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INTRODUCCION

Hay una gran diversidad de accesorios que se venden en los
consultorios veterinarios que cumplen con el objetivo de llevar una
mejor calidad de vida de los animales de compaiiia. Estos productos
tienen la fortaleza de ser recomendados por el Médico Veterinario, el
cual es reconocido para ofreceros en su lugar de trabajo. En estos
accesorios, la oferta y variedad no tiene mucha proyeccién en aquellos
productos que sirven para el tratamiento de enfermedades o
padecimientos en perros y gatos.

Es por eso que Swif desarrollé collares isabelinos flexibles, que
sirven para aislar temporalmente la cabeza del resto del cuerpo,
mediante el plegamiento de una ldmina de polipropileno flexible en
forma de cono.

Esta técnica es reconocida por su efectividad, pero |a desventaja es
que no es facil elaborarlos en casa, aun si se logra en ocasiones no se
obtienen los resultados deseados, porque las instrucciones se vuelven
poco comprensibles por parte del propietario el cual prefiere no hacerlo.

Collares Swif se compromete a elaborar collares isabelinos para que
su aplicacion sea lo mas sencillo y préctico posible tanto para el
propietario como para el Médico Veterinario, y de esta forma ser usado
en forma confiable y habitual en los padecimientos que asi lo requieran
para posicionarse como un instrumento de primera eleccién.

En e mercado los collares isabelinos son muy conocidos por su
eficiencia, aunque los pocos que se conocen son importados lo que
aumenta su costo de adquisicién, también los hay de fabricacion
nacional pero no cumplen satisfactoriamente con las necesidades del
cliente en cuanto a su costo y en ocasiones funcionalidad, por lo que
collares Swif tiene entre sus objetivos el dar apoyo técnico para un
mejor provecho del producto, asi también hace suya la observacién de
tener siempre al alcance del cliente collares sSwif.

De esta forma Swif quiere implantar que la “seguridad” de utilizar
sus productos sea base de su realizacion como empresa y asi cumplir
con las necesidades de nuestros clientes.

Es asi como collares Swif desarrolla productos que sean faciles de

aplicar por el consumidor y al mismo tiempo ejemplares en su
desemperio.



MISION

Desarrollar instrumentos que aumenten la
seguridad en el tratamiento de animales de
compaiiia.



VISION

Lograr el posicionamiento de Swif a través
de la seguridad de sus productos.



1.4. Descripcion de puestos por area de resultados

Titulo del puesto.__Gerente.
Misicn del puesto: nsolidar lecer la rentabili
la em .

AREA DE RESULTADOS RESPONSABILIDADES PARAMETROS
Realizar presupuestos de | Porcentaje de
ventas, costos, gastos, diferenciacion del

. flujo de efectivo. verdadero contra el
Planeacidn Planeacion de rutas presupuesto.
Tiempo y resultados en
recomido diario
Toma de decisiones Derivacion de la
Direccidn Hacer perfil de Cumplimiento de fo
proveedores ofrecido.

Control Manejo de capital Flujo de efectivo.
Satisfacer necesidades del jNumero de clientes
cliente. nuevos.

. . . NGmero de dientes

Servicio al cliente frecuentes.
Incremento de vantas.
Total de quejas.
Seleccionar material, Cumpilir con el perfil.
Revisar proceso de Optimizar material.
elaboracion.
Produccion. Supervisar producto Merma de producto.
terminado, Devoluciones,
Surtir pedidos
0 namente Naimero de quejas.
Incrementar nomero de | Cartera de dlientes
clientes.
Conocer el producto Informacidn técnica
R i
Ventas Ventas eporte semana

Cobranza
Reintegrar dinero

Facturacion semanal
Dias de cartera vencida.




2.Andlisis situacional,

2.1. Informacién Basica Externa

Mercado

De acuerdo a los calculos de la Facultad de Medicina Veterinaria y Zootecnia
de la Universidad Nacional Auténoma de México, al menos hay una mascota en
nueve de cada 40 hogares ubicados en zonas urbanas del pais.

Bl mercado potencial en el Distrito Federal y Area metropolitana es de
aproximadamente 1500 Médicos Veterinarios dedicados a la Clinica de Pequenias
Especies, gracias a que los collares isabelinos se prescriben en varios
padecimientos de perros y gatos, son utilizados en forma rutinaria en la mayoria
de los consultorios.

