueden permitir
mejorar el clima laboral de una organizacion.

La capacidad del equipo y de cada profesional para gestionar la euforia o fatiga
momentanea y para manejar con propiedad la relacion con su entorno es fundamental
para alcanzar el éxito y la satisfaccion.

La mayoria de tensiones y problemas en una clinica dental tienen su origen en
aspectos puramente personales entre dos personas. Los conflictos personales
desarrollan una cadena de insatisfaccion que acaba muchas veces en la percepcion
del paciente de que algo no va bien en la clinica. Es por tanto responsabilidad del
director clinico el intervenir y ser inflexible en la alteracién de un clima afable y de un
compafierismo que hoy se convierte en la primera piedra necesaria para alcanzar la
satisfaccion del paciente y la de la clinica..

En este cometido, el directivo debe prestar especial atencién al nivel de comunicacién
interna de su clinica. No se pueden tomar conclusiones ni exigir resultados o
determinados comportamientos si previamente no se le ha facilitado a cada profesional
la informacién necesaria 0 si, antes de tomar una decision, no se ha escuchado
atentamente la opinién del equipo.
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En la clinica dental existen unos requerimientos de convivencia profesional que cobran
excesiva relevancia en la construccion de equipo y en la confeccién de una imagen
profesional y sdélida. Para ello es sin duda fundamental hacer saber a cada trabajador
las normas de comportamiento y las actitudes o acciones que no estan permitidas, por
perjudicar el ambiente y el clima laboral.

4.3. Seleccién de personal

La planificacion constituye uno de los instrumentos clave en la direccion de cualquier
clinica dental, puesto que permitira determinar las exigencias y caracteristicas que
deben regir la organizacion de una empresa. La planificacion de personal consiste, por
tanto, en definir unos objetivos concretos y sus plazos de ejecucion y estructurar el
equipo de trabajo idoneo para conseguirlos.

La planificacion de personal se encarga de anticipar las necesidades del futuro en
términos cualitativos y cuantitativos, con el objetivo de establecer la plantilla ideal,
indicando el personal excedente, los puestos deficitarios, asi como los criterios
orientadores necesarios para la accion.

La plantilla inicial esth compuesta por profesionales en activo dentro de la sanidad
bucodental. Son personas de contrastada experiencia que ya trabajan actualmente en
la clinica, todos ellos implicados en este proyecto y participando activamente en su
desarrollo.

Para futuras incorporaciones sera imprescindible tener inmejorables referencias de
algun profesional del sector, experiencia contrastada, titulacién y sobre todo ganas de
empezar a trabajar en una empresa con un proyecto tan ambicioso.

En resumen, se requieren profesionales de primer nivel con una actitud positiva y
muchas ganas de trabajar para desarrollar el proyecto.

Asi pues, la planificacibn de personal debe responder a un analisis interno y
evaluacién del trabajo que hace dentro de la empresa. El establecimiento de un plan
de recursos humanos implica estudiar la organizacion, sus objetivos, sus funciones,
sus tareas, sus puestos de trabajo, las categorias profesionales de sus miembros asi
como sus capacitaciones profesionales, ademas de evaluar la organizacion y
estructuracion del método de trabajo precisamente para conocer la libertad, la
estabilidad, la proyeccion y la calidad de las funciones desempefiadas.
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4.4. Paciente o cliente.

La clinica debe tener la capacidad de identificar a sus clientes, para lo cual se hace
necesario resolver la confusion y conflicto generado por interpretaciones poco
afortunadas, acerca de las diferencias entre los términos cliente y paciente asi como
otras similares denominaciones.

Términos como paciente, cliente, consumidor, usuario, enfermo, target, poblacion,
beneficiario, ciudadano, etc. son a menudo utilizados como sinénimos.

A continuacién vamos a tratar de desarrollar cual es el término a utilizar y las ventajas
e inconvenientes que vamos a encontrar para el desarrollo de la clinica.

El término paciente odontoldégico se refiere a aquella persona que recibe servicios
sanitarios, tratamiento odontoldgico, cuidados o consejo profesional. Es importante
considerar que el término paciente no es sinénimo de enfermo. El enfermo es aquel
paciente que padece una enfermedad, concluyendo por tanto que el enfermo puede no
ser paciente sino ha recibido tratamientos a su enfermedad y el paciente no
necesariamente es enfermo si acude a la consulta por otros motivos distintos a la
necesidad de curacién o paliacion.

El término cliente se refiere a aquella persona que decide acerca del asesoramiento o
servicio de un profesional o venta de un producto a cambio de una recompensa
generalmente en honorarios. El término cliente es aplicado en muchos sectores
distintos al odontolégico o sanitario, tales como el comercial, la hosteleria o la moda.

Teniendo en cuenta que el paciente de la clinica dental es aquella persona que
consume algun servicio sanitario en ella, el cliente sera aquella persona que sin haber
consumido necesariamente un servicio en la clinica ha mantenido un vinculo comercial
con nosotros. Ambos seran por tanto objetivos de nuestras campafias de marketing.

De esta forma, el paciente sera aquel a quien se efectle el tratamiento o se preste el
servicio odontoldgico (no necesariamente curativo), mientras que el cliente sera aquel
que, en algun momento determinado, debera adoptar la decision sobre la realizacion
de un tratamiento, la aceptacion de un presupuesto o el pago de la factura de un
servicio, distinguiendo en este punto entre clientes potenciales y los clientes reales.

Los acompariantes entran dentro de la categoria de influyentes y desempefian un
papel muy importante en la relacién con el paciente pues, aunque no actia como
verdadero cliente, ejerce una importante influencia sobre el paciente.

De alguna forma, los acompafiantes son también usuarios, pues acuden a la consulta,
esperan, analizan lo sucedido y conforman una opinion que compartiran con el
paciente y con otras personas de su entorno. Es por ello que esta figura no debe de
ser descuidada.
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5. MARKETING EN LA CLINICA ODONTOLOGICA
5.1. Marketing Mix. Las 4 P’s.

El término marketing es la incorporacion a nuestra lengua de esta palabra
anglosajona. Algunas de sus referencias al castellano serian comercializacion,
mercadeo o mercadotecnia. Los principios del marketing y su aplicacion son factores
esenciales en el progreso y éxito de una clinica odontologica y ocupan un espacio
fundamental dentro de ella, ya que, de alguna forma, recoge los objetivos de la
empresa en el mercado, siendo esto un factor necesario para realizar una produccion
orientada.

El marketing es un proceso vivo que se adapta continuamente a las cambiantes
circunstancias del entorno. El marketing de una clinica puede tener diferentes
orientaciones segun el enfoque que se dé a su practica. Algunos de estos enfoques
son:

e Orientacién hacia la produccién: Tipica de nuevos servicios 0 productos donde
existe una elevada demanda que exige un alto volumen de produccién. De alguna
forma, el objetivo es brindar servicio a la mayor cantidad posible de clientes
haciendo el mejor uso posible de los recursos disponibles.

e Orientacién hacia la distribucion: La oferta se iguala a la demanda y por tanto
existe una mayor preocupacion por el estudio del entorno y por incentivar la
demanda y despertar la necesidad en la poblacion.

e Orientacion hacia el mercado potencial: La oferta supera a la demanda y por lo
tanto el marketing se centra en aumentar la demanda mediante la adaptacion del
servicio a las necesidades especificas de la poblacion.

e Orientacién estratéqgica: La oferta sigue siendo mayor que la demanda, pero nos
encontramos en un entorno en crisis financiera donde, ademéas de incentivar la
demanda, se establece la necesidad empresarial de vigilar los costes y la
eficiencia empresarial, establecer vinculos emocionales con los clientes, practicar
las relaciones publicas y potenciar el marketing interno.

El marketing es una ayuda en busca del éxito profesional donde sus acciones y
herramientas permiten conseguir mas y mejores pacientes (aquellos que deseamos
tener), pero también a fidelizar y mejorar las relaciones con los pacientes ya activos.
Siendo un buen ataque la mejor defensa, las acciones que se emprendan para
conseguir mas pacientes o para fidelizar a los ya existentes seran las que ayudaran a
conseguir que el ejercicio de la profesion sea también un éxito econémico y social.

Es sabido que algunos dentistas ven la aplicacién del marketing en su practica diaria
como una actividad que no se corresponde con la ética profesional, y por tanto es
importante definir qué es el marketing y qué pretende para eliminar las connotaciones
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negativas que no merece esta ciencia. Asimismo, es importante diferenciar entre lo
que pretende el marketing y el abuso o uso incorrecto que ciertas empresas puedan
hacer de él, sin respetar los principios deontolégicos de la profesion odontolégica.

Equivocadamente, se ha popularizado una definicién del concepto de Marketing que lo
ha convertido en sinénimo de infinidad de situaciones y acciones e incluso de
herramientas que se engloban dentro de esta misma ciencia. La realidad del
marketing, sin embargo, no es mas que la de buscar clientes, potenciales o activos,
con necesidades concretas para ofrecerles el servicio o producto que mejor satisfaga
sus expectativas.

El marketing mix es la combinacién de acciones en un equilibrio apropiado para
alcanzar los objetivos previstos en el plan de marketing.

Elegir un mensaje no es una tarea fécil, sobre todo si se tiene en consideracion el
espacio que existe durante la comunicacion entre lo que deseamos decir y lo que
finalmente se percibe. Seleccionar un mensaje y elaborar un plan de presentacién del
Mismo es un proceso un tanto complejo que obliga en ocasiones a contar con la ayuda
de profesionales en la materia. EI mensaje tiene que llegar al consumidor o cliente
potencial sin desvirtuar la realidad de la organizacién, es decir, sin alterar el propésito
0 deseo de imagen que la clinica quiere dar.

A continuacién se desarrollardn y elaboraran las lineas de actuacion sobre cada uno
de estos factores.

5.1.1. Servicio

Como breve resumen los clientes 0 pacientes en nuestro caso usan los servicios por
los beneficios que ofrecen y las necesidades que satisfacen. Al igual que con los
productos los clientes exigen satisfacciones y beneficios de éstos.

Nuestro principal objetivo en este apartado, o analisis de marketing, es analizar las
caracteristicas de nuestro servicio en particular y, en cdmo vamos a poder mejorarlo.

Nuestro servicio ofrecido se trata de un servicio intangible, que recibe directamente el
paciente, en su mayoria de las veces en los gabinetes de la clinica dental y con una
duracion determinada, es decir, se consume en el momento. Como conclusion se
puede decir que se debe orientar nuestro servicio al paciente y ofrecer el mayor nivel
de calidad debido a que la satisfaccion del paciente es originado por el momento de
interactuacion con él.

Se puede dar en alguna ocasion excepcional que los profesionales acudan a realizar
alguna visita esporadica a algun paciente que le resulte complicado el desplazamiento.
La mayoria de las veces se prestara en la clinica, y debido a esto, debemos de dotar a
ésta del material necesario y la tecnologia adecuada.
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Cabe destacar también la importancia de la elaboracion de tratamientos duraderos con
el mismo paciente. En este caso el servicio prestado no se ofrecerd de forma
inmediata, como puede ser una primera visita o revision, sino que sera un tratamiento
mas complejo que tardard varias sesiones.

Estos tratamientos exigen de una atencién constante en el tiempo, ofreciendo también
flexibilidad de horarios y de pago. Habra que tener muy en cuenta este tipo de servicio
ofertado puesto que sera el que mayor beneficio supondra y deben ser conscientes
todos los miembros del equipo profesional debido a que en tratamientos duraderos
podran ser varios los miembros que presten atencion al paciente.

De todas maneras a pesar de lo descrito anteriormente se sabe la importancia de la
creacion de un diagrama de flujo de procesos que permita dividir las distintas
interacciones con el paciente para poder mejorar la calidad del servicio.

Se analiza pues el proceso de atencién suponiendo que una persona necesita los
servicios a causa de una molestia o un asunto estético y decide acudir a la clinica.

Estos son los pasos que seguiria:
e Deseo/Necesidad de acudir a una clinica dental.

e El cliente ha conocido la clinica a través de la campafia publicitaria, el boca a boca,
la ubicacion, mediante busqueda en el colegio profesional, o por Internet.

e Contacto, solicitud de informacién a través de teléfono, en la clinica o via correo
electrénico.

e Concertacion de primera visita.
e Primera visita de diagndstico para saber cuéles son exactamente sus necesidades.

o Estudio de los tratamientos posibles y exponerlos al paciente. Dar presupuesto
aproximado.

e Aceptacion del presupuesto por parte del paciente, una vez sabe los servicios que
se le van a realizar y de qué manera.

e Inicio del tratamiento y consensuar el método de pago.
e Sesiones requeridas para completar el tratamiento.

e Conclusion del tratamiento, evaluacion de satisfaccion del cliente y concertar
posible futura cita.

En este caso el servicio basico o elemento fundamental del servicio es la visita a la
clinica y atencién al paciente. En el diagrama de flujo se pueden ver la secuencia de
acciones que forman todo el proceso.
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El servicio basico se da desde que el cliente entra a la clinica hasta que sale atendido,
pero existen muchos servicios suplementarios durante y después del servicio basico:
atencion al cliente, servicio de reserva de cita, tratamientos y consejos que el paciente
deberd seguir, etc. El deseo del paciente se ve satisfecho en gran parte en el
momento que sale de la clinica. El diagrama de flujo ayuda a preguntarse si podria
desarrollar nuevos servicios, o si podria aumentar el segmento de mercado, 0 cOmo se
puede mejorar el servicio.

Existen muchos otros tramites que no se detallan aqui porque los pasos y
caracteristicas de cada uno es totalmente diferente pero basicamente la dindmica es la
misma. La relacion del paciente con la clinica es constante, los tratamientos suelen ser
duraderos, peridodicamente éste pasard por la clinica para hacer revisiones y un
mantenimiento de su tratamiento.

Se cree de importancia desarrollar este diagrama para una persona que llega por
primera vez a nosotros porque se debe tener en cuenta que cada uno de los pasos de
este diagrama es muy importante para que este paciente se vincule con nosotros.

El sistema de publicidad y toma de contacto tiene que ser muy bueno para que elija la
opcion de esta clinica, el trato personal en su primera visita excelente, asi como el
método y facilidad de pago y precios asequibles.

Cabe destacar que si bien los tratamientos seguiran la misma secuencia en el paso
que se refiere a sesiones requeridas para completar el tratamiento se podran dar
diversas situaciones. Se quiere decir con esto que dependiendo de las necesidades
del paciente, las sesiones seran realizadas por odontélogos generales, odontélogos
especializados o simplemente el paciente visitara la zona de recepcién o se reunira
con el auxiliar correspondiente.

5.1.2. Precio

En un momento econdémico de dificultades como el que se estd viviendo actualmente
las decisiones sobre precio son de una importancia capital en la estrategia de
marketing. Se sabe y tiene en cuenta que la situaciébn actual es muy dura y la
poblacién esta pasando verdaderas dificultades econdmicas por lo tanto la politica de
precios tiene que tener esto en cuenta y no ofrecer precios elevados para los
tratamientos. Se tiene también en cuenta que debido a los costes que conlleva la
puesta en marcha del negocio los precios deben tener un minimo , el cual no est4 al
alcance de todo el mundo.

Debido a todo esto se intentard aplicar una politica de precios acorde con la situacién
actual pero teniendo en cuenta a su vez que unos precios excesivamente bajos
provocaran el no funcionamiento de la clinica asi como una percepcién para los
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posibles pacientes potenciales de una clinica de poco prestigio y tratamientos de poca
calidad, que es lo que no se quiere conseguir.

Como ocurre con los demas elementos del marketing mix, el precio de un servicio
debe tener relacion con el logro de las metas organizacionales y de marketing. El
precio es el Unico elemento del mix que proporciona ingresos, pues los otros
componentes Unicamente producen costes. Debemos tener en cuenta que el valor
para el paciente dependera de la diferencia entre los beneficios que obtiene por el
servicio y el precio que paga por éste, ademas de otro tipo de costes como el tiempo y
el esfuerzo fisico. Reduciendo todos o alguno de estos costes, se aumenta el valor del
servicio y por tanto su satisfaccion. Cuando se piensa en fijar una politica de precios
se tiene que plantear qué objetivos se buscan. Debido a que no se quiere aplicar una
politica de precios excesivamente bajos (se pueden identificar con mala calidad) se
intentaran ofrecer politicas de descuentos o dar facilidades de pago, por ejemplo.

5.1.3. Promocién

Resulta clave para que nuestra empresa pueda informar a los posibles pacientes de su
actividad y los servicios que se va a ofrecer una buena campafa de comunicacién y
promocionarla en la medida que sea posible. La promocién o comunicacion es clave
en la primera época de la empresa o periodo de lanzamiento y, por lo tanto, es
necesario informar del servicio.

La publicidad es la ciencia encargada de captar la atencion y seducir al publico
objetivo con un mensaje comercial que anime al cliente potencial a consumir el
producto o servicio que la empresa anunciante ofrece a través de distintos medios o
canales como anuncios en prensa, cambios interpersonales, comunicaciones escritas,
internet, television, senalética etc.

La Publicidad no es sin6bnimo de propaganda; es una herramienta de marketing y
comunicacion que pretende la obtencién de beneficios comerciales como ultimo fin,
mientras que la propaganda tiene como ultima misién la propagacién y/o difusién de
ideas politicas, filoséficas, morales, sociales o religiosas, es decir, comunicacién
ideoldgica, dejando al margen intereses comerciales sobre productos o servicios
concretos.

La publicidad en Odontologia ademéas de por la legislacion vigente viene también
regulada por la normativa marcada desde el llustre Consejo General de Odontélogos y
Estomatélogos de Espafa. Entre las diferentes recomendaciones o normas que se
dictan en el Cadigo, destacan las siguientes:

e La publicidad de servicios odontol6gicos no debe contener nada falso, inapropiado,
confuso, fraudulento, ambiguo o decepcionante.
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e La publicidad de servicios odontolégicos no debe crear falsas expectativas de
resultados favorables.

e La publicidad de servicios odontolégicos no debe, ni en modo ni en frecuencia, ser
de mal gusto, sensacionalista u ofensiva.

e Cualquier iniciativa que se considere grandiosa o0 sensacionalista debe evitarse,
puesto que no tiene interés para la profesion.

