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1 Resumen.

El proyecto de inversion estudia la factibilidad financiera del establecimiento y
creacion de una clinica veterinaria, asi como el disefio de una estrategia de
negocios que maximice las posibilidades de un desarrollo sustentable y sostenido;
gue nace como iniciativa personal, la cual pretende aprovechar una tendencia que
manifiesta la sociedad. Aqui se describen definiciones, conceptos y férmulas que
sirven como referencia conceptual para la formulacion financiera, asi como los
problemas identificados que llevaron a la realizacion del presente. La clinica
veterinaria, que se pretende establecer estara localizada en la colonia Carlos Maria
de Bustamante en el municipio de Morelia, Michoacén, se procedio a realizar una
investigacion de campo donde se aplicaron 400 consultas a clientes potenciales, a
manera de conveniencia. Las consultas se realizaron en el deportivo INDECO, plaza
escala la Huerta y el mercado de la colonia Cosmos, estos puntos fueron elegidos
por que son cercanos a donde se pretende establecer el negocio y son lugares
donde se retine gran cantidad de personas. Se observé que el 87 % de las personas
consultadas tienen mascotas y mas de la mitad no estan satisfechas con los
servicios que presta su veterinaria actual. El 41% de las personas consultadas
recurren a los servicios veterinarios cada 15 dias y éstas tienen un gasto promedio
de $ 150.00 MN, lo cual significa que si se tuviera cautiva a la mitad de este
porcentaje en el comercio y ellos realizaran un gasto de al menos $ 100.00 MN, se
tendria un ingreso quincenal asegurado de $ 3,100.00 MN.Para el establecimiento
y funcionamiento de la clinica, se requiere realizar una inversion inicial de $ 213,
954.90 MN, la generara en 5 afios, ingresos por ventas de $ 2,407,915.92 MN, con
costos totales de $1,933,949.00 MN. La inversion en este tiempo lograra
recuperarse a una tasa de interés del 14 % y producira una utilidad adicional de $
99,168.44 MN; sin embargo, la tasa maxima de interés que puede pagar el proyecto
es de 48.4 %. Una vez analizados estos valores financieros se concluye que el

proyecto es financieramente viable.

Palabras clave: evaluacion financiera, mercado, clinica veterinaria, pequefnas

especies, proyecto de inversion.



2 Abastrac.

This research project studies the financial feasibility of establishing and creating a
veterinary clinic, as well as the strategic business design that maximizes the
possibilities of developing a business model that is self-suficient and
sustainable. The proposed initiative originated as a personal goal, which aims to
take advantage of the current societal trend manifested in the community in question.
Definitions, concepts, and formulas that served as a conceptual reference for the
financial formula are described here, as well as the identified problems that led to
the development of the present. The veterinary clinic, which is intended to be
established, will be located within the neighborhood of Carlos Maria de Bustamante
in Morelia, Michoacan, a field study was conducted where 400 inquiries were made
to potential clients, as a convenience. The consultations were held at the INDECO
sports center, located within the neighborhoods of Plaza la Huerta and Cosmos,
these points were chosen because they are close to where the business is intended
to be established and are identified as areas of interest where a large number of
people gather. It was observed that 87% of the people consulted have pets and more
than half are not satisfied with the services provided by their current veterinarian.
41% of the people consulted resort to the veterinary services every 15 days and they
have an average expense of $ 150.00 MN, which means that if half of this percentage
were secured as new customers and they made an minimal expense of $ 100.00
MN, there would be a biweekly insured income of $ 3,100.00 MN. For the
establishment and operation of the clinic, it is required to make an initial investment
of $ 213, 954.90 MN, it is projected to generate a gross income of $ 2,407,915.92
MN, with total costs of $ 1,933,949.00 MN in 5 years. At the present market
conditions, the investment will secure an interest rate of 14% and will produce an
additional profit of $ 99,168.44 MN; however, the maximum interest rate that the
project can pay to remain profitable is 48.4%. Upon analyzing and considering these
financial values, it is concluded that the project is financially viable.

Key words: financial evaluation, market, veterinary clinic, small species,
investment project.



3 Antecedentes.

3.1 La Medicina Veterinaria y las pequefas especies domésticas.

Desde los origenes de la humanidad, el ser humano ha tenido una estrecha relacion
de subsistencia con los animales, ya sea como parte de su dieta, como compafiia
de caza o en la vida cotidiana, sin duda el precedente mas antiguo donde el hombre
tiene relacion con un animal es con el antiguo pariente del perro, de ahi que reciba

el justo titulo de mejor amigo del hombre (Arias y Armendariz 2000).

Conforme pasaron los siglos las relaciones entre hombres y animales han sido
variadas y crecientes. A lo largo de la historia los animales han sido utilizados como
medio de trabajo, fuente de alimento, medio de entretenimiento, proteccion para el
hogar o el territorio, simbolo o instrumento sagrado, modelos de investigacion
biomédica o conductual, guia para personas discapacitadas y como fuente de afecto

para sus duefios (Serpell, 2000).

Mientras las relaciones de tipo utilitario no fueron cuestionadas por miles de afos,
en el ultimo siglo movimientos en defensa de los animales han empezado a
cuestionar el papel dominante de los humanos en dicha relacion y han empezado a
atribuir a los animales caracteristicas y valores considerados humanos y a defender
la existencia de derechos de los animales que interactian con los humanos (Serpell,
2000).

Dia con dia existe una mayor relacion entre los seres humanos y el medio ambiente,
donde se incluyen a las especies animales. Al mismo ritmo que aumentan estas
interacciones, lo hacen también los riesgos que vulneran a la salud publica, es ahi
donde el Médico Veterinario debe tener como objetivo principal la conservacion,
mejoramiento y promocion de la salud del Hombre, a través del correcto cuidado de

los animales.



La salud publica se ha considerado hasta hace poco como un area de la sanidad
vinculada directamente con la medicina humana, quedando relegada la intervencion
de la medicina veterinaria a los casos de enfermedades transmisibles al Hombre a
partir de los animales (zoonosis) (Serpell, 2000).

Con esta perspectiva, la salud publica veterinaria hace referencia a “aquellas areas
de la salud publica en las que la medicina veterinaria tiene un interés especial’, y
por tanto, a ese nivel, el veterinario trabaja en las actividades en las que sus
conocimientos puedan contribuir directamente en la solucion de problemas de salud

y enfermedad de la especie humana.



4 Caracterizacion de la investigacion.

3.1.- Planteamiento del problema.

A principios de los 90°s la carrera de Médico Veterinario Zootecnista empezaba a
ser atractiva profesionalmente, sin embargo, existian algunos factores que le
restaban interés: oferta - demanda del servicio educativo, el curriculum, asi como

las expectativas de movilidad social y el mercado ocupacional (Juéarez,1998).

Sin embargo, la apertura de oferta de trabajo local empezé a verse disminuida, lo
que afecto el ingreso a las carreras de interés en el campo, Juarez (1998), informé
que en el afo 1992 “aproximadamente el 45 % de los egresados del subsistema

nacional de educacion veterinaria tenian dificultades para conseguir empleo.

A principios del 2007 en las 32 ciudades mas importantes del pais, la tasa de
desocupacion se elevé a 4.82%; esto implico la incorporacién de 47,000 personas
mas a las filas del desempleo, hasta alcanzar un promedio de 1,620,000
desocupados a lo largo de 2007, aun cuando en el tercer trimestre lleg6 a 1,751,000
(INEGI, 2012).

Por el lado de las personas con empleo, formal o informal, el INEGI apunt6 que la
poblacién ocupada alcanzé el 96.60% de la poblacion econémicamente activa en
diciembre de 2007. Su distribucién por sector de actividad fue el siguiente: en
servicios se concentro 40.3%; en el comercio 20.4%; en la industria manufacturera
16.4%; en las actividades agropecuarias 13%; en “otras actividades econdmicas” —
mineria, electricidad, agua y suministro de gas- 0.9%, y el restante no especificé su
actividad (INEGI, 2012).



Segun su posicion de trabajo, 65.2% de la poblacion ocupada, se desempefiaba
como trabajador subordinado y remunerado; 22.5% como trabajador por cuenta

propia; 7.3% como empleado sin pago, y 5 % trabajaba de patrén (INEGI, 2012).

En el 2007, el nimero de personas con estudios universitarios que se encontraban
sin empleo crecio 17% con respecto a 2006, reveld la Encuesta Nacional de Empleo
y Ocupacién, al segundo trimestre del 2010, 513,000 personas que poseian
estudios superiores o0 licenciatura terminada se encontraban en un estado de
desempleo (INEGI, 2012).

Una opcion socorrida por los pasantes de Medicina Veterinaria empezaba a ser las
estéticas a domicilio, consultas a domicilio, entrenamiento de perros en parques

publicos, asistentes en clinicas sin sueldo o con bajos sueldos, etc (Calzada, 2012).

En México la desocupacion abierta afectd a 3.72% de la poblacién econdmicamente
activa del pais durante el primer semestre del 2012, la tasa méas elevada desde 2004
(INEGI, 2012).

A mediados del 2012 se empezaban a mostrar escenarios macroeconémicos
adversos, mientras las empresas grandes enfrentaban dificultades para mantener
el empleo frente a retos de productividad, las mas pequefias tenian mayor
flexibilidad para ajustarse a los movimientos del mercado y atender una demanda

fluctuante de empleo de manera mas eficiente (Carpintero, 2015).

Durante el primer bimestre del 2013 el desarrollo empresarial y su relacion con el
entorno econdmico planteaban que el auge de nuevas empresas, en particular de
las pequefas, empezaba a presentar dos escenarios: uno de recesion econémica
o desempleo, donde las microempresas se convertian en una opcion que permitia

sustituir, total o parcialmente, el ingreso que se dejaba de percibir ante el recorte de



personal al que recurrian las grandes empresas; el otro escenario de crecimiento
econdémico, donde se generaban oportunidades de negocio para desarrollar el

talento y la creatividad empresariales (Carpintero, 2015).

Ante un escenario de crisis econOmica, la proliferaciébn de micro y pequefias
empresas se convertia en un mecanismo compensatorio para minimizar los efectos
del desempleo. Debido al escenario de la crisis global 2012 - 2015, El el gobierno
federal aplico una politica publica regional que favorecio el desarrollo de las micro y
pequefias empresas, como una respuesta efectiva para producir un balance positivo
en la generacion del empleo ante el desempleo de las empresas medianas y
grandes de México (Carpintero, 2015).

En el 2012, los hospitales més influyentes y probablemente mejor administrados de
la Ciudad de México desarrollaron un proceso de expansién comercial caracterizado
por la apertura de hospitales o clinicas periféricas muy bien equipadas y distribuidas
estratégicamente. Esto fue ejemplo de la dinAmica comercial que se empezé a
implementar en los afios siguientes, en done las empresas veterinarias matrices
implementaban multiples sucursales en una colonia o region determinada (Calzada,
2012).

Por otro lado, la situacion critica en los dmbitos social, econdémica, politica,
profesional, etc. asociados al modelo econdmico imperante en México, ha
diversificado las oportunidades de negocio para la atencién de los perros y los gatos
con muy diversas denominaciones y actividades de bienes y servicios (Calzada,
2012).

4.1.1 Las clinicas veterinarias en México.

En 1990 habia 3,295 clinicas veterinarias para las pequefas especies y en el 2009
crecieron a 5,856. Se denota con claridad que entre esos diecinueve afos se
incrementod la oferta de servicios veterinarios para pequefas especies en un 77%,

situacion que la Asociacion Mexicana de Médicos Veterinarios Especialistas en



Pequefias Especies (AMMVEPE) asegura no habra ocurrido en ninguna otra

actividad profesional de la Medicina Veterinaria en México (Calzada, 2012).

Con crecimientos espectaculares en la oferta de servicio clinicos para perros y gatos
en Tlaxcala (453%), Nayarit (380%), Campeche (320%), Quintana Roo (261%),
Zacatecas (258%), Tabasco (243%), Colima (223%), Puebla (221%) y Oaxaca
(208%), se puede inferir, en una proyeccion tedrica, que para 2013 se prospectaba
que se podria estar participando en el mercado laboral del pais cerca de 9,000
clinicas veterinarias dedicadas a la atencion privada de perros y gatos (Calzada,
2012).

De acuerdo con los Censos Econdmicos 2004 del INEGI, en el DF existian 993

clinicas veterinarias dedicadas exclusivamente a los perros y gatos (INEGI, 2004).

Datos de AMMVEPE (2012), afirman que durante el 2012 los Médicos que han
decidido abrir un consultorio o clinica habian realizado una inversién en activos fijos
de al menos $ 100,000.00 MN y los que han optado por la instalacion de un hospital,

dispusieron de al menos $ 600,000.00 MN, para ser competitivos

Estos datos reflejan que hay negocios en donde la inversion es alta para mantener
un nivel competitivo, en donde los Médicos Veterinarios Zootecnistas han realizado
mayores inversiones para abrir sus negocios en lugares donde el estrato social es
mayor (Calzada, 2012).

Un promedio de ingresos netos por concepto de servicios y venta de bienes en un
negocio fue de: $18,579.90 pesos al mes, dividido en $16,988.16 por concepto de
consultas y procedimientos médico - quirargicos, $1,546.32 por concepto de venta

de accesorios y alimentos, y $97.60 por otros conceptos (Calzada, 2012).



4.2 Preguntas de investigacion.
4.2.1 Pregunta general.

¢Cual es la factibilidad financiera para establecer una clinica veterinaria de

pequefias especies en el Sector Independencia de la ciudad de Morelia,

Michoacéan?.

4.2.1.1 Preguntas especificas.

¢,Cual es la oferta y la demanda en el sector independencia en la ciudad de
Morelia Michoacan?.

¢,Cuales son los elementos con los que debe de contar la ubicacion de los
prestadores de servicios veterinarios?.

¢,Cuales son los principales servicios que debe de ofertar una clinica
veterinaria de pequefas especies?.

¢, Cuales son los pardmetros econdémicos Yy financieros para el

establecimiento de una clinica veterinaria de pequefas especies?.

4.3 Objetivos de investigacion.
4.3.1 Objetivo general.

Determinar la factibilidad financiera para establecer una clinica veterinaria de

pequefias especies, en el Sector Independencia de la ciudad de Morelia,

Michoacan.

4.3.1.1 Objetivos especificos.

Determinar la oferta y la demanda de servicios veterinarios en el Sector
Independencia de la ciudad de Morelia, Michoacéan.

Determinar los elementos con los que debe de contar la ubicacion del servicio
veterinario.

Determinar cuales son los principales servicios que debe ofertar una clinica

veterinaria de pequefas especies.



IV.  Con base a los servicios veterinarios requeridos en el Sector Independencia,
determinar la ingenieria del proyecto.
V. Determinar cuales son los parametros econdmicos y financieros para el

establecimiento de una clinica veterinaria de pequefas especies.

4.4 Justificacion de la investigacion.

Las empresas se enfrentan hoy en dia a mercados cada vez mas globales, por lo
que deben planear sus operaciones y establecer estrategias que les permitan
sobrevivir. Debido al gran niumero de competidores que luchan por ganar una
participacion del mercado, el ciclo de vida de los bienes es cada vez mas corto, lo
cual ha obligado a las empresas a lanzar al mercado continuamente novedosos

productos y servicios.

De acuerdo con la Secretaria de Economia (SE), las micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYMES) constituyen la columna vertebral de la economia mexicana
por su alto impacto en la generacion de empleos y en la producciéon nacional. Del
mismo modo segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia e
Informatica (INEGI), en México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades
empresariales, de las cuales 99.8% son MIPYMES que generan 52% del Producto
Interno Bruto y 72% del empleo del pais (INEGI, 2012).

Muchas personas creen que tener una idea basta para comenzar un negocio. Sin
embargo, si no se realiza un analisis financiero y un estudio de mercado previo, las
probabilidades de que su proyecto prospere son muy bajas. De manera que el
analisis financiero abre un campo de opciones a quienes emprenden y adn a
aguellos ya establecidos como empresa, sirviéndoles como herramienta a la hora
de elegir los rumbos del negocio cuando, conjugando de manera asertiva los
distintos rubros financieros, pueden definir estrategias tanto internas como externas

del manejo econdémico empresarial.
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Uno de los beneficios de llevar a cabo un estudio de mercado es que éste le
permitira identificar el potencial del mercado, medir la satisfaccion del cliente y crear

una estrategia de marketing mas exacta (Murphy, 1998).

John J. Murphy (1998), consultor de negocios, precisa que este tipo de estudios y
analisis sirven también para identificar el tamafio de su mercado, si el producto o
servicio se adapta a las necesidades del cliente, estudiar a la competencia y, sobre

todo, conocer si el negocio es econGmicamente. viable a un futuro determinado.

Para la apertura de un negocio veterinario es importante que se conozca todos los
factores que se deben de tomar en cuenta en la realizacion del proyecto, para asi
determinar el enfoque al cual se quiere llegar, ya sea para ofrecer los servicios de

cuidado de la salud o los servicios de higiene.

Factores como tipo de mercado, nivel econdmico y servicios mas solicitados de la
zona donde se pretende establecer el negocio sera de gran importancia para el éxito
de éste; ya que al conocer y realizar un andlisis de éstos factores, se puede dividir
y clasificar las areas del negocio de mejor manera, eh incluso implementar algin

equipo que dirija un servicio en especifico que la sociedad demande.
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4.5 Hipotesis.

4.5.1 Hipotesis general.

Existe la factibilidad financiera, para establecer una clinica veterinaria de pequefas
especies en el Sector Independencia de la ciudad de Morelia, Michoacan,

permitiendo generar al formulador del proyecto su propia fuente de empleo.

4.5.2 Hipétesis especificas.

I.  Existe una demanda insatisfecha de servicios veterinarios en el Sector
Independencia de la ciudad de Morelia, Michoacéan.
Il.  Los servicios demandantes de las clinicas de pequefias especies en el Sector
Independencia son: Atencién médica especializada y atencion de urgencias.
. La ubicacién del servicio veterinario debe contar con vialidades transitadas,
acceso facil y estacionamiento.
Iv.  El proyecto debe presentar un Valor Actual Neto (VAN) superior a 1 con una

tasa de interés del 14 % y una Tasa Interna de Retorno (TIR) superior a 38.
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5 Marco tedrico.

5.1 Proyecto de inversion.

En la actualidad, una inversion inteligente requiere una base que la justifique. Dicha
base se da con la evaluacion técnica, econdmica y financiera a través de un
proyecto de inversién, bien estructurado y evaluado, que indique la pauta que debe
seguirse para la determinacién de la ubicacién, el manejo técnico de la unidad
productiva, el costo en que se incurre y finalmente la evaluacion financiera
permitiendo determinar la viabilidad financiera en un periodo de tiempo. De ahi se
deriva la necesidad de elaborar los proyectos. Por otra parte, cabe sefialar que el
hecho de realizar un analisis exhaustivo no implica necesariamente que la inversion

guedara fuera de riesgo.

