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SOFTWARE DE GESTION
EN LA GLINICA

Buena difusion para los mddulos basicos y resistencia
hacia las herramientas mas sofisticadas

anuevainvestigacién

OmniVision, realiza-

da en una muestra

representativa de ca-
si 600 clinicas dentales inde-
pendientes, ha permitido eva-
luar la utilizacién del software
de gestién en la clinica odon-
tolégica. Es necesario anticipar
que, a partir de 2017, el siste-
ma OmniVision ha comenza-
do a desarrollar las entrevis-
tas no solo telefénicamente,
sino también via web (un tercio
de las entrevistas se han reali-
zado online). Dado que el per-
fil del dentista que responde a
través de la pagina web es lige-
ramente distinto al del que res-
ponde por teléfono, en muchos
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casos los resultados se propor-
cionan distinguiendo entre los
dos canales de recogida de la
informacién.

DIFUSION DEL SOFTWARE
DE GESTION

Dos tercios de los dentistas entre-
vistados (el 67%) declaran utilizar

¢Usan un programa de gestion de la clinica?
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un programa de gestién en su pro-
pia clinica. Entre ellos, el porcen-
taje desciende hasta el 57% si se
tienen en cuenta Uinicamente las
entrevistas telef6nicas, por lo que
podemos afirmar con seguridad
que mas de la mitad de las clinicas
dentales utilizan un programa de
gestién enlaactualidad (Grafico1).

No obstante, el dato general
no es perfectamente homogéneo
cuando se tienen en cuenta los di-
ferentes perfiles de los entrevista-
dos, dandose una correlacién con
laedad, que, por ejemplo, en el ca-
so de los dentistas con méas de 55
afios, el porcentaje de uso del soft-
ware desciende al 59%.

Pero el empleo del software
se relaciona fundamentalmente
con los aspectos vinculados a la
dimensién de la clinica; como es
légico, al aumentar el nimero de
sillones, dentistas y el volumen
de pacientes de los que hacerse
cargo, aumenta también el uso
del software de gestién (Grafico
2). El 86% de las clinicas en las

&& MAS DE LA MITAD
DE LAS CLINICAS
DENTALES UTILIZAN
UN PROGRAMA DE
GESTION

que operan mas de tres dentistas
declara utilizar un software de
gestién, dandose la misma situa-
cién en casiun 75% delasclinicas
que atienden a més de 50 pacien-
tes, v, en este caso, el aumento de
la incidencia del uso parece pro-
porcional al niimero de pacientes
atendidos. También el nimero de
sillonesinstalados enla clinica es
unindicador de sus dimensiones,
donde el dato es coherente con el
nimero de dentistas empleados:
el 80% de las clinicas con més de
tres sillones ha declarado utilizar
un software de gestién.

Entre los aspectos relativos
a las dimensiones incluimos
ademas el nimero de provee-
dores para productos de consu-
mo, pues bien, cuando la clinica
cuenta habitualmente con tres o
més proveedores para produc-
tos de consumo, aumenta no-
tablemente el uso del software.

Hemos evaluado también es-
te fenémeno sobre la base de dos
aspectos cualitativos: las expecta-

Uso del programa de gestion por segmentos relevantes
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Grafico 3.

Mddulos de software utilizados en la clinica
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tivas de cara al futuro y el desa-
rrollo de actividades de marketing
paralapromociéndelaclinica. En
relacién a las expectativas futu-
ras, se observa cémo son sobre to-
dolos dentistas «mas pesimistas»
los que utilizan mucho menos el
software del centro, tratando-
se probablemente de un perfil de
dentista (y de clinica) poco orien-
tado al desarrollo y en una situa-
cién clara de involucién.
También el uso de estrate-
gias y herramientas de mar-
keting marca una cierta di-
ferencia en la utilizacién del
software, siendo éste un tema
que abordaremos en un proxi-
mo articulo en las paginas de
Gaceta Dental (Grafico 3).
Finalmente, también el nivel
tecnolégico, en términos de uso
de tecnologias digitales, es un
indice muy correlacionado con
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utilizacién de software de ges-
tién: el 82% de las clinicas que
poseen un Panoramico a rayos
X (2D 0 3D) declaran utilizar un
software de gestion, porcenta-
je que roza el 9o% en los que ya
tienen un escaner intraoral.

TIPOS DE USO

DE SOFTWARE DE GESTION
Entrando en los detalles de los
médulos de softwares de ges-
tién, parece que el més utilizado
es la agenda de pacientes. Entre
todos aquellos que han declara-
do utilizar un software, el 75%
afirma que usa la agenda (Gra-
fico 3). Este simple instrumento
de gestién se emplea de mane-
ra bastante homogénea por par-
te de la muestra de usuarios, con
una incidencia particular en las
clinicas abiertas desde hace me-
nos de 10 afios (87%).