5.1.4. Distribucion

No se va a considerar esta herramienta del marketing mix lo suficientemente
importante como para desarrollar su estudio debido a que en este caso el servicio es
prestado en la clinica integramente. El acceso y la toma de contacto o reserva de cita
serd o bien acudiendo directamente a la clinica, por teléfono o via correo electronico.
Por lo tanto no se tendrd ningun intermediario o canal por el que vender los servicios.

5.2. Marketing sanitario.

El marketing no es una ciencia aislada y por tanto debe estar presente en todos los
procedimientos de la clinica. Debe estar vinculado al compromiso con la calidad, es
decir a procurar hacer las cosas cada dia mejor y de forma més eficiente, asi como a
la visibilidad, al hecho de hacer tangible y conocido al cliente este compromiso y buen
hacer que caracteriza a la clinica y a los profesionales que trabajan en ella.

De forma simple, el marketing lo que pretende es establecer un intercambio positivo
entre paciente y clinica, donde ambos reciben los beneficios esperados.

Este principio es de alguna forma la base del concepto comercial y empresarial “win to

win”, segun el cual el objetivo es preocuparse por igual por la obtencién de los
beneficios empresariales y personales y porque el cliente se sienta también satisfecho.

Si consideramos que la inmensa mayoria de las consultas odontolégicas ofrecen un
servicio integral y similar entre si (Endodoncia, Implantologia, Prétesis, Odontologia
general, etc.), es facil darse cuenta de lo complejo que puede suponer alcanzar la
diferenciacion entre clinicas. La misma dotacion de medios provoca también que la
atencion y la oferta odontoldégica sea muy similar entre si, haciendo complejo
diferenciar una misma técnica desarrollada en una clinica u otra.

Es aqui donde cobran especial importancia los servicios secundarios que se puedan
ofrecer en la clinica, pues son estos los que crearan el valor afladido, aumentaran la
calidad percibida por los clientes y permitirdn, por tanto, la diferenciacion.
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INTERCAMBIO POSITIVO

CLINICA CLIENTE /PACIENTE

SATISFECHO SATISFECHO

llustracién 7. Concepto “Win to Win”

Algunos ejemplos de servicios secundarios que pueden ofrecerse al paciente son:
e La agilidad en la gestién de citas y el manejo de la agenda.

e La profesionalidad en el trato al teléfono.

e Lacomodidad de las instalaciones.

e Lalimpiezay orden de las instalaciones.

e Laamabilidad del personal.

e La oferta de informacién mediante material educativo.

En la clinica se tratara de realizar dos tipos de marketing, uno enfocado a la propia
organizacion dental y otro enfocado a la repercusion de la cinica con sus clientes
(fidelizacion y captacion).

El marketing interno (también denominado endomarketing) hace referencia a todas
aquellas acciones relacionadas con el servicio ofrecido dentro de las instalaciones; es
decir, todo lo relacionado con la relacion directa con el paciente, con los trabajadores y
con las vivencias que éstos tienen durante su estancia en la clinica.

El marketing interno procura la consecucion del maximo confort y satisfaccion de los
pacientes y de los trabajadores para que éstos se sientan fidelizados y comprometidos
con los valores y mision de la clinica. Si entendemos que el marketing interno pretende
también la satisfaccion del trabajador, debemos considerar los siguientes dos criterios:
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Cada persona que trabaja en una organizacion es, al mismo tiempo, proveedor y
cliente. Se puede decir entonces que todos los individuos y todos los
departamentos tienen clientes y deberdn cuestionarse qué pueden hacer para
mejorar los niveles de calidad y de servicio que les estan ofreciendo. Esto se basa
en el principio de que la atencion prestada a un cliente es por defecto mas amable
y efectiva que la que se presta a un compafero, por ello, muchas empresas
intentan que sus integrantes se consideren clientes, ademéas de compafieros.

Todos los empleados tienen que trabajar de tal manera que sus contribuciones
estén en consonancia con la mision, objetivos y estrategia de la clinica.

El marketing externo se compone, por el contrario, por todas aquellas acciones
centradas en el exterior de la clinica y en la relacion que se mantiene tanto con los
pacientes como con los clientes potenciales desde la distancia.

Tener una pagina Web donde los pacientes puedan enviar sus preguntas.
Participar en un evento benéfico del barrio donde esté la clinica.

Realizar sesiones de educacion dental en los colegios de la zona.

Escribir articulos sobre los avances de la Odontologia en revistas de la ciudad.
Insertar publicidad de la clinica en un programa regional de radio sobre salud.

Colocar un anuncio en una revista de ambito social de nuestro entorno.

5.3. Laconducta del paciente como consumidor.

El proceso de consumo de un cliente es igual en todos los sectores y responde a unas
pautas basicas de comportamiento, que se podrian resumir en las siguientes:

Voluntariamente o involuntariamente toma conciencia de una necesidad concreta.
La necesidad le despierta el interés y le invita a buscar informacion.

Interpreta la informacion y estudia las alternativas encontradas.

Selecciona una alternativa y la compra.

Evalla su nivel de satisfaccion analizando el servicio recibido.

Actlia en consecuencia: Si el servicio no cubrié las expectativas iniciales del cliente
es probable que éste no vuelva, pero si ademas se sintié defraudado, se convertira
en un contraprescriptor, que hablara mal de la clinica o sus profesionales; por el
contrario, si sus expectativas quedaron cubiertas, el cliente volvera y si, ademas,
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fueron superadas, se convertira probablemente en un cliente referidor de nuevos
clientes.

El comportamiento del consumidor puede modificarse a través de campafias de
marketing externo desarrolladas convenientemente, pues en el fondo, el marketing lo
que busca es generar tres sensaciones o0 impulsos consecutivos en el cliente:

Toma de conciencia: El marketing se encargara de despertar la necesidad o
hacer ver al cliente real o potencial que debe prestar atencibn a su salud
bucodental o algun aspecto concreto de la misma.

Voluntad de solucionar: El marketing debe ademas conseguir transmitir al cliente
gue él cumple con el perfil de persona que requiere de esos servicios, es decir
debe hacer que el cliente se identifique con el mensaje.

Oportunidad: Consiste en presentar el mensaje en el lugar, momento y modo
apropiado. Es necesario presentar al cliente los beneficios que implica
comprometerse con el cuidado de su salud bucodental, de una forma lo
suficientemente atractiva que anime al cliente a tomar accion y visitar la clinica.

5.3.1. Tomade conciencia de la necesidad

La motivacion o deseo de comprar algo se origina con la creacion de una necesidad.
La piramide de Maslow establece los diferentes niveles que consecutivamente una
persona deba satisfacer para alcanzar la autorrealizacion, siendo estos el fisiol6gico, la
seguridad, el social y la estima, posicionando la autorrealizacion en la cima de la
piramide.

llustracién 8. Piramide de Maslow
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Es por tanto importante identificar en cada cliente cuél es su necesidad y cuales son
los niveles que espera cubrir, pues recordamos de nuevo que la satisfaccion del
cliente no se basa simplemente en la prestacion de un buen servicio sino en ofrecerle
lo que el espera recibir.

5.4. Laatencion al paciente. Fidelizacién y gestiéon de incidencias.

La fidelizacion de pacientes es el objetivo de todas las clinicas que pretenden
potenciarse y posicionarse cada dia mejor. Los pacientes fidelizados son aquellos que
en su intercambio o transaccion con la clinica consideran que salen ampliamente
beneficiados y que su esfuerzo ha sido menor al resultado recibido. Este tipo de
pacientes son los que se convertiran en referencia para nuevos pacientes, pues
hablaran bien de la clinica y de los profesionales que le atendieron y los recomendara
a amigos y familiares.

La primera visita equivale a una primera impresion y por tanto se convierte en un
momento relevante en la relacién entre el cliente y su clinica; un paciente nuevo actla
siempre como un examinador que intenta comprobar que todo lo que observa
concuerda con su criterio de calidad. Por ello, la primera visita es la mas importante
pues nos permitira tener la posibilidad de recibir al paciente una segunda vez.

La segunda y sucesivas visitas requieren de una actitud diferente, mas propia de quien
ya va entablando una relacién de confianza fruto de los encuentros repetidos.

El paciente rara vez olvidar4 al dentista que le atendié en la ocasién anterior, y la
mayor parte de las veces pretendera ser, a su vez, recordado.

5.4.1. Gestion de reclamaciones. Una queja es un regalo

Una compafia suele perder entre un 10 y un 30% de sus clientes cada afio,
generalmente por culpa de un servicio inadecuado. Esta pérdida no sélo tiene una
valoracién economica, sino que ademas desencadena un efecto psicoldgico en los
trabajadores que aumenta los niveles de tension y promueve la rotacion laboral.

Sin embargo, el cliente que se queja esta dando la oportunidad de resolver un error o
de esclarecer un malentendido, mientras que el cliente insatisfecho que no se queja,
castiga irreversiblemente con su mala opinion y con su mas que posible huida.

Las quejas y reclamaciones de los clientes son una fuente de informacién de alto valor
para una empresa, pues nos permiten mejorar y potenciar nuestra imagen. No todos
los clientes insatisfechos manifiestan sus problemas, por lo que es necesario
establecer canales de expresion y/o comunicacion de quejas y reclamaciones
cémodas para ellos.
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El tiempo es un factor de suma importancia en las consecuencias de una reclamacion.
Una queja tramitada y atendida con rapidez no sélo solucionara el incidente, sino que
ademas recuperard la confianza del cliente. El gestionar la queja de inmediato eleva a
més de un 80% las posibilidades de evitar la pérdida de la confianza del cliente. La
integracion del tratamiento de las quejas en su empresa exige el compromiso de todas
las personas de la organizacion.

5.4.2. Tratamiento de las reclamaciones

La clinica debe contar con un protocolo de gestion de quejas y reclamaciones que
indique al personal cudl es la actuacion a seguir ante un cliente descontento o
enfadado. Sea cual sea el protocolo establecido, hay una serie de puntos que no se
deben descuidar nunca de vista:

e No interprete el enfado del cliente como un asunto personal. No se precipite a la
auto-defensa propia o a la exculpacién automética de la empresa en el incidente.
Si un cliente tiene un problema, se debe trabajar de forma resolutiva y no discutir.
Las personas enfadadas actlian mas por sus emociones que por las razones.

e Agradecer la queja y explicar el valor y alta utilidad que tiene dicha reclamacién
para la empresa. Mostrar voluntad y disposicibn para ayudarle y resolver el
conflicto.

e Sentir empatia con el cliente. Mostrar preocupacion por el incidente y expresar en
un primer momento algun tipo de disculpa no vinculante.

o Dejar tiempo al reclamante para calmar su enfado o malestar: escuchando
activamente y con atencion a sus quejas, hablando de forma amistosa, mostrando
calma y serenidad, comportdndose de forma racional y poniéndose en el lugar del
cliente.

e Escuchar con paciencia y no interrumpir al cliente mientras expone su queja, asi
como responder con prontitud a sus preguntas.

e Aclarar los hechos sin buscar justificaciones. Comprobar la informacién y preguntar
si es necesario. Para responder y solucionar eficientemente las quejas y
reclamaciones de los clientes, es necesario en primer lugar identificar el tipo de
gueja, ya que en ocasiones puede no ser mas que una confusion.

e Dejar que sea el cliente quien decida y dirija la gestion resolutiva.

e Resumir el plan de accion y resolucion que se vaya a tomar y confirmar por ultima
vez que el cliente esté de acuerdo con él. Es conveniente resumir los puntos
principales de la reclamacion, asegurando de que el cliente estd de acuerdo con la
interpretacion realizada del incidente asi como con la solucién a ejecutar.
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e Finalizar agradeciendo una vez mas la confianza que nos deposita el cliente al
trasladar su malestar asi como su colaboracién en ayudarnos a mejorar nuestro
servicio.

e Hacer un seguimiento del grado de satisfaccion final del cliente. Si no se puede
solucionar el incidente de inmediato, comprometerse a gestionar la queja e
informarle de la més pronta solucién. Si se considera oportuno contacte pasados
unos dias con el cliente para informarle de los cambios introducidos gracias a su
aportacion o incluso para agradecerle con algun detalle su confianza.
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6. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

6.1. Situacién Patrimonial.

ACTIVO

No corriente 585.989,35 52,89% 2.156,97 3,06%
Existencias 0,00 0,00% 0,00 0,00%
Realizable 488.345,52 44,08% 3.910,42 5,54%
Efectivo 33.533,79 3,03% 64.511,89 91,40%

TOTAL  1.107.868,66 100,00% 70.579,28 100,00%
Patrimonio neto 230.993,54 20,85% 31.110,73 44,08%
Pasivo no corriente 765.484,13 69,10% 0,00 0,00%
Pasivo corriente 111.390,99 10,05% 39.468,55 55,92%

TOTAL  1.107.868,66 100,00% 70.579,28 100,00%
F.M. (miles de euros) 410.488,32 28.953,76

Tabla 3. Tabla analisis situacion patrimonial (elaboracidn propia)

44,08%
69 10%

55, 95%
10, 05%

Tabla 4. Porcentajes de masas patrimoniales Afio X y Afio X-1 (elaboracion propia)

Se observa un incremento del volumen del Activo y del Patrimonio Neto junto con el
Pasivo, de practicamente un 1500%. Esto se debe, a pesar de no tratarse de los
primeros ejercicios de actividad de la empresa, que durante el ejercicio X, se ha
producido una importante inversion por la apertura de una nueva linea de negocio.

Analizando de una manera global la masa del activo, comprobamos que hay un
equilibrio entre el Activo No Corriente y el Activo Corriente; teniendo unos pesos del
53% y 47%, respectivamente.
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Si nos centramos en el andlisis del Patrimonio Neto y Pasivo, observamos que el peso
del Pasivo (Circulante y No circulante) es significativamente superior al del Patrimonio
Neto.

Dentro de la estructura del Pasivo, la distincion entre Corriente y No Corriente, si que
resulta significativa, ya que el peso del No Corriente, es muy superior al corto Plazo y
supone un porcentaje de casi el 70% del total del Patrimonio Neto mas el Pasivo.

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado material 540.768,57 92,28% 2.156,97 100,00%
Resto activo no corriente 45.220,78 7,72% 0,00 0,00%

TOTAL 585.989,35 100,00% 2.156,97 100,00%
Inversiones financieras a corto plazo 460.289,57 88,20% 0,00 0,00%
Tesoreria 33.533,79 6,43% 64.511,89 94,28%
Resto de activo corriente 28.055,95 5,38% 3.910,42 5,72%

TOTAL 521.879,31 100,00% 68.422,31 100,00%
Capital 153.010,00 66,06% 31.110,73 54,88%
Prima de emisién 50.000,00 21,59% 0,00 0,00%
Reservas 28.608,51 12,35% 25.573,86 45,12%

TOTAL 231.618,51 100,00% 56.684,59 100,00%
Deudas con entidades de crédito 250.000,00 32,66% 0,00 0,00%
Acreedores arrendamiento financiero 327.984,13 42,85% 0,00 0,00%
Otras deudas a largo plazo 187.500,00 24,49% 0,00 0,00%

TOTAL 765.484,13 100,00% 0,00 0,00%
Deudas a corto plazo 28.165,15 25,28% -2.483,67 -6,29%
Acreedores comerciales 15.368,70 13,80% 41.952,22 106,29%
Periodificaciones 67.857,14 60,92% 0,00 0,00%

TOTAL 111.390,99 100,00% 39.468,55 100,00%

Tabla 5. Andlisis por partidas (elaboracién propia)

La situacion patrimonial del ejercicio x, revela, un importante aumento de las cifras del
activo, motivadas principalmente por la inversion realizada por la apertura de la nueva
linea de negocio, en concreto una Clinica Dental nueva, equipada con tecnologia
Odontol6gica de ultima generacién en el Centro de Valencia.

Concretamente el inmovilizado supone mas de un 92% del total del Activo No
Circulante. Dentro de esta partida, destacan las inversiones en instalaciones técnicas
(reforma del local donde se sitia la Clinica, que es arrendado), maquinaria y
equipamiento.
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El resto del Activo No Corriente apenas tiene peso, y estd compuesto por inmovilizado
intangible, aplicaciones informéticas, patentes y marcas e inversiones financieras a
largo plazo.

Analizando el Activo Circulante, comprobamos que la partida mas significativa del
mismo, que supone un 88,19% corresponde a Inversiones Financieras a corto plazo.
Como veremos a continuacion para realizar inversiones de tan importante magnitud la
empresa ha tenido que obtener financiacion.

Encontramos en esta partida un exceso de financiacion temporal, realizable, dado que
se encuentra a corto plazo en un plazo fijo, via depdsito bancario, con el fin de
acometer el resto de inversiones a corto plazo.

La partida de efectivo ha disminuido con respecto al ejercicio anterior. No teniendo un
peso importante en el total del Activo Corriente. Esto se debe a que la empresa intenta
evitar la infrautilizacién de sus recursos, sacando una minima rentabilidad del dinero
disponible a corto plazo, en lugar de dejarlo en Tesoreria.

Llama la atencién la ausencia en el Balance de créditos comerciales (clientes), algo
l6gico, si tenemos en cuenta la naturaleza del negocio, en el cual los servicios se
liquidan en el momento de la prestacién de los mismos.

Sin embargo, si existen, otros deudores, derivados de las otras actividades de la
empresa.

Por lo que respecta a la estructura financiera, el aspecto mas destacado es la
existencia de financiacion ajena, principalmente a largo plazo, derivado, como ya
hemos citado anteriormente, de la necesidad de financiacién para la realizacién de
inversiones del ejercicio.