El futuro siempre nos prepara sorpresas Yy en los célculos no se incluyen los hechos
fortuitos como incendios, desastres naturales, huelgas, crisis, etcétera, ni los
factores de tipo econdmico y politico, como las devaluaciones, los golpes de estado,
etcétera (Baca, 2007).

Un proyecto (del latin proiectus) es un conjunto de actividades coordinadas e
interrelacionadas que intentan cumplir con un fin especifico. Por lo general, se
establece un periodo de tiempo y un presupuesto para el cumplimiento de dicho fin,
por lo que se trata de un concepto muy similar a plan o programa (Westfall and
Stasch,1996).

Una inversion, por otra parte, es la colocacion de capital para obtener una ganancia
futura. Esto quiere decir que, al invertir, se asigna un beneficio inmediato por uno
improbable, por lo tanto, un proyecto de inversién es una propuesta de accion que,
a partir de la utilizacion de los recursos disponibles, considera posible obtener
ganancias. Estos beneficios, que no son seguros, pueden ser conseguidos a corto,
mediano o largo plazo (Westfall and Stasch,1996).
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Todo proyecto de inversion incluye la recoleccion y la evaluacion de los factores que
influyen de manera directa en la oferta y demanda de un producto. Esto se
denomina estudio de mercado y determina a qué segmento del mercado se
enfocard el proyecto y la cantidad de producto que se espera comercializar (Westfall
and Stasch,1996).

En definitiva, es un plan al que se le asigna capital e insumos materiales, humanos
y técnicos. Su objetivo es generar un rendimiento econdmico a un determinado

plazo.

5.1.1 Partes que conforman un proyecto de inversion.

Dentro de este proceso de formulacion se deben considerar en primer lugar las
etapas que conforman un proyecto de inversion como lo muestra el jError! No se e
ncuentra el origen de la referencia., ya que estas constituyen un orden
cronoldgico de su desarrollo, en las cuales se avanza sobre la formulacion,
ejecucion y evaluacion del mismo; y en segundo lugar, los documentos proyectados
gue brindaran la informacion primaria basica que se necesita para que el proyecto

pueda ser evaluado.

Cuadro 1.- Formulacién y evaluacion de proyectos.

Formulacidén y evaluacion de proyectos

Definicion de objetivos

Andlisis de Andlisis técnico Analisis Anadlisis
mercado operativo econdmico socioecondmico
financiero
Retro alimentacién Resumen y conclusiones

Decision sobre el proyecto

Fuente: Baca, 2007.

El proceso por el que atraviesa un proyecto desde que nace como idea, hasta que
entra en ejecucion y se mantiene por su tiempo de vida util es lo que se denomina

el ciclo de proyecto (Sanchez et al.,2008).
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5.1.1.1 El andalisis FODA.

Es una de las herramientas esenciales que provee de los insumos necesarios al

proceso de planeacién estratégica, proporcionando la informacion necesaria para la

implantacion de acciones y medidas correctivas y la generacion de nuevos

proyectos o proyectos de mejora (Rodriguez, 1996).

5.1.1.2 Objetivos del analisis de FODA.

e Conocer la realidad de la situaciéon actual.

e Visualizar panoramas de cualquier ambito de la organizacion.

e Visualizar la determinacion de politicas para atacar debilidades y

convertirlas en oportunidades (Rodriguez, 1996).

FORTALEZAS:

Experiencia de los recursos humanos
Procesos administrativos para alcanzar
los objetivos

Grandes recursos financieros
OPORTUNIDADES:

Mercado mal atendido

Necesidad del producto

Fuerte poder adquisitivo

Regulacion a favor del proveedor nacional
DEBILIDADES:

Capital de trabajo mal utilizado
Deficientes habilidades gerenciales
Segmento del mercado contraido
AMENAZAS:

Competencia muy agresiva
Cambios en la legislacion
Tendencias desfavorables en el
mercado

Caracteristicas del producto que se
oferta
Cualidades del servicio

Problemas con la calidad
Falta de capacitacion

Acuerdos internacionales

(Rodriguez, 1996).
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5.1.1.3 Vision.

Para Rodriguez (1996), la vision es una exposicion clara que indica hacia dénde se
dirige la empresa a largo plazo y en qué se debera convertir, tomando en cuenta el
impacto de las nuevas tecnologias, de las necesidades y expectativas cambiantes

de los clientes, de la aparicion de nuevas condiciones del mercado, etc.

Una declaracion efectiva de vision debe ser:

e Claray alejada de la ambigtiedad.

e Que dibuje una escena.

¢ Que describa el futuro.

¢ Que sea facil de recordar y con la que uno pueda comprometerse.

¢ Que incluya aspiraciones que sean realistas.

¢ Que esté alineada con los valores y cultura de la organizacion.

¢ Que esté orientada a las necesidades del cliente (si es para una organizacion

de negocios).

(Rodriguez, 1996).

5.2 Estudio de mercado.

Para poder realizar un proyecto de inversion, uno de los puntos mas importantes
que se deben realizar es el estudio de mercado ya que al final de un estudio
meticuloso y bien realizado se puede ver e incluso cuantificar la viabilidad o el
fracaso de éste, asi como la mejor forma de comercializacion de un producto y
precios; segun Baca (2007), un estudio de mercado es la determinacion y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de la
comercializacion y al final de todo esto, se podran contestar preguntas
fundamentales como: ¢ Existe un mercado viable para el producto o servicio que se
desea comercializar?, ¢Es posible introducir un nuevo producto al mercado?, ¢Mi

producto o servicio sera rentable?.
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Al contestar estas preguntas y tener un dato positivo es posible seguir con la
realizacion del proyecto y si estas no lo son, es necesario regresar al comienzo e

incluso replantear el objetivo y el producto o servicio.

Segun Baca (2007), existe una estructura de analisis de mercado, la cual se muestra
en el Cuadro 2, donde encajan diversos factores fundamentales y cada uno de ellos
se debe analizar a fondo para su correcto estudio. Estos estudios nos proporcionan
informacion veraz y directa acerca de lo que se debe hacer en el nuevo proyecto

con el fin de tener el maximo de probabilidades de éxito.

Cuadro 2.- Estructura del analisis del mercado.

Analisis del mercado

Andlisis de la Andlisis de la Andlisis de los Andlisis de la

recios. comercializacion.
oferta. demanda. P

Conclusiones del analisis de mercado.

Fuente: Baca, 2007.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propdésito de
inversion, ayuda a conocer el tamafio indicado del negocio por instalar, con las
previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del
crecimiento esperado de la empresa. Finalmente, el estudio de mercado debera
exponer los canales de distribucion acostumbrados para el tipo de bien o servicio

gue se desea colocar y cudl es su funcionamiento (Baca, 2007).
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5.2.1 Importancia del estudio de mercado.

Segun Ortega (2008), la importancia del estudio de mercado radica en que de su
resultado depende del desarrollo de los demas capitulos del proyecto de inversion
donde, si se realiza un buen estudio, se evitan gatos innecesarios, las decisiones
se toman basadas en la existencia de un mercado real, se permite conocer el
ambiente en donde la empresa realizara sus actividades y se permite conocer con
anterioridad los cursos de accidon que se pudieran presentar a la hora de llevar
acabo la ejecucion y su funcionamiento. Una vez tomado en cuenta esto, es
necesario realizar ciertas preguntas relacionadas con bienes y/o servicios, que nos
ayudaran a plantear los diferentes capitulos del proyecto jError! No se encuentrae

| origen de la referencia..

5.2.2 Objetivo del estudio de mercado.

La finalidad de todo estudio de mercado es analizar la oferta y la demanda de un
producto o servicio, esto se logra planteando interrogantes basadas en las
necesidades de los consumidores (jError! No se encuentra el origen de la r
eferencia.), una vez contestadas estas interrogantes, se podra tener una idea del

mercado al que se pretende ingresar.

Cuadro 3.-Objetivo del estudio de mercado.

Determinar la cantidad de bienes y/o servicios provenientes de una nueva unidad
productora que, en cierta area geografica y bajo determinadas condiciones, la comunidad
estaria dispuesta a adquirir para satisfacer sus necesidades.

¢ Qué se plantea en el objetivo?

¢, Qué producir? ¢A qué precio? ¢, Donde producir?
¢ Para qué producir? ¢,Como producir?
¢, Cuénto producir? ¢, Cuénto producir?

Gracias a todo esto conviene entender la nocién de un mercado en un sentido amplio,
también debe incluir el ambiente en el que la empresa ha de vivir y al que debe adaptarse

Fuente: Ortega, 2008.

18


https://www.emprendepyme.net/estudio-de-mercado

5.3 Mercado.

El concepto de mercado se refiere a dos ideas relativas a las transacciones
comerciales. Por una parte, se trata de un lugar fisico especializado en las
actividades de vender 6 comprar productos y en algunos casos servicios. En este
lugar se instalan distintos tipos de vendedores para ofrecer diversos productos o
servicios, en tanto que ahi concurren los compradores con el fin de adquirir dichos

bienes o servicios. Aqui el mercado es un lugar fisico (Huerta y Siu, 2000).

Por otra parte, el mercado también se refiere a las transacciones de un cierto tipo de
bien o servicio, en cuanto a la relacion existente entre la oferta y la demanda de
dichos bienes o servicios. La concepcion de ese mercado es entonces la evolucion
de un conjunto de movimientos al alza y a la baja que se dan en torno a los
intercambios de mercancias especificas o servicios y ademas en funcion del tiempo
o lugar (Huerta y Siu, 2000).

Existen diferentes autores que manejan una variedad de las clasificaciones en
cuanto a tipo de mercado se refiere; el presente trabajo se basa en dos
clasificaciones en especifico, como se muestra en el jError! No se encuentra el o

rigen de la referencia..

Cuadro 4.- Clasificacion de tipos de mercado.

De acuerdo con el &rea geografica que De acuerdo con lo que se

abarca. ofrece.

eLocales: aquellos mercados localizados en eDe mercancias: cuando se
un ambito geogréafico muy restringido. ofrecen bienes producidos

: _ para su venta.
eRegionales: son los que abarcan varias

localidades integradas en una region eDe servicios: son aquellos
geografica o econdmica. gue ofrecen servicios, el mas
importante es el mercado de

eNacionales: aquellos mercados que integran
la totalidad de las operaciones comerciales
internas que se realizan en un pais.

trabajo.
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eMundial: es el conjunto de operaciones
comerciales entre diferentes paises.

Fuente: Huerta et al., 2000.

5.4 Demanda.

Se entiende por demanda a aquellas cantidades de un determinado producto, bien
0 servicio que una poblacion solicita o requiera a diferentes niveles de precios Asi
la demanda es la relacién que existe entre los precios y las cantidades de una

mercancia que los consumidores estan dispuestos a adquirir (Chisnal, 1976).

5.4.1 Tipos de demanda.

En relacién con las necesidades que cubre:
e Demanda de bienes socialmente basicos: La sociedad los requiere para su
desarrollo o crecimiento y se relacionan con la alimentacién, la salud y el
vestido (Chisnal, 1976).

e Demanda de bienes no necesarios: Se derivan de una necesidad creada
artificialmente, por gustos y preferencias. Se llaman también de consumo
suntuario (Chisnal,1976).

En relacién con su temporalidad:
e Demanda continua: es aquella que se ejerce en forma permanente.
¢ Demanda ciclica o estacional: la que en alguna forma se relaciona con los
periodos del afio, como por ejemplo las flores en determinado tiempo,

juguetes, los pinos navidefios etcétera. (Chisnal,1976).

De acuerdo con su destino:
¢ Demanda final: la que se identifica con los bienes o servicios finales.
e Demanda intermedia: la que realizan las empresas que adquieren el bien o

servicio en sus procesos productivos.
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e Demanda para exportacion: la ejercida por empresas, nhacionales o
extranjeras, para destinarla a mercados de otros paises.

De acuerdo con la estructura del mercado:
e Sustitucion de importaciones: cuando el mercado es abastecido por oferta
extranjeray se identifica la posibilidad de satisfacerlo con produccién interna.
e Demanda insatisfecha Es aquella en donde parte de una poblacion no
reciben el servicio y/o producto que requieren, por lo tanto, la demanda es
mayor que la oferta.
e Mercado cautivo o integrado: Es aquel en el cual existen barreras para la

competencia y convierten al mercado en un monopolio (Chisnal, 1976).

El Punto de partida para evaluar un proyecto debe ser la identificacion de la
demanda y de los posibles beneficios. La comprension de estos factores es clave
porque éstos determinan si la inversion en verdad se justifica, segun Ortega (2008),
se puede estimar la demanda en base a cuatro principales métodos, como se

muestra en el jError! No se encuentra el origen de la referencia..

Cuadro 5.- Principales métodos para estimar funciones de demanda.

Métodos para estimar demanda.

1.- Através de la realizacion de una encuesta donde se pregunta a los
consumidores potenciales qué cantidad estan dispuestos a comprar a diferentes

precios.

2.- Seleccionado mercados representativos del mercado nacional, fijando precios
diferentes en cada uno de ellos y estimando una curva de demanda ajustando

una recta de regresion a los puntos observados de relacion de precio y cantidad.

3.- De acuerdo a la informacion obtenida de diferentes individuos, familiares
ciudades, regiones, etcétera; en un momento dado del tiempo, mediante la

comparacién de niveles de consumo.
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4.- Se basa en series temporales, que mediante un analisis regresional y

multivariable busca definir la funciéon de demanda mas adecuada del proyecto.

Fuente: Ortega, 2008.

5.5 Oferta.

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes (productores)
esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado (Huerta y
Siu, 2000).

A continuacion, se presenta una clasificacion de oferta.

a) Oferta competitiva o de mercado libre: en ella los productores se encuentran
en circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que existe tal cantidad
de productores del mismo articulo, que la participacibn en el mercado esta
determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor,
también se caracteriza porque generalmente ningun productor domina el mercado
(Huerta y Siu, 2000).

b) Oferta oligopdlica (del griego oligos, poco):

Se caracteriza porque el mercado se encuentra dominado por solo unos cuantos
productores. El ejemplo clasico es el mercado de automdviles nuevos. Ellos
determinan la oferta, los precios y normalmente tienden a acaparar una gran
cantidad de materia prima para su industria. Tratar de penetrar en ese tipo de
mercados no solo es riesgoso, sino que en ocasiones hasta resulta imposible
(Huerta y Siu, 2000).

c) Oferta monopdlica:
Es en la que existe un solo productor del bien o servicio y, por tal motivo, domina

por completo el mercado e impone calidad, precio y cantidad. Un monopolista no es
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necesariamente un productor unico. Si el productor domina o posee mas de 95%

del mercado siempre impondra precio y calidad (Huerta y Siu, 2000).

5.5.1 Factores que afectan la oferta.
Al igual que en la demanda, en la oferta también existen factores que la alteran. Los

factores mas importantes son:.

1) El precio del bien:
En general se acepta que la cantidad ofertada de un producto aumenta, conforme
el precio aumenta. Los precios mas altos son los mas atractivos para los

productores ya que generan mayores ganancias (Chisnal,1976).

2) La disponibilidad de recursos:

A mayor disponibilidad de recursos; la oferta se incrementard; es decir, si la
empresa cuenta con trabajo, recursos naturales y capital en cantidad y calidad
suficientes, proporcionara el incremento de la oferta. Una disponibilidad limitada de
factores productivos provocara un efecto contrario en la oferta (Chisnal,1976).

3) La tecnologia:
A medida que la técnica para producir un bien se hace mas eficiente, la oferta
aumenta (Chisnal,1976).

4) Los precios de las materias primas:

Estan referidos a los precios de los diferentes materiales e insumos que intervienen
en el proceso productivo. Si estos precios se incrementan, los costos de produccién
se elevan y el empresario estara dispuesto a producir una menor cantidad
(Chisnal,1976).

5) La intervencion del mercado:
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A través de la aplicacion de impuestos y subsidios, el estado altera la oferta de
bienes. Un impuesto indirecto es considerado como un incremento en los costos vy,
en consecuencia, la oferta disminuye. Un subsidio genera un efecto contrario;
disminuye los costos de produccion e incrementa la oferta (Chisnal,1976).

6) La competencia:

A medida que el nUmero de empresas en una industria aumenta, la oferta de cada

una de ellas tiende a disminuir (Chisnal,1976).

5.6 Precio.

Baca (2007), define el precio como la cantidad monetaria a la cual los productores
estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando

la oferta y la demanda estan en equilibrio.

5.6.1 Tipos de precios.

El precio es la base para calcular los ingresos futuros, por lo que hay que distinguir
a que mercado es el que se esta ofreciendo el servicio o producto para asi, distinguir
el tipo de precio de cual se trata, como se muestra en el jError! No se encuentra e

| origen de la referencia..

Cuadro 6.- Tipificacion de precios de acuerdo al territorio que corresponde.

Internacional Regional Regional Local Nacional
externo interno

Se usa para Es el precio Es el precio Preciovigenteen Es el precio
articulos de vigente solo vigente en una poblacion o vigente en todo

importacion- en parte de solo una poblaciones el pais, vy
exportacion. un parte del pequefas y normalmente lo
continente.  pais. cercanas. Fuera tienen

de esa localidad productos con

el precio cambia. control oficial
de precio o
articulos
industriales
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muy
especializados.

Fuente: Chisnal, 1976.

5.7 Metodologia de la investigacion de mercados.

Para la metodologia se cuenta con dos formas distintas de investigacién que
proponen objetivos diferentes pero que se parecen mucho, las cuales son
investigacion con analisis cuantitativo e investigacion con analisis cualitativo
(Malhotra, 2008).

La investigacion de andlisis cuantitativo es la que nos permite cuantificar la
informacion a través de muestras representativas a fin de tener la proyeccion a un
universo, ofrece respuestas al qué, cuando, donde y como suceden los hechos, esta
investigacion es estructurada y determinante, se realiza entre un gran niumero de
sujetos entrevistados individualmente y para esta investigacion se puede usar el

instrumento conocido como encuesta (Malhotra, 2008).

La encuesta es un instrumento de investigacion de mercados que permite obtener
informacion de las personas encuestadas mediante el uso de formularios disefiados

en forma previa para la obtencién de informacion especifica (Malhotra, 2008).