En el segundo lugar, se sitian
los médulos que permiten la ges-
tién de las facturas, con un uso
del 67% con respecto al total de
todos aquellos que han declara-
do emplear el software de ges-
ti6n. También en este caso, el uso
dedichasherramientas es bastan-
te homogéneo entre la poblacién
dereferencia, puesno se observan
diferencias significativas conres-
pecto a la media de la muestra si
se tiene en cuenta la edad del en-
trevistado o el nivel tecnolégi-
co. Sin embargo, el dato es signi-
ficativamente mayor en relacién
a las dimensiones de la clinica: el
77% delas clinicas con mas de tres
dentistas declaran utilizar soft-
ware de gestién de las facturas.

Tanto los médulos de conta-
bilidad, como las carpetas clini-
cas, tienen un uso del 64% den-
tro de la muestra analizada.
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Estas herramientas, méas intui-
tivas y sencillas, se caracterizan
por ser empleadas en su mayoria
por dentistas de edad avanzada:
entre los dentistas de mas de 55
afios, el 60% declara utilizar un
software de gestién de la conta-
bilidad, mientras que un 82% ha-
ce lo propio con un software de
gestién de las carpetas clinicas.
Es interesante percibir que
cuando nos hallamos frente aun
dentista que supera los 55 afios,
siporunladolatasadenousua-
rios se eleva, es cierto que cuan-
do el software esta presente en
la clinica, se explota mucho mas.
Herramientas mas avanza-
das y adaptadas a la gestion de
un mayor volumen de pacientes
son aquellos médulos que facili-
tan la reserva online de las vi-
sitas. El 27% de los entrevista-
dos han declarado utilizar un
moédulo de reservas online de
la agenda, siendo mucho ma-
yor este dato cuando se tiene
en cuenta el perfil de los entre-
vistados, sobre todo en las clini-
cas de mayor tamafio y con un
elevado volumen de pacientes.
Concretamente, el 36% de las
clinicas abiertas hace menos
de diez afios afirma utilizar di-
chos softwares, junto al 32% de
los centros que gestionan mas

&4 L0S MODULOS

DE MARKETING Y
GESTION SON MAS
UTILIZADOS EN

LAS CLINICAS DE
RECIENTE APERTURA

de 50 visitas por semana. No
se diferencian de manera esta-
disticamente significativa si se
tiene en cuenta la edad del en-
trevistado o su propensién a la
inversién en aparatologias tec-
nolbgicamente avanzadas.

LOS MODULOS DE GESTION
MAS SOFISTICADOS

Por ultimo, los médulos de ges-
tiones menos empleados son el

CRM (acrénimo de «Customer
Relationship Management»,
y que permite definir el perfil
de los pacientes segtn caracte-
risticas sociodemogréficas con
vistas a realizar sucesivas ac-
tividades de marketing), con
un 20% del total de los usuarios
de software, v los médulos de
contabilidad analitica (19%), que
permiten calcular la rentabili-
dad de las diferentes prestacio-
nes y areas de negocio.

Estos médulos, claramen-
te orientados al marketing y
al control de gestién, son em-
pleados mayoritariamente por
dentistas jovenes, un 31% para
el CRM y un 30% para la con-
tabilidad analitica. También se
usan por parte de centros de
grandes dimensiones y con una
base de pacientes amplia y con-
solidada: el 25% de las clinicas
con mas de tres empleados de-
clara utilizar el CRM.

Por tltimo, el estudio pone de
manifiesto un mayor uso de es-
tos m6dulos de marketing y ges-
tién en las clinicas de reciente
apertura, lo que confirma un
abordaje diferente de esta pro-
fesion por parte de quienes han
entrado en ella durante los afios
de la crisis y del sistema hiper-
competitivo. A

Mercado dental es una secciéon que propone a sus lectores
una serie de noticias e informacién sobre la tendencia del

mercado dental.

Se tratan las principales tendencias relativas a las técnicas,

tecnologias y productos.

Estos estudios de mercado son desarrollados por Key-
Stone, una sociedad especializada en proyectos y servicios
de marketing, que desde hace muchos afos se dedica a
investigaciones de mercado para el sector dental en Europa.
Las investigaciones se desarrollan segun las técnicas esta-

Acerca del autor

disticas mas oportunas que garantizan resultados muy

significativos a nivel estadistico y en concepto de fiabilidad.

Empresario en la consultoria de marketing, es fundador y
presidente de Key-Stone, sociedad que desde hace diez afos
desarrolla proyectos y servicios en el ambito del marketing
estratégico y de la comunicacion integrada. Desarrolla activi-
dades de formacién en los sectores de marketing, ventas y
comunicaciéon y es autor de numerosas publicaciones en
estos ambitos. Ademas es consultor de la Universidad de
Turin y profesor de Marketing en la Facultad de Econémicas
en el Master of Management.

Para mas informacion: www.key-stone.it
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