Analizando la misma, hay tres tipos principales; en primer lugar, las deudas con
entidades de crédito (préstamos financieros) por importe de 250.000,00 €, ademas
comprobamos que existe una deuda a largo plazo por leasing de 328.000,00 €. Deuda
gue se corresponde directamente con la inversion en maquinaria; en concreto de
equipos médico-odontolégicos, tal como viene especificado en la memoria del
ejercicio. También existe una partida de otras deudas a largo plazo.

El pasivo corriente es la partida de menor peso en esta parte del balance y se
encuentra muy diversificada.

Méas de la mitad de la deuda a corto plazo es de naturaleza comercial, y por
periodificaciones, generalmente deudas sin coste; el resto corresponde a la parte de
corto plazo de las deudas y préstamos financieros mencionados en el apartado
anterior.
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Ex

Esta estructura es l6gica dado que la empresa ha realizado una importante inversion
para la apertura de la nueva clinica y expansion de la nueva linea de negocio, lo que
requiere necesariamente de una importante financiacion.

El Patrimonio Neto esta integrado en su totalidad por Fondos Propios, destacando
principalmente el peso del Capital, que supone el 66% del mismo.

Al analizar el Patrimonio Neto comprobamos como una parte de la financiacion
obtenida para la inversion realizada ha sido via “Financiacion Propia”, ya que en el
ejercicio ha existido una operacion de aumento de Capital por un importe de 150.000
euros, mas 50.000 euros de prima de emision, lo que supone un aumento de 200.000
euros de Financiacion Propia, aportada por los socios de la entidad.

La empresa presenta reservas positivas, 1o cual indica que en ejercicios anteriores ha
obtenido beneficios, aunque el resultado del ejercicio X, es de pérdida poco
significativas, (inferiores a 1.000 euros).

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE |FONDO DE MANIOBRA

ANO X 521.879,31 € 111.390,99 € 410.488,32 €
ANO X-1 68.422,31 € 39.468,55 € 28.953,76 €

Tabla 6. Andlisis Fondo de Maniobra (elaboracion propia)

En ambos ejercicios el Fondo de Maniobra es positivo, lo cual es necesario
tedricamente para tener la condicién de equilibrio financiero a corto plazo, es decir,
gue la empresa puede hacer frente a sus obligaciones dentro del ciclo de explotacion.

Destaca especialmente el incremento del Fondo de Maniobra en el ejercicio X, debido
principalmente a dos aspectos; en primer lugar, la obtencion de financiacion a largo
plazo, lo cual nos supone obligaciones de pagos inmediatos. Adicionalmente parte de
los recursos obtenidos via financiacibn se han mantenido en la empresa via
inversiones financieras a corto plazo, lo cual incremente notablemente el importe del
Activo Circulante.

6.2. Analisis de la Situacién de Liquidez

La situacion de liquidez detectada en el andlisis previo, merece ser completada con
otras técnicas de analisis que permiten corroborar, matizar o incluso modificar las
conclusiones obtenidas.
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ANO X ANO X-1

Y Liquidez General LG = AC/PC 4,70 1,73
=Y Tesoreria T = (R+D)IPC 6,79 173
=31 Disponibilidad D=D/PC 0,30 163
<z( : Fondo Maniobra s/activo F.M./Activo 0,37 0,41

=l Fondo Maniobra s/deuda corto plazo F.M./PC 3,68 0,73

Tabla 7. Andlisis Ratios Situacion de Liquidez (elaboracion propia)

El ratio de liquidez nos confirma la buena situacién en X-1, con un valor superior a
1,50. Considerado genéricamente como adecuado. Sin embargo, en X, debido a las
operaciones efectuadas (inversiones realizadas y financiacién obtenida), manteniendo
una parte en el activo para inversiones futuras, damos con un valor que denota
ociosidad importante reflejado en inversiones financieras a corto plazo.

Respecto al Ratio de Tesoreria, éste mide también la situacién de liquidez de las
empresas, siendo incluso mas preciso. En este caso los valores son muy similares a
los del ratio anterior (liquidez), pues la entidad no dispone de existencias,
comprobamos asimismo, que la situacion en X es mas favorable que en X-1, ya que
aumenta notablemente.

Respecto a la Disponibilidad, muestra en X-1 valores muy elevados, muy por encima
de los adecuados (0,2-0,3) que nos confirmaba la estabilidad en esa linea de negocio.
En X al abrir la nueva linea estos valores pasan al 0,3 lo que consideramos correcto y
en un punto adecuado para poder hacer frente a sus deudas inmediatas, ya que,
aunque la financiacién ha sido muy elevada en el ejercicio, la mayor parte es a largo
plazo.

Los ratios sobre el Fondo de Maniobra, relativizan su valor. Es decir, con el ratio de
FM sobre activo, podemos ver la proporcion que representa el valor del FM sobre el
total del Activo, en este caso, se mantiene constante entre ambos ejercicios.

Respecto al ratio de FM sobre deudas a corto plazo, nos da una idea mas clara del
“colchon” con el que cuenta la empresa para hacer frente a los pagos, ya que mide la
relacidén entre el exceso de recursos corrientes después de hacer frente a las deudas a
corto plazo, respecto a éstas.

Teniendo en cuenta que el valor del FM/PC ha de estar sobre el 50%, comprobamos
que en X-1, el importe es aceptable, pero en X supera con creces los valores
minimos recomendados, presentando la empresa capacidad mas que suficiente para
afrontar sus pagos a corto plazo.

Ballester Borrell, Ignacio José 66



UNIVERSITAT CLINICA DENTAL S.L. %ADE

POLITECNICA o Alici P ; i 50 FACULTAD DE ADHIISTRACION Y
DE VALENCIA Gestion y Analisis Econémico-Financiero de una Clinica Odontolégica DIRECCION OE ENPRESAS.UPY

6.3. Analisis de la Situacion de Endeudamiento.

Anteriormente, en una primera aproximacion, se ha considerado adecuado el nivel de
endeudamiento de la empresa, que es especialmente a largo plazo. A continuacion se
ampliara esta perspectiva, comprobando no solo el volumen de la deuda y su calidad,
sino el esfuerzo que ésta representa en la estructura de la empresa. Analizando hasta
gué punto se obtiene el beneficio suficiente para soportar su carga financiera.

Endeudamiento E = Pasivo /(P. Neto + Pasivo) 0,790 0,560
Autonomia A = P.Neto / Pasivo 0,260 0,790
Solvencia S = Activo/Pasivo 1,260 1,790
Calidad deuda Pasivo corriente/Pasivo 0,130 1,000
Gastos Financ s/ventas G.F./Ventas 0,010 0,005
Coste deuda G.F./Deudas con coste 0,400 0,000
Cobertura gastos finacieros BAIl / Gastos Financieros 0,520 4,310

-
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Tabla 8. Andlisis Ratios Situacion de Endeudamiento (elaboracidn propia)

Analizando a través de los 3 primeros ratios calculados la cantidad de deuda de la
empresa, el Ratio de Endeudamiento, es un indicativo del peso que representa el
total de la financiacion ajena en la estructura de la empresa. Para evitar situaciones de
financiaciébn anémalas deberia estar entre los valores de 0,4 y 0,6. Se observa que la
empresa se encontraba en unos valores adecuados en X-1y en el afio X, al realizar el
esfuerzo de la nueva linea de negocio, se ha elevado, teniendo una situacion un poco
més complicada ya que el endeudamiento es superior al deseado.

En este mismo sentido se revela el Ratio de Autonomia, lo cual parece légico si su
definicion expresa la relaciéon entre las fuentes de financiacion propias y ajenas de la
empresa. Este ratio experimentara una evolucion contraria al anterior, es decir, un
incremento del nivel de endeudamiento, supondra un descenso de nuestro nivel de
autonomia.

La empresa ha pasado de unos niveles correctos, a otros preocupantes, ya que la
financiacion obtenida ha sido muy importante y hubiera sido mas comprometida aun si
la empresa no hubiera obtenido también financiacion propia via un aumento de Capital
con Prima de emision.

Un endeudamiento excesivo no tiene porque ser en todos los casos sinénimo de
situacion financiera grave o comprometida para la empresa. Para ello, el ratio _de
garantia o solvencia nos da la capacidad de la empresa para hacer frente tanto a sus
deudas a largo plazo como a corto plazo. El valor de este ratio nos refleja que
actualmente la empresa a pesar de presentar un endeudamiento elevado, tiene un
adecuado nivel de solvencia.
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No obstante en el afio X se acerca al limite marcado como quiebra técnica (<1).
Habria que llevar una progresion lineal de endeudamiento, ya que de X-1 a X, hemos
contraido fuertes compromisos y de seguir en la misma tdnica, la solvencia podria
peligrar.

Respecto a la calidad de la deuda, en X-1 no contabamos con deudas a largo plazo
por lo que la calidad de la deuda en este sentido debe estar relacionada con sus
politicas de cobros y pagos, que en este sentido sigue relacionada con la
caracteristica de esa linea de negocio de ofrecer cursos y cobrarlos.

Sin embargo en X al realizar las inversiones, la empresa ha negociado bien para que
la mayoria de sus deudas sea a largo plazo por lo que menos exigible sera la deuda y
mayor calidad en cuanto a plazos de pago.

En X se aprecia que gran parte de la deuda a corto plazo es sin coste, es decir,
provienen de deudas con proveedores o periodificaciones de afios anteriores, pero no
de entidades de crédito. No obstante, la totalidad de la deuda a largo plazo es con
coste. Todo esto que hemos trasladado, representa que la empresa ha realizado una
politica correcta para su situacién econémica financiera.

Esta panoramica sobre la situacion de endeudamiento debe completarse con un
analisis de la carga financiera y su capacidad para soportarla.

Para ello comprobamos hasta qué punto la deuda de la empresa resulta costosa o si
estd en condiciones de soportar el nivel de endeudamiento. Si el ratio de gastos
financieros, por lo general es superior a 0,05, se considera que los gastos financieros
son excesivos y se suelen recomendar gastos por debajo del 0,04.

En este sentido se ha empeorado la calidad de ese ratio de X-1 a X, pero estamos en
unos niveles muy adecuados, por lo que tenemos una carga financiera ciertamente
reducida, situandose en el 1% respecto a las ventas.

El coste de la deuda en X-1 es inapreciable, ya que los gastos financieros son muy
moderados y apenas existe deuda con coste. En X, nos encontramos con que el coste
de la deuda estda a un nivel muy bajo, apenas del 0,4%. Dado el alto nivel de
financiacién, previsiblemente este coste debe aumentar en ejercicios futuros, pues no
sabemos en qué mes de X (principio o final de ejercicio) se ha obtenido la financiacion
y por tanto a cuantos meses corresponde el devengo de intereses.

Por ultimo, el andlisis de endeudamiento debe incidir en la capacidad de la empresa
para asumir su coste. En X-1, la empresa presentaba un ratio de cobertura de
Gastos Financieros de 4,31; lo cual implica que con el Beneficio antes de intereses e
impuestos se puede asumir mas de 4 veces los gastos financieros, sin embargo la
situacion cambia en X, cuando el beneficio antes de intereses e impuestos ni siquiera
cubre los gastos financieros.
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6.4. Analisis de la Politica de Inversion-Financiacion

Esta politica nos va a permitir detectar y correlacionar las variaciones que se hayan
producido en las partidas del Balance durante un periodo de tiempo considerable. Las
variaciones que representen, nos permitiran responder sobre que inversiones se han
producido, la financiacion que se ha utilizado y si existe equilibrio entre las inversiones
realizadas y la financiacion solicitada.

ACTIVO

NO CORRIENTE 590.082,90 € 2.156,97 € 587.925,93 €
EXISTENCIAS 0 & S - €
REALIZABLE 488.345,52 € 3.910,42 € 484.435,10 €
EFECTIVO 33.533,79 € 64.51189€ - 30.978,10€

TOTAL 1.111.962,21 € 70.579,28€  1.041.382,93 €

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO 231.618,51 € 31.110,73 € 200.507,78 €
PASIVO NO CORRIENTE 765.484,13 € - £ 765.484,13 €
PASIVO CORRIENTE 111.390,99 € 39.468,55 € 71.922,44 €
BENEFICIO / PERDIDAS - 624,97 € - € - 624,97 €
AMORTIZACION 4.093,55€ = & 4.093,55 €

TOTAL 1.111.962,21 € 70.579,28€  1.041.382,93 €

Tabla 9. Andlisis Politica Inversidn-Financiacion (elaboracion propia)

ACTIVO NO CORRIENTE 587.925,93 € 4.093,55 € AMORTIZACION
PERDIDAS 624,97 € 200.507,78 € PATRIMONIO NETO
765.484,13 € PASIVO NO CORRIENTE
I YT 38153450 ¢
REALIZABLE 484.435,10 € 30.978,10 € EFECTIVO
71.922,44 € PASIVO CORRIENTE
I YT 3815945 ¢

Tabla 10. Estado de Origen y Aplicacién de Fondos (elaboracion propia)

Tras analizar el EOAF, como hemos ido diciendo a lo largo de analisis del Balance, el
ejercicio X, de la empresa, se ha caracterizado por un aumento significativo tanto en la
inversién como en la financiacion, que son en cierto sentido correlativos.

Ballester Borrell, Ignacio José 69



UNIVERSITAT CLINICA DENTAL S.L. %ADE

POLITECNICA o Alici P ; i 50 FACULTAD DE ADHIISTRACION Y
DE VALENCIA Gestion y Analisis Econémico-Financiero de una Clinica Odontolégica DIRECCION OE ENPRESAS.UPY

Debido a la apertura de una nueva linea de negocio, la empresa ha obtenido
financiacién, tanto por via de fondos propios (incremento de capital + prima de
emisién) y especialmente por via de financiacion ajena tanto a largo como a corto
plazo.

En el corto plazo el aumento no ha sido muy significativo y se debe principalmente a
operaciones comerciales. El volumen mas importante de financiacion la observamos
en el largo plazo ya que en el afio X-1 no existia pasivo a largo plazo y en X el importe
del mismo asciende a 465.000 €. Todo ello via préstamo bancario. En lo que se refiere
a la aplicacion existe una correlacién, y su mayor parte se invierte en el Activo No
Circulante, concretamente en la adquisicion de inmovilizado para la nueva linea de
negocio.

Ademas, comprobamos que existe un excedente de financiacion que se mantiene en
el Activo Corriente previsiblemente para efectuar nuevas inversiones a corto plazo.

El Fondo de Maniobra, como ya hemos comentado, ha aumentado de manera
significativa debido a que la mayor parte de la financiacion se obtiene a largo plazo,
mientras que la aplicacion de la misma se destina entre el Activo No Circulante
(inmovilizado) y el Activo Circulante (inversiones financieras).

Una parte de la aplicacién de los fondos se destina a asumir las pérdidas del ejercicio,
aunque el importe de las mismas no es significativo respecto al resto de partidas. En
conclusion, el ejercicio se caracteriza por obtencion de financiacibn como origen para
su aplicacién en inversiones a largo y corto plazo

6.5. Analisis de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Una vez obtenida una vision genérica de la situacién de la empresa a través de la
informacion contenida basicamente en los balances, nos centramos a continuacion en
el aspecto econdmico, cuyo andlisis desvelara como ha generado los resultados la
empresa, y lo que es mas importante, como podria mejorarlos. Ello implica verificar y
contrastar los datos contenidos en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, porque una
vez desglosado nos ofrece informacién significativa para el andlisis de la sociedad.

La tabla siguiente recoge la cuenta de resultados en los dos ejercicios analizados,
tanto en términos absolutos como relativos. Ademas se ha incluido el calculo de los
ratios de expansion o evolucion de cada uno de los resultados intermedios.
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Ventas  249.717,86 € 100,00% | 222.366,81 € 100,00%Exp. Ventas 1,13|
-Coste de Ventas - 33.102,77 € -13,26% -  9.329,31€ -4,20%
Margen Bruto ~ 216.615,09 € 86,74% 213.037,50€ 95,80%|Exp. MB 1,01
-Otros gastos de explotacion - 70.647,57 € -28,29% - 100.232,28 € -45,08%
VAB  145967,52 € 58,45% | 112.805,22 € 50,73%|Exp. VAB 1,29|
-Gastos personal - 139.866,79 € -56,01% - 102.597,60 € -46,14%
-Otros resultados - 250,00 € -0,10% - 1.788,60 € -0,80%
EBITDA 5.850,73 € 2,34% 8.419,02 € 3,79%|Exp. EBITDA 0,69|
-Amortizacion - 4.093,55 € -1,64% -  3.250,66 € -1,46%
BAII 1.757,18 € 0,70% 5.168,36 € 2,32%|Exp. BAII 0,33|
-Gastos financieros - 3.348,96 € -1,34% - 1.203,00 € -0,54%
+Ingresos financieros 835,78 € 0,33% 0,00%
+Diferencias de cambio 7,04 € 0,00% 0,00%
BAIl - 749,96 € -0,30% 3.965,36 € 1,78%|Exp. BAI -0,19|
Impuesto sobre beneficio 124,99 € 0,05% | - 1.43849¢€ -0,65%
Beneficio Neto de Operaciones - 624,97 € -0,25% 2.526,87 € 1,14%|Exp. Ventas -0,25|

Tabla 11. Cuenta de pérdidas y ganancias (elaboracion propia)

El primer aspecto a destacar es el Ratio de Expansion de las Ventas (1,13), nos
indica un aumento ligero de las ventas respecto del ejercicio anterior.

Por lo que respecta al Margen Bruto observamos que es positivo y bastante elevado
en ambos ejercicios, y que se mantiene practicamente inalterable ya que el Ratio de
Expansion tiene un valor de 1,01. En lo que respecta al alto importe del Margen Bruto
con respecto a las Ventas, se trata de algo comprensible y habitual en el negocio en el
que opera la empresa, ya que la misma vende servicios. Por lo que no existe un coste
de ventas directamente asignado a la prestacion de servicios, como ocurre en el sector
industrial.

El Valor Anadido Bruto aumenta ligeramente respecto al ejercicio anterior (+0,29),
debido a la disminucion de los gastos de explotacion, ya que no hay otros ingresos de
explotacion. No obstante, este aumento no es significativo, ya que, durante el ejercicio
la sociedad ha realizado trabajos para su activo, por lo que la imputacién del
correspondiente ingreso minora los gastos de explotacién, siendo algo puntual y no
habitual en las operaciones de la empresa.