Existen cuatro tipos de encuesta: telefénica, personal, por correo y electrénica
(Malhotra, 2008).
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Segun Murillo (2007), el elemento basico de la encuesta son las preguntas o items,
por ello, la calidad de un cuestionario recae basicamente en la clase de preguntas

formuladas y en su adecuada formulacion.

Usualmente, un cuestionario consiste de una cantidad de preguntas que el
consultado tiene que responder en un formato determinado, en el cual se hace una
distincién entre los tipos de preguntas como se muestra en cuadro jError! No se e
ncuentra el origen de la referencia.., donde cada una de éstas, esta destinada a

una complejidad diferente y el resultado se debera analizar de manera diferente.

Cuadro 7.- Tipos de preguntas que se pueden aplicar en los cuestionarios y la

funciéon de cada una de ellas.

Cerradas dicotomicas  Dan solo opcién a dos respuestas: si 0 no 'y, en su caso,
no sé/no contesta.
Cerradas politbmicas 0 Presentan como respuestas una serie de alternativas

categorizadas entre las que el encuestado debe elegir una alternativa
0, en su caso, varias.

Numéricas Donde se solicita que la respuesta se exprese en forma
de numero.

Abiertas Solo contienen la pregunta, dejando completa libertad al

sujeto en la respuesta.

Fuente: Murillo, 2007.

5.7.1.1 Disefo del cuestionario.

Un cuestionario, ya sea llamado programa, una forma de entrevista, o un
instrumento de medicion, es un conjunto formalizado de preguntas para obtener
informacion de los consultados, segun Murillo (2007), tiene tres objetivos

principales:

1) Debe trasladar la informacion necesitada a un conjunto de preguntas

especificas que los consultados puedan responder.
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2) Debe incitar, motivar y animar al encuestado a involucrarse, a cooperar y
completar la entrevista.

3) Debe minimizar el error de respuesta.

5.7.1.2 Procedimientos de medida y codificacién.

Medicion significa asignar numeros u otros simbolos a las caracteristicas de objetos
de acuerdo con ciertas reglas especificas. En investigacion de mercados, los
nameros son asignados usualmente por una o dos razones. La primera, los nimeros
permiten analizar estadisticamente los resultados. La segunda, los nimeros facilitan

la comunicacion entre reglas de medicién y resultados (Murillo, 2007).

5.7.1.3 Calculo del tamafo de la muestra.

Existen diversas maneras para obtener el tamafio de una muestra dependiendo de
los datos con que se cuente, por ejemplo, en caso de contar con la cantidad de
personas a las que se realizara el estudio (por ejemplo, el nUmero de habitantes en
“X” ciudad), se dice que se cuenta con un universo finito. Para obtener el tamafio
ideal de una muestra, en este tivo de universo se hace uso de la siguiente formula

propuesta por Murray y Larry (2005):

En donde:

n = es el tamafo de la muestra poblacional a obtener.
N = es el tamafio de la poblacién total.

Representa la desviacion estandar de la poblacion. En caso de desconocer este

dato es comun utilizar un valor constate que equivale a 0.5
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Z = es el valor obtenido mediante niveles de confianza. Su valor es una constante,
por lo general se tienen dos valores dependiendo el grado de confianza que se
desee siendo 99% el valor mas alto (este valor equivale a 2.58) y 95% (1.96) el valor

minimo aceptado para considerar la investigacion como confiable.

Ya realizado el proceso matematico se obtendra la muestra, la cual ayudara a

realizar una investigacion vélida y completa.

5.7.1.4 Error de estimacion.

Se utiliza principalmente para dos propdsitos

1. Comparar la precision obtenida por el muestreo simple aleatorio, con otros
métodos de muestreo.

2. Estimar el tamafio de la muestra que se necesita en una investigacion.

Segun Ortega (2008), formula el célculo de error de estimacion dentro del 95 % de

confianza o 2 sigmas de la siguiente manera:

e=ﬁZ
n

Donde: Z=1.96

p =probabilidad a favor

g = probabilidad en contra
n = tamarfo de la muestra
e = error de estimacion

5.7.1.5 Tipos de muestreo.
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Una vez estimado el tamafio de la muestra se necesita aplicar la encuesta y para
esto, se puede basar en diferentes técnicas para el muestreo, como se presenta a

continuacion:

Muestreo simple: Se toma a partir de una poblacién de unidades, se selecciona una,
dando igual probabilidad a todas las unidades.

Muestreo estratificado: El investigador divide a toda la poblacién en diferentes
subgrupos o estratos. Luego, selecciona aleatoriamente a los sujetos finales de los

diferentes estratos en forma proporcional.
Muestreo aleatorio por conglomerados: El muestreo aleatorio por conglomerados se

realiza cuando es imposible el muestreo aleatorio simple debido al tamafio de la
poblacién (Ortega,2008).
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6 Macro y micro localizacion.

Muchas veces, las decisiones de localizacion forman parte de un analisis técnico
econdémico que condiciona la demanda de un producto o servicio, en especial
cuando se trata de un proyecto en el que el consumidor debe interactuar fisicamente
con la localizacion del proyecto, como es el caso de los supermercados, hoteles,

cines, centros comerciales, hospitales y las estaciones de servicio.

En este sentido, el andlisis y estudio del area de influencia, termina siendo funda-
mental para la cuantificacion de la demanda. En efecto, el tamafio de la poblacion
de area de influencia inmediata, el estrato socioecondmico a que pertenece, el nivel
de ingreso familiar, las edades y el estilo de vida, son variables tremendamente

relevantes, ya que de ello dependera el costo de un determinado bien.

Existen factores que afectan de manera directa en el momento de la toma de
decision de la localizacion de la industria 0 negocio, como se muestra en el jError! N
o se encuentrael origen de lareferencia., por ejemplo, el estar lejos de las fuentes
de abastecimiento o proveedores, pueden lograr que los costos suban y por ende,

los precios de los servicios o0 productos subiran.

Cuadro 8.- Diferentes factores determinantes de la ubicacion de un negocio.

FACTORES
Medios y costos de transporte.
Disponibilidad y costo de mano de obra idonea.

Cercania a fuentes de abastecimiento.
Cercania del mercado.
Costo y disponibilidad de terrenos.
Disponibilidad de agua, energia y otros suministros.
Existencia de infraestructura industrial adecuada.
Eliminacion de efluentes

Fuente: Ricardo, F. V..2002.
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6.1 Canales de comercializacion.

Se denomina canal de comercializacion al camino seguido en el proceso de
comercializacion de un producto desde el fabricante hasta el usuario industrial o
consumidor final. Chisnal (1976), lo define como el conjunto de funciones y
organizaciones interdependientes, involucradas en el proceso de poner un bien o

servicio a disposicion de sus usuarios o consumidores.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor, el punto final o de
destino es el consumidor, el conjunto de personas u organizaciones que estan entre
productor y usuario final son los intermediarios. En este sentido, un canal de
distribucion esta constituido por una serie de empresas y/o personas que facilitan la
circulacién del producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o usuario

y que se denominan genéricamente intermediarios (Chisnal, 1976).

6.2 Comercializacién del producto.

La comercializacion es parte vital en el funcionamiento de una empresa, se puede
producir el mejor articulo en su género y al mejor precio, pero si ho se tienen los
medios para hacerlo llegar al consumidor en forma eficiente, esa empresa ira a la
quiebra. Chisnal (1976), define la comercializacion como la actividad que permite al
productor hacer llegar un bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo

y lugar.

Una buena comercializacion es la que coloca al producto en un sitio y momento
adecuados, para dar al consumidor la satisfaccion que €l espera con la compra
(Baca, 2007).
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6.3 Producto.

Un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a un mercado para satisfacer
un deseo o0 una necesidad; son productos los bienes fisicos, servicios, experiencias,
eventos, personas, lugares, propiedades, organizaciones, informacion e ideas,

porque todos ellos cubren un deseo o necesidad insatisfecha (Baca, 2007).

Los productos pueden clasificarse desde diferentes puntos de vista, a continuacion,
se da una serie de clasificaciones, todas ellas arbitrarias. Como éstas, pueden

existir otras clasificaciones, cuyo objetivo es tipificar un producto bajo cierto criterio.

A) Por su vida de almacén:

o Duraderos (no perecederos), como son los aparatos eléctricos, herramientas,
muebles y otros.

o No duraderos (perecederos), que son principalmente alimentos frescos y

envasados (Baca,2007).

B) Por su fin:

o En esta clasificacion entran los servicios que son actividades, beneficios o
satisfacciones que se ofrecen para su venta; son por su naturaleza intangibles,
inseparables, variables y no duraderos. Como ejemplos estan la atencion médica,

lavado de automoviles, cortes de pelo, entre otros (Baca,2007).

C) Los productos de consumo, ya sea intermedio o final, también pueden
clasificarse como:

o De conveniencia, los que a su vez se subdividen en bésicos, como los
alimentos, cuya compra se planea, y de conveniencia por impulso, cuya compra no
necesariamente se planea, como ocurre con las ofertas, los articulos novedosos,
etcétera.

o Productos que se adquieren por comparacion, que se subdividen en
homogéneos (como vinos, latas, aceites lubricantes) y heterogéneos (como
muebles, autos, casa), donde interesan mas el estilo y la presentacion, que el

precio.
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o Productos que se adquieren por especialidad, como el servicio médico, el
servicio relacionado con automdviles, con los cuales ocurre que cuando el

consumidor encuentra lo que satisface, siempre regresa al mismo sitio.

Después de definir el producto y su clasificacion se debe dar una descripcion exacta
del producto o los productos que se pretendan elaborar. Esto debe ir acompafiado

por las normas de calidad que edita la Secretaria correspondiente (Baca, 2007).

7 Ingenieria de proyecto.

El objetivo de la ingenieria de proyecto es resolver todo lo concerniente a la
instalacién y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcién del proceso,
adquisiciéon de equipo y maquinaria, se determina la distribucién 6ptima de la planta,
hasta definir la estructura juridica y de organizacion que habra de tener la planta
productiva (Baca, 2007).

En esta etapa se procede a determinar la metodologia de la fabricacion o el proceso
para que un servicio se lleve a cabo, para este proceso se deben de tomar en cuenta
los resultados de la investigacion de mercado, las normas de calidad que requiere
cada producto o servicio y los factores que intervienen dentro del mismo
(Baca,2007).

7.1 Proceso de produccion.

Para saber qué es un proceso de produccion es necesario atender a sus etapas.
Cada una de ellas interviene de forma decisiva en la consecucion del objetivo final,
gue no es otro que lograr la satisfaccion del cliente, cubriendo las necesidades que

se extraen de su demanda mediante un producto o servicio (Baca, 2007).
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7.1.1 Acopio/ etapa analitica.

En esta primera etapa de la produccion, las materias primas se relnen para ser
utilizadas en la fabricacién o en el servicio. El objetivo principal de una empresa
durante esta fase del proceso de produccién es conseguir la mayor cantidad de
materia prima posible al menor costo. En este calculo hay que considerar también
los costos de transporte y almacén. Es en esta fase cuando se procede a la

descomposicion de las materias primas en partes mas pequefias (Baca, 2007).

7.1.2 Produccién/ etapa de sintesis.

Durante esta fase, las materias primas que se recogieron previamente se
transforman en el producto real o servicio completo que la empresa produce. En
esta etapa es fundamental observar los estandares de calidad y controlar su

cumplimiento (Baca, 2007).

7.1.3 Procesamiento/ etapa de acondicionamiento.

La adecuacion a las necesidades del cliente o la adaptacion del producto o servicio
son las metas de esta fase productiva, que es la mas orientada hacia la
comercializacion propiamente dicha. Transporte, almacén y elementos intangibles
asociados a la demanda, son las tres variables principales a considerar en esta
etapa (Baca, 2007).

Entonces se entiende que el proceso de produccion es el procedimiento técnico que
se utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y
se identifica como la transformacion de una serie de materias primas para
convertirla en articulos mediante una determinada funcion de manufactura (Baca,
2007).
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7.2 Distribucion de la planta .

Una buena distribucion de la planta es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacibn mas economica, a la vez que mantiene las

condiciones 6ptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.

Los objetivos y principios basicos de una distribucién de la planta son los siguientes:

1. Integracion total: consiste en integrar en lo posible todos los factores que afectan
la distribucion, para obtener la vision de todo el conjunto y la importancia relativa

de cada factor.

2. Minima distancia de recorrido: al tener una vision general de todo el conjunto, se
debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales, trazando el mejor

flujo.

3. Utilizacion del espacio cubico: aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas
veces se piensa en el espacio vertical. Esta accién es muy util cuando se tienen

espacios reducidos y su utilizacién debe ser maxima.

4. Seguridad y bienestar para el trabajador: éste debe ser uno de los objetivos

principales en toda distribucion.

5. Flexibilidad: se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los
cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera

mas econdmica, si fuera necesario (Baca, 2007).

Los requisitos materiales minimos con los que debe cumplir un centro veterinario
estan en funcién del tipo de centro del que se trate y de las actividades que en él se

desarrollaran.
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7.3 Marco juridico.

En toda nacion existe una constitucién o su equivalente que rige los actos tanto del
gobierno en el poder como de las instituciones y los individuos. A esa norma le
siguen una serie de cddigos de la mas diversa indole, como el fiscal, sanitario, civil
y penal; finalmente, existe una serie de reglamentaciones de caracter local o

regional, casi siempre sobre los mismos aspectos (Baca, 2007).

Las leyes, normas, cédigos y reglamentos que repercuten directa o indirectamente
sobre un proyecto deben tomarse en cuenta, ya que toda actividad empresarial y

lucrativa se encuentra incorporada a un determinado marco juridico.

Las normas basicas por las cuales se rige la apertura y funcionamiento de una
clinica veterinaria de pequefias especies, en el municipio de Morelia son (H.

Ayuntamiento de Morelia, 2018):

A) Licencia de funcionamiento por parte del municipio.
Tipo de giro: 173
Género: B
Descripcion: mascotas, veterinaria y servicios.
Para apertura:
I.  Solicitud original.
II. Identificacion oficial propietario/representante legal.

[ll. Visto bueno de proteccion civi.

Requisitos:
e Por c/15 m lineales 1 extintor de PQS de 4.5 kg y/o CO2 de 5 libras.
e Programa interno de Proteccion Civil (establecimiento concentracion>25
personas incluyendo empleados).
e Tanque estacionario, contar con dictamen de verificacién de gas.

e Botiquin con material de curacion.
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IV. Dictamen de proteccion al medio ambiente.
Requisitos:

e Registro de Secretaria de Medio Ambiente Y Recursos Naturales
(SEMARNAT), si generan residuos peligrosos y/o biolégico infecciosos

e Registro generador de residuos infecciosos.

V. Acta constitutiva (personas morales).

VI. Alta de hacienda.

VII. Dictamen de uso de suelo (mayores 120 m?).

Requisitos:

¢ Recibo de pago de derechos.

¢ Identificacidn oficial propietario/representante legal.

e Copia escritura del predio debidamente inscritas en el registro publico de
la propiedad o titulo de propiedad.

e Sies persona moral, acta constitutiva de la empresa.

e Recibo de predial, afio actual.

e Croquis de localizacion con nombre de la calle de su ubicacién y
colindantes.

e En caso de gestor oficioso, carta poder simple e identificacién oficial
vigente

VIIl. Recibo del OOAPAS.

IX. Carta de anuencia vecinal.

X. Verificacién de inspeccion y vigilancia.

Requisitos:

e Solicitud original.

B) Medico responsable autorizado por parte de Servicio Nacional de Sanidad,
Inocuidad y Calidad Agroalimentaria (SENASICA).

(SENASICA, 2018)
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7.3.1 Documentacion interna.

La clinica o consultorio debe tener hoja diaria para el registro de pacientes y contar
con un recetario médico impreso que cumpla con los lineamientos vigentes como lo
es: el nombre del médico, institucidon que expide el titulo, niumero de cédula

profesional, domicilio del establecimientos y fecha de expedicion.

7.3.2 Organizacion y administracion.

La organizacion es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal
de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos por la misma

y ésta debe tener propdsitos basicos (Ortega,2008).

Esto se refiere a como deben ser las funciones, las jerarquias y las actividades
dentro de la empresa, asi como todas las funciones, niveles o actividades que estan

por estructurarse.

Segun Ortega (2008), existen 5 pasos para una buena organizaciéon de las cuales
primordialmente se tienen que revisar los objetivos de esta y de cada una de sus
areas funcionales, que concuerden y se complementen unas a las otras, seguido de

esto es necesario definir los siguientes aspectos:

7.3.3 Procesos operativos de la empresa.

Es de suma importancia el definir la operatividad de una empresa, ya que permite
precisar los rumbos y lineamientos para la realizacion los servicios.Cada proceso,
se debe de fundar de manera que respondan a preguntas como ¢Qué hace?,
¢, Como se hace?, ¢ Donde se hace? y ¢ En cuanto tiempo se hace?, con la finalidad
de obtener calidad en cada uno de ellos, de no hacerlo asi, los servicios tienen a
diferenciarse en cada persona y pudieran llevar la empresa a rumbos diferentes y

no los establecidos por los inversionistas o encargados (Ortega, 2008).
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7.3.4 Descripcion de puestos.

Una buena descripcion del puesto de trabajo es crucial a la hora de atraer a los
candidatos idoneos y debe transmitir a los posibles candidatos, de manera clara, los

requisitos de cada puesto y su importancia dentro de la empresa (Ortega, 2008).

7.3.5 Definicién del perfil del puesto.

El perfil del puesto permite identificar las aptitudes, cualidades y capacidades que,
conforme a su descripcion, son fundamentales para la ocupaciéon y desempefio de
este, un mal perfil, puede ocasionar que la persona que ocupe el puesto realice mal

su funcién o no cumpla con las expectativas del empresario (Ortega, 2008).

7.3.6 Organigrama laboral.

Un organigrama es la representacion gréfica de la estructura de una organizacion
gue permite darse cuenta de las relaciones formales, las distintas funciones de los

puestos de trabajo, ademas de su posicion en la estructura de la empresa.

También en los organigramas podemos encontrar divisiones de funciones, niveles
jerarquicos, lineas de autoridad responsabilidad, canales de comunicacion,
naturaleza lineal o staff de departamento, jefes de grupo y relaciones existentes

entre los diversos puestos de la empresa y en cada departamento (Ortega, 2008).

Existen diferentes clases de organigramas, como se muestra en el jError! No se e
ncuentra el origen de la referencia.; y el uso de cada una de estas clases,
dependera de la estructura organizacional y de las diferentes actividades de cada

area dentro de la empresa.
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Cuadro 9.- Clases de organigramas en funcion de su jerarquizacion

Organigramas

Vertical

Horizontal

Circular

Escalar

Empieza de arriba hacia abajo empezando por el nivel jerarquico
mas alto, uniendo cuadros con lineas que representan la
comunicacién de responsabilidad.

