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INTRODUCCION 

Dia a dia, crece el nimero de familias que cuentan con una mascota, como 

parte integral de la misma, estos lazos emocionales se ven afectados, cuando 

el animal sufre alguna alteracion de su salud, y es el momento que se 

requieren los servicios veterinarios. 
El médico veterinario debe realizar miltiples actividades como parte de su 

ejercicio profesional, como asesorias, donde se resolveran dudas sobre la salud 
y el cuidado de las mascotas, medicina preventiva, tratamientos, estética 

canina, y si el caso lo requiere, cirugia. 
E! lugar donde el médico veterinario desarrolla sus actividades es la clinica 

veterinaria que retne las condiciones de espacio y equipo, indispensables, para 

que el cliente encuentre una solucién a su necesidad. 

La instalacién de una clinica veterinaria implica multiples problemas, pero 

las perspectivas, en este caso son muy optimistas. 

Es una zona urbana, pero en la periferia, existen pequefias poblaciones, 

donde sus habitantes continuan con la costumbre de tener animales de 

traspatio. 
Dentro del mismo fraccionamiento, hay una poblacién significativa de 

perros y gatos, ademas, los residentes cuentan con un nivel socioeconémico 

medio. 
El instalar una clinica en ésta zona, permitira disminuir el indice de casos de 

rabia, al controlar la poblacién de animales callejeros, y al participar en 

campafias antirrabicas; se implementaran platicas con la gente para hacer 

énfasis en la importancia de que su mascota utilice bozal al salir a la calle, y 
que realice ta limpieza de excrementos de su animal.



MISION 

CONTRIBUIR A RESOLVER LA NECESIDAD DE SALUD Y 
BIENESTAR ANIMAL, DE TAL MANERA QUE EL DUENO DE 
LA MASCOTA, QUEDE SATISFECHO CON LOS SERVICIOS Y 

PRODUCTOS ADQUIRIDOS. 

 



VISION 

LLEGAR A TENER UNA CLINICA VETERINARIA, QUE SEA 
CONFIABLE Y RECOMENDABLE EN EL MUNICIPIO DE 
CUAUTITLAN IZCALLI, BASADO EN LA SATISFACCION 
DEL CLIENTE Y UN DESEMPENO PROFESIONAL. 

 



1.3 ORGANIGRAMA 

    

GERENTE | — — — 4 SERVICIOS 
CONTABLES Y 
ADMVOS. 

      

    
  

    

        
  

ASISTENTE ESTILISTA 

        
  

 



1.4 DESCRIPCION DE PUESTOS POR AREA 
DE RESULTADOS 

TITULO DEL PUESTO : GERENTE 

MISION : RESPONSABLE DE ASEGURAR LA RENTABILIDAD, Y 
POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA_ ANTE EL CLIENTE 

  

  

  

  

  

    

AREAS DE RESULTADOS |RESPONSABILIDADES |PARAMETROS 

Determinar objetivos -  # de odbjetivos 

ANE cumplidos. 

PL ‘ACION - programacion de -  Andlisis del costo- 
actividades. beneficio. 

- toma de decisiones - Y%de aciertos. 
-  interpretar resultados - %de etrores 
-  desarrollar estrategias. tiempo en que se 

logran los objetivos. 
-  contratar proveedores # articulos faltantes 

- — estructura de la organizacién. -  #deaciertos 

ORGANIZACION -  Elaboracién del organigrama. |- %de clientes que 
regresan. 

-  requerimiento de los puestos. - Indice de 
fequerimientos. 

+ reclutamiento, seleccién, -  evaluar resultados 

contratacién, desarrollo y perfil del empleado 

INTEGRACION capacitacién del personal. contra real productividad 

-  delegar responsabilidades al -  #de comisiones 

DIRECCION personal, realizadas. 
- Motivacién - — iniciativa. 
-  Coordinar el trabajo de equipo. |- % de eficiencia. 
- Toma de decisiones -  # de reclamaciones 

~  establecer un sistema de - %de productividad 
NTR informes. 

co OL ~  Establecer politicas -  #de fricciones entre 
el personal. 