Si continuamos analizando la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, comprobamos que la
ténica de crecimiento que seguian los ratios anteriores cesa en el EBITDA, cuyo ratio
de expansion con respecto a X-1 es de 0,69, o lo que es lo mismo, ha caido un 31%
pese a seguir siendo positivo. La principal razon de la caida del EBITDA es el aumento
del gasto de personal, subiendo un 10% respecto al afio anterior en proporcion a las
ventas.

En la linea de lo anterior, el BAIl también disminuye notablemente, debido al
incremento de la dotacion a la amortizacion, razonable teniendo en cuenta la inversion
en inmovilizado realizado por la empresa en el ejercicio.
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Para concluir, el BAI, tomando el valor absoluto (puesto que es negativo) supone una
caida significativa debido al incremento de gastos financieros, que no consigue paliar
la existencia de ingresos financieros y que lleva a que la empresa tenga un
rendimiento financiero negativo y un beneficio antes de impuestos del mismo sentido,
es decir, pérdidas en el ejercicio. Por tanto, comprobamos como a pesar de que las
ventas han aumentado en el ejercicio X, la empresa genera pérdidas en lugar de
beneficios moderados como en el ejercicio anterior. Esto se debe principalmente al
incremento en gastos de personal que repercute negativamente en el EBITDA, asi
como en el incremento de gastos financieros derivado de la obtencion de financiacion
con coste en el gjercicio X.

6.6. Analisis de Rotacidn de Activos

Anteriormente, en el analisis de la politica inversion-financiacion, se ha diagnosticado
una politica inversionista en los elementos del activo, por lo que resulta conveniente
comprobar que rendimientos se obtiene de los mismos. Para ello se determinan los
denominados Ratios de Rotacién de Activos, que permiten analizar el rendimiento o
productividad que se obtienen de los mismos.

ANO X ANO X-1
Rotacion de Activo Ventas/Activo Total 0,225 3,150

Rotacion Activo No Corriente Ventas/Activo No Corriente 0,426 103,100
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Rotacion Activo Corriente Ventas/Activo Corriente 0,478 3,250

Tabla 12. Ratios Anédlisis Rotacion Activos (elaboracion propia)

En primer lugar, antes de iniciar el analisis, hay que incidir en el hecho de que la
comparativa entre los dos ejercicios no resulta concluyente, debido a que como hemos
comentado a lo largo de todo el analisis, en el ejercicio actual se ha producido una
situacion de inversion-financiacion atipica. Esto ha supuesto un incremento muy
significativo de los importes del activo, poniéndose de manifiesto en el analisis de la
rotacion.

Ante la misma cifra de ventas, observamos cifras de rotaciébn muy dispares. Mientras
gue la rotacion del activo en el ejercicio X-1 era muy elevada (3,15), en el ejercicio de
andlisis X esta rotacién es notablemente menor (0,225) debido al incremento de los
activos de la empresa por la inversion realizada.

Dada que la inversion ha afectado tanto al activo no corriente (inmovilizado) como al
corriente (inversiones financieras a corto plazo) el mismo efecto lo apreciamos en la
rotacion del Activo No Corriente y Corriente.
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Una comparativa en el proximo ejercicio, teniendo en cuenta que es el segundo
ejercicio con la nueva linea de negocio, nos ofreceria resultados, mas concluyentes
para el analisis de la rotacion. Dado que los movimientos de activo, yo seria
consecuencia de la politica de la empresa y no de su politica de inversion aplicada en
el ejercicio.

Para concluir, y con respecto a la rotacién de clientes, no podemos entrar a analizar la
misma debido a la tipologia del negocios. Los clientes/pacientes pagan en el momento
de la prestacion del servicio, por lo que la cuenta de clientes son inexistentes o poco
significativas.

6.7. Rentabilidad Econ6micay Financiera

6.7.1. Rentabilidad Econémica

La Rentabilidad econdmica de la empresa desciende entre ambos ejercicios. Ademas
de presentar unos valores relativos bajos, no obstantes en ambos casos es positiva, lo
cual implica una cierta productividad en los activos de la empresa.

Deberiamos cuestionar ademas si dicha productividad es suficiente para la empresa,
en relacién con el sector, aunque no se trata de un dato significativo debido a la
especial casuistica de los ejercicios analizados (inversion / financiacion por apertura
nueva linea negocio)

ANO X ANO X-1

p-JPM Rotacion de Activo Ventas/Activo Total 0,225 3,150
© 2

= E

B Margen de Ventas BAll/Ventas 0,007 0,023
£ o

S O

(]

"3l Rentabilidad Econémica RE=BAII/Activo Total 0,0016 0,073

Tabla 13. Ratios Andlisis de la Rentabilidad Econdmica (elaboracién propia)

Con respecto a los datos arrojados por el margen de ventas, el mismo, también en
positivo, aunque bastante moderado, observando que desciende entre ambos
ejercicios, a la par que la rentabilidad econémica. Ello es debido, a pesar de que, el
importe neto de la cifra de negocio aumenta en el ejercicio X, el BAIl disminuye en
mayor proporcion, lo cual implica una caida del margen ya de por si ajustada.

A pesar de haber analizado los valores relativos a la Rentabilidad Econémica, no
podemos concluir de manera clara la estrategia de la empresa, es decir, si se basa en
la rotacion de sus activos o en la maximizacion del beneficio. Dado el sector en el que
opera (clinicas dentales) y la nueva linea de negocio abierta, entendemos que la
estrategia serd la maximizacion de beneficios debido a la atencion detallada y
personalizada de cada paciente, en lugar de tratar a un mayor nimero de pacientes a
un menor margen.
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6.7.2. Rentabilidad Financiera

Una vez analizada la rentabilidad econdmica, que mide el rendimiento en relacién con
los activos, analizaremos la rentabilidad financiera, es decir, la relacion del beneficio
neto obtenido con la inversion de los propietarios.

ANO X ANO X-1

Rentabilidad Financiera Beneficio Neto /Patrimonio Neto -0,0027 0,080

Tabla 14. Ratios Anélisis de la Rentabilidad Financiera (elaboracion propia)

La evolucion experimentada por la Rentabilidad Financiera, es aln mas notoria, ya
que la evolucién pasa de tener una Rentabilidad Financiera positiva y alta a una
negativa. No obstante y como hemos ido sefialando a lo largo del analisis estos datos
no resultan concluyentes, pues en el ejercicio se ha acometido una operacion de
inversion/financiacion por lo que la caida de la rentabilidad financiera viene explicada
por dos factores principales:

e El incremento sustancial de fondos propios tras la ampliacion de capital de los
socios

e Las pérdidas moderadas en el ejercicio como consecuencia del incremento de los
gastos financieros por la aplicacion de la financiacién ajena (con coste asociado).

Entendemos que esta situacién se normalizard a lo largo de ejercicios posteriores, ya
que la variacién en fondos propios, se debera Unicamente a la actividad normal de la
empresa.

6.8. Analisis del Fondo de Maniobra

El andlisis del Fondo de Maniobra permite conocer cual es la estructura patrimonial
gue mas conviene a una determinada empresa.

Normalmente, se asimila un Fondo de Maniobra positivo a una situacion de equilibrio
financiera, no obstante en la practica depende de cada tipologia de empresa o del
sector en el que opera.

Como hemos visto en un punto anterior del andlisis, el Fondo de Maniobra de la
sociedad analizada es positivo en ambos ejercicios, lo cual indica un equilibrio
patrimonial.

Para determinar las necesidades del Fondo de Maniobra podriamos utilizar el analisis
de las “velocidades” a las que se mueven las masas patrimoniales, para asi analizar la
composicion de este.
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En el caso que nos ocupa, se trata de una empresa del sector servicios sanitarios, por
lo que no tiene sentido realizar un andlisis del plazo de almacenamiento de stocks, ya
que como se aprecia en el balance, la sociedad no dispone de existencias.

Nos encontramos en la misma situacion para el andlisis de cobro y pago, ya que dada
la naturaleza de la actividad de la empresa y segun lo mencionado anteriormente, la
politica de la empresa es cobrar a los pacientes por anticipado o en el momento de la
prestacion del servicio. Lo cual supone que no se difiere el cobro de los servicios.

En cuanto al pago, la empresa apenas realiza compras, sino que la mayor parte de
sus gastos deriva del personal y otros gastos de explotacion; gastos que por su
naturaleza se pagan en el momento de su devengo.
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7. CONCLUSIONES

En este Ultimo apartado nos centraremos en extraer los puntos y conclusiones mas
importantes que se han detallado a lo largo del trabajo final de carrera en relacién a la
gestion y analisis econdmico-financiero de la clinica odontoldgica.

Destacar, en primer lugar, que el sector donde se desarrolla la actividad analizada
(Asistencia Sanitaria Odontoldgica) presenta unas particularidades propias que lo
diferencian de otros sectores econdmicos.

A priori, la mejora de los tratamientos bucodentales y la preocupacion cada vez mayor
de las personas por aspectos estéticos suponen un escenario favorable para el
desarrollo del negocio en el sector. La diversidad de tratamientos, supone una mayor
oferta de cara a clientes-pacientes. No obstante, por un lado, la fuerte crisis
econdmica-financiera acaecida, que minora la capacidad adquisitiva, junto con el alto
coste de los tratamientos, supone una pérdida de la cuota de mercado al existir
potenciales clientes que no pueden acceder al servicio ofertado.

Unido a lo anterior, la existencia de un namero cada vez mayor de profesionales, en
mayor proporcién al incremento de la poblacion, supone la competencia tan
significativa que podemos apreciar en las calles. Este incremento de profesionales, ha
venido producido por una desmesurada oferta educativa universitaria, o que provoca
que las franquicias dentales lideren una guerra de precios, basada en el descenso de
salarios a los profesionales y una reduccién en la calidad del servicios, tanto en
materiales clinicos como a nivel asistencial.

A lo largo del trabajo se ha sefialado que para la apertura de un nuevo centro clinico
se debe tener en cuenta la diferenciacion, diversificacion y un nuevo modelo de
atencion cliente-paciente.

La fuerte competencia existente en el sector, obliga a los nuevos participantes, como
la clinica analizada, a centrarse en la diferenciacion para destacar. Lo cual implica la
necesidad de invertir en tecnologia odontolégica de Ultima generacion.

La necesidad de la inversion realizada unido a la agresiva competencia, puede
provocar que el retorno de la inversion sea a largo plazo en tiempo y moderado en el
margen.

Este hecho se puede ver minimizado, si se opta como en el caso analizado, por la
diversificacion, en el que la empresa ademas de ejercer la actividad sanitaria, ofrece
formacién dentro de las mismas instalaciones.
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Es también resefiable, abordar la necesidad de diferenciar y vincular los términos de
paciente y cliente; fundamentalmente porque sera la herramienta de fidelizacion,
captacion y referenciacion que tendrd la clinica. Este enfoque es esencial y se
encuentra directamente relacionado con la necesidad de diferenciacion del sector.

En relacion con el analisis econdmico-financiero del negocio, hacer hincapié en la
fuerte inversion inicial, por la necesidad de inmovilizado de tecnologia clinica, como
refleja la situacion patrimonial de la empresa en el desarrollo de la nueva linea de
negocio.

Directamente relacionado con ello, surge la necesidad de obtener financiacion. En
concreto, la clinica analizada la obtiene por dos vias:

¢ Financiacion propia: incremento de Capital.

¢ Financiacion ajena: deuda financiera a largo plazo y financiacion a la inversion
(leasing)

La financiacién ajena ha servido tanto para la reforma del local, donde se presta los
servicios, como para adquirir la maquinaria necesaria para la realizacion de los
tratamientos.

En cuanto al endeudamiento de la empresa analizada, la situacién es favorable, ya
que tanto la calidad de la deuda (a largo plazo en su mayoria), como el coste de la
misma, presentan unos valores 6ptimos. Por lo tanto, sitla a la empresa en una
posicion adecuada para poder afrontar los primeros ejercicios de la actividad con la
nueva linea de negocio.

Finalmente concluir, con que el escenario de la apertura de negocio de prestacion de
servicios odontoldgicos resulta positivo. La empresa ha reforzado los puntos
necesarios para diferenciarse de sus competidores (alta inversion en tecnologia,
calidad total del servicio dirigida al paciente, ubicacién 6ptima...), disponiendo ademas
de una diversificacion del negocio (formacion) que ya genera ingresos y margen
positivo en el momento de iniciar la nueva actividad.
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ANEXO 1

CUENTAS ANUALES Y MEMORIA DE LOS EJERCICIOS X-1Y X
DE CLINICA DENTAL S.L.
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BALANCE DE PYMES BP1
UNIDAD (1)
Euros 09001
Espacio destinado para las fimas de los administradores
NOTAS DE

ACTIVO LA MEMORIA | EJERCICIO _ _2) | EJERCIGIO _ e
A) ACTIVONO CORRIENTE .. ..................coooieoo... 1000 585.989,35 215697
L Inmovilizado intangible . ... ... . 1100 37.095,79
I. Inmovilizado material. ... ... ... ... .. 1200 540.768,57 2.156,87
. Inversiones inmobiliarias . . . ... ... ... . _ ... . ... ... . .. ... ... 11300
IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a largo plazo . .. | 11400
V. Inversiones financierasalargoplazo ... ... ... ... ... ....... 11500 8.000,00
VL. Activos por impuesto diferido _ . . ... ... ... .. .. . ... .._. 11600 124,99
VIL. Deudores comerciales nocomrientes. .. ... ... ... .. ... ... ... 11700
B) ACTIVOGORRIENTE ... . ... oo 12000 521.879,31 68.422,31
L Existencias ....... . ... ... ... ... 12200
II. Deudores comerciales y ofras cuentas acobrar . . ... . .. _ . 12300 25.655,95 3.910.42
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios . . .. ... . ... . ... .. 12380 600,01
aj) Clientes por ventas y prestaciones de servicios a largoplazo . . .. _ . .. 12381
b} Clientes por ventas y prestaciones de servicios a cortoplazo. .. .. . .. 12382 800,01
2. Accionistas (socios) por desembolsos exigidos. .. ... .. ... ........ 12370
3. Otrosdeudores . ... ... ... ... 12390 2565595 3.310,41
lil. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a corto plazo ... | 12400
N. Inversiones financierasacortoplazo . ... .. ... ... . _ .. .. ... .. 12500 460.289,57
V. Periodificacionesacortoplazo ... ... .. ... _ ... .. .. _._ .. ... 12600 2.400,00
VI. Efectivoy ofros activos liquidos equivalentes . . . .. .. . .. . 12700 33.533,79 64.511,89
TOTALACTIVO (A+B) .. . 10000 1.107.868,66 70.5679,28

(1) Todoslos tos que i las

(2) Hercicio a que van referidaslas cuentas anuales.
3) Berxicio anteriar.

anuales se elaborardn expresando sus valores en euros.
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BALANCE DE PYMES

BP2.1

T T
Espacio destinado para las furnas de los administradores
NOTAS DE

PATRIMONIO NETO Y PASIVO LA MEMORIA| EJERCICIO _ _(1) | EJERCKIO _ 2
A) PATRIMONIONETO ... ... ... ........................... 20000 230.993,54 31.110,73
A<1) FONOS PIOPIOS . . . oo oo 21000 230.993,54 31.110,73
L Capial . .o 24100 153.010,00 3.010,00
1. Capitalescriturado . .. .. ... ... ... ... 21110 153.010,00 3.010.00
2. (Capitalnoexigido). .. ... .. .. .. ... ... ...... 2120
. Promadeemision .. .. ... ... ... .. ... ... . .. ... ... 21200 50.000,00
UL RESEIVAS - - o o o oo oo oo 21300 28.608,51 25.573,86
IV. (Acciones y participaciones en patrimonio propias) . . ..... ... 21400
V. Resultados de ejerciciosanteriores . ... ... .. ... ... .. .. ...... 21500
VIl. Oftras aportaciones desocios. .. ... ... ... ... _.............. 21600
VI Resultado delejercicio ................................... 21700 -624,97 2.526,87
Vill. (Dividendoacuenta) .. ... .. ... .. .. ... .. .. ... ........... 21800
A-2) Ajustes en patrimonioneto. . .. .. ... ... ... . ... .. ... 22000
A-3) Subvenciones, donaciones y legadosrecibidos. .. . ... .. ... .. 23000
B) PASIVONOCORRIENTE ... . .. .. . ... . . 31000 765.484,13 |
L Provisiones alargoplazo . .. .. .. ... .... ... ... .. .. ....... 3100
II. Deudasalargoplazo .. . ... _. .. . _ . ... ... ... ... ... ... 31200 765.484,13
1. Deudasconenfidadesdecrédifo. . ... ... . ... ... ... ... .. 31220 250.000,00
2. Acreedores por arrendamiento financiero . . ... ... ... ... ... ... 31230 327.984,13
3. Otasdeudasalargoplazo .. . ... ... . 31290 187.500,00
ll. Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo . . . .. 31300
V. Pasivos por impuestodiferido .. .. ... .. ... ... .. ... ... ... 31400
V. Periodificacionesalargoplazo. ... .. ... ................... 31500
VI. Acreedores comerciales nocomientes .. ... ... ... .. ... ... .. 31600
VIl. Deuda con caracteristicas especiales a largoplazo. . ... ... ... 31700

(1) Hercicio a que van referidaslas cuentas anuales.
(2) Bercicio anteriar.
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BALANCE DE PYMES