Empieza de la misma manera que el vertical solo que el nivel mas
alto empieza de izquierda a derecha.

Esta formado por un cuadro central, que corresponde a la autoridad
méaxima y alrededor se trazan circulos concéntricos, cada uno de los
cuales constituye un nivel en la organizacion.

Sefala con diferentes sangrias en el margen izquierdo los distintos
niveles jerarquicos ayudandose de lineas que sefialan dichos

margenes.

Fuente: Ortega, 2008.

8 Evaluacion econémica y financiera.

En el estudio de las inversiones, las matematicas financieras son utiles puesto que

su andlisis se basa en la consideracion de que el dinero, sélo porque transcurre el

tiempo, debe ser remunerado con una rentabilidad que el inversionista le exigira por

no usarlo hoy y aplazar su consumo a un futuro conocido, lo cual se conoce como

valor tiempo del dinero (Ortega, 2008).

La realizacion de un proyecto implica utilizar recursos para la etapa de instalacion,

montaje del proyecto y la etapa del funcionamiento u operacion del proyecto.

Los recursos necesarios para la etapa de instalacion constituyen el capital fijo del

proyecto y sefialan los requisitos para la inversién, mientras que, los necesarios

para el funcionamiento, constituyen el capital de trabajo (Ortega, 2008).
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8.1 Inversion.

La inversion es el conjunto de recursos que se emplean para producir algo, que
pueden generar utilidad. Por lo tanto, el proyecto de inversion es el plan al cual se
le asignan recursos de capital y se le proporcionan insumos para generar un bien o

servicio que permita satisfacer una necesidad (Ortega, 2008).

La evaluacion de un proyecto de inversion tiene por objetivo conocer su rentabilidad
econOmica y social para resolver una necesidad humana eficiente, segura y

asignando los recursos econdémicos (Ortega, 2008).

Por lo tanto, entendemos la definicidbn de inversién como el aporte de un recurso
con fines productivos o de reproduccion y capital, con animo de obtener una

ganancia (Ortega, 2008).

Al igual que la contabilidad de costos de una empresa, el problema que se debe
resolver en el célculo del presupuesto de un proyecto se refiere a la clasificacién de

costos y gastos.

8.2 Costos de produccion.

Los costos de produccién (también llamados costos de operacién), son los gastos
necesarios para mantener un proyecto, linea de procesamiento o un equipo en

funcionamiento (Morales et al., 2009).

La recopilacion y clasificacion de costos e ingresos no presenta gran problema al
analizar la rentabilidad de una empresa en operacion, ya que estos componentes
pueden recopilarse normalmente de los libros contables de la compafia. De
acuerdo con los principios de contabilidad, el ingreso y el costo se especifican en el
estado de pérdidas y ganancias, cuyo propoésito es presentar un cuadro preciso del
rendimiento econdémico de la empresa (Morales et al., 2009).
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8.2.1 Costos.

El costo o coste es el gasto econdmico que representa la fabricacion de un producto
o la prestacion de un servicio; El costo de un producto esta formado por el precio de
la materia prima, el precio de la mano de obra directa empleada en su produccion,
el precio de la mano de obra indirecta empleada para el funcionamiento de la
empresa y el costo de amortizacién de la maquinaria y de los edificios (Morales et
al., 2009).

8.2.2 Costo variable.

Como su nombre indica recoge aquellos costos que varian al mismo ritmo que la
produccion, como ejemplo diriamos que el costo derivado del consumo de agua en
una fabrica de refrescos es un costo claramente de caracter modificable conforme

pasan el semestre (Morales et al., 2009).

Ejemplos de costos variables.
e El consumo de combustible empleado en un vehiculo.
e La depreciacion de una maquinaria calculada en funcién de las horas de
funcionamiento.

e Las comisiones de ventas pagadas a un vendedor (Morales et al., 2009).

8.2.3 Costo fijo.

Estos costos son soportados por las empresas de manera independiente a la
cantidad producida, en consecuencia, el costo no aumenta cuando sube la cantidad
producida, ni baja cuando lo hace la cantidad producida e incluso en el caso extremo
hay que soportarlos aun cuando la cantidad producida sea nula (Morales et al.,
2009).
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Ejemplos de costos fijos.
e Agua, luz, cable, renta, sueldos, material de oficina
e Prestaciones al Personal. - Es recomendable estimar para esta partida un 28%
del total de la nomina, ya que el salario se le grava por los siguientes
conceptos: Infonavit 5%; educacion 1%; seguro social de 7 a 14%; vacaciones
5.4%; aguinaldo de 4.3 a 9%; otras prestaciones (préstamos, seguros,
etcétera.) 2% (Morales et al., 2009).

8.3 Capital de trabajo.

Se define como capital de trabajo a la capacidad de una compafiia para llevar a
cabo sus actividades con normalidad en el corto plazo. Este puede ser calculado
como los activos que sobran en relacidén con los pasivos de corto plazo (Morales et
al., 2009).

8.4 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es aquel punto de actividad en el cual los ingresos totales son
exactamente equivalentes a los costos totales asociados con la venta o creacién de
un producto. Es decir, es aquel punto de actividad en el cual no existe utilidad, ni
pérdida (Morales et al., 2009).

Dos parametros muy usados a la hora de calcular la viabilidad de un proyecto son
el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno). Ambos conceptos se
basan en lo mismo, y es la estimacion de los flujos de caja que tenga la empresa

(simplificando, ingresos menos gastos netos) (Morales et al., 2009).

8.4.1 ¢CoOmo se elabora?.

Primero se debe determinar y conocer los costos variables de los servicios como
por ejemplo: insumos, medicamentos, materiales de curacion, etc (Morales et al.,
2009).
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En segundo lugar, se debe conocer los costos fijos de la organizacion, como son
las rentas, los salarios, las depreciaciones, amortizaciones, etc (Morales et al.,
2009).

En tercer lugar, se debe conocer las tarifas de cada una de las intervenciones
clinico-quirargicas de la cartera de servicios del hospital. Asi como el nimero de

servicios esperadas en un determinado periodo de tiempo (Morales et al., 2009).

Para obtener el punto de equilibrio en pesos, se considera la siguiente formula:

Costos fijos

Punto de equilibrio =

E n pesos 1 — (Costos variables/ Ingresos totales)

El resultado obtenido se interpreta como los ingresos totales necesarios para que la
organizacion opere sin pérdidas ni ganancias un determinado servicio o unidad, si
los ingresos estan por debajo de esta cantidad la organizacion pierde y por arriba

de la cifra mencionada son rendimientos para la misma (Morales et al., 2009).

Cuando se requiere obtener el punto de equilibrio en porcentaje, se manejan los

mismos conceptos, pero el desarrollo de la féormula es diferente:

Costos fijos

Punto de equilibrio = x 100

En % Ingresos totales - Costos variables

El resultado de esta ecuacion nos indica el porcentaje de los ingresos totales que
es utilizado para pagar los costos fijos y variables. Por lo que el porcentaje restante

es el margen de rentabilidad que obtiene la organizacion (Morales et al., 2009).
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Existe otro analisis del punto de equilibrio, mismo que se refiere a las unidades de

operacion, que se calcula mediante la siguiente formula:

Costos fijos x unidades

Punto de equilibrio =

En unidades Ingresos totales - Costos variables

El resultado de esta ecuacién indicara a la organizacion el monto de unidades que

es necesario vender para alcanzar el punto de equilibrio (Morales et al., 2009).

8.5 Flujo neto de efectivo.

El flujo neto de efectivo es un término que describe los movimientos de efectivo

(ingresos y gastos) en un periodo determinado (Morales et al., 2009).

Se conoce como flujo de efectivo al estado de cuenta, que refleja cuanto efectivo
conserva alguien después de los gastos, los intereses y el pago al capital. La
expresion que en el ambito de la contabilidad se conoce como estado de flujo de
efectivo, por lo tanto, es un parametro de tipo contable que ofrece informacion en
relacion con los movimientos que se han realizado en un determinado periodo, ya

sea de dinero o cualquiera de sus equivalentes (Morales et al., 2009).

Las actividades operativas, las inversiones y el financiamiento forman parte de las
categorias contempladas en el marco del estado de flujo de efectivo. El flujo de caja
operacional indica el efectivo percibido o invertido como consecuencia de las
actividades bésicas de la empresa. El flujo de caja de inversion hace lo propio
respecto a los gastos en inversiones (de capital, adquisiciones, etc.), mientras que
el flujo de caja de financiamiento considera el efectivo resultante de la recepcion o
pago de préstamos, las emisiones o recompra de acciones y el pago de dividendos
(Morales et al., 2009).
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8.6 Valor actual neto ( VAN / VPN).

El valor actual neto es uno de los criterios econdmicos mas ampliamente utilizado
en la evaluacion de proyectos de inversion, que consiste en determinar la
equivalencia en el tiempo cero de los flujos de efectivo que genera un proyecto y

comparar esa equivalencia con el desembolso inicial (Horngren et al., 2006).

Para su calculo es preciso contar con una tasa de descuento o bien, con un factor
de actualizacion al cual se le descuente el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente y una vez aplicado la tasa de descuento, los flujos
resultantes que se traen al tiempo cero (presente) se llaman flujos descontados
(Morales et al., 2009).

De tal modo que, “el valor actual neto es precisamente el valor monetario que resulta
de restar la suma de los flujos descontados a la inversion inicial, lo que significa
comparar todas las ganancias esperadas contra los desembolsos necesarios para

producir esas ganancias en el tiempo cero (Morales et al., 2009).

Formula de VAN
VEN = VAN = ‘LM"‘; R L R .
(1+i)  (1+i) (1+i) (14i)" (14i)
Donde:
VPN = Valor presente neto. i = Tasa de interés.
VAN = Valor actual neto. n = Afio en que se genera el flujo de
[IN= Inversion inicial neta. efectivo.

FNE= Flujo neto de efectivo.
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Si se tiene un proyecto que requiere una inversion X, se genera flujos de caja
positivos Y a lo largo de Z afios, habra un punto en el que se recupere la inversion
X. Pero si en lugar de invertir el dinero X en un proyecto empresarial se hubiera
invertido en un producto financiero, también se tendria un retorno de dicha inversion.
Si a este valor le descontamos la inversion inicial, tenemos el Valor Actual Neto del

proyecto (Morales et al., 2009).

Con este método se define la aceptacion o rechazo de un proyecto de acuerdo

con los siguientes criterios de evaluacion:

Por lo tanto:
o Si el VAN es < 0, se rechaza el proyecto.
. Si el VAN es = 0, el proyecto es indiferente.
o Si el VAN es > 0, se acepta el proyecto

(Morales et al., 2009).

Otro método para la formulacién del VAN en Excel es:

Al ocupar una planilla como Excel, en la opcion funcién, del mena insertar, se
selecciona financieras en la categoria de funcion se elige VNA en el Nombre
de la funcion. En el cuadro VNA se escribe el interés en la casilla
correspondiente a Tasa y se selecciona el rango completo de valores que se
desea actualizar (se excluye la inversion en este paso por estar ya actualizado
su valor). Marcando la opcién aceptar, se obtiene el valor actual del flujo. Para
calcular el VAN se suma la casilla donde esta registrada con signo negativo la
inversion. Al aplicar este criterio, el VAN puede tener un resultado igual a cero,
indicando que el proyecto renta justo lo que el inversionista exige a la inversion;
si el resultado fuese, por ejemplo, 100 positivos, indicaria que el proyecto
proporciona esa cantidad de remanente sobre lo exigido. Si el resultado fuese
100 negativos, debe interpretarse como la cantidad que falta para que el

proyecto rente lo exigido por el inversionista (Morales et al., 2009).
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8.7 Tasa interna de rendimiento (TIR).

La tasa interna de rendimiento, también conocida como tasa interna de retorno,
es un indicador financiero que mide el rendimiento de los fondos que se
pretenden invertir en un proyecto. Es la tasa que iguala la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial; en la cual se supone que el dinero que se
gana afo con afo se reinvierte en su totalidad. De tal manera que se trata de
la tasa de rendimiento generada en el interior de la empresa por medio de la
inversion Por lo cual, la tasa interna de rendimiento permite conocer el

rendimiento real de una inversion. (Morales et al., 2009).

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto por este

método se muestran a continuacion:

Formula de TIR.

TIR = vANTI TI+ (T2 -T1
~ VAN TI—VAN T2 ( )
Donde:
T1= Tasa que genera el valor actual VAN 1= Valor actual neto positivo

neto positivo
VAN 2= Valor actual neto negativo

T2= Tasa que genera el valor actual

neto negativo

Si la TIR < a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto (TMAR), se
rechaza, ya que el proyecto genera menos beneficios que el interés pagado por la
banca; ante lo cual seria mas atractivo depositar el monto de los recursos
disponibles en el banco o bien, optar por una alternativa de inversion rentable
(Morales et al., 2009).
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Sila TIR = a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto es
indiferente. De tal manera que los beneficios del proyecto sélo pagaran los costos
(Morales et al., 2009).

Sila TIR > a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto se
acepta. Lo que significa que el beneficio real que se obtiene con el proyecto es
mayor a la tasa de interés que pagan los bancos Si la TIR < a la tasa minima
aceptable de rendimiento del proyecto (TMAR), se rechaza, ya que el proyecto
genera menos beneficios que el interés pagado por la banca; ante lo cual seria mas
atractivo depositar el monto de los recursos disponibles en el banco o bien, optar
por una alternativa de inversion rentable (Morales et al., 2009).

Sila TIR = a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto es
indiferente. De tal manera que los beneficios del proyecto sélo pagaran los costos
(Morales et al., 2009).

Sila TIR > a la tasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto se
acepta. Lo que significa que el beneficio real que se obtiene con el proyecto es
mayor a la tasa de interés que pagan los bancos (Morales, et al., 2009).

Otro método para el célculo del TIR en Excel es:

Utilizando una planilla Excel, en la opcion funcién, del menu insertar, se selecciona
financieras en la categoria de funcion y se elige TIR en el Nombre de la funcién. En
el cuadro TIR se selecciona el rango completo de valores de flujo, incluyendo la
inversion en el afio cero. Marcando la opcion aceptar, se obtiene la tasa interna de

retorno del proyecto (Morales et al., 2009).
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8.8 Relacion beneficio — costo.

La relacién beneficio-costo es un indicador que sefala la utilidad que se obtendra
con el costo que representa la inversion; es decir, que, por cada peso invertido,

cuanto es lo que se gana al final de un tiempo determinado (Morales, et al., 2009).

El beneficio-costo del proyecto, se obtendra mediante la aplicacion de la
siguiente formula:
B Beneficios obtenidos

Relacion— = - -
C Costos incurridos

(Morales et al., 2009).

El resultado de la relacion beneficio-costo es un indice que representa el

rendimiento obtenido por cada peso invertido.

e Silarelacion B/C es < 1, se rechaza el proyecto.
e Silarelacién B/C es =1, la decision de invertir es indiferente.

e Silarelacién B/C es > 1, se acepta el proyecto.

Lo anterior significa que cuando el indice resultante de la relacién beneficio-
costo sea mayor o menor a la unidad, es la rentabilidad o pérdida que tiene un

proyecto por cada peso invertido en él (Morales et al., 2009).

50



9 Caracterizacion del servicio.

9.1 Andlisis FODA.

INTERIOR DE LA
ORGANIZACION

ENTORNO SOCIAL

Fortalezas

Ubicacién estratégica
Conocimiento del negocio
Ofrecer promociones
constantes

Variedad de servicios
Precios accesibles
Debilidades

Falta de recursos

Falta de algunos aparatos y
equipo médico

Pagar renta

No atencion 24 horas

Oportunidades

Demanda insatisfecha del sector
Uso de redes sociales para ofrecer el servicio
Los clientes estan dispuestos a

pagar mas por un servicio de alta calidad

Amenazas

Competencia desleal

Aumentos en los aranceles

Errores cometidos por inexperiencia

No tener espacio a desarrollar debido a exceso
de demanda

Aparicién de nuevos competidores
Inestabilidad econdémica del pais

Prestamos con tasas de interés altas

9.2 Misién y visién de la clinica veterinaria a proyectar.

9.2.1 Mision.

Brindar a las mascotas cuidado de la salud e higiene en base a su bienestar fisico

y mental, proporcionando calidad y precios accesibles al cliente.

9.2.2 Vision.

Ser un Centro de Atencion Médica Veterinaria que satisfaga las necesidades de

servicios veterinarios las 24 horas del dia de toda la ciudad de Morelia y ser

referencia en el estado de Michoacan.

9.2.3 Valores

Respeto y amor por los animales.

Etica profesional.

Responsabilidad y compromiso por nuestros clientes y nuestra comunidad.
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9.3 Servicios que se prestaran en la clinica veterinaria

Medicina preventiva: Este servicio estara conformado por desparasitacion y

vacunacion, tanto canina y felina.

Consulta: En este servicio se ofreceran consultas de problemas cardiolégicos,
dermatoldgicos, endocrinolégicos, gastroenterolégicos, neurolégicos,

oftalmoldgicos y revisiones.

Cirugia: En este servicio se realizaran cirugias de tejidos blandos, como ovario

histerectomia, laparotomias exploratorias, caudectomias, orquiectomias.

Estética y bafio: En este servicio se realizaran bafios normales, bafios medicados y

bafios especializados.

Estancia canina: En este servicio se ofrecera el cuidado de la mascota cuando los
propietarios tengan que salir de la ciudad y no puedan llevarla consigo o no puedan
cuidarlos.

Venta de alimentos: en este servicio se ofrecera la venta de alimentos de linea
premium y super premium.

Los servicios se pretenden prestar en un horario de:
Lunes a viernes, de 10:00 horas a 19:00 horas.

Sabados, de 10:00 horas a 15:00 horas.

52



10 Estudio de mercado.

Debido a que en la investigacion bibliografica, no se encontraron datos o
informacion actualizada y/o fidedigna acerca del mercado de mascotas en la ciudad
de Morelia Michoacéan, se realizé una investigacion de campo con la finalidad de
contestar preguntas como: ¢ Tiene macota?, o ¢Con qué frecuencia visita una
clinica veterinaria?, ¢ Qué servicio veterinario requiere mas seguido?, ¢ Qué tipo de
servicio considera que hace falta por la zona?, ¢Qué factores influyen para que
recurra a una veterinaria?; para la realizacion de estas preguntas, se utilizO como
base los cuestionarios de la empresa Mercawise en su estudio de mercado sobre
clinicas veterinarias realizado en septiembre del 2015 y el estudio realizado por la
empresa Feebbo (2013), en su estudio de los roles que ocupan las mascotas en

nuestras vidas.