-  Recompensar el buen 
desempeiio. - Plan de premios. 

-___Manejo de capital. - __ Flujo de efectivo       
  

 



TITULO DEL PUESTO: ASISTENTE 

TITULO DE SUPERIOR: GERENTE 

MISION: SERVIR DE APOYO AL GERENTE, AUXILIANDOLO EN EL 
PROCESO PRODUCTIVO, Y MANTENIENDO LIMPIA LA CLINICA, 
PARA QUE SEA MAS AGRADABLE AL CLIENTE. 

  

  

  

  

        

AREA DE RESULTADOS |RESPONSABILIDADES |PARAMETROS 

CLINICA -  Asumir la responsabilidad de # de consultas y 
jas consultas y cirugias cirugias. 

menores. 
conocer el producto - # de clientes 

convencidos 
ATENCION Y SERVICIO AL|- resolver algunas dudas del|- #declientes 
CLIENTE cliente. 

- Atender el area de recepcién|- —# de pacientes 
del paciente. 

LIMPIEZA - mantener limpias las 4reasde [- aumento en el 
trabajo, cuidando del buen nimero de clientes 

aspecto de la clinica, con 

excepcién def drea de estética 
canina, 

VENTAS - COBRANZA ventas - — facturacién 
incrementar clientes -  cartera de clientes 
recuperacién de dinero - dias de cartera 

vencida     

 



TITULO DEL PUESTO: ESTETICA CANINA 

TITULO DEL SUPERIOR: GERENTE 

MISION:REALIZAR EL CORTE DE PELO, APROPIADO A CADA 
RAZA DE PERRO, A SATISFACCION DEL CLIENTE. 

  

  

  

  

AREA DE RESULTADOS {RESPONSABILIDADES |PARAMETROS 

ESTETICA CANINA + baffos y corte de pelo -  #de clientes 
+ — estetica integral satisfechos que 

regresan. 

LIMPIEZA DE SU AREA DE - mantener aseada , libre de -  #de clientes que 
TRABAIO malos olores y basura, para manifiestan 

que el cliente se teve una buena desagrado 
imagen.       
  

 



2.0 ANALISIS SITUACIONAL 

INFORMACION BASICA 
2.1 EXTERNA 

El estado de México se encuentra en las coordenadas geograficas extremas, al norte 
20°17’, al sur 18°22’ de latitud norte; a) este 98°36’, al este 100°37’ de longitud oeste. 

E] estado representa el 1.1% de la superficie del pais. 
El municipio de Cuautitlan Izcalli, se manifiesta con caracteristicas muy prometedoras, 

para la instalacion de una clinica veterinaria, ya que cuenta con una poblacién humana total 
de 417, 647 habitantes, cabe mencionar que los rangos de edad son como sigue: 

62.78 % menos de 29 afios de edad 
28.29 % mayor de 29 afios y menor de 50 afios de edad 

8.93 % mayor de 50 afios de edad. 
Esto significa que la mayoria de la poblacién es joven, motivo por el cual, la tasa de 

crecimiento anual es de 4.45 %, 
Por sexos, del total de habitantes, 212, 067 corresponden al sexo femenino, mientras 

que 205, 580 son hombres. 
En cuanto a su distribucion habitacional, el municipio de Cuautitlan Izcalli, se encuentra 

conformado de la siguiente manera: 
17 fraccionamientos urbanos 
37 colonias urbanas 
08 fraccionamientos habitacionales urbanos 
28 unidades de condominio 
12 ejidos 
13 pueblos 
05 fraccionamientos industriales 
En el rubro correspondiente a centros comerciales, tenemos que hay: 
59 tianguis 
13 mercados publicos 
07 tiendas de autoservicio 
04 almacenes 

O1 macrocentro comercial (perinorte) 
La poblacion canina y felina en el municipio es de aproximadamente 100 000 animales, 

y el estimado es de que hay un perro 0 gato por cada cuatro habitantes. 
Para las campaiias de vacunacidn antirrabica, por parte del centro de contro! canino de 

Cuautitlan Izcalli.se toma como region unica total. 
Los consultorios o clinicas registrados en Cuautitlan Izcalli, son 38, Los cuales tienen 

una medida aproximada en promedio de 30 metros cuadrados, y frecuentemente ya son 

establecimientos acreditados, se menciona que se encuentran bastantes consultorios 
clandestinos, que por lo general, tienen una existencia muy corta. 