Hay competidores que abarcan el mercado con accesorios variados y (0s
collares isabelinos forman parte de sus productos, prueba de elio es que del
muestreo aleatorio realizado la mayoria de los consultorios compran collares con
distribuidores que surten principalmente accesorios para perros y gatos, en
segundo lugar con personas que ks fabrican.

Cabe sefialar que segln el estudio de mercado realizado el 80% de los
consultorios consultados, utilizan collares isabelinos ya sea elaborados (50%) y/o
comprados (41%), y casi en su totalidad los que prefieren collares elaborados en
el consultorio les gustaria contar con colfares manufacturados, posiblemente por la
necesidad de hacerlo ellos mismos o por !a dificultad de transmitir la idea para
elaborario a los propietarios det perro 0 gato, no obstante la frecuencia de uso es
de 1-2 piezas por mes en ia mayoria de los consultorios.

Es necesario indicar que los comentarios aportados en el estudio, explican la
necesidad un producto facil de aplicar y de quitar, seguro en su resistencia,
practico y al alcance de su presupuesto, que tenga tallas vanadas y ademas
flaxible,

Cada caracteristica del producto es remarcada en los consultados con 1a
conviccion de que es una efectiva herramienta que no ha sido explotada o que en
ocasiones no rendira frutos al manufacturaria.

El estudio realizado no es representativo, pero muestra la diversidad de
opiniones que tiene los Médicos Veterinarios de la Ciudad de México y de la zona
norte del estado de México.




2.2 Informacion técnica de soporte.

Los collares isabelinos son funcionales en muchos padecimientos para perros v
gatos de los cuales se listan algunos que estan sujetos a aumentarse segin la
creatividad y requerimientos del Médico que los prescribe, por ejemplo:

Dermatitis acral por lamido.,

Dermatitis alérgica por pulgas.

Postoperatorio de regiones que esten al alcance del hocico.

Ulcera cormmeal,

Otitis

Sama

Fluido terapia.

Traumalismos,

Postoperatorios de Ortopedias.

Cavdectomia.

La cantidad de aplicaciones hace que los collares isabelinos sean requeridos
cominmente, y asi apoyar en el transcurso de los diferentes tratamientos.



2.3. Identificacion de oportunidades y problemas

AREAS DE PRIORI PRIOR
INFLUENCIA OPORTUNIDADES DAD PROBLEMAS IDAD
Consumidores del mismo ramo No conozco el mercado.
Alta demanda No conozco la frecuencia de compra.
MERCADO Posibilidades de expandir a otros 1 1
estados
Producen muy diferente el Pirateria
COMPETENCIA | producto. 6 4
Alto costo.
PROVEEDORES | Manejan precios de mayoreo
. Material barato por mayoreo. Alta inversién para gran volumen de piezas.
ECONOMIA Ofrece altas ganancias 4 3
Compra prescrita por el Médico
SOCIEDAD Veterinario 2
VENTAS Obligada en ocasiones por el 3 No tiene informacion técnica de su uso 3
Médico Veterinario Conseguir distribuidores
GOBIERNO No requiere normas especificas 7




2.4 Identificacion de fuerzas y debilidades

mmmmm

- %‘EE&SI ODNE 1 PRIORIDAD
. tengo pital disponible para iniciar i
Capitel ahora el proyecto 1
Hay muchos compradores que No conozeo €l niimero exacto de clientes
. quieren collares isabelinos en el potenciales.
Distrito Federal. No conozco el valor del mercado de 2
ACCesOTios para perros y gatos.
‘e g Requiere de! manejo de volimenes altos de
Comerclalizacién venta, 3
i Tengo los conocimientos necesarios
Conoctmientes | de tilizacién del produdto.
Conozco el desarrollo de Ia clinica de
Experiehsia pequefias especies en refacidn a este
producto.
No requiere mucho personal Posiblemente requiera més personal al
orgenlzacions! aumentar fas ventas. S
o Sen elevados por volumenes de
produccién. 4
Se puede perfeccionar el proceso
Mivel t€emjes | Creacién de mas productos
innovadores,
Bajos costos por unidad de venta




Andlisis del entorno

OPORTUNIDADES

ACTTIGINES DE DESARROLLE

1. Consumidores del mismo ramo
2.Compra prescrita por el Médico
Veterinario.

3.Venta obligada por el Médm
Veterinario.