Esta consulta fue realizada con la finalidad de obtener datos sobre la demanda que
existe en el sector independencia para los servicios veterinarios, para a partir de ahi
identificar los servicios existentes en la zona (Cuadro 10).

Las consultas se realizaron en un lapso de 30 dias, de manera de conveniencia, a
lo cual se abordd a cada una, presentandonos, seguido se les hizo una pequefia
explicacion de presente trabajo y se le expusieron los objetivos de la consulta, si

accedia se realizaba las preguntas.

Para este trabajo, se utilizo las siguientes escalas de medicion y tipos de preguntas:

o Preguntas cerradas politbmicas o categorizadas: Presentan como respuestas
una serie de alternativas entre las que el encuestado debe elegir una alternativa o,
en su caso, varias.

o Preguntas abiertas: Sélo contienen la pregunta, dejando completa libertad al

sujeto en la respuesta.
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Cuadro 10.- Identificacion de las caracteristicas que influencian el disefio de la

investigacion

Constructo. Definicion. Pregunta de Investigacion.
Cantidad por Cantidad de mascotas por ¢ Tiene mascota?
vivienda. vivienda. ¢, Qué mascota tiene?
Cantidad de personas con ¢,Cuantas mascotas tiene?
perros y gatos.
Frecuencia de Frecuencia. ¢, Con qué frecuencia visita al
visitas. veterinario?
Servicios mas ¢, Qué tipo de servicios busca en una
necesitados. Clinica Veterinaria?

¢, QUué tipo de servicios veterinarios
solicitas frecuentemente?

Servicios que ¢, Qué servicio veterinario considera
faltan en el gue hace falta en el sector?
sector.
Decisién de Factores que influyen enla  ¢Cuanto gastas regularmente en un
compra. decisién de compra en una servicio veterinario?

Clinica Veterinaria.
Gasto aproximado por visita
al Veterinario.
Recurrencia. Factores que influyen enla ¢ Cudles son las caracteristicas para

decision de ser cliente recurrencia de una clinica
recurrente. veterinaria?
¢, Qué promociones le resultan
atractivas?
Competidores.  Que veterinarias prefieren ¢ Esté satisfecho con los servicios
las personas y por qué. que prestan su veterinaria actual?

¢ Cambiaria de Clinica Veterinaria si
le ofrecieran costos mas accesibles
o algunas promociones?

10.1 Ficha técnica de la consulta (Anexo 1).

Naturaleza metodolégica: Cuantitativa.

Método de recoleccion de datos: Entrevista personal.

Criterios: Mascotas que tiene - incluido en - perro, gato, animales exoticos.

Tipo de muestreo: A conveniencia del autor.

Zona de Aplicacion de la consulta: Unidad Deportiva Morelos, Mercados de las
Colonia Cosmos, Expropiacion Petrolera INDECO.

Fecha de inicio de aplicacién de las consultas: 05/04/2019

Fecha de finalizacion de aplicacién de las consultas: 04/05/2019
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10.2 Resultados.

Para la realizacion de este estudio de mercado se aplicaron un total de 400
consultas a manera de conveniencia, de las cuales 346 respondieron que tienen
una mascota y 54 no tienen una mascota (Grafica 1), del 87 %, de los participantes
gue respondieron que tienen mascota el 52 % respondid tener perros, el 23 %
respondié tener gatos y el 12 % tiene otro tipo de mascota (animales exoticos),

(Grafica 2).
////// // / tener mascota

/7. % de propietarios
que refieren no
tener mascota en
CaEE,

Grafica 1.- Porcentaje De Los 400 Consultados Que Refieren Tener O No Una

Mascota En Casa.

M| Perro
= Gato
B Ninguno
“ Otro

© 23
'
é"?;/@/f///
K 7
Y

Grafica 2. - Preferencia De Mascotas Domesticas De Los Propietarios Consultados.
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Del 100 % de los entrevistados que tienen mascota un 50 % contest6 tener una
veterinaria de cabecera y un 50 % no la tiene (Grafica 3), asi mismo se les pregunto
si estan satisfechos con su veterinaria actual (Grafica 4) del cual respondieron un
42 % que estan satisfechos y un 51% que no estan satisfechos y un 7% no tiene.

% Sitiena Veterinaria de
cabecera.

77 Netiene Veterinaria de
¢ a.

Grafica 3.- Consultados Que Refieren Contratar De Manera Recurrente A Un Mismo

Consultorio Veterinario.

Grafica 4.- Consultados Que Mencionan Estar Satisfechos O No, Con Los Servicios

Que Les Presta Su Veterinario Actual.
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Otra de las interrogantes por la cual se realizé esta consulta era saber qué tipo de
servicios son mas solicitados (Grafica 5); teniendo como resultado que es el servicio
de aseo a las mascotas, el cual ocupa un 36% , mientras que el servicio de cuidado
de la salud se solicita en un 27% y el 25% en venta de alimentos y accesorios,
también se comparo la cantidad de servicios mas frecuentados por cada consultado
respecto a su mascota ,en primer lugar los duefios con perros prefieren el servicio
de aseo de las mascotas con un 53% , el segundo servicio mas solicitado es el del
cuidado de la salud el cual lo requieren en un 35% y en tercer lugar el servicio de
venta de alimentos y accesorios en un 12%; para los duefios de gatos, el servicio
mas solicitado es el de venta de alimentos y accesorios con un 39%, seguido del
servicio del cuidado de la salud con un 32 % y por ultimo el servicio de aseo de las
mascotas, el cual ocupa un 29%; para los duefios que tienen otro tipo de mascotas,
el servicio mas requerido es de cuidado de la salud con un 40%, seguido del servicio
de venta de alimentos y accesorios con un 37% Yy por ultimo el servicio de aseo de

las mascotas con un 23%.

Servicios -
= Estetica y Banos
Venta de alimentos y accesorios 12 %
Clinica
Ninguno 7 )
3%
27 %

25%

Figura 5.- Porcentaje De Servicios Veterinarios Que Son Mas Buscados Y
Solicitados Por Los Propietarios Consultados En El Sector Independendencia De La

Ciudad De Morelia Michoacan.
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En cuanto a los servicios especializados que los consultados consideran que hace
falta por la zona encontramos que es necesario en primer lugar un hospital
veterinario en un 45%, en segundo lugar, guarderia para mascotas con un 22%, en
tercer lugar, una estética canina especializada con un 15% y en ultimo un centro de
esterilizacion con un 14%, (Grafica 6); Aunque los datos pueden ser un poco

contradictorios con el apartado anterior, se considerara en la discusion.

Servicio Veterinario 22%

B Centro de esterilizacion

Estetica canina

Hospital veterinaric
Guarderia para mascotas

45%

Grafica 6.- Servicios Veterinarios que los consultados consideran que faltan por

prestarse en el Sector Independendencia de la Ciudad de Morelia Michoacan.

Respecto a la frecuencia en la que los consultados visitan al veterinario se tomo
valores de tiempo (Grafica 7), teniendo como resultado que se visita en un 34%
cada 15 dias, 25% una vez al mes, 16% una vez al afio y 16% nunca los llevan al

veterinario.

Otro factor importante a conocer es el gasto que tienen las personas en sus
mascotas (Grafica 8); los resultados que obtuvimos fueron que en un 34% se gastan
entre $100.00 y $200.00 pesos, un 14% se gastan entre $ 200.00 y $ 400.00,un
25% se gastan entre $400.00 y $500.00 pesos, un 11%, entre $600.00 y $700.00
pesos, un 6 % entre mas de $700 y por ultimo con un 10% no gastan nada porque

no tienen mascota o nunca los llevan al veterinario.
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17%

. Cada 15  CadaMes 1 vez al afio Munca

Grafica 7.- Frecuencia Con Que Los Propietarios Consultados Llevan A Sus
Mascotas Al Veterinario A Contratar Alguno De Sus Servicios.

m5100y $200 pesos © Entre 5200y 5400 pesos 4400 y 5500 pesos
© Entre 5600 y $700 © Més de S700 pesos © MNada

Figura 8.- Gasto Mensual Aproximado Que Gastan Los Propietarios Consultados
En La Contratacion De Servicios Veterinarios En El Sector Independendencia De
La Ciudad De Morelia Michoacén.
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Como se pudo observar en el cuadro 11, existen servicios donde las personas
gastan mas cantidad de dinero que en otros, como son el de estética y bafos, que
tienen una tendencia de 150 de los consultados; en segundo lugar, se ubica el
servicio de clinica con una tenencia de 120 de los consultados y por ultimo se
encuentra el servicio de venta de alimentos y accesorios donde tiene una tenencia

del 76 de los consultados.
Cuadro 11.- Relacion gasto por tipo de servicio.

Gasto - Servicio

$100.00 y $200.00 pesos Entre $200.00 y $400.00 pesos
Clinica 37 Clinica 12
Estética y Bafios 65 Estética y Bafios 28
Venta de alimentos y accesorios 34 Venta de alimentos y accesorios 15
Ninguno 0 Ninguno 0
Total 136 Total 55
$400.00 y $500.00 pesos Entre $600.00 y $700.00
Clinica 51 Clinica 12
Estética y Bafios 30 Estética y Bafios 14
Venta de alimentos y accesorios 18 Venta de alimentos y accesorios 9
Ninguno 0 Ninguno 8
Total 99 Total 43
Mas de $700.00 pesos Nada
Clinica 8 Total 42
Estética y Bafios 13
Venta de alimentos y accesorios 0
Ninguno 4
Total 25

El dltimo punto que se traté en la consulta fue cuales son los factores para recurrir
a una veterinaria (Grafica 9), las cuales en primer lugar estan los servicios de calidad
con un 51%, en segundo lugar, las promociones con un 23% Yy por ultimé los

servicios que son baratos con un 26%.
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Figura 9.- Comparacion de diferentes causas por las cuales un propietario

consultado, puede recurrir 0 no, en la contratacion de un servicio veterinario.
10.3 Conclusioén de la consulta.

En la presente consulta, se concluye que, se tiende a presentar un mayor niumero
de servicios para perros que de gatos, lo cual nos sefiala que se debe de invertir de
mayor manera en ese sector, sin descuidar los articulos que requieren o se venden
a los gatos, ya que en la mayoria de los casos los duefios de éstos realizan menos
compras pero en productos o servicios de mayor calidad y precio.

Muchas veces en el momento de iniciar un negocio nace la incégnita de a qué tipo
de servicio o sector del negocio se debe de realizar una mayor inversion, en la
iError! No se encuentra el origen de la referencia. observamos que los ¢
onsultados realizan pocas compras de alimentos y accesorios, sin embargo, esto
no significa que este sector del negocio no sea importante, ya que este tipo de
ventas son un complemento para los ingresos del negocio, en la mayoria de la venta
de alimentos se tiene una ganancia de un 25 %, el Unico inconveniente es que en
la compra de alimentos y accesorios se tiene que realizar una gran cantidad de

inversion y ésta probablemente tardara en recuperarse.
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También se observo que, aunque la mayoria de los consultados ya cuentan con una
veterinaria de cabecera estarian dispuestos a cambiar de ésta si se mejora o se
ofrece un servicio de mejor calidad o bajos costos, aunque ésto Ultimo, no garantiza

la fidelidad o su permanencia en el negocio.

Otros factores intervienen en que los clientes recurran a la veterinaria, como pueden
ser instalaciones, ubicacién del negocio, estacionamiento, tiempo en el que se
realizan los servicios, costos, promociones, atencion al cliente o a sus mascotas, y

cada uno de ellos se debe de tomar en cuenta.

Por ultimo observamos en los resultados anteriores los consultados ocupan de
mayor manera los servicios de estética y bafios que los de clinica, sin embargo,
también se observa que la gente considera que hace falta un hospital especializado
en temas de salud, por lo cual este es un mercado insatisfecho, de manera personal
considero que se tiene un ingreso mayor en servicios de cirugias u

hospitalizaciones.

Aunque los datos anteriores nos sefialan que las personas gastan mas en bafios y
estéticas que en servicios de clinica, no se debe de olvidar que la salud de las

mascotas siempre sera una necesidad y el principal objetivo del Médico Veterinario.
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11 Macro y micro localizacion.

Morelia es la ciudad capital del estado de Michoacan de Ocampo, asi como
cabecera del municipio homoénimo. La ciudad estd situada en el Valle de
Guayangareo, formado por un repliegue del eje neovolcénico transversal, en la
region norte del estado, en el centro - occidente del pais, su distancia a la capital de
la republica es de 315 km (ITESMMO, 2013).

Esta se localiza a una altura de 1,951 metros sobre el nivel del mar en las
coordenadas 19°46'6"N 101°11'22"0. Cuenta con una superficie de 1,196.95 km,
mientras que la superficie urbana era en 67.42 km en 2005. Limita al norte con los
municipios de Tarimbaro, Chucandiro y Huaniqueo; al este con Charo y Tzitzio; al
sur con Villa Madero y Acuitzio; y al oeste con Lagunillas, Coeneo, Tzintzuntzan y
Quiroga (ITESMMO, 2013).

llustracion 1.- Localizacion del municipio de Morelia

Fuente: ITESMMO, (2013).
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11.1 Poblacion.

El municipio de Morelia cuenta con 207 localidades y una poblacion de 729,279
habitantes, con la siguiente distribucién por género 380,285 mujeres y 348,994
hombres (ITESMMO, 2013).

La edad mediana de la poblacion es de 26 afios, siendo en los hombres de 25 afios
y en las mujeres de 27 afos. La evolucion histérica de este indicador en la ultima
década refleja un aumento del 17.5%, pasando de 620,532 habitantes en 2000 a
729,279 personas en 2010 (ITESMMO, 2013).

11.2 Actividades Econdmicas.

De acuerdo con el documento Zonas Metropolitanas de los Estados Unidos
Mexicanos. Censos Econdémicos 2009, publicado por el INEGI edicion 2012, las
principales actividades economicas de la ciudad son el comercio y servicios (sector
terciario) seguido de la industria de la construccion y la manufacturera,
registrdndose que para ese mismo periodo el sector servicios contribuy6 con el
38.7% del total del personal ocupado, mientras que el sector comercio participé con
el 35.9%, por su parte el sector manufacturero empleo el 12.9% del total del
personal ocupado, mientras que el resto 12.5% se empleé en otros sectores
econdémicos (ITESMMO, 2013).

Por sector econémico las caracteristicas del destino Morelia son:

- Industria: Morelia, no obstante su importante crecimiento demografico, ha
tenido un desarrollo industrial lento comparado con el de muchas otras
ciudades del centro y del norte del pais, debido sobre todo a la falta de
infraestructura adecuada para la actividad, asi como la poca promocion a las
inversiones de tipo industrial en todo el Estado (ITESMMO, 2013).
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Turismo: Morelia concentra un importante patrimonio arquitectonico, historico
y cultural, ubicado principalmente en el centro historico de la ciudad, por lo que
fue declarada por la Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion,
la Ciencia y la Cultura (UNESCO como Ciudad Patrimonio de la Humanidad.
La ciudad presenta el mayor volumen de oferta turistica, es el referente de
mayor afluencia de turismo nacional e internacional del estado de Michoacan
y representa el destino base de distintas rutas turisticas como la ruta don vasco
y la ruta de la Salud. Se localiza cerca de poblaciones con tradiciones y
escenarios naturales, como Los Azufres y los lagos de Patzcuaro y de Cointzio,
entre otros sitios. En la cabecera del municipio se desarrolla una importante
actividad turistica, para ello cuenta con importante infraestructura de la que
destacan hoteles, restaurantes, agencias de viajes, clubes deportivos,
balnearios, centro de convenciones, planetario, orquideario, parque zooldégico,
estadios, entre otros (ITESMMO, 2013).

Comercio: Morelia se ha caracterizado por su intensa actividad comercial, es
centro de abasto para poblaciones de menor densidad demografica en el
estado. Actualmente cuenta con tiendas de gran tradicion asi como con plazas
comerciales modernas, con establecimientos dedicados a toda clase de giro
orientados a todo el espectro del consumo moderno (ITESMMO, 2013).

11.3 Educacion.

La ciudad de Morelia se caracteriza por ser una sede importante de la oferta

educativa del estado de Michoacan, a donde arriban los aspirantes a cursar su

educacién media superior y superior en las diferentes universidades publicas y
privadas (ITESMMO, 2013).

En este sentido, la ciudad cuenta con instituciones educativas publicas y privadas,

desde la educacion basica hasta posgrado. La institucion educativa con mayor

cobertura es la Universidad Michoacana de San Nicolas de Hidalgo, la cual cuenta

con 70 mil estudiantes regulares, también destaca el Instituto Tecnolégico Regional
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de Morelia, y el Instituto Tecnoldgico de Estudios Superiores de Monterrey. Ademas,
las instituciones que cuentan con carreras relacionadas al turismo son el Colegio
Nacional de Educacion Profesional Técnica (CONALEP), La Universidad
Interamericana para el Desarrollo (UNID) y la Universidad Latina

de América (UNLA) (ITESMMO, 2013).

11.4 Recursos naturales.

La vegetacion del municipio de Morelia se encuentra claramente diferenciada de
acuerdo con la altitud y a los tipos de clima y de suelo: en la parte montafiosa del
sur, por ejemplo, hay coniferas (pinos, encinos y madrofios); en la region norte,
arbustos y matorrales (mezquites, cazahuates, "ufia de gato" y huisaches). En el
sureste de la ciudad se encuentra el bosque "Lazaro Cardenas", que es una reserva
ecolégica. En términos generales, la flora comprende, entre otras especies encino,
cazahuate, granjeno, jara, sauce, piral, cedro blanco, nopal, huisache, pasto,
girasol, maguey, eucalipto, fresno y alamo. En cuanto a fauna, se pueden enumerar
conejo, coyote, tlacuache, ardilla, vibora, liebre, aves silvestres, tejon, ganado
caprino y porcino, aguila, gavilan, halcén, armadillo, cuervo y zorrillo (ITESMMO,
2013).

El municipio se ubica en la region hidrografica nimero 12, conocida como Lerma -
Santiago, particularmente en el Distrito de Riego Morelia - Queréndaro. Forma parte
de la cuenca del Lago de Cuitzeo. Sus principales rios son el Grande y el Chiquito.
Sus arroyos mas conocidos son la Zarza y la Pitaya. Su presa mas importante es la
de Cointzio, aunque cuenta con otras menores como las de Umécuaro, Laja
Caliente y La Mintzita. También son importantes sus manantiales de aguas termales
gue son aprovechados como balnearios, figurando Cointzio, El Ejido, El Edén y Las
Garzas (ITESMMO, 2013).
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11.5 Micro localizacion.