 



2.2 INTERNA 

La clinica se adaptara, tomando como base una casa habitacional duplex, 
con 62 metros cuadrados de construcci6n, en el fraccionamiento San Antonio. 

La fachada es color blanco, tiene una puerta de dos metros de alto, y 0.90 
metros, de ancho, ventanas de canceleria de aluminio, con protecciones 

metalicas de color negro. 
Para el acceso hay una escalera de concreto, y cuenta con un espacio para 

estacionar un automévil, ademas sobre la avenida, hay un camellén, y junto a 

este se pueden estacionar los vehiculos de los clientes. 
Al entrar a la casa hay un espacio(sala) de aproximadamente 4 x 5 metros, 

que se dividira en dos partes, una se destinara a la sala de espera y recepcion 

de animales, con medidas de 4 x2 metros y la otra parte, para el _consultorio 
de 3 x 4 metros, 

Junto a la sala del lado izquierdo, esta un estudio con medidas 2 x 2 metros, 
que se implementara como oficina. 

Una cuarto se acondicionara como quiréfano con medidas de4 x 3 metros. 
EI segundo cuarto corresponderia al drea de peluqueria, donde se requiere 

la construccién de una tina de cemento, cubierta con azulejo color blanco, para 
llevar a cabo el bafio de los perros, con medida de 1.20 m. De largo, 0.90 m de 
ancho y, 0.50 m de alto, sobre una base de cemento de 0.60 m. 

Complementara el mobiliario, una mesa para estética con superficie 
antiderrapante, jaula y charola para facilitar la limpieza de los mismos. 

En la parte posterior se puede implementar como drea de hospitalizacién, 
mide aproximadamente2.5 x 2.5 metros 

Ya se cuenta con un baiio completo para el médico y personal, que labora 
en {a clinica, ademas tiene otros espacios adicionales. 

EI piso de la clinica es de loseta vinilica color crema, en buen estado, y las 
paredes son color blanco. 

 



2.3 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES Y PROBLEMAS 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

          fiscal   

AREA DE OPORTUNIDADES JPRIORIDAD PROBLEMAS PRIORIDAD 
INFLUENCIA 

En mi zona crece la 
podlacién humana, y 

crece la poblacién de 
pequefias especies, el 

MERCADO mercado ¢s cada vez 1 
més grande. 

A la gente le gusta 4 consultorios en la 
conocer otras opciones zona, con mayor 

de servicio. antigiiedad. 

COMPETENCIA. 3 1 

Conseguir créditos u Lento desplazamiento 2 
ofertas de productos. de productos al inicio de 

actividades. 
PROVEEDORES 2 Ireguiaridad cn ia 3 

entrega de articulos o 
servicios 

Propietarios de Inestabilidad en el tipo 
mascotas con nivel de cambio de la moneda 

ECONOMIA socioeconémico 4 4 
medio. 

Desconocimiento de la 
Teglamentacién sanitaria 

GOBIERNO 4 

La importancia del Poca cultura para darle 
SOCIEDAD factor emocional, 6 cuidado adecuado a la 5 

entre cliente-mascota. mascota. 

En los meses de abril Alta incidencia de 

y mayo, participar en moquillo canino en la 
campaiias antirrbicas, zona. 

CLIMA y de noviembre a 3 6 
febrero, problemas 

respiratorios. 