4. Material barato.
5.Mis proveedores:

6. La competencia produce muy
diferente el producto

7.No requiere narmas espec

|programar compra de material

|resistencia y facilidad de aplicacién.

Venta directa a clientes.
Oferta y promocion de venta. -
Informiacion Técnica.

Informar al Médico las ventajas de tener
siempre disponibles para su venta
collares S\mf

Aprovechar descuentos por mayoreo y

Tnnovar oon pmductos que satlsfagan

los requerimientos del diente ,como




Anilisis del Entorno

_Problema =

1 No conozco & mercado

2.No conozco la frecuencia de compra

.. Posible mitigaciéon
Realizar encuesta al menos en 50
consultorios por teléfono,

Establecer durante los primeros 2 meses
la frecuencia de compra de cada uno de
los clientes,

3.Los consumidores no tienen Desarrollar folletos informativos del uso

informacién técnica de su uso,

4.Consequir distribuidores.

de coliares Swif, asi como las diferentes
aplicaciones de este.

Pedir requisitos para distribuir el
producto en las distribuidoras de mi
lugar de trabajo.

5.Alta inversion para gran volumen de Invertir en el producto con e menor

piezas
6.Pirateria.

riesgo posible de perder la inversion.
Crear empaque, marca y sello originales.
Desarrollar 2 nuevos productos por afio.

10



Andlisis de la empresa

Debilidad Que me impide Cormreccion
Comenzar el proyecto y|Pedir crédito, y pagario a
Capital disponer inmediatamente | partir del primer mes.
del dinero,
Completar el nimero de|Planear y elaborar rutas.
Tiempo consultorios por visitar al | Apoyarme con
dia. distribuidoras realicen la

ruta.

Realizar el proyecto.,

Buscar la introduccidn del

; Vender en menos tiempo. |producto por medio de
Cartera de clientes Completar el nimero de|distribuidoras fordneas y
consultorios por dia. locales.
Saber la viabilidad del|Efaborar estado de
proyecto. resultados proyectado,
Presupuesto Proyectar a futuro la|presupuesto de gastos,
empresa., presupuesto de costos y
flujo de capital.
Conocer la duracién de las|Realizar el proyecto
.y diferentes  etapas del|conforma a lo planeado
Planeacién. proyecto. apoyado en objetivos
estrategias y cronograma.

11




3.Planeacion Estratégica

3.1.
DE RESULTADOS:  Ventas
OBJETIVO: 1.Vender 180 collares por semana
Estrategias:

1.1 Visitar 10 consultorios al dia.

1.2 Agregar durante el primer semestre un consultorio cada tercer dia a la ruta,
durante el primer semestre de actividad.

1.3 Obtener el reparto y venta de empresas distribuidoras.

1.4  Mejorar la adaptacion entre red de ventas y cliente.

1.5 Mejorar la adaptacion de la red de ventas a los movimientos demogréficos de las

diferentes regiones.
Plan de accidn FECHAS RESPONSABLE
INICIO TERMINO
1.1.1 Rastrear rutas que realicen 15/04/99 |17/04/99 |Gerente
distribuidores de farmacéuticos
1.1.2 Establecer tiempo de recorrido
1.3.1 Pedir entrevista gerente 4 02/05/99 |09/05/99 |Gerente
distribuidoras en el Distrito Federal
1.3.2 Calcular el costo de la distribucion 20/05/99 |10/06/99 |Gerente
1.4.1. Informar a los clientes ef servicio de
reparto por medio de las
distribuidoras que ellos manejen. 20/05/99 |10/06/99 |Gerente
1.5.1. Buscar los mejores distribuidores
como los vendedores de las zonas
de Guadalajara y Monterrey . 31/07/99 |03/08/99 |Gerente
1.5.2 dlasificar fas distribuidoras que
cumplan con et perfil al realizar la | 04/08/99 |04/08/99 |Gerente
distribucion.

12




AREA O RESULTADOS: Promocion

OBJETIVO:

2.Promocién de productos en 3 distribuidoras de

Guadalajara y Monterrey

Estrategias:

2.1. Obtener informacién de distribuidores que vendan a consultorios veterinarios.
2.2. Promover Jos collares en 50 veterianarias en una semana.
2.3. Destinar 15% de la produccitn en distribuidoras foraneas.