Como se puede observar en la llustracion 2, la clinica veterinaria se ubicara en la
calle Periodista Bustamante # 217-A, Colonia Carlos Maria de Bustamante, C.P.
58051, Morelia, Michoacan.

llustracion 2.- Mapa de la zona donde se ubicara la clinica veterinaria
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Fuente: Google, INEGI 2018.

La clinica estara localizada en una calle paralela a una de las calles principales de
Morelia, teniendo un transito abundante, existen un gran nimero de unidades
habitacionales en un radio de 3 km alrededor de la ubicacién de la clinica, asi
también como un gran numero de comercios, tiendas, ferreterias, mueblerias,

etcétera. Lo cual hace que la gente ubique esta zona por ser comercial.
El area donde se localizara la Clinica Veterinaria es una zona econdmicamente

(INEGI, 2018). media — alta, donde las viviendas cuentan con las caracteristicas
marcadas en el Cuadro 12.
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Cuadro 12.- Caracteristicas fisicas de las viviendas

Caracteristica Numero de viviendas
Con recubrimiento en piso 6968
Con energia eléctrica 7073
Con agua entubada 7035
Con drenaje 7058
Con servicio sanitario 7069
Con 3 0 mas ocupantes por cuarto 31

Fuente: INEGI, 2018.

Donde se hubican un promedio de 9709 viviendas particulares, de las cuales se

encuentran habitadas 7467 viviendas.

Asi mismo, en el area de interés se encuentran registradas un total de 5 clinicas

veterinarias como se muestra en la llustracion 3.

llustracion 3.- Clinicas Veterinarias Registradas en la zona.

Las cuales son:
e Clinica Veterinaria Alemana.
e Hospital Veterinario la Huerta.
e DuranVets Hospital Veterinario.
e Hospital Veterinario Peke Pet.

e Hospital Veterinario Bichos Frise

Fuente: Google, INEGI 2018.
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12 Ingeniera del proyecto.

El inmueble que se rentard cuenta con las caracteristicas necesarias para poder

realizar las actividades de una clinica veterinaria de pequefas especies, las cuales

son: la instalacion hidro-sanitaria con descarga al drenaje municipal; sistema

eléctrico; sistema hidraulico con 1 bafios con 1 escusado, lavabo y regadera; aljibe

y tinaco también cuenta con area del lavado en la parte trasera con lavadero asi

mismo cuenta con estacionamiento privado, como se muestra en la llustracion 4.

llustracién 4.- Croquis de la clinica.
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12.1 Esquematizacion de los servicios.

| Consulta

Desparasitacion

— | Vacunas
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Captura en
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servicio
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L Identificacion
Historia Clinica de la cirugia Realizacion 3
Cirugia |—» a realizar Recuperacion
Y 7 Y — | dela ”| del paciente
Examen fisico. preparacion cirugia.
del paciente.
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Vacunas |——» | Historia Clinica |—» aplicaciéon de la
vacuna
y
Desparasitacion |—» | Examen fisico. , | Pruebas de o
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(externas)
Examen
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| laboratorio
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12.2 El proceso de produccion.

12.2.1 Recepcion de la mascota.

Al momento de recepcion de la mascota por parte del propietario, se debera preguntar
si la mascota ya cuenta con un expediente interno, si no se tiene, se procedera abrir

uno, una vez recibido el paciente, se procedera a realizar el servicio correspondiente.

Los datos que se deberan pedir al propietario para la apertura del expediente seran:
especie, raza, sexo, edad, si el paciente esta esterilizado o tiene su calendario de

vacunacion y desparasitacion vigentes, ultimos estudios de laboratorio realizados.

12.2.2 Consulta.

Una vez realizada la recepcion del paciente se debera realizar la consulta.

° Historia Clinica.

Se debe recabar toda la informacién médica concerniente con la vida del paciente, y
realizar una descripcién completa de la enfermedad presente, asi como cuestionar al
propietario sobre las circunstancias de inicio de la enfermedad, la duracién de esta,
tipo de presentacion (agudo o crénico), si el animal ha recibido tratamiento y cual ha
sido la respuesta al mismo, duracion y progresion de los signos clinicos; son algunas

de sugerencias que se pueden considerar al tomar la historia clinica.

° Examen Fisico General.

Se debe colocar al paciente sobre la mesa de exploracion notando su actitud, postura,
condicién corporal, locomocién y patron respiratorio. Inicialmente se debe registrar el
peso y los signos vitales (temperatura corporal, pulso, ritmo, frecuencia respiratoria,

frecuencia cardiaca, estado de hidratacion).

Para el examen fisico general se debe iniciar en la cabeza y finalizar en la cola o
viceversa, pero iniciando siempre por el mismo lugar y en el mismo orden y

explorando el paciente integramente; se evaluara para encontrar alguna deformidad
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en, cabeza, ojos, cavidad oral, cavidad nasal, cuello, linfonédos, térax, abdomen,

genitales externos y perineo.

o Examen especializado.

Los exdmenes especializados que se realizaran son cardioldgicos, dermatolégicos,

endocrinolégicos, gastroenterologicos, neurologicos, odontolégicos, oftalmolégicos,

oncoldgicos.
. Diagnéstico.
o Tratamiento.

12.2.3 Vacunacion.

Una vez recibido el paciente, se deberd realizar una historia clinica y examen fisico
general y preguntar si el calendario de vacunacion se encuentra vigente, seguido se
deberéa informar al propietario cual vacuna se aplicara a su mascota, asi como las
indicaciones e intervalos de revacunacién, en dado caso de que la vacuna lo requiera.
Se obtendra la informacién sobre padecimientos previos, si fueron tratados y que

evolucion tuvieron, asi como estudios de laboratorio y gabinete realizados.

El programa de vacunacion seré establecido dependiendo de la edad y salud fisica
de la mascota, una vez tomada la decisiébn de que vacuna se aplicara, se debera
preparar la vacuna de acuerdo con el laboratorio, se debera realizar antisepsia de la
zona y se procedera a realizar la aplicacion, una vez terminada esté, se debera

esperar de 5 a 10 minutos para observar si no hay reaccion de la mascota a la vacuna.
La vacunacion de los gatos es conveniente realizarla a partir de los dos meses de

vida. La primera vacunacion consta de dos dosis separadas por dos o tres semanas,

y posteriormente es aconsejable la revacunacion anual.
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Las vacunas que se aplicaran en este servicio seran:

Quantum Pv: Vacuna a virus vivo modificado que contiene una cepa tipo 2b de
parvovirus canino, para la prevencion de la enfermedad producida por el parvovirus

canino.

Puppy DP: Vacuna viva combinada que contiene virus de moquillo canino cepa
Onderstepoort y parvovirus canino cepa C154, para la prevencion de parvovirus

canino y virus del moquillo canino.

DHPPI: Vacuna atenuada vy liofilizada, para la prevencion de distemper canino,
adenovirus canino tipo 1 (hepatitis), parvovirosis y contra las enfermedades

respiratorias causadas por el virus de la parainfluenza tipo 2.

Quantum DA2PPvL+Cv: Vacuna atenuado combinado con una bacterina de
Leptospira canicola y Leptospira icterohaemorrhagie, para la prevencion de las
enfermedades causadas por el virus del distemper canino, adenovirus canino tipo 1,
adenovirus canino tipo 2 (enfermedad respiratoria), virus de parainfluenza canina y
parvovirus canino; y contra la Leptospirosis causada por L. canicola y L.

icterohaemorrhagiae.

Tricat Trio: Vacuna viva liofilizada conbinada con calicivirus felino, virus de
rinotraqueitis viral felina y virus de la panleucopenia felina, para la prevencién de las

enfermedades de calicivirosis felina,rinotraqueitis viral felina y panleucopenia felina.

12.2.4 Desparasitacion.

Una vez recibido el paciente, se debera realizar una historia clinica y examen fisico
general y preguntar si el calendario de desparasitacion se encuentra vigente
informando al cliente del producto desparasitante que se administrara a la mascota,
asi como las indicaciones e intervalos de repeticion del producto (en dado caso de
gue el laboratorio lo requiera), Se obtendra la informacion sobre padecimientos
previos, si fueron tratados y que evolucion tuvieron, asi como estudios de laboratorio

y gabinete realizados.
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Con anterioridad se debera mandar a realizar un estudio coproporasitoscopico a un

laboratorio externo, para corroborar que la mascota no presente parasitos.

En dado caso de que se observe en el estudio, una posible infestacion, se debera
administra otra dosis de desparasitante de acuerdo.

12.2.5 Estética.

Una vez recibido el paciente se debera preguntar qué tipo de corte es el que se
requiere y se procedera a pasar al area de bafo y/o estética y dependiendo del corte,
que el propietario decida y/o raza y tamafio de la mascota se realizara el

procedimiento.

Una vez recibido el paciente se pasara a la mascota al area de bafio o estética y
dependiendo de qué raza sea, se realizara los diferentes tipos de corte, ya hecho el
corte de pelo, se procedera a realizar el bafio de la mascota, para lo cual debera subir
a una tarja, se mojara, se enjabonara, se volvera a mojar para retirar todo el jabén,
se retirara el excedente de agua con una toalla y se secara con una secadora,
seguido se debera aplicar perfume y un detalle dependiendo de la temporada que
sea (bufanda o paliacate), para que no se vuelva a ensuciar se pasa a la mascota al
area de jaulas y cuando llegue el propietario de la mascota se le entregara a éste en

recepcion.

Algunas razas que necesitan cortes de pelo regulares incluyen cocker spaniel,
pekinés, ovejeros, caniches, collies, shih tzus, chow chows.
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12.2.6 Bafios.

Una vez recibido el paciente se debera preguntar qué tipo de bafio es el que se
requiere y se procedera a pasar al area de bafio y/o estética y dependiendo del bafio

gue el propietario decida o raza y tamafio de la mascota se realizara el procedimiento.

Se debera pasar a la mascota al area de bafio en la cual se subird a una tarja y se
mojara, se enjabonara, se volvera a mojar para retirar todo el excedente de jabon, en
dado caso de que sea un bafio, se procedera a realizar el mismo procedimiento que
en el bafo rutinario y aparte se deberé aplicar acondicionador y se debera esperar
10 minutos para que se vuelva a mojar y retirar el producto; una vez terminado el
bafio, se procedera a retirar el excedente de agua con una toalla y se secara con una
secadora , una vez seco el pelo, se aplicara perfume y un detalle dependiendo de la
temporada que sea ( bufanda o paliacate), para que no se vuelva a ensuciar se
pasara a la mascota al area de jaulas y cuando llegue el propietario de la mascota se

le entrega este en recepcion.

12.2.7 Cirugia.

Recepcidn en la clinica veterinaria de un paciente que va a ser intervenido.

Quirargicamente, se deberd tener el historial clinico, anamnesis, examen fisico
realizado, diagnostico, pruebas preoperatorias, valoracion del estado fisico del

paciente, el consentimiento informado y presupuesto firmado por el propietario.

El estado fisico del paciente y el procedimiento a realizar nos indicaran el nimero de
pruebas necesarias. En todo caso seran necesarias para animales sanos
programados, en jévenes menores de 5 afios y en intervenciones que el tiempo

quirdrgico no exceda de una hora, al menos:
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Después de la cirugia, el paciente sera llevado a una sala de hospitalizacion y
pension donde se les supervisara, se mantendran con fluido terapia intra venosa
hasta que sean capaces de comer y beber, especialmente aquellos pacientes
gerontes y debilitado; se tomara constantemente la temperatura, el pulso y la

respiracion hasta que este termo regulado y alerta.

12.2.8 Pension.

Una vez recibido a la mascota, se debera preguntar al propietario, cuantos dias, se
requerird el servicio de pension o estancia, y se procedera a pasar la mascota al area
de hospitalizacién y/o pension, la mascota se alojara en jaulas dependiendo de su
tamafio, se alimentara 3 veces al dia y se pasaré al area de recreacion para que la
mascota juegue, en este momento se realizara la limpieza de las jaulas y el dia que

la mascota se retira con su propietario se entregara bafado.

12.2.9 Precios y promociones.

Como se sefal6 anteriormente, existird un precio Unico de atencion veterinaria,
mientras que, en el caso de la peluqueria canina, se tendra un precio diferenciado
para perros considerados chicos, medianos y grandes, distinguiéndose como
parametro de diferenciacion una altura hasta la cruz de aproximadamente cuarenta

centimetros.

Cualquier tratamiento extra que sea requerido durante el ejercicio de la consulta
veterinaria se cobrara proporcional a la cantidad utilizada, segun la definicion tomada

para el precio de venta al publico, en el formato méas similar a la cantidad utilizada.

En el caso de la cirugia se cobraran todos los insumos utilizados, usando el mismo

criterio anterior, a lo que se sumaran los honorarios del veterinario a cargo.

Los precios que se manejaran en la clinica veterinaria, dependiendo del servicio

requerido seran:
Estética: raza grande $ 250.00, raza mediana $ 200.00, raza chica, $150.00.
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Bafos: raza grande $ 200.00, raza mediana $ 150.00, raza chica, $100.00, bafios
especiales: 200, consulta: $150.00.

Pensidén: raza grande $ 150.00, raza mediana $ 100.00, raza chica, $80.00. Al dia.

Vacunacion: parvo: $100.00, parvo - corona: $ 150.00, parvo, corona y Distemper:
$200.00, quintuple: $ 250.00 y séxtuple: $300.00.

Desparasitacion: raza grande $ 150.00, raza mediana $ 100.00, raza chica, $70.00.

Cirugias: el costo dependera del tipo de procedimiento que se realice.
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13 Evaluacioén técnico-financiera.

13.1 Inversion general.

Cuadro 13.- Inversiones.

Para el presente trabajo se consideraron las inversiones como se muestra en el

Cuadro 13, las cuales son los materiales, insumos y equipo necesario para poder

prestar todos los servicios.

Cuadro de Inversiones

Concepto Monto ($)
Total, de inversién de equipamiento $ 145,810.79
Total, de inversion de remodelacion $ 9,000.00
Total, de inversién de imagen $ 35,700.00
Total, de inversion de arranque $ 1,176.83
Total, de inversiones $ 191,687.62

La descripcion de cada una de las iversiones de encuentran en el Anexo 2.

Para construir este cuadro se procedié a determinar la cantidad de los servicios

prestados durante el primer afio, para lo cual se procedié hacer una investigacion,

sin embargo no se encontré6 una metodologia que permitiera determinar cuantos

servicios se prestan en las clinicas veterinarias en sus primeros meses, para lo cual,

para determinar la cantidad de los servicios prestados el primer afio, utilicé mi

experiencia como trabajador en una clinica veterinaria, los datos resultantes de las

consultas practicadas a la poblacién y platique de manera informal, con 5 médicos

gue actualmente tienen sus clinicas veterinarias y me platicaron como fue su inicio

de sus negocios.
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Cuadro 14.- Cantidad de servicios prestados al mes, durante un afo.

Servicios Enero| Febrero|Marzo | Abril| Mayo |Junio |Julio| Agosto|Septiembre | Octubre | Noviembre [Diciembre
Estéticas 16 18 18 17 20 24 19 19 23 23 24 28
Raza Pequeina 7 9 8 4 9 10 8 8 11 9 10 13
Raza Mediana 6 5 6 8 6 7 5 6 7 8 9 9
Raza Grande 3 4 4 5 5 7 6 5 5 6 5 6
Banos 16 18 21 21 19 21 24 18 21 22 27 35
Raza Pequena 7 9 7 8 6 9 11 6 9 7 10 14
Raza Mediana 6 5 9 7 8 8 6 8 7 9 11 12
Raza Grande 3 4 5 6 5 4 7 4 5 6 6 9
Pensiéon 6 3 8 9 7 6 18 13 7 (6] 11 22
Raza Peqguena 3 1 2 4 2 3 10 4 3 0] 5 11
Raza Mediana 2 1 4 3 2 2 5 4 2 o] 4 6
Raza Grande 1 1 2 2 3 1 3 5 2 (6] 2 5
Desparasitacion 13 13 13 13 15 13 14 14 17 15 20 23
Raza Pequena 5 4 5 5 5 5 5 5 7 5 8 10
Raza Mediana 4 5 4 4 6 4 5 5 5 5 7 6
Raza Grande a4 4 4 a4 4 4 4 4 5 5 5 7
Consultas 12 17 18 18 16 14 20 18 24 25 19 29
General a4 5 8 9 7 5 7 6 8 9 6 12
Dermatologica 1 5 3 3 1 3 5 2 5 2 3 3
Oftalmoldgica (o] 1 2 2 3 1 2 3 3 5 2 4
Gastroenterolégicas 7 6 5 4 5 5 6 7 8 9 8 10
Vacunas 13 13 16 14 17 17 14 20 21 19 20 20
Quantum Pv 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 6
Puppy DP 2 2 3 3 5 3 3 4 5 5 4 5
DHPPI 3 3 5 3 3 3 3 3 3 3 6 4
Quantum
DA2PPVL+CV + 3 3 3 3 3 a4 3 6 7 3 3 2
Rabies
Tricat Trio 2 2 2 2 3 3 2 4 3 5 4 3
Cirugias 8 6 7 6 4 6 7 6 10 13 13 12
Ovario histerectomia| 2 3 2 2 2 2 2 2 3 4 4 5
Castracion a4 1 3 2 1 2 2 2 4 6 4 4
iparatomia explorato 2 2 2 2 1 2 3 2 3 3 5 3
Alimentos 7 11 10 11 11 11 17 15 20 20 27 24
Cachorro 2kg 1 2 2 1 2 3 3 5 3 6 7 7
‘horro Raza Pequeia 3 3 2 4 0] 1 3 3 5 3 3 4
lulto Raza Pequeiia 2 1 3 2 1 2 3 4 3 4 5 6 5
Weight control 2 kg o 2 1 2 2 o 3 2 3 1 4 3
Adulto 20 kg 1 1 1 2 2 3 1 [e) 2 1 2 1
Adult Feline 3kg 1 0] 2 1 3 1 3 2 3 4 5 4
Total Servicio Mes 91 99 111 [109| 109 [ 112 | 133 123 143 137 161 193




Cuadro 15.- Costos de servicios y productos

Para construir este cuadro se procedio a colocar el costo resultante de cada uno de

los servicios que se prestaran en la clinica veterinaria, para lo cual se realiz6 un

analisis cuantitativo y cualitativo de los materiales que se requieren para proporcionar

el servicio.
Costos de Servicios y productos
Costo ($) del servicio
Raza
Concpto Raza chica |Raza mediana |Grande
Estecica $ 759 |'$ 127.30 | $ 202.38
Bafio $ 7595 % 127.30 | $ 202.38
Pension* $ - | $ - 19 -
Desparacitacion $ 1154 | % 3549 | $ 53.84
Consulta
Consulta General $ 1.00
Consulta Dermatologica $ 268.00
Consulta Oftalmoldgica $ 104.00
Consulta Gastroenterologicas $ 127.00
Vacunacion

Quantum Pv $ 38.46
Puppy DP $ 49.48
DHPPI $ 51.93
Quantum DA2PPvVL+Cv +

Nobivac Rabies $ 78.88
Tricat Trio $ 128.33

Costo de Cirujias
Ovario histerectomia $ 762.07
Castracion $ 372.43
Laparatomia exploratoria $ 289.29
Alimentos

Cachorro 2kg $ 159.00
Cachorro Raza Pequeiia 2kg $ 183.00
Adulto Raza Pequefia 2kg $ 159.00
Weight control 2 kg $ 214.00
Adulto 20 kg $ 1,077.00
Adult Feline 3kg $ 250.00
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Cuadro 16.- Lista de precios al publico.