Manejo de desechos 
ECOLOGIA organicos e inorganicos 8 

Contribuyente Los cambios constantes 
FISCAL pequefio 7 en la reglamentacién 9 

       



2.4 IDENTIFICACION DE FUERZAS Y DEBILIDADES 

  

  

  

  

  

  

      

AREAS DE GESTION FUERZAS PRIORIDAD DEBILIDADES PRIORIDAD 

Manejo de — recursos Puede ser limitado por el 
propios para la instalacién periodo en que comienza a 

CAPITAL de la clinica. 1 redituar el negocio. 1 

Posicionar en la mente de 
tos clientes que la clinica 

da servicio, con 3 2 
CLIENTELA responsabilidad y Desconocimiento del 

atencién. mercado 
Experiencia en el tato y 
conocimiento del cliente 

Poca experiencia en el area 
Se cuenta con los quirirgica, estética , y 
conocimientos necesarios tetirado mucho tiempo del 

NIVEL TECNICO para ed ejercicio 2 campo veterinario. 3 

profesional 

Atm no cuento con el 
ESTRUCTURA personal asistencial y de 
ORGANIZACIONAL peluqueria 4 

Establecer las normas que 
POLITICAS Y | orientaran en el 
PROCEDIMIENTOS comportamiento dentro 4 

de la clinica y los pasos a 
seguir en las acciones. 

PLANES Yj] A corto y mediano plazo, 
OBJETIVOS iniciando = con bases 5 

s6lidas 

La inversion debe ser El costo de! equipo es caro, 
limitada, selectiva, acondicionar instalaciones, 

COSTOS buscando [a economia, 6 pago del contador y linea 5 
pero tambien la calidad y telefonica 
funcionalidad           
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GASTOS 

Mensualidad accesible, e! 
Basto de luz se reduce al 

tener buena iluminacién, 

pago de agua y predial , 
econdémico y anual 

Pago de renta de teléfono, 
pago de impuestos, y 
vigilancia noctuma 

  

RENTABILIDAD 
Buena ubicacién y local 
propio 

Se desconoce !a rentabilidad, 
inicialmente debido a costes 
y gastos es baja, 

  

  PRODUCTIVIDAD   
Apoyarse en una 
estrategia publicitaria y 

instalaciones y equipo           

 



2.8 ANALISIS DEL ENTORNO 

  

OPORTUNIDADES ACCIONES DE DESARROLLO 

  

En mi zona crece Ja poblacién humana y crece la 
poblacion de pequeiias espécies, el mercado es cada 
vez mayor 

~aprovechar ese crecimiento, ya que hay mas 
oportunidades de conseguir nuevos clientes. 

  

Crédito de proveedores u oferta de productos - Analizar las propuestas y escoger las mejores 

  

Busqueda por parte del cliente de nuevas opciones de 
servicio. 

+ Captar y retener esos clientes potenciales 

  

Propietarios de mascotas con un nivel socio 
econdémico medio. 

~ ofrecer precios adecuados, y competitivos de acuerdo 
con la zona, para facilitar que el cliente pueda pagar e} 
servicio, 

  

En los meses de abril y mayo, participar en las 
campaftas antinrdbicas, y de noviembre a febrero, 
atender problemas respiratorios. 

- orientar al cliente para prevenir, y en dado caso tratar 
al animal enfermo, ademés s¢ incrementa la aplicacién de 
vacuna contra moquilio canino. 

  

Laimportancia del factor sentimental entre cliente- 
mascota 

- reforzar jos valores y preferencias, que tiene el 
paciente, en cuanto a razas, tamaiio y utilidad de las 

Tnascotas. 

    El coniribuyente pequeiio paga menores impuestos - utilizar los pequefios ahorros en diversos rubros, para 
utilizarlos en diversas necesidades.     
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ANALISIS DEL ENTORNO 

  

PROBLEMA POSIBLE MITIGACION 
  

Se encuentran cuatro consultorios en [a zona con mas 
antigiiedad que yo. 

- realizar campaiia publicitaria, pasa estimular a 
curiosidad del cliente y acuda a mi clinica. 