. FECHAS
Plan de accién INICIO | TERMING RESPONSABLE

2.1.1. Buscar banco de datos sobre|10/05/99 12/05-99 Gerente

distribuidoras  veterinarias  en

Guadalajara y Monterrey.
2.1.2. Realza la primer visita en

Guadalajara 07/08/99 |12/08/98 Gerente
2.1.3. Trazar rum de trabajo en

Guadalajara. 07/08/99 | 07/08/99 Gerente
2.1.4, Almacenar en banco de datos los

veterinarios consultados, 14/08/99 14/08/99 Gerente

13




AREA DIE RESULTADOS: Desarrolio

| OBJETIVO: 3.Producir 2 nuevos productos

Estrategias:

3.1. Retomar los primeros comentarios y sugerencias del cliente.

3.2. Destinar 5% de las utilidades de 6 meses al desarrollo, prueba de nuevos
productos.,

3.3. Retomar ideas creativas cada mes.

. FECHAS
Plan de accién INICIO | TERMING | COPONSABLE

3.1.1. Recuperar informacién diara en[01/05/9% [01/05/00 Gerente

banco de datos
3.2.2. Disefiar nuevo producto. 01/11/99 |08/11/99 Gerente
3.2.3. Buscar los mejores materiales para

nuevos productos. 09/11/99 [16/11/99 Gerente
3.2.3. Elaborar prueba piloto en

consultorios. 21/11799 104/12/99 Gerente
3.3.1. Proyectar lanzamiento de producto 03/01/00 ]05/01/99 Gerente

en caso de aprobarse,

14




[AREA DIE RESULTADOS: Producdién

OBJETIVO: 4. Bajar 10% los costos de produccién
después del primer ano de actividad.

Estrategias:

4.1 Evitar mermas.

4.2  Buscar el mejor precio de mayoreo.
4.3. Fabricar después del primer afio los collares de nylon.

. FECHAS
Plan de accién INICIO | TERMING RESPONSABLE
4.1.1. Revisar la cantidad de material| 01/09/99 | 03/09/99 Gerente
desperdiciado durante los primeros
3 meses.
4.1.2. Estmar el costo de io| 01/09/99 03/09/99 Gerente
desperdiciado.
4.1.3. Inspeccionar y encontrar en el| 08/09/99 | 15/09/99 Gerente
proceso el paso en el que hay
mas pérdida.
4,21, Consultar 5 proveedores que| 03/04/00 | 06/04/00 Gerente
manejen  mejor precio  por
mayoreo.
4.3.1. Investigar el costo de la| 06/03/00 06/03/00 Gerente
maquinaria para elaborar collares
de nylon.
4.3.2. Rectificar el sistema de fijacién del
collar tomando en cuenta las| 01/03/00 04/03/99 Gerente
sugerencias de los clientes

15




AREA DE RESULTADOS: Puibicidad

-

OBJETIVO:S5 Visitar 2 reuniones de Médicos Veterinarios

por mes.

Estrategias:
4.1 Obsequiar muestras del producto
4.2 Dar folletos de informacion técnica.

4.3 Buscar el reconocimiento de la marca Swir
4.4 Destinar 5% de la produccién a publicidad.

FECHAS

Plan de accion INICIO | TERMInD | RESPONSABLE
4.1.1, Obsequiar muestra gratis del| 07/07/99 07/10/99 Gerente
producto durante su promocidn.
4.2.1 Dar folletos de informacion| 03/05/99 | 03/05/00 Gerente
indicando Jos usos del collar
asi como las ventajas de
utilizar la marca.
4.3.1 Examinar la posibilidad de imprimir| 03/05/99 | 05/05/99 Gerente
marca de lideres de opinidn de
México.
4.4.1 Programar porcentaje para la| 19//07/99 21/07/99 Gerente
difusion del producto en otros
estados.
4.4.2 Destinar una porcién a la promocién
del nuevo producto. 20/12/99 | 22/12/99 Gerente