Para la realizacion de este cuadro se procedi6 a colocar los precios que se pretenden
ofrecer para cada uno de los diferentes servicios, para el caso de los alimentos el
proveedor es el que establece el precio sugerido para venta al publico, y para los
demas servicios se procedio a investigar de manera informal los precios sugeridos
de las diferentes veterinarias en la zona.

Lista de precios a publico
Precio ($) del servicio
Raza Raza
Concpto chica Raza mediana | Grande
Estecica $ 160.00 | $ 250.00| $ 500.00
Bafio $ 110.00 | $ 200.00| $  250.00
Pensién* $ 100.00 | $ 150.00| $ 200.00
Desparacitacion $ 100.00 | $ 160.00| $ 250.00
Consulta
Consulta General $ 160.00
Consulta Dermatologica $ 400.00
Consulta Oftalmolégica $ 300.00
Consulta Gastroenterologicas $ 300.00
Vacunacion

Quantum Pv $ 150.00
Puppy DP $ 200.00
DHPPI $ 250.00
Quantum DA2PPvL+Cv + Nobivac

Rabies $ 300.00
Tricat Trio $ 200.00

Cirujias
Ovario histerectomia $ 1,350.00
Orquiectomia $ 700.00
Laparatomia exploratoria $ 1,200.00
Alimentos

Cachorro 2kg $ 235.00
Cachorro Raza Pequeia 2kg $ 282.00
Adulto Raza Pequefa 2kg $ 246.00
Weight control 2 kg $ 341.00
Adulto 20 kg $ 1,588.00
Adult Feline 3kg $ 373.00
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Cuadro 14.- Costos por prestacion de servicios.

Para la realizacion de este cuadro se procedio a multiplicar los costos variables de cada uno de los servicios como se
mostro en el Cuadro , por la cantidad de servicios prestados en cada uno de los meses como se mostré en el Cuadro .

Estéticas $1,903 | $2,130 | $2,181 | $2,334 | $2,459 | $3,067 | $2,458 | $2,383 | $ 2,738 | $2,916 | $ 2917 | $ 3,347
Raza Pegueiia $ 532 [($ 684|% 608|$ 304 (% 684 (% 760 |$ 608 |%$ 608 |% 835|% 684 |$% 760 | $ 987
Raza Mediana $ 764 (%S 637 |$ 764 | $1018($ 764 [$ 891 |$ 637 |% 764 | 3% 891 |$1,018 | $ 1,146 | $ 1,146
Raza Grande $ 607 (% 810 ($ 810 [ $1,012 [ $1,012 | $1,417 | $1,214 | $1,012 | $ 1,012 | $1,214 | $ 1,012 | $ 1,214
Barfios $1,903 | $2,130 | $2,689 | $2,713 | $2,486 | $2,511 | $3,016 | $2,284 | $ 2587 | $2892 [ $ 3374 | $ 4,412
Raza Pequefa $ 532 |$ 684 |$ 532 |$ 608 |$ 456 |$ 684 |$ 835|% 456 | $ 684 |$ 532 | % 760 | $ 1,063
Raza Mediana $ 764 (% 637 |$1,146 | $ 891 [ $1,018 [ $1,018 |$ 764 | $1,018 | $ 891 | $1,146 | $ 1,400 | $ 1,528
Raza Grande $ 607 |$ 810 ($1,012 | $1,214 | $1012|($ 810 | $1417($ 810 | $ 1,012 |$1214 | $ 1,214 | $ 1,821
Pension $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ = $ - $ = $ =
Raza Pequefia $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Raza Mediana $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Raza Grande $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Desparasitaciéon $ 415|$ 439 (% 415($ 415|$ 486 |$ 415 |$ 451 |$ 451 | $ 527 |$ 504 | $ 610 | $ 705
Raza Pequeiia $ 58 | $ 46 | $ 58 | $ 58 | $ 58 | $ 58 | $ 58 | $ 58 | $ 81| % 58 | $ 92 | $ 115
Raza Mediana $ 142 ($ 177 |$ 142 |$ 142 ($ 213 [$ 142 |$ 177 |$ 177 | $ 177 ($ 177 | $ 248 | $ 213
Raza Grande $ 215|$ 215|$ 215|% 215($ 215|$ 215|% 215($ 215 | $ 269 |$ 269 | $ 269 | $ 377
Consultas $1,161 | $2,211 | $1,655 | $1,529 | $1,222 | $1,548 | $2,317 [ $1,743 | $ 2,676 | $2,208 | $ 2,034 |$ 2,502
General $ 41 % 5% 8% 913% 71% 5(% 71$ 6% 8($%$ 913 6% 12
Dermatolégica $ 268 [$1340($ 804 [($ 804 |($ 268 |$ 804 | $1,340 | $ 536 | $ 1340 |$ 536 [ $ 804 | $ 804
Oftalmolégica $ - $ 104 |$ 208 (% 208 |$ 312 ($ 104 |$ 208 |$ 312 (3 312 |$ 520 | $ 208 | $ 416
Gastroenteroldgicas $ 889 ($ 762 |$ 635|% 508 [(% 635[% 635|% 762 |% 889 | % 1,016 | $1,143 [ $ 1,016 |$ 1,270
Vacunas $ 863 |$ 863 |$1,017 |$ 913 [ $1,140 | $1,159 | $ 913 [ $1,456 | $ 1,456 | $1,397 | $ 1,375 | $ 1,229
Quantum Pv $ 115($ 115|$ 115|$ 115($ 115($ 154 |$ 115|% 115| % 115($ 115 | $ 115 [ $ 231
Puppy DP $ 99 | $ 99 |$ 148 |$ 148 |$ 247 |$ 148 |$ 148 ($ 198 ([ $ 247 | $ 247 | $ 198 | $ 247
DHPPI $ 156 [$ 156 |$ 260 |$ 156 ($ 156 [$ 156 |$ 156 |$ 156 | $ 156 [$ 156 | $ 312 | $ 208
Quantum DA2PPVL+Cv +

Rabies $ 237 |$ 237 ($ 237 [$ 237 ($ 237 |$ 316 |$ 237 |$ 473 | $ 552 |$ 237 |$% 237 | $ 158
Tricat Trio $ 257 [$ 257 |$ 257 |$ 257 (9% 385(% 385 |% 257 |% 513 | 3% 385 |$ 642 | $ 513 | $ 385
Cirugias $3,592 | $3,237 | $3,220 | $2,848 | $2,186 | $2,848 | $3,137 [ $2848 | $ 4644 [ $6,151 [ $ 5984 |$ 6,168
Qvario histerectomia $1524 [ $2,286 | $1,524 | $1,524 [ $1,524 [ $1,524 | $1,524 | $1524 | $ 2,286 | $3,048 [ $ 3,048 | $ 3,810
Castracion $1490 |$ 372 [ $1,117 [$ 745 ($ 372 |$ 745 |$ 745|% 745 | $ 1,490 | $2235($ 1,490 | $ 1,490
Laparatomia exploratoria $ 579 |$ 579 |%$ 579 |% 579 [$ 289 |%$ 579 |% 868 ([$ 579 | $ 868 |$ 868 | $ 1,446 | $ 868
Alimentos $2,194 [ $2,921 | $2,829 | $3,954 [ $4,040 | $4,618 | $4,239 | $2,821 | $ 5682 | $4625 [ $ 7,020 | $ 5,467
Cachorro 2kg $ 159 |$ 318 (% 318 ($ 159 ($ 318 |$ 477 |$ 477 |$ 795 | $ 477 1% 954 [ $ 1,113 | $ 1,113
Cachorro Raza Pequeiia2kg [$ 549 |$ 549 |$ 366 [$ 732 |$ - $ 183 [$ 549 (% 549 | $ 915 |$ 549 | $ 549 | $ 732
Adulto Raza Pequefa 2kg $ 159 |$ 477 |$ 318 ($ 159 ($ 318 |$ 477 |$ 636 |$ 477 | $ 636 |$ 795 | $ 954 | $ 795
Weight control 2 kg $ - $ 500|$ 250 |% 500 |$ 500 |$ - $ 750 |$ 500 | % 750 |$ 250 | $ 1,000 | $ 750
Adulto 20 kg $1,077 | $1,077 [ $1,077 | $2,154 | $2,154 | $3,231 | $1077 | $ - $ 2,154 | $1077 [ $ 2,154 | $ 1,077
Adult Feline 3kg $ 250 (3% - $ 500 |$ 250 |$ 750 |$ 250 |$ 750 ($ 500 ($ 750 | $1,000 | $ 1,250 | $ 1,000
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Cuadro 15.- Ingresos por ventas mensuales por los servicios.

Para la realizacion de este cuadro se procedio a multiplicar la cantidad de servicios prestados al mes como se mostro en
el Cuadro , por los los precios de los servicios respectivamente, como se muestra en el Cuadro .

Estéticas $4,120 | $4,690 | $4,780 [ $5,140 [ $5,440 | $6,850 | $5,530 | $5,280 | $ 6,010 | $ 6440 | $ 6,350 | $ 7,330

Raza Pequeiia $1,120 | $1,440 | $1,280 | $ 640 | $1,440 | $1,600 | $1,280 | $1,280 | $ 1,760 | $ 1440 | $ 1,600 [ $ 2,080
Raza Mediana $1,500 | $1,250 | $1,500 [ $2,000 [ $1,500 | $1,750 [ $1,250 | $1,500 | $ 1,750 | $ 2,000 | $ 2250 | $ 2,250
Raza Grande $1,500 [ $2,000 [ $2,000 [ $2,500 [ $2,500 [ $3,500 [ $3,000 | $2,500 | $ 2,500 | $ 3,000 | $ 2,500 | $ 3,000
Bafios $2,720 | $2,990 | $3,820 [ $3,780 [ $3,510 [ $3,590 | $4,160 | $3,260 | $ 3,640 | $ 4,070 | $ 4800 | $ 6,190

Raza Pequeria $ 770 $ 990 | $ 770 | $ 880 [ $ 660 | $ 990 | $1,210 | $ 660 | $ 990 [ $ 770 [ $ 1,100 [ $ 1,540
Raza Mediana $1,200 | $1,000 | $1,800 [ $1,400 [ $1,600 | $1,600 [ $1,200 | $1,600 | $ 1,400 | $ 1,800 | $ 2,200 | $ 2,400
Raza Grande $ 750 [ $1,000 [ $1,250 [ $1,500 [ $1,250 | $1,000 [ $1,750 | $1,000 | $ 1,250 | $ 1,500 | $ 1,500 [ $ 2,250
Pension $ 800 (% 450 | $1,200 | $1,250 | $1,100 [ $ 800 | $2,350 | $2,000 | $ 1,000 | $ = $ 1,500 [ $ 3,000

Raza Pequeria $ 300 ($ 100 | $ 200 | $ 400 $ 200 | $ 300 | $1,000 | $ 400 | $ 300 | $ - $ 500 [$ 1,100
Raza Mediana $ 300[$ 150 | $ 600 | $ 450 $ 300 | $ 300| $ 750 | $ 600 | % 300 | $ - $ 600 [ $ 900
Raza Grande $ 200[$ 200|$ 400| $ 400 $ 600 | $ 200 | $ 600 | $1,000 | $ 400 | $ - $ 400 | $ 1,000
Desparasitacion $2,140 | $2,200 | $2,140 | $2,140 | $2,460 | $2,140 | $2,300 | $2,300 | $ 2,750 [ $ 2,550 | $ 3,170 | $ 3,710
Raza Pequeia $ 500 |$ 400 | $ 500 | $ 500 $ 500 | $ 500 | $ 500 | $ 500 | % 700 [ $ 500 [ $ 800 [ $ 1,000
Raza Mediana $ 640 $ 800 | $ 640 | $ 640 $ 960 | $ 640 | $ 800 | $ 800 | % 800 | $ 800 [ $ 1,120 [ $ 960
Raza Grande $1,000 | $1,000 | $1,000 | $1,000 | $1,000 | $1,000 | $1,000 | $1,000 | $ 1250 | $ 1,250 | $ 1,250 ($ 1,750
Consultas $3,140 | $4,900 | $4,580 [ $4,440 [ $3,920 | $3,800 [ $5,520 | $4,760 | $ 6,580 | $ 6440 | $ 5,160 | $ 7,320
General $ 640 [ $ 800 [ $1,280 [ $1,440 [ $1,120 [ $ 800 [ $1,120 | $ 960 | $ 1280 | $ 1,440 $ 960 [ $ 1,920
Dermatoldgica $ 400 | $2,000 | $1,200 | $1,200 [ $ 400 | $1,200 | $2,000 | $ 800 | $ 2,000 | $ 800 [ $ 1,200 [ $ 1,200
Oftalmolégica $ - $ 300[$ 600 $ 600 | $ 900 $ 300| $ 600 | $ 900 | $ 900 | $ 1,500 | $ 600 [ $ 1,200
Gastroenterolégicas $2,100 | $1,800 [ $1,500 [ $1,200 [ $1,500 [ $1,500 [ $1,800 | $2,100 | $ 2,400 | $ 2,700 | $ 2,400 | $ 3,000
Vacunas $2,900 | $2,900 [ $3,600 [ $3,100 [ $3,700 | $3,750 | $3,100 | $4,600 | $ 4900 [ $ 4,100 | $ 4450 | $ 4,100
Quantum Pv $ 450 [ $ 450 [ $ 450 $ 450 $ 450 | $ 600 | $ 450 | $ 450 | $ 450 | $ 450 | $ 450 | $ 900
Puppy DP $ 400 [($ 400 $ 600 $ 600 [ $1000 [ $ 600 $ 600 | $ 800 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 800 [ $ 1,000
DHPPI $ 750 | $ 750 | $1250| $ 750 $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 | % 750 [ $ 750 [ $ 1,500 [ $ 1,000
QuantumRDQ:)Ziepsl:)VL+CV+ $ 900 |$ 900 | $ 900 | $ 900 $ 900 | $1,200 | $ 900 | $1,800 | $ 2,100 | $ 900 | $ 900 | $ 600
Tricat Trio $ 400 | $ 400 | $ 400 | $ 400 $ 600 | $ 600 | $ 400 | $ 800 | $ 600 [ $ 1,000 | $ 800 [ $ 600
Cirugias $7,900 | $7,150 [ $7,200 | $6,500 | $4,600 | $6,500 | $7,700 | $6,500 | $ 10,450 | $13,200 [ $ 14,200 | $ 13,150

Ovario histerectomia $2,700 | $4,050 [ $2,700 | $2,700 | $2,700 [ $2,700 | $2,700 | $2,700 | $ 4,050 | $ 5400 [ $ 5400 | $ 6,750
Castracion $2,800 | $ 700 | $2,100 | $1,400 [ $ 700 | $1,400 | $1,400 | $1,400 | $ 2,800 | $ 4200 | $ 2800 |$ 2,800
Laparatomia exploratoria $2,400 | $2,400 | $2,400 | $2,400 [ $1,200 | $2,400 | $3,600 | $2,400 | $ 3,600 | $ 3,600 | $ 6,000 | $ 3,600
Alimentos $3,288 | $4,324 | $4,201 | $5,840 [ $5,939 | $6,862 | $6,265 | $4,187 | $ 8,417 | $ 6907 | $ 10372 | $ 8,106
Cachorro 2kg $ 235[$ 470 $ 470 $ 235 $ 470 $ 705 | $ 705 | $1,175 | $ 705 $ 1410 | $ 1,645 ($ 1,645
Cachorro Raza Pequeria2kg | $ 846 |$ 846 [ $ 564 | $1,128 | $ - $ 282 | $ 846 | $ 846 [ $ 1,410 | $ 846 | $ 846 [ $ 1,128
Adulto Raza Pequefia 2kg $ 246 |$ 738 | P 492 | $ 246 [ $ 492 | $ 738 | $ 984 | $ 738 | % 984 [ $ 1,230 | $ 1,476 [ $ 1,230
Weight control 2 kg $ - $ 682 | % 341 | $ 682 | $ 682 | $ - $1,023 | $ 682 | $ 1,023 | $ 341 [ $ 1,364 [ $ 1,023
Adulto 20 kg $1,588 | $1,588 | $1,588 | $3,176 | $3,176 | $4,764 | $1588 | $ - $ 3,176 | $ 1588 | $ 3,176 | $ 1,588
Adult Feline 3kg $ 373 | $ - $ 746 | $ 373 |1 $1,119 | $ 373 |1 $1,119 | $ 746 | $ 1,119 | $ 1492 | $ 1,865 [ $ 1,492
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Cuadro 16.- Cuadro de costos fijos y variables anuales.

Para la realizacion de este cuadro, se procedié a colocar los costos fijos y los costos
variables, los costos variables como se menciono en el cuadro 19 (costos de servicios
y productos) son los materiales o productos que se requieren para poder prestar el
servicio y los costos fijos son los gastos invariables que se requieren cada mes para
poder prestar los diferentes servicios y estos no se modifican, independientemente

de los servicios que se vendan en el mes.