  

Al inicio del negocio, el desplazamiento de fos 
productos y servicios es lento, 
Insegularidad de la entrega de la mercancia por ei 
proveedor 

+ realizar promociones y ofertas 

- seleccionar proovedores 

  

inestabilidad en el tipo de cambio de la moneda 
nacional 

- sostener los precios lo mas posible, realizando el 

aumento dei costo cuando se considere necesario. 

  

Poca cultura para darle cuidado a la mascota - orientas y fomentar la atencidn a los animales, 
poniendo de manifiesto las ventajas econdmicas, y de 
salud animal 

  Hay una alta incidencia de moquillo canino en la zona ~ concientizar a ta poblacion, de que es importante 

vacunar a sus perros. 

  

Desconocimiento de la reglamentacién sanitaria   -solicitar asesoria y procedimientos     
 



ANALISIS DE LA EMPRESA 

  

FUERZAS POSIBLE APLICACION 
  

Manejo de recursos propios para la instalacion de la 
clinica 

- permite comprar el equipo basico , y sufragar tos 
gastos inmediatos. 

  

Se cuenta con Los conocimientos necesarios para el 
ejercicio profesional 

+ para comenzar de inmediato a dar servicio en la 
clinica 

  

Posicionar en la mente de los clientes que, en fa 
clinica se da un servicio, con responsabilidad y 
atencién. 
Experiencia en el trato y conocimiento del cliente 

como pauta para ¢l crecimiento y expancidn futura de 
la clinica, 
-da fa oportunidad de tratar mds af cliente, conocerlo, 
y de esta manera, saber lo que necesita. 

  

Establecer las normas que orientaran en él 
comportamiento dentro de [a clinica, y los pasos a 
seguir en las acciones. 

= se puede proporcionar un servicio mas organizado. 

  

Planes a corto y mediano plazo, iniciando com bases 
sdlidas 

- da la oportunidad de fijar les tiempos y fechas 
durante las cuales se Ilevaran a cabo acciones 
especificas. 

  

La inversidn debe ser limitacta, selectiva, buscando la 
economia, pero tambien la calidad y funcionalidad 

- se reduce el tiempo de recuperacién de Ia invercién 

  

Mensualidad accesible, el gasto de luz eléctrica se ~ permite ef ahorro y redistribucién del dinero, en 

  

teduce al tener buena iluminacion natural, pago de necesidades bdsicas del negocio. 
agua y predial, econémico y anual. 

Buena ubicacién - el cliente podrd localizar mas facilmente ¢l negocio 
Local propio ~ no hay riesgo de que me retiren la concesién del 

local. 
  

Apoyarse en una estrategia publicitaria, y optimizar 
personal instalaciones y equipo. 

~Abrira la posibilidad de aumentar la cantidad de 
clientes, y de dar un servicio mas eficiente. 

    Experiencia en el trato y conocimiento del cliente ~da la oportunidad de tratar mds al cliente, conocerlo, y 
saber que es lo que necesita.     
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ANALISIS DE LA EMPRESA 

  

DEBILIDAD QUE ME IMPIDE CORRECCION 
  

El capital puede ser limitado por el 
periodo en que comienza a redituar 
el negocio. 

Ampliar el negocio y solventar 
deudas 

Ser sujeto de crédito, para que en 
caso necesario solicitar capital. 

  

El desconocimiento de] mercado Limita los planes y estrategias a 
seguir 

Realizar investigacién del mercado 

  

Poca experiencia en el rea 
quinirgica, estética y retirado mucho 
tiempo de Ja prictica veterinaria. 

Realizar practicas _veterinarias 
muy especializadas 

- cursos de actualizacién 
~ diplomados 
- Solicitar el apoyo de otros 
veterinarios con mas experiencia. 

  

Aun no cuento con el personal 
asistencial y de peluqueria 

Tener demanda del servicio de 
estética canina. 

Contratar y capacitar personal 

  

  

    
El costo del equipo y mobiliario es| realizar cirugias, atender | Comprar equipo usado pero en 
alto, acondicionar instalaciones consulta, y poner en| buenas condiciones, y contratar un 

funcionamiento de manera ripida | albafiil. 
dreas donde se puede 
complementar ef servicio 

Pagar sueldo del contador ~ Desconocimiento del area -Asesonia y capacitacién, para 
realizar el tramite personalmente. 