BP2.2

Espacio destinado para las firas de los administradores

NOTAS DE

PATRIMONIO NETO Y PASIVO LA MEMORIA | EJERCICIO _ _(%) | EJERCICIO _ (2
C) PASIVOCORRIENTE ................................. . 32000 111.330,99 39.468,55
L Provisionesacortoplazo ... .. . ... .. ... ... ___ .. .. ..... 32200
. Deudasacortoplazo. . ........_ ... .. . . . .. .. ..._........ 32300 28.165,15 -2.483,67
1. Deudas con enfidades de crédito. .. ... ... ... . . . 32320 1.748,22 -2.483.67
2. Acreedores por arrendamiento financiero .. ... ... .. ... ... ... 32330 6.833,00
3. Otasdeudas acorfoplazo ... ... .. .. ... .. ... ... .. .. ....... 32390 19.583,93
lll. Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo . . . .. 32400
IV. Acreedores comerciales y otras cuentasapagar. ... ... ... .. .. 32500 15.368,70 41.952,22
1. Proveedores. ...... ... ... .. ... 32580 2.743.01 121,60
al Proveedoresalargoplazo ... .........._ .. .. . .. ... ......... 32581
b} Proveedoresacortoplazo ... .. ... ... ... ... ... .. .. ........ 32582 2.743,01 121,60
2. OFosacreedOr€S . . .......... .. ... ... .. ....... 32590 12.625,69 41.830,62
V. Periodificaciones acortoplazo . .. ... ... ... _ .. . ... ... .. ... 32600 67.857,14
VIi. Deuda con caracteristicas especialesacortoplazo . .. ... .. . . . 32700
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO (A+B+C) . ... ... ... ... ... 30000 1.107.868,66 70.579,28

(1) Hercicio al que van referidaslas cuentas anuales
(2) Hercicio anterior.
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CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS DE PYMES PP
Espacio destinado para las firmas de los administradores
NOTAS DE
(DEBE) | HABER LA MEMORIA| EJERCICIO _ _{1) | EJERCICIO _ @

1. [Importe netode lacifradenegocios . . ... ... ... ... ... .. .. .. .. 40100 249.717,88 222.366,81
2. \Variacion de existencias de productos terminados y en curso de

fabricacion . . . .. . ... ... ... 40200
3. Trabajos realizados por [a empresa para suactivo . .. .. ... ... .. 40300 21.164,12
4. Aprovisionamientos. _ ... ... .. ... .. ... ... ... . ..... 40400 -33.102,77 -9.329,31
5. Otros ingresos deexplotacion .. . ... .. ... ... .. ___ ... ... .. 40500
6. Gastosdepersonal .. ... ..................._ ... 40600 -139.866,79 -102.597,60
7. Otros gastosdeexplotacion. . ... .. .. .. .. .. ... __ ... .. .. ... 40700 -91.811,89 -100.232,28
8. Amortizacién del inmovilizado .. . ... .. ... ... ... ... ... ..... 40800 -4.093,55 -3.250.88
9. Imputacidn de subvenciones de inmovilizado no financiero y

otras . ... ... 40900
10. Excesosdeprovisiones . ... ... ... ... ... ....... . ....... 41000
11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado. . . . . . . 41100
12. Otrosresultados .. .. .. ... . _ .. .. __ ... .. ... _........ ... .... 41300 -250,00 -1.788,80
A) RESULTADO DE EXPLOTACION

(1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11+12). .. . .. . 49100 1.757,18 5.168,36
13. Ingresos financieros _ .. .. ... ... ... ... ... ._......_.... 41400 835,78
a) Imputacion de subvenciones, donaciones y legados de carécler

financiero . .. . . . ... e 41430
b) Ofrosingresosfinancieros .. . .. ... .. ... ... . ... ... ... ... .. 41490 835,78
14. Gastosfinancieros. . ... . __. ... ... .. .. ... _ ... .. ... ..... 41500 -3.349,96 -1.203,00
15. Variacién de valor razonable en instrumentos financieros. .. . . .. 41600
16. Diferencias de cambio . .. .. ........._..................... 41700 7,04
17. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos

fimancieros ... .. .. .. i 41800
18. Otros ingresos y gastos de cardcter financiero. . .. ... .. ... ... 42100
a) Incorporacién al activo de gaslos financieros . .. ... ... ... ... ... 42110
b) Ingresos financieros derivados de convenios de acreedores . .. ... .. 42120
¢) Restodeingresasy gastos .. ... ... ... ... .. ... ... ... ... 42130
B) RESULTADO FINANCIERO (13 + 14 +15+16 +17 +18) __ ... 49200 -2.507,14 -1.203.00
C) RESULTADOANTES DE IMPUESTOS (A+B) .................. 49300 -749,96 3.965,36
19. Impuestos sobre beneficios. .. . .. ... ... ... ... .. ... .. _. 41900 124,99 -1.438,49
D) RESULTADO DEL EJERCICIO (C+19). . ... ... ... ...... ... .. 49500 -624,97 2.526,87

(1) Hercicio a que van refercias las cuentas anuales.
(2) Hercicio anterior
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ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES

PNP1

Espacio destinado para las firnas de los administradores

CONTINUA EN LA PAGINAPNP2

CAPITAL
ESCRITURADO {NO EXiGIDO) PRIMA DE EMISION
ol 02 a3
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO Ay 511 3.010,0C
I. Ajustes por cambios de criterio del ejercicio
T _(N)yanteriores .. ... ... ... ... 512
il. Ajustes por errores del gjercicio My
anteriores . ... ... ... ... ...l 513
By e e 514 3.010,00
|. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528
II. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en vanos ejercicios. . .. .. .. 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
lli. Operaciones con socios o propietarios. . ... __ .. ... 516
1. Aumentosdecapital ... .. ... ... ... .. ... .. ... .. 517
2. () Reducciones decapifal ... .. ... ... ... . ... ... .. 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios ... ....... 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. . . . ... ... . 524
1. Movimiento de la Reserva de Revalonizacién (4) ... ... 531
2. Ofrasvariaciones . ..........._........._........ 532
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO @ 514 3.010,00
1. Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio
)y 512
Il. Ajustes poremoresdel ejercicio _____ (2). .. ... .. 513
D) SRR Ry o MICIO DELEIEREIE 514 3.010,00
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto _ . 530
1. Ingresos fiscales a distnbuir en vanos ejercicios. . .. .. .. 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en pafrimonio neto. . 529
1lli. Operaciones con socios o propietarios. . .. ... .. ... 516 150.000,00
1. Aumentosdecapital ... ... ... ... .. ... ... .. .. ... 517 150.000,00
2. (-)Reduccionesdecapifal .. .. ... . ... .. .. .. ..... 518
3. Oftras operaciones con socios o propiefarios . .. ... .. .. 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. . . ... ... . _. 524 50.000,00
1. Movimiento de la Reserva de Revalonzacion (4) .. .. .. 531
2. Otrasvariaciones . .. ... ... .................... 522 50.000.00
E) SALDO, |

(1) Hercicio N-2.
(2) Hercicio anterior al que van referdas las cuentas anuales (N-1).
(3) Hercicio a que van referidas las cuentas anuales (N ).

{4) Reservade revalorizacion dela Ley16/2012, de 27 de diciembre. Las empresa
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VIENE DE LAPAGINA PNR1

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES

PNP2

Espacio destinado para las fiimas de los administradores

CONTINUA EN LAPAGINA PN P2

{ACGIONES
Y PARTICIPAGIONES RESULTADOS
EN PATRIMONIO DE EJERCICIOS
RESERWAS PROPIAS) ANTERIORES
04 05 06
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _ RO 51 94,22 -19.383,34
I. Ajustes por cambios de criterio del ejercicio
_(N)yanteriores . . .. ... ... ... .. ......... 512
. Ajustes por errores del ejercicio My
anteriores .. .. ... .. ... ... ... ... ..... 513
B) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO
) @) 514 94,22 -19.383,34
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . _ .. 528
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. ... .. .. 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio nefo. . 529
1ll. Operaciones con socios o propietarios. . ... ... ... 516
1. Aumentosdecapital . ... ... ... .. _ . ... .. ... ... ... 517
2. (-)Reduccionesdecapital .. .. .. . .. .. _ . .. ... ... 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios . .. .. ... .. 526
IV. Ofras variaciones del patrimonioneto. . .. ... ... . . 524 25.479,64 19.383,34
1. Movimiento de la Reserva de Revalonizacion (4) . ... .. 531
9 Ofras vanagiones . . . . .. - 532 25.479,64 18.383,34
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO @ ... 511 25.573.86
I. Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio
N 4 T 512
II. Ajustes por emores del ejercicio . _@2y........ 513
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO 25573 86
N ) 2 514 ' '
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . _ _. 528
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresosfiscales a distribuir en vanos ejercicios. .. . .. .. 527
2. Oftros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto . . 529
1. Operaciones con socios o propietarios. .. ... ... ... 516
1. Aumentosdecapital .. .. ... ... .. ... ... ... ... ... 517
2. (-)YRedwcionesdecapital .. ... ... .. ... .. ... ... 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios . .. .. ... .. 526
IV. Ofras variaciones del patrimonioneto. . .. .. ... . 524 3.034,85
1. Movimiento de la Reserva de Revalorizacion (4) . ... .. 531
2. Ofrasvariaciones ... ... ... ..............._.... 532 3.034.65
S ), FINAL DEL EJERCICIO Y i ] 78 B0A 51
(1) Hercicio N-2.
(2) Bercich ior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).
(3) Hercicio a que van referidas las cuentas anuales (N ).
bre. Las emp acogidas a disp de ret basan.

(4) Reservade revalorizacién delaLey16/2012, de 27 de dici
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VIENE DE LAPAGINA PNR2

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES

PNP3

Espacio destinado para las firas de los administradores

CONTINUAEN LAPAGINAPNP4

OTRAS
APORTACIONES RESULTADO
DE SOCIOS DEL EJERCICIO {DMIDENDO A CUENTA)
o7 08 09
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO A 544 57.383,88
I. Ajustes por cambios de criterio del ejercicio
o4 ()yanteriores ...l 512
Il. Ajustes por emrores del ejercicio _ My
anteriores . .. . ... ... ... .. ... ... ..... 513
B A e e 514 57.383 85
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528 2.526,87
il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . ... .. 527
2. Oftros ingresos y gaslos reconocidos en patrimonio neto. . 529
. Operaciones con socios o propietarios. . .. .. ... ... 516
1. Aumenfosdecapital ... ... _ ... . ... ... . ... ... 517
2. (-)Reduccionesdecapital .. .. .. ... .. ... .. .._..... 518
3. Oftras operaciones con socios o propiefarios ... ... .. .. 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. .. . .. .. _ . .. 524 -57.383.88
1. Movimiento de la Reserva de Revalonzacion (4) .. .. .. 531
2. Ofrasvariaciones . .. ... .................._...... 532 -57.383,86
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO . @) 511 2.528.87
I. Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio
T ) 512
Ii. Ajustes por errores del ejercicio . (2y........ M3
D) SALDQ AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO
ALDE 2.526,87
B i 514
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528 624,97
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto .. 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . ... .. 527
2. Oftros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . ... .. .. ... 516
1. Aumentosdecapital ... ... ... .. ... ... . ... . ... ... 517
2. (-)Reduccionesdecapital . ... .. ... .. .. __ .. . . _. 518
3. Ofras operaciones con socios o propiefarios . ... ... ... 526
V. Otras variaciones del patrimonioneto. . . ... . .. _. 524 -2.526,87
1. Movimiento de la Reserva de Revalorizacion (4) .. .. .. 531
2. Ofrasvariaciones ... ... ........... . ... 532 -2.526.87
E) SALDO,F| ic N b} 52 . . _

{1) BHercicio N-2.

(2) Hercicio anterior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).

(3) Hercicio a que van referidas las cuentas anuales (N).

(4) Reservade revalorizacion dela Ley16/2012, de 27 de diciembre. Las emp acogidas a disposiciones de revalorizacion
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VIENE DE LAPAGINA PNR3

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES

PNP4

Espacio destinado para las fimas de los administradores

SUBVENCIONES,
AJUSTES DONACIONES Y LEGADOS
EN PATRIMONIO NETO RECIBIDOS TOTAL
" 12 13
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _ . 51 41.104.74
1. Ajustes por cambios de criterio del ejercicio
et ()yanteriores ... L. 512
1l. Ajusies por errores del ejercicio _ My
anteriores . . .. . ... ... ...l 513
B) SALDO AJUSTADQO, INICIO DEL EJERCICIO 41.104,74
(). 514
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528 2.526,87
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . .. .. .. 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . .. ... . ... 516
1. Aumentosdecapital ... ... ... ... ... .. ... ... ... 517
2. () Reduccionesdecapital .. ... .. ... ... . ... ... ... 518
3. Otras operaciones con socios o propietanos . ....... .. 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. . . .. ... . .. 524 -12.520,88
1. Movimiento de la Reserva de Revalonzacién (4) .. .. .. 531
2. Ofrasvarnaciones . ... .........._................ 532 -12.520.88
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _ (2 ... 51 31.110,73
I. Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio
N -3 OO 512
il. Ajustes por errores del ejercicio _ (2)........ 513
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO 3111073
____________________________________ 514 : '
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528 -624.97
1l. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto _ . 530
1. Ingresos fiscales a disiribuir en vanos ejercicios. _ . . .. .. 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . .. .. ... ... 516 150.000.00
1. Aumentosdecapital ... ...... ... ... . ... .. .. ... 517 150.000,00
2. (-)Reduccionesdecapital .. ... .. .. ... .. ...... ... 518
3. Ofras operaciones con socios o propiefarios . ... ... . .. 526
V. Otras variaciones del patrimonioneto. . . ... ... . . 524 50.507,78
1. Movimiento de la Reserva de Revalorizacion (4) ... ... 531
2. Ofrasvariaciones . ......................._...... 532 50.507.78

e i it ek mammmamem 3)

(1) Hercicio N-2.
(2) Hercici ior al que van referidas las nt les (N-1).
(3} Herxicio a que van referidas las cuentas anuales (N ).

(4) Reservade revalorizacién dela Ley16/2012, de 27 de diciembre. Las empresa:

230.993,54

1 en [a que se basan.
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01 Actividad de la empresa

01.01 Identificacion

La empresa . se constituyo en 2005, siendo su forma juridica en la
actualidad de Sociedad limitada.

En la fecha de cierre del ejercicio econdmico, la empresa tiene como domicilio
, siendo su Niimero de Identificacion Fiscal

Esta inscrita en el Registro Mercantil de VALENCIA,

01.02 Objeto social

A continuacién se detalla el objeto social de la empresa:

Prestacion de servicios de asistencia sanitaria y odontologica, incluyendo informacién, diagndstico,
planificacion y tratamiento.

Formacion y servicios de ensefianza de todo tipo, presencial y/o a distancia, dirigidos a todos los
profesionales de ia medicina y odontologia.

Asesoramiento de empresas y personas fisicas en su mas amplia acepcién. Servicios de consultoria en
aspectos clinicos y/o empresariales. Agencia de publicidad y relaciones publicas.

Disefio, creacion o intermediacion de toda clase de publicaciones y editoriales cientifico-empresariales
dirigidas al sector odontologico. Servicios de traducciones linguisticas.

Realizacion de actividades de Internet relacionadas con el resto de actividades detalladas en el objeto
social, asi como el suministro de servicios de informacion y formacion.

Organizacién, promocion, difusién y desarrollo de eventos publicos y privados.

Disefio, fabricacion, importacién, exportacion, intermediacién y comercializacién al por mayor y menor de
todo tipo de productos, aparatos tecnoldgicos, programas y aplicaciones informaticas relacionadas con la
odontologia.

Y servicios de compraventa e intermediacion, rehabilitacidn, construccion, disefio y decoracion de toda clase
de clinicas médicas y/u odontolégicas.

01.03 Actividad de la empresa

Durante el ejercicio al que se refiere la presente memoria, la actividad principal a la que se dedica la
empresa es: ASISTENCIA SANITARIA ODONTOLOGICA.

02 Bases de presentacion de las cuentas anuales

02.01 Imagen fiel

02.01.01 Disposiciones legales

Las cuentas anuales se han preparado a partir de los registros contables de la empresa, habiéndose
aplicado las disposiciones legales vigentes en materia contable con objeto de mostrar la imagen fiel del
patrimonio, de la situacién financiera y de los resultados de la empresa.

Las cuentas anuales del ejercicio anterior, fueron aprobadas en Junta General Ordinaria el dia 30 de Junio
de

02.01.03 Informacién complementaria
No es necesario incluir informacién complementaria a la que facilitan fos estados contables y la presente

memoria, que integran estas cuentas anuales, ya que al entender de la administracion de [a empresa son lo
suficientemente expresivos de la imagen fiel del patrimonio, de la situacion financiera y de los resultados de la

empresa

02.02 Principios contables no obligatorios aplicados
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No ha sido necesario, ni se ha creido conveniente por parte de la administracién de la empresa, ia
aplicacion de principios contables facultativos distintos de los obligatorios a que se refiere el art.38 del codigo
de comercio y la parte primera del Plan General de Contabilidad de Pymes.

02.03 Aspectos criticos de la valoracion vy estimacion de la incertidumbre

En la elaboracién de la cuentas anuales correspondientes al ejercicio se han determinado
estimaciones e hipdtesis en funcién de la mejor informacién disponible a sobre los hechos
analizados, es posible que acontecimientos que puedan tener lugar en el futuro obliguen a modificarlas (al alza
o a la baja) en proximos ejercicios lo que se haria de forma prospectiva, reconociendo los efectos del cambio
de estimacion en las correspondientes cuentas anuales futuras.

02.04 Comparacion de la informacioén

02.04.01 Modificacion de la estructura de los estados contables

No ha habido ninguna razén excepcional que justifique la modificacion de la estructura del balance, de la
cuenta de pérdidas y ganancias y del estado de cambios en el patrimonio neto, segun se prevé, en el articuio
35.8 del Codigo de Comercio y en la parte tercera del Plan General de Contabilidad de Pymes.

02.04.02 Imposibilidad de comparacion

No existe ninguna causa que impida la comparacion de los estados financieros del ejercicio actual con los
del ano anterior.

02.05 Elementos recogidos en varias partidas

No existen elementos patrimoniales del Activo o del Pasivo que figuren en mas de una partida del Balance.

02.06 Cambios en criterios contables

En el presente ejercicio, no se han realizado cambios en criterios contables.