16




BhitSURLESTHOINRINVERSTONISWI1§1333

PRESURESTO DE INVERSIONES
DESCRIPCION
DE LA INVERSION MAY JUN ~ JUL " AGO SEP OGT  NOV  DIC  ENE FEB  MAR _ ABR TOTAL
FAX $ 150000 $ 1500.00
CORTADOR DE PLASTICO 100.00 100.00
COMPUTADORA 6,000.00 6,000.00
IMPRESORA 1,500.00 1,500.00
SELLOS DE FIERRO 1,000.00 1,000.00
LINEA TELEFONICA .
AUTOMOVIL 119,200.00 119,200.00
CORTADORA 15,000.00 15,000.00
LOCALIZADOR 1,500.00 1,500.00
SUBTOTAL 123,930.00 123,930.00
VA 15% 21,870.00 21,870.00
TOTAL 145,800.00 145,800.00
[ Y
g
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FLUJO DE EFECTIVO PROVECTADO Swit 1999

FLUJQ DE EFECTIVO PROYECTADO

CONCEPTO MAYD JUNTO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE
SALDO BANCOS s 13070000 $ 518400 $ 1241600 $21,90200 § 3163800 § 1548600
INGRESOS

COBRANZA $ 2880000 $ 2880000 $ 2880000 $28,80000 § 2880000 $ 31.680.00
CREDITOS 3 12,000.00

SUMA DE INGRESOS s 4080000 $ 2830000 $ 28,800.00 $26,800.00 § 2880000 § 31,680.00
‘SUMA BANCOS E INGRESOS —$ 171,500.00 $ _ 33,964.00 3 4121600 $50,/02.00 $ 5070000 3 5043600
‘EGRESOH

GASTOS 3 950000 $ 1055000 § 830000 $ 805000 § 920000 $ 815000
COSTOS 3 1101600 $ 1101600 $  11,016.00 $11,01600 $ _ 11.01600 § 12,117.60
PAGOCREDITO S 12,000.00
INVERSIONES 3 145 500.00

"SUMA DE EGRESOS s 16631600 § 2156600 §  19,316.00 $19,06600 § 3231600 § 20,267 60
'SALDO 3 5184.00 $™12478.00 § _ 21,002.00 $31,636.00 35 18486.00 $ 4016840
CONCEPTO NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO  FEBRERO MARZO ABRIL
SALDO BANCOS 3 4016840 $ 2084840 $ 48680.80 $40,110.80 § 6515320 § 51,473.20
INGRESOS

COBRANZA s 31680.00 $ 3168000 $  31,680.00 $31,68000 $ 3168000 § 31,680.00
CREDITOS

SUMA DE INGRESOS 3 3168000 $ 3168000 $  31,680.00 $31,680.00 § 3168000 § 31,680.00
SUMA BARCOS E NGRESGS  § 2016600 3 7124840 § 6152540 $ 60,360.80 § 71,9080 3 96,873.20
EGRESOS

GASTOS s 8,20000 $ 1105000 $  9300.00 $ 305000 § 820000 $  B,150.00
COSTOS 3 12,117.60 1211760 $ 1211760 §12,11760 § 1211760 $ 1211760
‘PAGOCREDITO

INVERSIONES _

BUMA E EGRESOS 3 2031760 $ 23,6760 § 2141760 1516760 5 2031760 § 2026780
'SALDO 1 2984840 § 4868080 §  40,110.80 $65193.20 3 51473.20 _§ 7660560
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PIRESUIPYES 0 bIE COSTOS Swit? 1999