Renta de teléfono - impide la comunicacién con fos}-realizar el pago oportuno, y 
clientes disminnir famadas personales, 

Pago de impuestos + disminuye las ganancias ~ realizar el pago oportuno 

Pago de vigilancia noctuma -_disminuye las ganancias - reforzar puertas y ventanas. 

Se desconoce la rentabilidad + tener un crecimiento ascendente | Reducir costos de inversién   dei negocio.   
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4.0 PLANEACION 
4.1 ELABORACION DE OBJETIVOS 

OBJETIVO 1 DESTINAR $3000.00 PARA GASTOS DE 
PROMOCION EN EL PRIMER ANO 

ESTRATEGIAS 
1.1-REPARTIR 250 VOLANTES TAMANO CARTA CON LA DIRECCION DE LA CLINICA ¥ 
SERVICIOS QUE SE OFRECEN 

1.2- INSTALAR TRES MANTAS DE 3 METROS POR 1 DE ANCHO, DONDE SE ANUNCIAN 
DIRECCION Y SERVICIOS QUE SE OFRECEN. 

1.3-PROMOCIONAR LA CLINICA DURANTE LAS CAMPANAS DE VACUNACION 
ANTIRRABICAS NACIONALES 

PLANES DE ACCION 

  

PLAN DE ACCION DESDE HASTA 

  

ELE INVESTIGAR NEGOCIOS QUE SEDEDICANALA [05-04-1999 07-04-1999 
FABRICACION DE VOLANTES PUBLICITARIOS 

  

1.42 SOLICITAR PRESUPUESTOS Y HACER PEDIDO 08-04-1999 09-04-1999 

  

1.13 PAGAR Y REPARTIR VOLANTES 09-04-1999 16-04-1999 

  

121 INVESTIGAR NEGOCIOS QUE SE DEDICAN A LA 05-04-1999 07-04-1999 
ELABORACION DE MANTAS PUBLICITARIAS 

  

1.2.2 SOLICITAR PRESUPUESTOS Y HACEREL PEDIDO | 08-04-1999 09-04-1999 

  

1.2.3 PAGAR E INSTALAR MANTAS 09-04-1999 16-04-1999 

  

13.1 PARTICIPAR EN LA CAMPANA ANTIRRABICA, 03-05-1999 30-06-1999 
INSTALANDO PUESTO DE VACUNACION EN EL 
CONSULTORIO Y, ENTREGAR VOLANTES . 

    1,3.2 COLOCACION DE MANTAS EN LUGARES 04-05-1999 30-06-1999 
ESTRATEGICOS, Y VOLANTEO EN CENTROS 
COMERCIALES, Y LUGARES PUBLICOS       
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OBJETIVO 2 DISMINUIR EN UN 10 %, LOS GASTOS 
MENSUALES, DURANTE EL PRIMER ANO DE OPERACION. 

ESTRATEGIAS 

2.1-NO EXCEDERSE DE LO PRESUPUESTADO 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