03 Aplicaciéon de resultados

03.01 Propuesta de distribucion de beneficios

03.01.01 No hay base de reparto

No procede la distribucion de resultados por ser la base de reparto igual a cero. Al existir pérdidas en el
ejercicio por valor de -624,97 euros, se procedera a su compensacion en proximos ejercicios.

03.02 Distribucion de dividendos

03.02.01 Dividendos a cuenta

Durante el ejercicio econémico no se han distribuido dividendos a cuenta.

04 Normas de registro y valoraciéon

04.01 Inmovilizado intangible

04.01.01 Valoracion inmovilizado intangible

Los activos intangibles se registran por su coste de adquisicion y produccion y, posteriormente, se valoran a
su coste menos, segun proceda, su correspondiente amortizacion acumulada y pérdidas por deterioro que
hayan experimentado.
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La Sociedad reconoce cualquier pérdida que haya podido producirse en el valor registrado de estos activos
con origen en su deterioro. Los criterios para el reconocimiento de las pérdidas por deterioro y, si es necesario
de las recuperaciones de les pérdidas por deterioro registradas en ejercicios anteriores son similares a los
aplicados por los activos materiales.

04.01.02 Gastos de investigacion y desarrollo

Los gastos de Investigaciéon y Desarrollo han sido contabilizados como gastos durante el ejercicio, si bien al
final del mismo se han activado por haberse cumplido las siguientes condiciones:

a) Estar especificamente individualizados por proyectos y su coste claramente establecido para que
pueda ser distribuido en el tiempo

b) Tener motivos fundados de éxito técnico y de la rentabilidad econémica- comercial del proyecto o
proyectos de que se trate.

Los gastos de desarrollo del ejercicio se activan desde el momento en que se cumplen todas las siguientes
condiciones:

1-. Existencia de un proyecto especifico e individualizado que permita valorar de forma fiable el desembolso
atribuible a la realizacion del proyecto.

2-. La asignacién, imputacién y distribucion temporal de los costes de cada proyecto estan claramente
establecidas.

3-. En todo momento, existen motivos fundados de éxito técnico en la realizacién del proyecto, tanto para el
casi en que la intencién sea la de la explotacion directa, como para el de la venta a un tercero del resultado del
proyecto una vez concluido, si existe mercado.

4-, La rentabilidad econédmico-comercial del proyecto esta razonablemente asegurada.

5-. La financiacion de los distintos proyectos esta razonablemente asegurada para completar la realizacion
de los mismos. Ademas de estar asegurada la disponibilidad de los adecuados recursos técnicos o de otro tipo
para completar el proyecto y para utilizar o vender el activo intangible.

6-. Existe una intencién de completar el activo intangible en cuestion, para usarlo o venderlo.

Ei cumplimiento de todas las condiciones anteriores se verifica todos los ejercicios en los que se realiza el
proyecto, siendo el importe a activar el que se produce a partir del momento en que se cumplen dichas
condiciones. El importe activado en este ejercicio asciende a 21.164,12 euros.

En ningun caso se activan los desembolsos reconocidos inicialmente como gastos del ejercicio y que
posteriormente han cumplido las condiciones mencionadas para su activacion.

Los proyectos de investigacién y desarrollo que se encargan a otras empresas o instituciones se valoran por
su precio de adquisicién.

L.os proyectos que se realizan con medio propios de la empresa, se valoran por su coste de produccion, que
comprenden todos los costes directamente atribuibles y que son necesarios para crear, producir y preparar el
activo para que pueda operar de la forma prevista.

La imputacion a resultados de los gastos activados se realiza conforme a los siguientes criterios:

a) Los gastos de investigacion que figuran en el activo se amortizan, desde el momento en gque se activan,
durante su vida util en el plazo maximo de cinco afos, salvo que existan dudas razonables sobre el
éxito técnico o la rentabilidad econémico-comercial del proyecto, en cuyo caso se imputan directamente
a nérdidas del eiercicio.

o] RO Jde oo 0 qee cgw.w.. €N €l
comenzando la amortizacion a partir de la fec

c) No se han registrado pérdidas por deterioro ¢
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04.01.05 Aplicaciones informaticas

Los costes de adquisicion y desarrollo incurridos en relacion con los sistemas informaticos basicos en la
gestion de la sociedad se registran a cargo del epigrafe "Aplicaciones informaticas" del balance de situacion.

Los costes de mantenimiento de los sistemas informaticos se registran a cargo de la cuenta de resuitados
del ejercicio en que se incurren.

Una vez realizadas las comprobaciones oportunas, no se ha realizado ninguna correcciéon valorativa por
deterioro en las aplicaciones informaticas.

La amortizacién de las aplicaciones informaticas se realiza linealmente en un periodo de 3 afios.

04.02 Inmovilizado material

04.02.01 Capitalizacion

Los bienes comprendidos en el inmovilizado material se valoran por su coste, ya sea éste el precio de
adquisicion o el coste de produccion.

El precio de adquisicion incluye, ademas del importe facturado por el vendedor después de deducir
cualquier descuento en el precio, todos los gastos adicionales y directamente relacionados que se han
producido hasta su puesta en condiciones de funcionamiento, incluida la ubicacién en el lugar y cualquier otra
condicion necesaria para que pueda operar de la forma prevista; entre otros: gastos de explanacion y derribo,
transporte, derechos arancelarios, seguros, instalacion, montaje y otros similares.

Las deudas por compra de inmovilizado se valoran de acuerdo con lo dispuesto en la norma relativa a
instrumentos financieros.

El coste de produccion de los elementos del inmovilizado material fabricados o construidos por la propia
empresa se ha obtenido afadiendo al precio de adquisicidn de las materias primas y otras materias
consumibles, los demas costes directamente imputables a dichos bienes.

También se afiade la parte que razonablemente corresponde de los costes indirectamente imputables a los
bienes de que se trate en la medida en que tales costes corresponden al periodo de fabricacion o construccion
y son necesarios para la puesta del activo en condiciones operativas.

04.02.02 Amortizacién

La amortizacion de estos activos comienza cuando los activos estan preparados para el uso para el que
fueron proyectados.

La amortizacién se calcula, aplicando el método lineal, sobre el coste de adquisicion de los activos menos
su valor residual; entendiendo que los terrenos sobre los cuales se asientan los edificios y otras construcciones
tienen una vida util indefinida y que, por lo tanto, no se amortizan.

Las dotaciones anuales en concepto de amortizacion de los activos materiales se realizan con contrapartida
en la cuenta de pérdidas y ganancias y, bdasicamente, equivalen a los porcentajes de amortizacion
determinados en funcion de los afios de vida util estimada, que como término medio, de los diferentes
elementos es:

Construcciones 50
Instalaciones técnicas y maquinaria 8
Utillaje

Mobiliario 10
Equipos informaticos 4
Elementos de transporte

Otro inmovilizado material

Cuando se producen correcciones valorativas por deterioro, se ajustan las amortizaciones de los eiercicios
siguientes del inmovilizado deteriorado, teniendo en cuenta el nuevo valor contable. -
forma en caso ¢ > 5 las mismas.

04.02.03 Correcciones de valor por deterioro y reversion
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No se han producido correcciones de valor en los elementos del inmovilizado material.

Durante el ejercicio, no se han producido reversiones en las correcciones valorativas por deterioro ya que,
las circunstancias que las motivaron permanecen intactas.

04.02.04 Capitalizacién de gastos financieros
No se han capitalizado gastos financieros durante el ejercicio.

04.03 Inversiones inmobiliarias

04.03.01 Capitalizacion

Durante el ejercicio, no se han contemplado activos considerados como inversiones inmobiliarias.
04.03.04 Arrendamientos financieros

Los activos materiales adquiridos en régimen de arrendamiento financiero se registran en la categoria de
activos correspondiente al bien arrendado, amortizandose en su vida util prevista siguiendo el mismo método
que para los activos en propiedad.

Los arrendamientos se clasifican como arrendamientos financieros siempre que las condiciones de los
mismos transfieran sustancialmente los riesgos y ventajas derivados de la propiedad al arrendatario. Los otros
arrendamientos se clasifican como arrendamientos operativos.

La politica de amortizacion de los activos en régimen de arrendamiento financiero es similar a la aplicada a
los inmovilizados materiales propios. Si no existe la certeza razonable de que el arrendatario acabara
obteniendo el titulo de propiedad al finalizar el contracto de arrendamiento, el activo se amortiza en el periodo
mas corto entre la vida util estimada y la duracién del contracto de arrendamiento.

Los intereses derivados de la financiacion del inmovilizado mediante arrendamiento financiero se imputan al
resultado del ejercicio de acuerdo con el criterio del interés efectivo, en funcién de la amortizacién de la deuda.

04.06 Instrumentos financieros

04.06.01 Calificacion y valoracion de los activos y pasivos financieros
Activos financieros a coste amortizado

En esta categoria se han incluido los activos que se han originado en la venta de bienes y prestacion de
servicios para operaciones de trafico de la empresa. También se han incluido aquellos activos financieros que
no se han originado en las operaciones de trafico de la empresa y que no siendo instrumentos de patrimonio ni
derivados, presentan unos cobros de cuantia determinada o determinable.

Estos activos financieros se han valorado por su coste, es decir, el valor razonable de la contraprestacion
mas todos los costes que son directamente atribuibles. Sin embargo, estos ultimos podran registrarse en la
cuenta de pérdidas y ganancias en el momento de su reconocimiento inicial.

Posteriormente, estos activos se han valorado por su coste amortizado, imputando en la cuenta de pérdidas
y ganancias los intereses reportados, aplicando el método del interés efectivo.

Por coste amortizado se entiende el coste de adquisicion de un activo o pasivo financiero menos los
reembolsos de principal y corregido (en mas o menos, segun sea el caso) por la parte imputada
sistematicamente a resultados de la diferencia entre el coste inicial y el correspondiente valor de reembolso al
vencimiento. En el caso de los activos financieros, el coste amortizado incluye, ademas las correcciones a su
valor motivadas por el deterioro que hayan experimentado.

El tipo de interés efectivo es el tipo de actualizacién que iguala exactamente el valor de un instrumento
financiero a la totalidad de sus flujos de efectivo estimados por todos los conceptos a lo largo de su vida
remanente.

Los depositos v fianzas se reconocen por el importe desembolsado para ha nisos

Se reconocen en el resultado del periodo las dotaciones y reversiones de prov valor
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de los activos financieros por diferencia entre el valor en libros y el valor actual de los flujos de efectivo
recuperables.

Pasivos financieros a coste amortizado

En esta categoria se han incluido los pasivos financieros que se han originado en la compra de bienes y
servicios para operaciones de tréafico de la empresa y aquellos que no siendo instrumentos derivados, no tienen
un origen comercial.

Inicialmente, estos pasivos financieros se han registrado por su coste que es el valor razonable de la
transaccién que ha originado més todos aquellos costes que han sido directamente atribuibles. Sin embargo,
estos Ultimos, asi como las comisiones financieras que se hayan cargado a la empresa se pueden registrar en
la cuenta de pérdidas y ganancias.

Posteriormente, se han valorado por su coste amortizado. Los intereses reportados se han contabilizado en
la cuenta de pérdidas y ganancias, aplicando el método de interés efectivo.

Los débitos por operaciones comerciales con vencimiento no superior a un afio y que no tienen un tipo de
interés contractual, asi como los desembolsos exigidos por terceros sobre participaciones, el pago de las
cuales se espera que sea en el corto plazo, se han valorado por su valor nominal.

Los préstamos y descubiertos bancarios que reportan intereses se registran por el importe recibido, neto de
costes directos de emisién. Los gastos financieros, incluidas las primas pagaderas en la liquidacion o el
reembolso y los costes directos de emision, se contabilizan segun el criterio del devengo en la cuenta de
resultados utilizando el método del interés efectivo y se afaden al importe en libros del instrumento en la
medida que no se liquidan en el periodo que se reportan.

Los préstamos se clasifican como corrientes salvo que la Sociedad tenga el derecho incondicional para
aplazar la cancelacion del pasivo durante, al menos, ios doce meses siguientes a la fecha del balance.

Los acreedores comerciales no reportan explicitamente intereses y se registran por su valor nominal.
04.06.02 Deterioro de valor activos financieros
Durante el ejercicio, los activos financieros no han sufrido correcciones valorativas por deterioro.

04.07 Inversiones en empresas del grupo, multigrupo v asociadas

No se han realizado inversiones en empresas del grupo, multigrupo y asociadas.

04.10 Existencias

04.10.01 Criterios de valoracion
Durante el ejercicio, no se han contabilizado existencias.

04.12 Impuesto sobre beneficios

04.12.01 Criterios de registro

El gasto por impuesto sobre beneficios representa la suma del gasto por impuesto sobre beneficios del
ejercicio asi como por el efecto de las variaciones de los activos y pasivos por impuestos anticipados, diferidos
y créditos fiscales.

El gasto por impuesto sobre beneficios del ejercicio se calcula mediante la suma del impuesto corriente que
resulta de la aplicacion del tipo de gravamen bajo la base imponible del ejercicio, tras aplicar las deducciones
que fiscalmente son admisibles, mas la variacién de los activos y pasivos por impuestos anticipados / diferidos
y créditos fiscales, tanto por bases imponibles negativas como por deducciones.

04.13 Ingresos y gastos

04.13.01 Criterios de valoracion ingresos y gastos

Los ingresos y gastos se imputan en funcion del principio del devengo, es dec
corriente real de los bienes y servicios que los mismos representan, con independer
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produzca la corriente monetaria o financiera derivada de ellos. Concretamente, los ingresos se calculan al valor
razonable de la contraprestacion a recibir y representan los importes a cobrar por los bienes entregados y los
servicios prestados en el marco ordinario de la actividad, deducidos los descuentos e impuestos.

Los ingresos por intereses se devengan siguiendo un criterio financiero temporal, en funcion del principal
pendiente de pago vy el tipo de interés efectivo aplicable.

Los ingresos se encuentran valorados por el importe realmente percibido y los gastos por el coste de
adquisicion, habiéndose contabilizado segun el criterio de devengo.

04.15 Subvenciones, donaciones v legados

04.15.01 Subvenciones no reintegrables
No se han contabilizado subvenciones no reintegrables a lo largo del ejercicio.
04.15.02 Subvenciones reintegrables

Durante el gjercicio, no se han contabilizado subvenciones reintegrables.

05 Inmovilizado material, intangible e inversiones inmobiliarias

05.01 Analisis de movimiento inmovilizado material

05.01.01 Analisis del movimiento bruto del inmovilizado material

El movimiento de la partida de inmovilizado material es el siguiente:

"SALDO INICIAL BRUTO 24.553,51 24.553 51

(+) Entradas 539.840,37

(+) Correcciones de valor por actualizacién

(-) Salidas

SALDO FINAL BRUTO 564.393,88 24.553,51

05.01.02 Analisis amortizacidon inmovilizado material

Se detalla a continuacion el movimiento de la amortizacion del inmovilizado material:

MIENT! ORTE U HMPORTE
SALDO INICIAL BRUTO 22.396,54 19.145,88
(+) Aumento por dotaciones 1.239,84 3.250,66

(+) Aum. amort. acum. por efecto de actualizacién
(+) Aumentos por adquisiciones o traspasos

(-} Disminuciones por salidas, bajas y traspasos 11,07
SALDO FINAL BRUTO 23.625,31 22.396,54

05.01.03 Andlisis de las correcciones valorativas por deterioro de valor

Durante el gjercicio, no se han producido correcciones valorativas por deterioro de valor.

05.02 Analisis de movimiento inmovilizado intangible

05.02.01 Analisis del movimiento bruto del inmovilizado intangible

El movimiento de la partida de inmovilizado intangible es el siguiente:

SALDO INICIAL BRUTO
(+) Entradas 39.949,50

(+\ N Aarransinnac Aa valar nAar or\h]alizaCK')n

~(—-) >alaas

SALDO FINAL BRUTO
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05.02.02 Andlisis amortizacién del inmovilizado intangible

Se detalla a continuacion el movimiento de la amortizacion del inmovilizado intangible:

SALDO INICIAL BRUTO

(+) Aumento por dotaciones 2.853,71
(+) Aum. amort. acum. por efecto de actualizacién
(+) Aumentos por adquisiciones o traspasos

(-) Disminuciones por salidas, bajas y traspasos
SALDO FINAL BRUTO 2.853,71

05.02.03 Analisis de las correcciones valorativas por deterioro de valor

Durante el ejercicio, no se han producido correcciones valorativas por deterioro de valor.

05.03 Analisis de movimiento inversiones inmobiliarias

05.03.01 Analisis del movimiento bruto de las inversiones inmobiliarias
Durante el ejercicio, no ha habido movimiento en la partida de inversiones inmobiliarias.

05.04 Arrendamientos financieros y operaciones analogas

Se detallan a continuacién los elementos adquiridos mediante arrendamiento financiero:

Elemento EQUIPOS MEDICOS-ODONTOLOGICOS ]

Coste del bien en origen 324.815,83 EUROS
Duracién del contrato 60 MESES

Afios transcurridos 0,00

Cuotas satisfechas arfios ant. 0,00 EUROS
Cuotas satisfechas ejercicio 0,00 EUROS

Valor opcion de compra 6.628,89 EUROS
Cuotas pendientes 324.815,83 EUROS

emento
Coste del bien en origen 10.001,30 EUROS
Duracion del contrato 60 MESES
ARos transcurridos 0,00
Cuotas satisfechas afios ant. 0,00 EUROS
Cuotas satisfechas ejercicio 0,00 EUROS
Valor opcién de compra 204,11 EUROS
Cuotas pendientes 10.001,30 EUROS

06 Activos financieros

06.01 Analisis activos financieros en el balance

A continuacién se detallan, atendiendo a las categorias establecidas en la norma de registro y valoracién
octava, los activos financieros a largo plazo, salvo las inversiones en empresas del grupo, multigrupo y

asociadas:

Activos financieros mantenidos para negociar
[ Activos financieros a coste amortizado | 8.000,00 | !