PRESUPVESTOQ DE COSTOS

PRODUCTO MAYO JUNIO JULIO
Descripcidn Pesos Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo
Collarisabelino 27cm § 24.80 180 $ 446400 180 $ 4,464.00 180 $ 4,464.00
Collar isabelino 20cm 1540 180 2,772.00 180 2,772.00 180 2,772.00
Collar isabelino 15¢m 11.90 180 214200 180 2,142.00 180 2,142.00
Coltar isabelino 10cm 9.10 180 1,638.00 180 1,638.00 180 1,638.00
TOTAL $ 11‘016.00 $ 11,016.00 $ 11,016.00
PRODUCTO AGOSTO SEPTIEMEBRE OCTUBRE
Descripcitn Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo
Collar isabelino 27cm 180 $ 4.464.00 180 $ 4,464.00 168 $ 491040
Collar isabefino 20cm 180 2,172.00 180 2,772.00 198 3,049.20
Collar isabelino 15¢m 180 2,142.00 180 2,142.00 198 2,356.20
Collar isabelino 10cm 180 _te3s00 180 __1s638.00 198 __ 180180
$ 11|016.00 § 1101800 § 1211760
-7
5. :
NCVIEMBRE DICIEMBRE ENEROQ T w
PRODUCTO Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo !
Deascripcidn 198 $ 491040 $ 198.00 $ 491040 $ 198.00 § 4,91040 L
Collar isabelino 27cm 198 3,049.20 198.00 3,049.20 168.00 3,049.20 v ;
Coltar isabeling 20cm 198 2,356.20 198.00 2,356.20 198.00 2,356.20 i
Coltar isabetino 15cm 198 1,801.80 198.00 1,801.80 198.00 1,801.60 g:: i
Collar isabelino 10cm $_12117.60 ] 12|117.60 $ 12141769
FEBRERO MARZO ABRIL
PRODUCTO Unidad Costo Unidad Costo Unidad Costo
Descripcion 198§ 4,910.40 198 $ 491040 198 $ 491040
Coltar isabelino 27cm 198 3,049.20 188 3,049.20 198 3,04820
Collar isabetino 20cm 198 2,356.20 198 2,356.20 198 2,356.20
Cotar isabetino 15¢m 198 1,801.80 198 1,801.80 198 1,801.80

Collar isabelino 10cm $ 1211760 $ 1211760 §_ 1211760
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PRESUPUESTO DE 6ASTOS

0 DE GASTOS PROYECTADO Swif 1099

CONCEPTO MAY JUN JUL AGQ SEP ocT NOV SUBTOTAL
SUELDOS $ 500000 $ 500000 § 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 3500000
PRESTACIONES 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,080.00 1,000.00 1,000.00 1,00000 $ 7.000.00
RENTA 100.00 100.60 100.00 100.00 100.00 104.00 10000 700.00
TELEFONO 200.00 200.00 200.00 200.00 200.60 200.00 200.00 § 1,400.00
Luz 50,00 - 50.00 50.00 50.00 $ 200.00
GASOLINA 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 § 1050000
FLETES 150,00 150.00 150.00 150,00 150.00 150.00 150,00 § 1,050.00
LICENCIAS 360.00 $ 300.00
PAPELERIA 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 10000 $ 700.00
REPARACIONES 1,000.00 1,000.00 s 2,000.00
VARIOS 2,500.00 $ 2,500.00
LOCALIZADOR 100.00 100.00 -1 200.00
TELEFONO CELU 100.00 — 10000 ... 10000 ___ 10000 $ 400.00
5 9,500.00 $§_10,550.00 § 8,300.00 $ 8.050.00 § 9, 200.00 5 £,156.00 § 8,200,006 $ 61,350,900
CONCEPTO DIC ENE FEB MAR ABR SUBTOTAL
SUELOOS 3§ 5000.00 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 500000 $ 2500000
PRESTACIONES 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,00000 § 5,000.00
RENTA 100.00 100.00 100.00 100,00 10000 $ 500.00
TELEFONG 200.00 200.00 200.00 200.00 20000 $ 1,0006.00
Lz 50.06 50.00 $ 100.00
GASOLINA 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 150000 $ 7,500,00
FLETES 150.00 150,00 150.00 150.00 15000 $ 750.00
LICENCIAS 500.00 $ 500,00
PAPELERIA 100.00 100.00 100.00 100.00 10000 $ 500.00
REPARACIONES 1,000.00 $ 1,000.00
VARIOS 2,500.00 $ 2,500.00
LOCALIZADOR 100.00 10000 $ 200.00
TELEFONO CELU 100.00 100.00 $ 200.00 TOTAL
3 11,050.00 $ 930000 $ 305000 § 8,200.00 $ 815000 $ 4475000 $  106,700.00




PRESUPUESTO DIE VENTAS Swiff 1999

PRESUPUESTO DE VENTAS
PRODUCTO PRECIO MAYD JUNIO JuLIO AGOSTO
DESCRIPCION PESOS unidad vnidad Unidad unidad
Coliar isabelino 27cm $ A00 180§ 810000 180 §  B,100.00 180 $ B10000 180
Collar isabetino 20em £0 180 8,10000 180 8,100.00 180 810000 180
Collor isabefina 15¢m BOO 100 630000 180 6,300.00 180 630000 180
Cailar isabetina 10cm 300 180 6,300.00 180 6,300.00 180 630000 180
70§ 2880000 720 $ 2880000 720 $ 2880000 720

PRODUCTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICTENSRE
DESCRIPCION uvnidad unidad tnidad vnidad
Collar isabelino 27cm H 810000 180 $ B8I0000 188 § 851000 196 $ 89000 198
Collar isobelino 20cm 810000 180 810000 198 891000 198 891000 158
Collar isabeline 15cm 63903 180 630000 198 653000 158 1= oTo sRRT-")
Collar isabelino 10cm 630000 180 830000 198 6,930.00 198 653000 198

$ 2880000 720 $ 2080000 79200 § 31,680.00 92 $ 318000 M2
PRODUCTO ENERO FEBRERO MNARZO ABRIL
DESCRIPCION unidad vnidad unidad unidad
Collar isabelino 27cm $ 891000 198 § BOI000 198 § BS1000 198 $ 8000 188§ B.90.00
Collar isabelino 20cm 891000 198 891000 188 BS1000 198 881000 198 891000
Collar isabelino 15¢m 6400 198 883000 198 6,830.00 1% 653000 188 6.530.00
Collor isobelino 10cm 693000 198 68000 198 683000 198 683000 198 6,.500.00

$ 3188000 792 $ 31880m o2 $ 3168000 o2 $ 3188000 L7 3,600.00
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Resultades Proyedadoe, Swif 1999,

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 1999

L CONCEPTO MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE  OCTUBRE TOTAL

!PRODUCTO $ 2880000 §2580000 § 2680000 $ 2880000 $ 2880000 § 31680005 175.560.00

COSTO DE VENTA s 101600 $1101600 § 1101600 $ 1101600 $ 1101600 § 1217eofls 6710760
frc -t 77y

[REVLTADO BRUTO $ 1778400 $ 1778400 $ 1778400 $ 1778400 § 1778400 $  1956240(|5s 10848240

% SOBRE VENTAS 62% 62% 62% 2% 2% 62

GASTOS ADMON, 3 550000 $ 1055000 § 630000 $ 805000 $ 920000 § a.150.00|ﬂs 53,750.00

RESULTADO DE OPERACION 3 828400 § 723400 § 948400 $ 973400 3 B52400 § 11412405 5473240

% SOBRE VENTA 26% 25% 33% % 0% 6%

ACUMULADO $ 828400 $16565.00 $ 2380200 § 3328600 $ 4302000 §  51.804.00

CONCEPTO NOVIEMBRE DICIEMBRE _ENERO _ FEBRERD  MARZO ABRIL

PRODUCTC $ 3168000 3166000 § 3160000 $ 3168000 $ 31,8000 $ 316900018 +90,080.00

,COSTODEVENTA $ 1211760 $1211780 § 12,1780 § 1211760 § 1211760 3 17eofls 7270560

|rResuLTADO BRUTO $ 1956240 § 1956240 $ 1956240 $ 1956240 § 1056240 § 19562408 11737440

%SOBRE VENTAS 62% 2% 2% 82% 2% a2%])

GASTOS ADMON. $ 820000 $ 1105000 $ 930000 $ 305000 5 820000 § 81%000fls 4795000

RES+ASZULTADO DE OPER 136240 § 551240 3 1026240 § 1651240 $ 1136240 § 11412405 69,424 .40

% SOBRE VENTA 6% 27% 2% 42% 52% 36%|

ACUMULADO $ 5296640 $ 7147880 § 8174120 $ 9825300 $ 10061600 $ 121,028.40




Conclusiones

1.- El trazo de la planeacién muestra la rentabilidad del proyecto.

2. El proyecto es rentable a partir de los 3 meses.

3. Es posible pagar el crédito adquirido a partir de los 3 meses,

4. Buen porcentaje sobre venta que se mantiene en el promedio durante el
primer afio del inicio de actividades.

5. A partir del 5° mes hay liquidez para pensar en la produccién de otros
productos,

6. Calculando los pardmetros de costos, gastos, inversién y flujo de efectivo,
es posible establecer que el proyecto es viable y rentable econémicamente.
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