2,2-OPTIMIZAR LOS RECURSOS 

PLANES DE ACCION 

PLAN DE ACCION DESDE |HASTA 

241 MENSUALMENTE ANALIZAR LOS CONCEPTOS DE IDE 29 
PRESUPUESTO PARA VER DONDE HAY FUGAS DE CAPITAL MARZO | FEBRERO 

1999 2000 
2.12 ESTABLECER UNA POLITICA DE REDUCCION DE GASTOS PERMAN 

ENTE 

221 UTILIZAR EL TELEFONO Y EL BIPER SOLO PARA ASUNTOS PERMAN 
RELACIONADOS CON EL NEGOCIO O EMERGENCIAS ENTE 

2.2.2 UTILIZAR LO MAS QUE SE PUEDA LA LUZ NATURAL PERMAN 

ENTE 

2.2.3 UTILIZAR VEHICULO SOLO PARA LO MAS IMPORTANTE PERMAN 
ENTE 

2.2.4 TENER TODOS LOS DOCUMENTOS DEL NEGOCIO EN REGLA 1DE 29 

MARZO | FEBRERO 
1999 2000 

2.2.5 LIMPIAR Y DAR MANTENIMIENTO AL EQUIPO EN GENERAL PERMAN 
ENTE 

2.26 UTILIZAR EL MATERIAL MAS PRACTICO PARA DAR EL PERMAN 
SERVICIO ENTE           
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OBJETIVO 3 IMPLANTAR UN PLAN DE CAPACITACION 
Y ACTUALIZACION VETERINARIA 

ESTRATEGIAS | 

3.1- ASISTIR A 4 CURSOS CON UN COSTO MAXIMO DE 600 PESOS 

3.2- INSCRIBIRSE A UNA ASOCIACION DE MEDICOS VETERINARIOS, DEDICADOS A 
PEQUENAS ESPECIES 

3.3- SUSCRIBIRSE A DOS PUBLICACIONES ESPECIALIZADAS 

PLANES DE ACCION 

  

PLAN DE ACCION DESDE HASTA 

  

3.1.1 [SOLICITAR INFORMACION DE DIFERENTES] 01-03-1999 | 05-03-1999 
UNIVERSIDADES 
  

3.142 /HACER UN LISTADO DE OPCIONES Y PRECIOS 08-03-1999 | 12-03-1999 

  

3.1.3 | SELECCIONAR , INSCRIBIRSE Y ASISTIR 15-03-1999 | 31-03-1999 

  

3.2.1 SOLICITAR INFORMACION DE LAS PRINCIPALES | 01-03-1999 | 05-03-1999 
ASOCIACIONES DE MEDICOS VETERINARIOS, 
DEDICADOS A PEQUENAS ESPECIES 
  

3.2.2. |INSCRIBIRSE Y SOLICITAR CALENDARIO DE {08-03-1999 [12-03-1999 
ACTIVIDADES 

  

3.2.3 | ASISTIR A LAS CONFERENCIAS 15-03-1999 | 29-02-2000 

  

3.3.1 |INVESTIGAR CUALES SON LAS PRINCIPALES]01-03-1999 | 05-03-1999 

  

    
REVISTAS VETERINARIAS 

3.3.2. | PREGUNTAR PRECIOS DE SUSCRIPCION 08-03-1999 | 12-03-1999 

3.3.3 {PAGAR Y SUSCRIBIRSE 15-03-1999- | 15-03-2000         
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6.2. CONCLUSIONES 

1.- PARA EL INICIO DEL PROYECTO SE CUENTA CON CAPITAL PROPIO,Y EL COSTO DE 
INVERSION INICIAL ES DE $ 87, 641.00. 

2,- EN EL ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO, SE ESTIMA UNA VENTA TOTAL EN EL 
PRIMER ANO DE OPERACION DE $ 198, 390.00. 

3,-EL COSTO DE LOS SERVICIOS DURANTE EL MISMO PERIODO ASCIENDE A LA 
CANTIDAD DE 5 49, 080.00. 

4.- SE OBTUVO UN RESULTADO BRUTO DES149, 310,00 ( 76.11 % SOBRE LA VENTA), 

5.- EL TOTAL DE GASTOS REALIZADOS ES POR LA CANTIDAD DE $ 94, 673.00. 

6.- LA UTILIDAD NETA EN EL PRIMER ANO ES DE $ 54, 637.00 ( 27.5 % SOBRE LA VENTA). 

7.- ESTOS RESULTADOS NOS PERMITEN SABER QUE EL MARGEN DE UTILIDAD ES MUY 
BUENO, Y POR LO TANTO EL NEGOCIO ES RENTABLE, CON LO QUE SE ASEGURA LA 
CONTINUIDAD DE LA EMPRESA. 
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7.0 ANEXOS 
ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Se considera de importancia para el presente estudio, hacer un andlisis de los servicios que prestan 
los cosultorios veterinarios establecidos, que se encuentran cercanos al nuestro, y de esta manera, 
obtener una panoramica general, que nos permita saber cuales son Jas Areas que no se est4n otorgando, 
© que son insuficientes para satisfacer la demanda del cliente . 