.
| TOTAL | 8.000,00
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El importe total de los activos financieros a largo plazo es:

Activos financieros mantenidos para negociar

Activos financieros a coste amortizado 8.000,00
Activos financieros a coste
TOTAL 8.000,00

Los activos financieros a corto plazo son |os siguientes;

Activos financieros mantenidos para negociar

Activos financieros a coste amortizado 500.768,71 68.422 31
Activos financieros a coste
TOTAL 500.768,71 68.422,31

E! importe total de los activos financieros a corto plazo es:

08

Activos financieros mantenidos para negociar

Activos financieros a coste amortizado 500.768,71 68.422 31
Activos financieros a coste
TOTAL 500.768,71 68.422 31

06.02 Correcciones por deterioro del valor originadas por el riesgo de crédito

06.02.01 Valores representativos de deuda

No se han registrado correcciones por deterioro por el riesgo de crédito en los valores representativos de

deuda.

06.02.02 Créditos, derivados y otros

No se han registrado correcciones por deterioro por el riesgo de crédito en los créditos, derivados y otros.

06.04 Empresas del grupo, multigrupo y asociadas

06.04.01 Empresas de grupo

La empresa
puedan ser consideradas como empresas del grupo.

07 Pasivos financieros

07.01 Analisis de los pasivos financieros en el balance

A continuacién se detallan, atendiendo a las categorias establecidas en la norma de registro y valoracion

novena, los pasivos financieros a largo plazo:

MPO}

no tiene acciones o participaciones de entidades que

Pasivos financieros a coste amortizado

250.000,00

Pasivos financieros mantenidos para negociar
TOTAL 250.000,00

" 515.484,13

Pasivos financieros mantenidos para negociar

TOTAL

515.484 1:

El importe total de los pasivos financieros a largo plazo es:
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Pasivos financieros a coste amortizado

765.484.13

Pasivos financieros mantenidos para negociar

TOTAL 765.484,13

Los pasivos financieros a corto plazo son los siguientes:
B 1) & L)AL -3 i) & ' LI O
Pasivas financieros a coste amortizado 1.748,22 -2.483,67
Pasivos financieros mantenidos para negociar
TOTAL 1.748,22 -2.483,67

asivos financieros a coste amortizado

12

222

Pasivos financieros mantenidos para negociar

TOTAL

31.059,12

41.952,22

El importe total de los pasivos financieros a corto plazo es:

Pasivos financieros a coste amortizado

32.807,34

'~ 39.468.55

Pasivos financieros mantenidos para negociar

TOTAL

32.807,34

39.468,55

07.02 Informacién sobre;

07.02.01 Deudas que vencen en los proximos 5 afios

A continuacion se detalla el vencimiento de las siguientes deudas:

Deudas con Entidades de Crédito

Uno 748,22
Dos 41.666,76
Tres 41.666,76
Cuatro 41.666,76
Cinco 41.666,76
Mas de 5 83.332,96
TOTAL 251.748,22
Acreedores por arrendamiento financiero
L ANG R

Uno 6.833,00
Dos 81.996,00
Tres 81.996,00
Cuatro 81.966,00
Cinco 81.966,13
Mas de 5

TOTAL 334.817,13

Otras Deudas

Uno 19.583,93
Dos 20.833,34
Tres 66.666,68
Cuatro

Mas de 5

TOTAL
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Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar

Uno 2.743,01 1.899,18

Dos
Tres
Cuatro
Cinco

Mas de 5
TOTAL 2.743,01 1.899,18

07.02.02 Deudas con garantia real

No existen deudas con garantia real.

08 Fondos propios

08.01 Capital social

El capital social de la empresa esta representado por los titulos que a continuacién se indican, a {a fecha de
cierre del ejercicio:

306.020 0500000 153.010,00

08.03 Acciones o participaciones propias

La empresa no tenia al principio del ejercicio ni ha adquirido durante el mismo, acciones o participaciones
propias.

09 Situacion fiscal

09.00 Saldos con administraciones publicas

0S CON ADMI

Deudores

Hacienda Publica. Deudora por IVA 21.110,60
Hacienda Publica. Peudora por Impuesto de Sociedades

Acreedores

Hacienda Publica. Acreedora por IVA

Hacienda Publica. Acreedora por retenciones 7.187,94
Hacienda Publica. Acreedora por impuesto sobre Sociedades

Organismos Seguridad Social, Acreedores 3.538,57

09.01 Diferencias temporarias

09.01.01 Diferencias temporarias
Durante el ejercicio, no se han producido diferencias temporarias.

09.01.02 Detalle de la cuenta "activos por diferencias temporarias deducibles"

La cuenta "activos por diferencias temporarias deducibles™ al inicio del ejercicio pri 0
(0,00 e e, = | saldo de 124, )0 112).

09.02 Bases imponibies negativas
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Los resultados originados fuera de la actividad normal de la empresa e incluidos en la partida "Otros

resultados” es de -250,00 (-1.788,60 en ) euros.

11 Subvenciones, donaciones y legados

11.01 Subvenciones, donaciones v legados recibidos

No existen subvenciones, donaciones ni legados en el pasivo del balance ni imputaciones en la cuenta de

pérdidas y ganancias.

12 Operaciones con partes vinculadas

12.01 [dentificacion de las partes vinculadas

En el gjercicio actual, no existen operaciones con partes vinculadas.

12.05 Sueldos, dietas y remuneraciones

12.05.02 Miembros Organo de Administracién

A continuacidn se detallan los importes devengados por el 6rgano de administracion:

L rERG B
1.Sueldos, dietas y otras remuneraciones 48.000,00

PO

50.000,00

2.Primas de seguros de vida, de las cuales:

a)Primas pagadas a miembros antiguos

b)Primas pagadas a miembros actuales

3.Indemnizaciones por cese

4.Anticipos y créditos concedidos, de los cuales:

a)lmportes devueltos

b)Oblig.asumidas por cta.de ellos como garantia

13 Otra informacion

13.01 Numero medio personas empleadas

A continuacion se detalla la plantilla media de trabajadores, agrupados por categorias:

or

Total empleo medio

Licenciados
Jefe de Departamentos 0,17
Ayudantes no titulados
Oficiales Administracion y administrativos
1,17

14 Informacion sobre medio ambiente y derechos de emision de

gases de efecto invernadero

14.01 Informacién sobre medio ambiente

Los abajo firmantes, como Administradores de la Sociedad citada, manifieste
correspondiente a las presentes cuentas anuales NO existe ninguna partida de natut
del ar incluida en la 0ria | Ue al ne iones de la ter p
Contabilidad (Real Decreto 1515/2007, de 16 de Noviembre).

He|
e
e
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15 Informacién sobre aplazamientos de pago efectuados a
proveedores. D.A 32 "Deber de informacion" Ley 15/2010, de 5 de

julio

15.01 Informacion sobre aplazamientos de pago efectuados a proveedores

A continuacién se detalla el importe total del saldo pendiente que a fecha de cierre de ejercicio, acumulan un
aplazamiento superior al plazo legal de pago:

IMPOR

Aplazamiento que a fecha de cierre superan plazo max. legal
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MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio:
CIF:

1. Actividad de la empresa

1.1. Los datos de la empresa objeto de dicha memoria son:
NIF:
Razon social:
Domicilio:
Codigo Postal:
Municipio:
Provincia:

1.2. Elobjeto social de la cmpresa y sus principales actividades, estdn definidas con el siguiente

detalle:
Epigrafe Actividad
E-844 Serv.publicidad, relaciones ptblicas.
E-9322 Enseiianza de FP no reglada, superior.

La sociedad no disponc de ningin otro centro de trabajo que ¢l identificado anteriormente.

2. Bases de presentacion de las Cuentas Anuales

2.1. Imagen ficl:

a) Las cuentas anuales reflejan la imagen fiel del patrimonio, de la situacion financicra y de los
resultados de la empresa y se presentan de acuerdo con la legislacion mercantil vigente y con las

normas establecidas en el Plan General de Contabilidad de Pequefias y Medianas Empresas.

b) No existen razones excepcionales por las que la empresa haya incumplido alguna disposicion legal

en materia contable para mostrar la imagen fiel.

¢) No es necesario incluir informaciones complementarias en la memoria, puesto que la aplicacion de

las disposiciones legales, es suficiente para mostrar la imagen fiel.

2.2. Principios contables no obligatorioes aplicados:

Durante el ejercicio social solo se han aplicado aquellos principios contables que son obligatorios segun
el Cédigo de Comercio y el Plan General de Contabilidad de Pequefias y Medianas Empresas, esto es,
Empresa en funcionamiento, Devengo, Uniformidad, Prudencia, No compensacion ¢ Importancia

relativa

2.3. Aspectos criticos de la valoracién y estimacién de la incertidumbre:

a) No existen cambios en ninguna estimacion contable que sean significativos y que afecten al ejercicio

actual o a ¢jercicios futuros.

Fecha:
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MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio:
CIF: ~"7™ =77

b) La direccion de la empresa no es consciente de la existencia de incertidumbres importantes, relativas
a eventos o condiciones que puedan aportar dudas razonables sobre la posibilidad de que la empresa
siga funcionando normalmente.

2.4. Comparacion de la informacidn:

a) No se ha efectuado ninguna modificacion de la estructura del balance, de la cuenta de pérdidas y
ganancias y del estado de cambios en ¢l patrimonio neto respecto al ejercicio anterior,

b) No existen causas que impidan la comparacién de las cuentas anuales del ejercicio con las del
precedente.

2.5. Elementos recogidos en varias partidas

Todos los elementos patrimoniales cstan recogidos en una Gnica partida del balance
2.6. Cambios en criterios contables

En el ejercicio no se han efectuado ajustes por cambios en critertos contables.
2.7. Correccion de errorcs

En el gjercicio, no se han efectuado ajustes por correccion de errores

Fecha:
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MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio:

4.2,

han ajustado las amortizaciones de los gjercicios siguientes del inmovilizado deteriorado, teniendo en
cuenta el nuevo valor contable.

Se ha producido una pérdida por deterioro del valor de un clemento dcl inmovilizado intangible cuando
su valor contable ha superado a su importe recuperable.

En los balances de la empresa, no han existido inmovilizados intangibles con vida util indefinida.
Inmovilizado material

Los inmovilizados materiales, se han valorado por su coste, ya sea cl precio de adquisicién o el coste de
produccion, sin perjuicio de lo indicado en las normas particulares sobre este tipo de inmovilizados.

Los impuestos indirectos que gravan los elementos del inmovilizado material, s6lo se han incluido en el
precio de adquisicién o coste de produccién cuando no han sido recuperables directamente de la
Hacienda Publica.

También se han incluido como parte del valor de los inmovilizados materiales, la estimacion inicial del
valor actual de las obligaciones asumidas derivadas del desmantelamiento o retiro y otras asociadas,
tales como los costes de rehabilitacion, siempre que estas obligaciones hayan dado lugar al registro de
provisiones.

En aquellos inmovilizados materiales que han necesitado un periodo superior a un afio para estar en
condiciones de uso, se han incluido en el precio de adquisicion o coste de produccion los gastos
financieros que se han devengado antes de la puesta en condiciones de funcionamiento y que han sido
girados por el proveedor o corresponden a algin tipo de financiacion ajena atribuible a la adquisicidn,
fabricacién o construccion del activo.

Las amortizaciones se han establecido de manera sistematica y racional en funcion de la vida 1til de los
inmovilizados materiales y dc su valor residual, atendiendo a la depreciacion que normalmente han
sufrido por su funcionamiento, uso y disfrute, sin perjuicio de considerar también la obsolescencia
técnica o comercial que pudiera afectarlos. Cuando ha procedido reconocer correcciones valorativas,
estas, se han ajustado a las amortizaciones de los ejercicios siguientes del inmovilizado deteriorado,
teniendo en cuenta el nuevo valor contable.

Se ha producido una pérdida por deterioro del valor de un elemento del inmovilizado material cuando su
valor contable ha superado a su importe recuperable. La correccidn valorativa por deterioro, asi como su
reversion se ha reconocido como un gasto o ingreso, respectivamente, en la cuenta de pérdidas y
ganancias, La reversion del deterioro ha tenido como limite el valor contable del inmovilizado que
estaria reconocido en la fecha de reversion si no se hubiese registrado el deterioro del valor.

Los costes de renovacion, ampliacién o mejora de los bienes del inmovilizado material han sido
incorporados al activo como mayor valor del bien en la medida en que han supuesto un aumento de la
capacidad, productividad o alargamiento de su vida atil, ddndosc de baja el valor contable de los
elementos que se han substituido.

En la determinacion del importe del inmovilizado material, se ha tenido en cuenta la incidencia de los
costes relacionados con grandes reparaciones. El importe equivalente a estos costes se ha amortizado de
forma distinta a la del resto del elemento durante cl periodo que medie hasta la gran reparacion. Al
realizar una gran reparacion, su coste se ha reconocido en ¢l valor contable del inmovilizado como una
substitucidn, siempre y cuando se hayan cumplido las condiciones para su reconocimicnto.

La contabilizacion de los contratos de arrendamiento financiero recibidos, se ha registrado con un activo
de acuerdo con su naturaleza, segin sc trate de un elemento del inmoyv  zado material o del intangible, y
un pasivo financiero por el mismo importe, que es el menor entre el valor razonable del activo
arrendado vy el valor actual al inicio del arrendamiento de los pagos minimos acordados. La carga

Fecha:
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MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio:

CIF:

4.3

financiera total se ha distribuido a lo largo del plazo de! arrendamiento y se ha imputado a la cuenta de
pérdidas y ganancias del ejercicio en que se devenga, aplicando el método del tipo de interés efectivo.

Inversiones inmobiliarias

Los terrenos y construcciones, se han calificado como inversiones inmobiliarias, seglin sc posean para la
obtencién de rentas y plusvalias, y no para su uso ¢n la produccion o suministro de bienes y servicios,
fines administrativos o para su venta en ¢l curso ordinario de las operaciones.

Las inversiones inmobiliarias, se¢ han valorado por su coste, ya sea éste el precio de adquisicion o el
coste de produccién, sin perjuicio de lo indicado en las normas particulares sobre este tipo de
inmovilizados.

Los impuestos indirectos que gravan los elementos de las inversiones inmobiliarias, sélo se han incluido
en el precio de adquisicion o coste de produccion cuando no han sido recuperables directamente de la
Hacienda Pablica.

También se han incluido como parte del valor de las inversiones inmobiliarias materiales, la estimacion
inicial del valor actual de las obligaciones asumidas derivadas del desmantelamiento o retiro y otras
asociadas, tales como los costes de rehabilitacion, siempre que estas obligaciones hayan dado lugar al
registro de provisiones.

En aquellas inversiones inmobiliarias que han necesitado un periodo supcrior a un afio para estar en
condiciones de uso, se han incluido en el precio de adquisicién o coste de produccion los gastos
financieros que se han devengado antes de la pucsta en condiciones de funcionamiento y que han sido
girados por el proveedor o corresponden a algun tipo de financiacién ajena atribuible a la adquisicion,
fabricacién o construccion del activo.

Las amortizaciones se han establecido de manera sistemadtica y racional en funcién de la vida util de las
inversiones inmobiliarias y de su valor residual, atendiendo a la depreciacién que normalmente han
sufrido por su funcionamiento, uso y disfrute, sin perjuicio de considerar también la obsolescencia
técnica o comercial que pudiera afectarlos. Cuando ha procedido reconocer correcciones valorativas, sc
han ajustado las amortizaciones de los cjercicios siguientes del inmovilizado deteriorado, teniendo en
cuenta el nuevo valor contable.

Se ha producido una pérdida por deterioro del valor de un elemento inversién inmobiliaria cuando su
valor contable ha superado a su importe recuperable. La correccion valorativa por deterioro, asi como su
reversion se ha reconocido como un gasto o ingreso, respectivamente, en la cuenta de pérdidas y
ganancias. La reversion del deterioro tiene como limite ¢l valor contable del inmovilizado que estaria
reconocido en la fecha de rcversion si no se hubiese registrado el deterioro del valor.

Los costes de renovacion, ampliacion o mejora de los bicnes que forman parte de las inversiones
inmobiliarias, se han incorporado al activo como mayor valor del bien en la medida en que suponen un
aumento de la capacidad, productividad o alargamiento de su vida util, ddndose de baja el valor contable
de los elementos que se han substituido.

En la determinacion del importe de las inversiones inmobiliarias, se ha tenido en cuenta la incidencia de
los costes relacionados con grandes reparaciones. El importe cquivalente a estos costes se amortiza de
forma distinta a la del resto del elemento durante el periodo que medie hasta la gran reparacion. Al
realizar una gran reparacion, su coste se ha reconocido en el valor contable del inmovilizado como una
substitucién, siempre y cuando se hayan cumplido las condiciones para su reconocimiento.

La contabilizacién de los contratos de arrendamiento financiero recibidos, sc ha registrado como un
activo de acuerdo con su naturaleza, segin se trate de un elemento del inmovilizado material, inversion
inmobiliaria o del inmovilizado intangible, y un pasivo financiero por ¢l mismo importe, que es el
menor entre el valor razonable del activo arrendado y el valor actual al inicio del arrendamiento de los
pagos minimos acordados. La carga financiera total se ha distribuido
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arrendamiento y se ha imputado a la cuenta de pérdidas y ganancias del ejercicio en que se devenga,
aplicando el método del tipo de interés efectivo.

Permutas

Los diferentes inmovilizados, sc han entendido adquiridos por permuta cuando se han recibido a cambio
de la entrega de activos no monetarios o de una combinacién de éstos con activos monetarios.

Las permutas, se han considcrado con cardcter comercial cuando: la configuracion de los flujos de
efectivo del inmovilizado recibido, han diferido de la configuracion de los flujos de efectivo del activo
entregado, o cuando el valor actual de los flujos de efectivo después de impuestos de las actividades de
la empresa afectadas por la permuta, se han visto modificados como consecuencia de la operacion.

