EL  PERFIL  DEL  MEDICO  VETERINARIO

Como  prestador  de  servicios  debe  conocer  su  perfil, las  preguntas  formuladas  a  continuación  sólo  tendran  una  respuesta  y  le  permitiran  definir  cabalmente  sus  metas  sea  cuales  fueren .

1.Usted  se  considera :

      a-  un cientifico

      b-  un  administrador

      c-  un  comunicologo

2. La administración  es  para  usted: 

      a-   un  apoyo

      b-   una  fuente  de  problemas

      c-   recurre  a  una  persona  capacitada  en  el  área : contador  o administrador

      d-   todo  lo  realiza en  su  computadora

3. Si  sus  ventas  de  servicios  y  de  productos  se  estancan  procede  a:

a- es  una  coyuntura  económica  hago  el  máximo  de  economías, gastando lo  menos  posible

b- emprende  una  acción  con  otros  colegas

c- intenta  comprender  a  sus  clientes  y  hacia  donde  evoluciona  el  mercado

d- crea  nuevos  servicios

e- piensa  en  reorganizar  por  completo  su  consultorio.

4.El  estado  económico  de  su  consultorio  lo  analiza :

a- cuando  hace  su  declaración  anual

b- con  regularidad

c- nunca  ya  que  el  contador  se  ocupa  de  ello. 

5.Si  tiene  un  problema  legal:

      a-  acude a  un  especialista

      b-  acude con  su  asociación  o  al  colegio  de  medicos  veterinarios

      c-   nunca  ha  tenido  problemas  y  nunca  los  tendra.  

6.Cuando  compra  medicamentos: 

      a-   emplea  un  programa  para  tal  fin  que  le  indicara  sus  mínimos  y  máximos

      b-   reacciona  en  función  de  la  demanda

      c-   reacciona  de  acuerdo  a  las  acciones  de  las  empresas (precios , promociones , rupturas  de  stop ...)

7.Para  su  jubilación:

      a-   lo  tiene  todo  previsto

      b-   apenas  se  está  organizando

      c-    trabajará  hasta  el  final

8.Para  usted  un  balance  es:

      a-   esto  no  me  corresponde  le  interesa  sólo  a  los  demás

      b-   hace  parte  de  mis  preocupaciónes

      c-   quién  sabe

9.Es  veterinario  porque:

      a-   es  la  tradicción

      b-   por  vocación

      c-   le  gustan  las  relacciónes  públicas

d-   por  dinero

e-   Por el placer del ejercicio

f-    Por casualidad

10. Que criterio tomó en cuenta para establecerse:

a- El precio

b- La geografía del lugar

c- Una oportunidad la casualidad

d- El potencial

e- El tipo de actividad.

11. Antes de instalarse, había previsto un cierto número de clientes. Hoy es :

a- Inferior

b- Mayor

c- Igual a mis estimados

12. Puede describir a sus clientes:

a- Si

b- No

c- Nunca me he puesto a pensar en ello.

13. Para obtener mayores beneficios, prefiere:

a- Dar un servicio complementario

b- Cuidar el estado de su consultorio para ser funcional y operativo

c- Seleccionar medicamentos de calidad

d- Basta con aumentar precios

14.  Cuanto tiempo dedica a reuniones con propietarios de mascotas, exposiciones, cursos, congresos o con colegas :

a- Cuatro horas al mes

b- Cuatro horas a la semana

c- Cuatro horas al año

15. Un buen cliente es:

a- Que gasta

b- Fiel

c- Sometido

d- Que sabe administrarse

16.  Su horario de atención a la clientela está condicionado por:

a- Su bienestar

b- Su clientela

c- Sus socios

d- La competencia

17. Para atraer a la clientela:

a- Tiene confianza que lo recomienden

b- Su consultorio está siempre en óptimas condiciones de operación y mantenimiento

c- Pasa tiempo con su clientela

d- Desarrolla otros servicios

18. En sus consultas con sus clientes:

a- Según el cliente se adapta

b- Habla lo menos posible

c- Improvisa

19. Un buen profesional es: 

a- El que remite pacientes

b- El que atiende a todos los clientes

c- El que improvisa

d- El que atiende a todas las especies.

20.  Para usted la peluquería es: 

a- Un rubro más en el negocio

b- Una forma posible de alternar y conseguir mas clientes

c- Es una forma práctica y económica de tener un paciente constante.