Se visitaron ocho consultorios, y se obtuvo la siguiente informacién: 

AFIRMATIVO 
SER’ CONSULTORIOS TOTAL 

2 3 4 3 8 

st SI SI 
SI SI SI 
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Si 
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1 

3 

3 ¥   RESULTAD6:los servicios de emergencias 24 horas y ortopedia, no los realizan en ningin 
cosultorio de la zona, tambien encontramos en la presente informacién, que los servicios de venta 
de mascotas, hospitalizacién, odontologia y oftalmologia, se proporcionan muy poco, todas estas 
areas de servicios y especialidades, pueden ser oportunidades, que se pueden implementar a futuro 
en [a clinica. 
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CONSULTORIOS VETERINARIOS 
VISITADOS 

1.“EL PUENTE” 
AVENIDA CHALMA S/N COL SANTA ROSA DE LIMA. 
CUAUTITLAN IZCALLI 

2.-“SARO” 
INTERIOR MERCADO SAN ANTONIO, FRACCIONAMIENTO SAN ANTONIO 
CUAUTITLAN IZCALLI. 

3.-“SNOOPY” 
AVENIDA DEL TRABAJO S/N LA AURORA. 

4.-“ SANTA MARIA” 
CALLE MORELOS S/N.,SANTA MARIA TIANGUISTENGO. 

5.-“LAS PUERTAS” 
CIFLALTEPETL S/N INFONAVIT NORTE 
CUAUTITLAN IZCALLI. 

6.-“LA BILIS” 
AVENIDA DEL RIO CUAUTITLAN 
CUAUTITLAN IZCALLI. 

7.“MAYAM-CRISAB 
INTERIOR DEL MERCADO DEL CARMEN. 
MVZ ABELARDO MACIN CABRERA 

8.-“CLINICA VETERINARIA” 
BOSQUE DE CIERVOS # 4, PASEO DE LOS BOSQUES 
CUAUTITLAN IZCALLL 
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VELOCIDAD DE SEDIMENTACION 
HEMATOCRITO ( % ) 
HEMOGLOBINA G ( % ) 
ERITROCITOS POR CM. CUBICO 
PLAQUETAS POR CM. CUBICO 
LEUCOCITOS POR CM. CUBICO 
RETICULOCITOS ( % } 
NEUTROFILOS SEGMENTADOS ( % ) 
NEUTROFILOS EN BANDA (% } 
LINFOCITOS ( % ) 
MONOCITOS { % } 
EOSINOFILOS ( % ) 
BASOFILOS ( % ) 

TEMPERATURA 
FRECUENCIA CARDIACA 
FRECUENCIA RESPIRATORIA 
TIEMPO DE COAGULACION 

GESTACION 
LACTACION 
CELO 
REAPARICION FISIOLOGICA DEL CELO 

CONSTANTES HEMATOLOGICAS 

CANINOS 

0-1 MM 
37-55 
12-18 

5.5-8.5 
200 000-7 000 000 
6 000-18 000 
0-1.5 
60-75 
0-3 
13-30 

2-12 
2-10 
RAROS 

CONSTANTES FISIOLOGICAS 

37.5A39°C 
90 A 100 
14A20 
2 A6 MINUTOS 

DURACION EN DIAS 

60 463 
158A 20 
9A20 
150 A 180 

CANTIDAD NORMAL DE ORINA 

1 ASLITROS 
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FELINOS 

VARIA 
24-45 
8-16 
59 
200 000-700 000 
6 000-19 000 
0-10 
35-75 
0-3 
20-55 
1-4 
2-12 
RAROS 

38 A 38.5°C 
110 A 140 
14420 
4A8 MINUTOS 

56 A 60 
45 A 60 
6A7 
150 A 180   
100 A 200 ce
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