Unidad de . Costo
Concepto - Cantidad Costo Anual
Medida Mensual

Costos Variables
Estéticas Servicio 249 $2,569.54 | $ 30,834.48
Bafios Servicio 263 $2,749.66 | S 32,995.97
Pension Servicio 110 $0.00| $ -
Desparasitacion Dosis 183 $486.09| S 5,833.02
Consultas Servicio 230 $1,900.50 | S 22,806.00
Vacunas Dosis 204 $1,148.33| $ 13,779.97
Cirugias Servicio 98 $3,905.17 | S 46,862.06
Alimentos Bulto 184 $4,200.83| $ 50,410.00
Papeleria Paquete 12 $200.00| S 2,400.00
Tinta para impresoras | Toner 12 $500.00| $  6,000.00
Pago para biolégicos
infecciosos Pago 12 $350.00| S  4,200.00
Material de limpieza Kit 12 $1,050.00| $ 12,600.00
SUB TOTAL $19,060.13 $228,721.50
Costos Fijos
Renta del local Pago 1 $4,000.00 | $ 48,000.00
Agua Pago 1 $400.00| S 4,800.00
Luz Pago 1 $500.00 $  6,000.00
Teléfono, internet y
cable Pago 1 $400.00| $  4,800.00
Agua potable Pago 1 $200.00| S  2,400.00
Contador Pago 1 $400.00| $  4,800.00
Trabajador/ medico Pago 1 $7,500.00 | S 90,000.00
SUB TOTAL $13,400.00 $160,800.00

TOTAL $32,460.13 $389,521.50
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Para construir el capital de trabajo el proceso se divio en 3 partes las cuales fueron:

1) se introdujeron los ingresos por ventas al mes de cada uno de los servicios,
seguido de esto procedié a sumar estos ingresos y se obtuvo un ingreso total por
mes, asi como un total anual.

2) se introdujeron los costos fijos y variables mensuales, seguido de esto se procedio
a sumar estos costos y se obtuvo un costo total por mes, asi como un costo total
anual.

3) se procedio a restar los costos totales a los ingresos totales por ventas al mes,
dando como resultado un saldo de cada mes respectivamente, independiente el saldo
fuera negativo o positivo.

4) una vez que se obtuvo el saldo de cada uno de los meses, se procedio a obtener
el saldo acumulado de la siguiente manera:

El saldo del mes de febrero se le resto al saldo del mes de enero, dando como
resultado un saldo acumulado del mes de febrero, seguido se procedio a restar el
saldo del mes de marzo al saldo acumulado del mes de febrero, dando como resultado
el saldo acumulado del mes de marzo, seguido se procedio a restaar el saldo del mes
de abril al saldo acumulado del mes de marzo, dando como resultado el saldo
acumulado del mes de abiril, asi sucesivamente con los meses siguientes hasta el mes

de diciembre, siempre restando el saldo acumulado de el mes anterior.
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Cuadro 17.- Capital de trabajo.

Afio 1 ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL MAYO JUNIO JULIO | AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE DICIEMBRE|TOTAL

Estéticas $  4120]$  4,690|$ 4780|% 5140|$ 5440|$ 6850|$ 5530|% 5280|$  6010|$ 6440|$ 6350|$ 7,330 |5 67,960
Bafios $  2720]$  2990|%  3820|% 3780]|% 3510|$ 3590 41605  3,.260|$ _ 3640|%  4070|$  4800|$ 6190 $ 46530
Pension $ 800[$  450|$  1200]$  1250]|$  1100|$ __ 800|$ 2350 |$ _ 2,000|$ __ 1,000]$ -~ |$  1500]|$  3,000]$ 15450
Desparasitacion $  2140|$  2200|$  2140|$ 2140|$  2460|$  2140|$  2300|$  2,300]|$  2750|%  2550|$  3470|$ 3,710 |$ 30,000
Consultas $  3140|$  4,900|S  4580|%  4440|$  3920|$ 3800 55205  4760|S _ 6580 |%  6440|$ 5160 _ 7,320 | $_ 60,560
Vacunas $  2000]|$  2900|$  3600|% 3100]% 3700]$ 3750 3,100 $  4600|$ _ 4900|%  4,100]$ 4450 |$ _ 4100 $ 45200
Cirugias $  7000]$  7,150|%  7,200|$ _ 6500|%  4600|$ 6500 7,700 |$ _ 6,500 |$ _ 10450 |$ 13,200 | $ 14,200 | $ 13,150 | $ 105,050
‘Alimentos $  3288|%  4,324]|%  4201|$ 5840]% 5939|$  6862|5 6265|%  4187]%  8417|%  6907]|$ 10372|$  8,106|$ 74,708
Costos variables $  14,131|% 1603L|$ 16,106|$ 16,806 |$ 16,110 |$ 18,266 |$ 18,631 |$ 16,085 |$ 22410 |$ 22,793 |$ 25414 |$ 25930 | $ 228,722
Estéticas $  1003|$ 2130|% 218L|% 2334|$ 2459|$ 3067|$ 2458|% 2383|%  2738|% 2916|$ 2917|$  3347|$ 30,834
Bafios $  1003]|$  2,130|% 2689|% 2713|$  2486|$ 2511|$  3016|$  2.284|$  2587]|%  2892|$  3374|$ 4412|$ 32,99
Pension $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -

Desparasitacion $  415|%  439|%  415|% _ 415|$  486|$ _ 415|$ 451|451 527|$  504|$ 610 705| $ 5833
Consultas $  1161]$  2211]%  1655|%  1529|$  1222|$  1548|$ 2317|$%  1,743|S  2676|$  2208|$  2034|$  2502|$ 22,806
Vacunas $ 863 $ 863|$  1017|$  013|$  1,140|$ 1159|$  O13|$  1456|$  1456|% 1,397 |$  1375|%  1229|$ 13,780
Cirugias $  3592|$  30237|%  3220|% 2848|% 2186|$  2848|$  3137|5 20848|S  4644|3 6151|$  5984|S  6168|5 46862
Alimentos $  2104|$ 2921|$  2820|$  3954|$  4040|$  4,618|$  4239|$ 2821|$  5682|$%  4625|%  7,020|$ 5467 |$ 50,410
Papeleria $ 200 | $ 200|$  200]$  200]$ _ 200]|$ _ 200]$ __ 200]$ __ 200]$ 200[$  200]$ _ 200[$ _ 200] $ 2,400
Tinta para impresoras $ 500 | $ 500|$  500|$%  500|$ _ 500]% _ 500|$ _ 500|$ __ 500]$ 500|$ _ 500]$ _ 500|$ _ 500| $ 6,000
ipn ?S:C%irssb'o'og'cos $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350 | $ 350| $ 4,200
Material de limpieza $  1050]$  1,050]|%  1,050|%  1050|$  1050|$  1050|$  1050|$%  1,050|$  1.050]|$  1050|$ 1,050 |$ 1,050 |$ 12,600
Costos Fijos $ 13,400 |$ 13400 |$ 13,400 |$ 13,400 |$ 13,400 | $ 13,400 |$ 13,400 |$ 13,400 |$ _ 13,400 |$ 13,400 |$ 13,400 | $ 13,400 | $ 160,800
Renta del local $  4000|$  4,000|$  4000|$  4000|$  4000|$  4000|$  4000|$  4000|$  4000|$  4,000]|$  4000|$ _ 4000|$ 48,000
Agua $  400|$  400|$  400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ 400 400 [$  400|$ _ 400|$ 400 $ 4,800
Luz $ 500 [ $ 500|$  500]$  500|$  500]$  500|$ _ 500|$ __ 500]$ 500|$  500]$  500]$ _ 500] $ 6,000
Teléfono, intemety cable | $ 400 |$ 400 |$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ _ 400|$ __ 400|S 400 [$  400|$ _ 400|$ 400 $ 4,800
Agua potable $ 200 | $ 200|$  200]$  200]$ _ 200|$ _ 200]$ _ 200]$ __ 200]$ 200[$  200]$ _ 200[$ _ 200] $ 2,400
Contador $  400|$ _ 400|$ _ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ __ 400|$ 400 |$  400|$ _ 400|$ 400 $ 4,800
Trabajador/ medico $  7500|$  7,500]%  7,500|$  7.500]% 7,500 |$ 7,500 |$ 7,500 |$ _ 7,500]$ _ 7.500|$ _ 7,500]$ _ 7,500 |$ _ 7,500 | $_ 90,000
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Cuadro 18.- Punto de equilibrio.

Este calculo representa que se requieren prestar 1251 servicios al afio,para lo cual

por estos servicios se tiene que obtener una cantidad de $ 360, 187.00 pesos anuales

para que no existan perdidas monetarias, lo cual representa un 81 % de los 1551

servicios prestatos en el primer afio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

SERVICIOS (Unidades) 1,128
PORCENTAJE (%) 74%
PESOS ($) $ 77,537
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Cuadro 19.- Flujo neto de efectivo.

FLUJO NETO DE EFECTIVO

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Ventas $445,458.00 | $ 470,200.96 | $488,122.67 | $505,402.22 | $522,838.59
Costos Fijos $160,800.00 | $ 169,731.64 | $176,200.96 | $182,438.47 | $188,732.60
Costos variables $228,721.50 | $ 241,425.84 | $ 250,627.78 | $ 259,500.00 | $ 268,452.76
Costos totales $389,521.50 | $ 411,157.47 | $426,828.74 | $441,938.48 | $ 457,185.35
Margen Bruto $ 5593650 | $ 59,043.49 | $ 61,293.94 | $ 63,463.74 | $ 65,653.24
1.S.R.(10.88%) $ 6,08589 | $ 642393 |$ 6,668.78 |$ 6,904.86 | $ 7,143.07
Intereses Finacieros (Amortizacién) $ 27,401.73 | $ 23,020.19 | $ 17,83292 | $ 11,691.75 | $ 4,421.27
Utilidad Después de impuestos $ 3462066 | $ 42,447.24 | $ 50,129.80 | $ 68,250.63 | $ 62,931.44
Depresiacion $ 26,24594 | $ 26,245.94 | $ 26,245.94 | $ 26,245.94 | $ 26,245.94
Flujo Neto de Efectivo $ 60,866.60 | $ 68,693.18 | $ 76,375.74 | $ 94,496.58 | $ 89,177.38

Nota: Los calculos de ISR, Amortizacion, la estimacion de inflacion y Depresiacién se muestran en el anexo 3.
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Cuadro 23.- VAN.

FLUJO DE EFECTIVO

1 2 3 4 5
$60,866.60 $68,693.18 $76,375.74 $94,496.58 $89,177.38 S 14,581.08
S 145,810.79
0.18 0.18 0.18 0.18 0.18 0.18
1 1 1 1 1
60,866.60 68,693.18 76,375.74 94,496.58 89,177.38 14,581.08
> > > s 5 S 145,810.79 s
1.1800 1.3924 1.6430 1.9388 2.2878 2.2878
S 51,581.87 | S 49,334.37 | S 46,484.63 | S 48,740.28 | S 38,980.25 | | S 145,810.79 | $ 6,373.52
235121.41 | | 139437.27
VPN 95,684.14
RELACION BENEFICO COSTO 69%
Cuadro 24.- Estimacion de VAN negativa.
FLUJO DE EFECTIVO
1 2 3 4 5
$60,866.60 $68,693.18 $76,375.74 $94,496.58 $89,177.38 $145,811 14,581.08
0.7 0.7 0.7 0.7 0.7 ' 0.7
1 1 1 1 1
60866.60223 68693.17845 76375.74127 94496.57655 89177.37974 14581.079
S 145,810.79
1.7000 2.8900 4.9130 8.3521 14.1986 14.1986
35803.88 23769.27 15545.64 11314.11 6280.73 $  145,810.79 1026.94
92713.63 144783.85
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Figura 10.- Determinacion de Tasa Interna de Retorno.
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14 Conclusiones de la investigacion.

14.1.1 Conclusion general.

Existe factibilidad técnica y financiera para establecer una clinica veterinaria de
pequefias especies en el sector independencia de la ciudad de Morelia Michoacan
con una inversion inicial de $ 145, 810.79 pesos y con flujos netos de efectivo para
los siguientes cinco afios de $ 39,312.09, $38,377.06, $36,860.84, $36,863.97 y
$28,553.82 pesos, al calcular VAN a una tasa de interés del 18% la cual nos piden
los inversionistas, muestra un monto de $ 40,530.52 pesos, importe que representa
la ganancia adicional después de recuperar la tasa de rendimiento exigida por el
inversionista y el monto de la inversion inicial. Al calcular la tasa interna de retorno
arroja una tasa maxima de 28.567%, mostrando que el proyecto puede pagar
10.567% mas que la tasa exigida por los inversionistas. Mientras que su relacion
beneficio costo arroja un 29% adicional, logrado por la inversion una vez pagada la
tasa de interés solicitada por los inversionistas. Con base a los tres iniciadores a favor

del proyecto se afirma que tiene viabilidad técnica y financiera.

15 Conclusiones personales

Los resultados de VAN, TIR y RBC demuestran la viabilidad financiera de este
proyecto, sin embargo, estos datos a pesar de ser importantes indicadores
financieros son de naturaleza cuantitativa y nos indica que es econémicamente viable
la inversion, sin embargo, también es necesario tomar en cuenta factores cualitativos

como.

Zona socio - econémica:

Al estar ubicado en una zona socioecondémica alta o media, se podran ofrecer los
servicios a un precio mas alto, dando como resultado una ganancia mayor, sin
embargo, esto no garantiza la fidelidad de los clientes, ya que, si el servicio no cumple

con sus necesidades, este no regresara, independiente mente del costo que sea.
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Calidad y cantidad de los servicios prestados.

El ofrecer varios servicios no es sindbnimo de calidad, es mas redituable el ofrecer
servicios en los cuales el personal esté completamente capacitado, y no ofrecer
muchos servicios de los cuales solo se tenga el conocimiento basico, ya que como
apreciamos en la consulta, si se ofrece a los clientes un servicio de menor precio y
no estan satisfechas con su veterinaria actual, estas tienen den a cambiar de
comercio, pero si se ofrece un servicio de calidad, estos preferirAn pagar precios
mayores por el buen cuidado de sus mascotas.

16 Recomendaciones

Respecto al estudio para la realizacién del proyecto:

Para futuras investigaciones se recomienda realizar una investigacion de mercado
mas a fondo, donde se tomen en cuenta mas localizaciones, negocios competidores

y precios del mercado; debido que la consulta que se realizd, solo se basa en el

mercado, y se podria realizar cuestionarios mas especificos.

Respecto al establecimiento de la clinica:
Bajo mi experiencia personal, recomiendo que nunca se olvide el ofrecer servicios de

calidad, ya que, de este factor, dependera si el cliente continta requiriendo de

nuestros servicios, a pesar de la ubicacion o si solo ofrecemos pocos servicios.
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18 Anexos.
Anexo 1.- Formulario aplicado.

j=—

iTiene mascota?

l Si B) No
7 iQué mascota tiene?
' Perro B) Gato C) Oftro.

;s Tienes una veterinaria de cabecera?
“ A)Si B)No ‘
éCon que frecuencia visita al veterinario?
Cada 15 dias B) cada mes C) 1 vez al afio D) Nunca d
iQueé tipo de servicios busca mas en una Clinica Veterinaria?
A) Estética y Bafios B) Venta de alimentos y accesorios C) Clinica. '

(',Ql.lé servicio veterinario considera que hace falta en la zona?

(D
A) Estética Canina B) Hospital Veterinario C) Hotel Veterinario Centro de
Esterilizacion.
Cuanto gasta mensualmente en cuidados de tu mascota?
L

&=

A) $100 y $200 pesos B) Entre $200 y $400 pesos C) Entre $400 y $500 pesos
D) Entre $600 y $700 pesos E) Mas de $700 pesos.

('_Cuéles son las causas para recurrir a una clinica veterinaria?

U

i

A) Tienen calidad en sus servicios B)Sonbaratos C) Tienen promociones.
;Conoce algun otra Clinica Veterinaria por la zona? l
A) Si B) No

' "{_‘.J ;Esta satisfecho con los servicios que prestan su veterinaria
actual?

A)Si B)No

oy
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Anexo 2.- Inversiones.

Cuadro 20 .- Inversion de equipo.

INVERSION DE EQUIPO
Espacio Monto
Cirugia $ 18,434
Estética y bafo $ 36,728
Consultorio $ 29,329
Oficina $ 25,655
Pension $ 17,400
Cocina $ 13,540
Saldo acumulado $ 4,724
Total, de inversion de equipamiento $ 145,811

Aqui se considero el equipo que se requiere para poder montar la clinica y poder

prestar los servicios.

Cuadro 21.- Inversion de remodelacion.

Remodelacion
Pintura $ 2,000.00
Tablaroca $ 5,000.00
Instalacién de agua $ 920.00
instalacién de luz $ 1,080.00
Total, de inversion de remodelacion $ 9,000.00

Aqui se consideraron los materiales que se requieren para acondicionar el local como

tabla-roca, pintura, materiales de equipamiento de instalaciones de luz y agua.
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llustracion 5.- Inversion de imagen.

CarolinaCarrasquedolasso

MAURICIO HERNANDEZ
=S B I|:l :
kK | | e [

COSTO TOTAL

CISERD COSTO MAS
IMPRESION

PLAN SOCIAL MEDIA MARKETING --- $7000 $8200

CONCEPTO

IDENTIDAD GRAFICA $1000 $1000

PAPELERIA BASICA-------------------- $1000 $2650

LONA EXTERIOR ~ ——---omoommem $300 $900

RECETAS 4X1 = - $300 $1200

CUNAS EN RADIO $500 $3500

PAGINA WEB $9000

$9000

ENCARTE REVISTA MAXWELL $£400 £8000

FLYER $350 $750

$19,850
TOTA

$35,700

NOTA: Los presupuestos no induyen costos de impresidn y/o reproduccion. Mo incluye IvA. Todo
proyecto deberd cubrir con el 409% del costo total al inicio y el 60% al finalizar el trabajo.

Tel. 3 33 17 54 Cel. 4431 37 19 08 B canlinacarasquedo@hotmail.com

Aqui se considero la inversién necesaria para poder publicitar el negocio, como
pagina web, volantes, anuncios en la radio, colocacion de lonas, creacién del logotipo
de la clinica y la papeleria basica que se requiere como recetas para prescripcion
médica y notas de venta.
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Anexo 3.- Tarifa para el calculo de los pagos provisionales mensuales.

Tarifa aplicable durante 2019 para el calculo de los pagos provisionales mensuales.
Limite inferior Limite superior | Cuota fija Por ciento paravaplicz.:\rse §obre ¢l
excedente del limite inferior
$ $ $ %
0.12 6942.24 0 1.92
6942.36 58,922.16 133.32 6.4
58,922.28 103,550.40 3459.96 10.88
103,550.52 120,372.84 8315.52 16
120,372.96 144,119.28 11007.12 17.92
144,119.40 290,667.72 15,262.44 21.36
290,667.84 458,132.28 46,565.28 23.52
458,132.40 874,650.00 85,952.88 30
874,650.12 1,166,199.96 210,908.28 32
1,166,200.08 3,498,600.00 304,204.20 34
3,498,600.12 En adelante 1,097,220.24 35

Fuente: Diario oficial de la fedderacién 2019. https://www.control2000.com.mx/blog/wp-content/uploads/TABLAS-2019.pdf
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