Activos financieros y pasivos financieros

a) Se han considerado como financieros, aquellos activos consistentes en dinero en efectivo,
instrumentos de patrimonio de otras empresas o derechos contractuales a recibir efectivo u otro
activo financiero. También se han incluido los derechos contractuales a intercambiar activos o
pasivos financieros con terceros en condiciones potencialmente favorables.

Los activos financieros, a efcctos de su valoracidn, se han clasificado en las siguientes categorias:

- Activos financieros a coste amortizado: esta categoria de activos financieros incluye por un
lado, créditos por operaciones comerciales, originados en la venta de bienes y la prestacion de
servicios por operaciones de trafico de la empresa, y por otro lado, otros activos financieros que,
no siendo instrumentos de patrimonio ni derivados, no tienen origen comercial y sus cobros son
de cuantia determinada o determinable. Los activos financicros incluidos en esta categoria se han
valorado inicialmente por el coste, que equivale al valor razonable de la contraprestacion
entregada mds los costes de transaccion.

- Activos financieros mantenidos para negociar: La sociedad, ha incluido en este apartado, a los
activos financieros que se han originado o se han adquirido con el propésito de venderlos a corto
plazo, o a los activos financicros que formen parte de una cartera de instrumentos financieros
con el fin de obtener ganancias a corto plazo. También se han incluido a los instrumentos
financieros derivados sin contrato de garantia financiera y sin designacion como instrumento de
cobertura. Estos activos financieros se han valorado por su coste, que equivale al valor razonable
de la contraprestacion entregada.

-Activos financieros a coste: En esta categoria, se han incluido las inversiones en el patrimonio
de empresas del grupo, multigrupo y asociadas, asi como otros instrumentos de patrimonio no
incluidos en la categoria de “Activos financieros mantenidos para ncgociar”. Estos activos
financieros se han valorado inicialmente al coste, esto es, el valor razonable de la
contraprestacion entregada mas los costes de transaceion que le sean directamente atribuibles.

Se han clasificado como financieros, aquellos pasivos que han supuesto para la empresa una
obligacién contractual, directa o indirecta, de entregar efectivo u otro activo financiero, o de
intercambiar activos o pasivos financicros con terceros en condiciones potencialmente
desfavorables, o que otorgue al tenedor el derecho a cxigir al emisor su rescate en una fecha y
por un importe determinado.

Los pasivos financicros, a cfcctos de su valoracidn, sc han clasificado cn las siguicntes
categorias:

-Pasivos financieros a coste amortizado: Se han incluido como tales, los débitos por operaciones
comerciales, que se han originado en la compra de bienes y servicios por operaciones de trafico
de la empresa, y los débitos por operaciones no comerciales, ¢e na ciendn inctmimentag
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derivados, no tienen origen comercial. Tstos pasivos financieros se han valorado inicialmente
por su coste, que equivale al valor razonable de la contraprestacion recibida ajustado por los
costes de transaccion que les son directamente atribuibles.

_Pasivos financieros mantenidos para negociar: La cmpresa ha incluido en este apartado a los
instrumentos financieros derivados, siempre que no sean contratos de garantia financicra, ni
hayan sido designados como instrumentos de cobertura. Estos pasivos financieros se han
valorado inicialmente por su coste, que equivale al valor razonable de la contraprestacion
recibida ajustado por los costes de transaccion que les son directamente atribuibles.

b) Los criterios aplicados para determinar la existencia de un deterioro, han sido distintos en funcion de
la categoria de cada activo financiero:

- Activos financieros a coste amortizado: Al menos al cierre del ejercicio, se ha comprobado la
existencia de alguna evidencia objetiva, de que el valor de un activo financiero o de un grupo de
activos financieros con similares caracteristicas de riesgo, se ha deteriorado como resultado de
uno o mas eventos que hayan ocurrido después de su reconocimiento inicial y que hayan
ocasionado un reduccion en los flujos de efectivo estiinados futuros, La pérdida por deterioro del
valor de estos activos financieros ha sido la diferencia entre el valor en libros y el valor actual de
los flujos de efectivo futuros que se estiman van a generar. En su caso, se ha substituido el valor
actual de los flujos de efectivo por el valor de cotizacién del activo, siempre que este haya sido
suficientemente fiable. Las correcciones valorativas por deterioro, asi como su reversion, se han
reconocido como un gasto o un ingreso, en la cuenta de pérdidas y ganancias.

- Activos financieros mantenidos para negociar: Posteriormente a su valoracién inicial, este tipo
de activos, se han valorado por su valor razonable, sin deducir los costes de transaccion en que se
pudiera incurrir en su enajenacion. Los cambios que se han podido producir en el valor
razonable, se han imputado en la cuenta de pérdidas y ganancias del ejercicio,

- Activos financicros a coste: Al menos al cierre del ¢jercicio, se ha comprobado la existencia de
alguna evidencia objetiva, de que el valor en libros de alguna inversién no haya sido recuperable.
El importe de la correccién valorativa ha sido la diferencia entre el valor en libros y el importe
recuperable. Las correcciones valorativas por deterioro y su reversion, se han registrado como un
gasto o ingreso en la cuenta de pérdidas y ganancias del gjercicio.

¢) Laempresa ha dado de baja a los activos financieros, o parte de los mismos, cuando han finalizado o
se hayan cedido los derechos contractuales, siempre y cuando cl cedente se haya desprendido de los
riesgos y beneficios inherentes a la propiedad del activo. En las operaciones de cesion en las que no
ha procedido dar de baja el activo financiero, se ha registrado adicionalmente un pasivo financiero
derivado de los importes recibidos.

En lo que se refiere a los pasivos financieros, la empresa los ha dado de baja cuando la obligacion se
ha extinguido. También ha dado de baja los pasivos financieros propios que ha adquirido, aunque
sea con la intencion de recolocarlos en el futuro. La diferencia entre el valor en libros del pasivo
financiero, y la contraprestacion pagada, incluidos los costes de transaccién atribuibles, se ha
reconocido en la cuenta de pérdidas y ganancias del ejercicio en que ha tenido lugar.

d) Se han incluido en la categoria de Inversiones en cmpresas del grupo, multigrupo y asociadas, a las
inversiones que han cumplido con los requisitos cstablecidos en la norma 11* de la elaboracion de
las cuentas anuales. Este tipo de inversiones han sido registradas inicialmente a valor de coste y
posteriormente también por su coste, menos en su caso, el importe acumulado de las correcciones
valorativas por deterioro.

Al menos al cierre del ejercicio, se han efectuado las correcciones valorativas necesarias, siempre
que haya existido la evidencia objetiva de que el valor en libros de una inversién no serd
recuperable. El importe de la correccidn valorativa, serd la diferencia entre su valor en libros y el
importe recuperable. Las correcciones valorativas por deterioro y, en su caso, su reversion, se han
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4.8.

registrado como un gasto o un ingreso, respectivamente, en la cuenta de pérdidas y ganancias. La
reversion del deterioro tiene como limite, el valor en libros de la inversion que estaria reconocida en
la fecha de reversion si no se hubiese registrado el deterioro del valor.

¢) Los intercses y dividendos de activos financieros devengados con posterioridad al momento de la
adquisicion se han reconocido como ingresos en la cuenta de pérdidas y ganancias. Los intereses se
han reconocido utilizando el método del tipo de interés efectivo y los dividendos cuando se ha
declarado el derecho del socio a recibirlo.

f) Los instrumentos financieros incluidos en un procedimiento de concurso de acrecdores, con fecha
de auto, y en condiciones favorables que permiten visualizar su oportuno cumplimiento, se valoran
teniendo en cuenta si, los créditos/deudas objeto del concurso, han sufrido cambios significativos.

Aquellas en los que el valor actual de los flujos de efectivo pendiente de cobro/pago tras aplicar, las
clausulas de quita y espera contenidas en el convenio, sufren eambios como minimo del 10% de su
cuantia, sobre el crédito/deuda existente antes del convenio, se dan de alta, cancelando la anterior
y llevando las diferencias, contra la nueva cuenta, “Gastos/Ingresos financicros derivados de
convenios de acreedores”.
En los casos en que la diferencia entre el valor actual de los flujos de efectivo de la nueva
deuda/crédito, incluidos los gastos y comisiones, y el valor actual de los flujos de efectivo
originales, difieren en menos de un 10%, se registran, activando los ingresos/gastos
correspondicntes, ajustando el valor de la deuda/crédito original.

Valores de capital propio en poder de la empresa

El importe de los instrumentos de patrimonio propio, se ha rcgistrado en el patrimonio neto como una
variacion de fondos propios. Los gastos derivados de las transacciones con instrumentos de patrimonio
propio se han registrado contra el patrimonio neto como menos reservas, pero en los casos de existir
gastos derivados de una transaccion, de la que se haya desistido, se ha reconocido cn la cuenta de
perdidas y ganancias.

Existencias

Los bicnes y servicios comprendidos en las existencias, se han valorado por su coste, ya sca el precio de
adquisicién o el coste de produccion. El precio de adquisicion, ha incluido el importe facturado por cl
vendedor después de deducir cualquier descuento, rebaja en el precio u otras partidas similares, asi
como los intereses incorporados al nominal de los débitos, y se han afadido todos los gastos adicionales
que se produzcan hasta que los biencs se hallen ubicados para su venta.

En las existencias que han neccsitado un periodo de ticmpo superior a un afo para estar cii condiciones
de ser vendidas, se han incluido en el precio de adquisicién o de produccidn, los gastos financieros, tal y
como indica el apartado sobre inmovilizado material incluido en esta memoria.

Cuando se ha debido asignar valor a bienes concretos que forman parte de un inventario de bienes
intercambiables entre si, se ha adoptado con caracter general el método del precio medio o coste medio
pondcrado. Fl método FIFO tambic¢n ha sido aceptado.

Cuando ¢l valor neto realizable de las existencias ha sido inferior a su precio de adquisicion o a su coste
de produccion, se han efectuado las oportunas cotrecciones valorativas, reconociéndolas como un gasto
en la cuenta de pérdidas y ganancias.

Transacciones en moneda extranjera

La valoracién inicial de las transacciones en moneda extranjera, se han efectuado mediante la aplicacion
al importe en moneda extranjera, del tipo de cambio utilizado en las transacciones con entrega
inmediata, entre ambas monedas, en la fecha de la transaccion. Se ha utilizado un tipo de cambio medio
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del periodo (como maximo mensual), para todas las transacciones que han tenido lugar durante ese
intervalo.

Para la valoracién posterior de las transacciones en moneda extranjera, se han distinguido dos categorias
principales:

Partidas monetarias: Al cierre del ¢jercicio, se han valorado aplicando el tipo de cambio de cierre. Las
diferencias de cambio, tanto positivas como negativas, que se han originado, se han reconocido en la
cuenta de pérdidas y ganancias del cjercicio en el que han surgido.

Partidas no monetarias valoradas a coste histérico: Se han valorado aplicando el tipo de cambio de la
fecha de 1a transaccion. Cuando un activo denominado en moneda extranjera se ha amortizado, las
dotaciones a la amortizacion se han calculado sobre el importe en moneda funcional aplicando el tipo de
cambio de la fecha en que fue registrado inicialmente. La valoracion asi obtenida en ningiin caso ha
excedido del importe recuperable en cada cierre posterior.

Partidas no monetarias valoradas a valor razonable: Se han valorado aplicando el tipo de cambio de la
fecha de determinacién del valor razonable, registrandose en el resultado del ejercicio cualquier
diferencia de cambio incluida en las pérdidas o ganancias derivadas de cambios en la valoracion.

Impuestos sobre beneficios

En general, se ha reconocido un pasivo por impuesto difcrido por todas las diferencias temporarias
imponibles, a menos que estas hayan surgido del reconocimicnto inicial de un fondo de comercio, del
reconocimiento inicial de un activo o pasivo en una transaccion que no es una combinacion de negocios
y ademas no afecte ni al resultado contable ni a la base imponible del impuesto o de las inversiones en
empresas dependientes, asociadas y negocios conjuntos siempre y cuando la inversora ha podido
controlar el momento de la reversién de la diferencia y ademas, haya sido probable que tal diferencia no
revierta en un futuro previsible.

Los activos por impuesto diferido, de acuerdo con el principio de prudencia, se han reconocido como
tales en la medida en que ha resultado probable que la empresa haya dispuesto de ganancias fiscales
futuras que permitan la aplicacion de estos activos. Si se cumple la condicion anterior, en términos
generales se ha considerado un activo por impuesto diferido cuando: han existido diferencias
temporarias deducibles, derechos a compensar en ejercicios posteriores, las pérdidas fiscales, y
deducciones y otras ventajas fiscales no utilizadas que han quedado pendicntes de aplicar fiscalmente.

Los activos y pasivos por impuesto diferido se han valorado segin los tipos de gravamen esperados en
¢l momento de su reversion, segin la normativa que ha estado vigente o aprobada y pendiente de
publicacion en la fecha de cierre del ejercicio, y de acuerdo con la forma en que racionalmente se ha
previsto recuperar o pagar cl activo o el pasivo.

4.10. Ingresos y gastos

Los ingresos s¢ han reconocido como consecuencia de un incremento de los recursos de la empresa, y
siempre que su cuantia haya podido determinarse con fiabilidad. Los gastos, se han reconocido como
consecuencia de una disminucion de los recursos de la empresa, y siempre que su cuantia también se
haya podido valorar o estimar con fiabilidad.

Los ingresos por prestacion de servicios se han reconocido cuando el resultado de la transaccién sc
pueda estimar con fiabilidad, considerando el porcentaje de realizacion del servicio en la fecha del cierre
del ejercicio. Sélo se han contabilizado los ingresos por prestacion de servicios con las siguientes
condiciones: cuando el importe de los ingresos se ha podido valorar con fiabilidad, siempre que la
empresa haya recibido beneficios o rendimientos de la transaccion, y esta transaccion haya podido ser
valorada a cierre de ejercicio con fiabilidad, y finalmente cuando los costes incurridos en la prestacion,
asi como los que quedan por incurrir se han podido valorar con fiabilidad.

Fecha:


maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo




maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo

maria.bc
Rectángulo


MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio: =~
CIF: =777~ "~"

Ll analisis del movimiento durante el ejercicio del elemento, “Derechos de emision de gases de efecto
invernadero”, incluida dentro de la partida “.7, Otro inmovilizado intangible”, del Balance. de sus correcciones
de valor por deterioro, asi como de los gastos derivados de las emisiones de gases y el importe de las provisiones
por derechos de emision de gases efecto invernadero, se muestran en la siguiente tabla.

14.2.1. Movimiento durante el ejercicio

Derechos de emision de gases de efecto invernadero

A) Tmporte (bruto) al inicia del ejercicio actual 946040 0,00
( +) Entradas o adquisiciones 94611 0,00
( - ) Enajenacionces y otras bajas 94602 0,00
B) Importe (bruto) al cierre del ejercicio actual 94603 0,00
C) Correcciones de valor por deterioro al inicio del ejercicio actual 94604 0,00
(+ ) Dotaciones 94605 0,00
(- ) Aplicacién y bajas 94606 0,00
D) Correcciones de valor por deterioro al cierre del ejercicio actual 94607 0,00

14.2.2. Otra informacion

Concepto
E) Gastos del ejercicio actual por emision de gases de efecto invernadero 94608 0,00
( + ) Por derechos de emision transferidos a la cnenta de haberes de la
cmpresas en el Registro Nacional de Derechos de Emision, imputados a las 94610 0,00
emisiones ¢n ¢l ano
( + ) Por restantes derechos de emision, adquiridos o generados, que figuran

. L - 94611 0,00
en cl balance, imputados a las emisiones en el afio
( +) Cuantia que procede por déficits de derechos de emision 94612 0,00
F) ‘SL:le‘C[‘lC‘i(?nC:S rc“:ib'ida\s en el gjercicio actual por derechos de emision de 94613 0,00
gases de efecto invernadero
Importe de las subvenciones imputadas a resultados como ingresos del 94614 0,00

gjercicio actual

La sociedad no interviene en ningun contrato de futuro relativo a derechos de emision de gases efecto
invernadero en los mercados del carbono.

La direccion de la Sociedad no prevé ningtn tipo de sancion, o contingencia derivada del cumplimiento de los
requisitos establecidos en la Ley 1/2005 y su posterior regulacion.

La sociedad no forma parte de ninguna agrupacion de instalaciones.

15. Informacion sobre los aplazamientos de pago efectuados a proveedores. Disposicion
adicional tercera. “Deber de informacion” de la Ley 15/2010, de 5 de julio.
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MEMORIA DE PYMES

Empresa: Ejercicio: ="~
CIF: TRANPY ™~/ s ™ 4

En cumplimiento de lo establecido en la Ley 15/2010, de lucha contra ta morosidad en el pago a proveedores,
desarrollado por el ICAC, se informa de las operaciones comerciales, cuyo plazo maximo legal de pago es, en
cada caso el que corresponde en funcidn de la naturaleza del bicn o servicio recibido por la empresa de acuerdo
con lo dispuesto en la ley 3/2004, de 29 de diciembre, por la que se establecen medidas de lucha contra la
morosidad en las operaciones comerciales, y modificado por la Ley 152010 de 6 de julio.

El siguiente detalle informa sobre:
- El importe total de los pagos realizados a proveedores en el ejercicio, distinguiendo los que han
excedido los limites legales de aplazamiento.
- Importe del saldo pendiente de pago a proveedores, que al cierre del ejercicio acumule un aplazamiento
superior al plazo legal de pago.

SRR RGN SRt e
Dentro del plazo méximo legal 94700 99.782,10 0,00 0,00
Resto 94701 0,00 0,00 0,60
TOTAL PAGOS DEL EJERCICIO 94702 99.782,10 0,00 100
Aplazamientos que a 1'51 t'echa de cierre 94704 0.00 0.00 0,00 0.00
sobrepasan el plazo maximo legal

16. Firmas

En VALENCIA, a , dando su conformidad mediante firma:

Don/Dofia.
DNI:
En calidad de: Administrador

ESTAS CUENTAS FUERON FORMULADAS EL

Fecha:
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