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1.- INTRODUCCION. 

Cuando se desconocen los conceptos básicos, los instrume.!!_ 
tos técnicos y variables a considerar para el establecimiento 
de una clínica y farmacia veterinaria, posiblemente el éxito -
no sea tan viable como esperamos. 

Generalmente, antes de realizar cualquier acción ya sea -
de investigación, construcción o establecimiento de una empre­
sa, resulta conveniente llevar a cabo un estudio previo de mer 
cado. 

El presente trabajo sirve de orientación en la determina­
.ción de los puntos importantes. a considerar en el Estudio del 
Mercado para el Establecimiento de una Clínica y Farmacia Vet~ 
rinaria en una Zona Sub-Urbana. Conociéndolos seri más facti­
ble que una clínica y farmacia veterinaria sean rentables, lo 
que no siempre sucede cuando, para su establecimiento, sólo -­
nos basamos en la intuición. 

El objetivo principal de este trabajo es: determinar los 
criterios que siguieron los médicos veterinarios para el esta­
blecimiento de su clínica y/o farmacia veterinaria. 

Las razones que ha¡an tomado nos servirán para saber qué 
elementos consideraron, si efectuaron un estudio previo·de me~ 
cado, o si sólo se basaron en ideas subjetivas, intuición, co­
nocimientos empíricos, etc. En caso de haber optado por lo -­
pri~ero, estableceremds jer&rquicamente las variables más con­
venientes o de mayor utilidad práctica. 

Para recabar los datos mencionados di.remos que los princ,i 
pales instrumentos usados fu~ron la entrevista y la encuesta. 
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Los resultados obtenidos nos servirán como base para la -
comparación de ideas y criterios, así se podrá medir el éxito 
relativo de los que Lltilizaron la investigaci6n de mercado y -

de los que no lo hicieron. 

Al mismo tiempo proporcionará las recomendaciones básicas 
para establecer una clínica y farmacia veterinaria, Jo que pe~ 

mitirá mayores probabilidades de éxito para aquellos que están 
interesados en establecer una o ambas; conociendo de antemano 
en qué condiciones se encuentra el mercado donde habrán de de­
sarrollar sus actividades profesionales, su desempeno y posi-­
ble desenvolvimiento profesional serán mejores. 

Pero antes de iniciar definiré como es la zona sub-urbana 
para el desarrollo dé la tesis. Tomamos como tal aquellas en 
donde aGn encontramos animales de producción como bovinos (ge­
neralmente establos), av~s. cerdos y en ocasiones equinos (to­
dos ellos en tras patio). 

En. la realizaci6n de las etitrevistas a las clinicas y/o -
farmacias veterinarias, la mayo~ parte de @llas fue a compaíle­
ros recién egresados o que habian concluido sus estudios hace 
poco tiempo'; 

Cuando se termina ~a carrera, hay ocasiones en que nos -­
encontramos con la pregunta de qué vamos a hacer ahora, digo -
en ocasiones porque es poca la gente que ya tiene pensadh qué 
es lo que va a hacer al concluir SLlS estudios. 

Una mayoría determina en establecer una clínica y farma-,­
cia Veterinaria, siendo su primer problema, en d6nde estable-­
cerl a. Es por esto qúe .este trabajo. pretende orientar a todos 
aquellos a encontrar una soluci6n a su problema~ 
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2.~ MARCO TEORICO. 

2. 1.- Concepto~ básicos. 

El' mercadeo se puede definir como: "Proceso gerencial -­
por el cual se hacen coincidir los productos con los mercados 
y se efectúan transferencias de la propiedad" (7) ó bien co-­
mo: "La ejecución de actividades comerciales que dirigen el -
flujo de bienes y servicios desde el producto hasta el consu­
midor o usuario" (2). 

O sea que, básicamente el mercadeo consiste en poner en 
relación las necesidades y deseos del consumidor con los bie­
nes y servicios que ofrece el productor, a fin de lograr una 
transferencia de la propiedad. Asf las actividades del mere! 

-deo son aquellas que se relar.ionan más directamente con los -
esfuerzos de la empresa por estimular y satisfacer la deman-­
da. 

Estas actividades están entrelazadas y se afectan mutua­
mente como componentes del sistema total mediante el cual la 
empresa desarrolla y lleva al público sus productos, los d·ls­
tribuye por los canales de mercadeo, los promueve y les pone 

precio. 

2.2.- Importancia del estudio del mercado para el esta-­
. blecimiento de una cltnica y farmacia veterinaria. 

Cua~do se tiene en.mente establecer Yna clfnica y fa~ma~ 
c'i a veterinaria, frecuentemente tenemos una serie de fnterro.., 
gantes: 

lQué lugar será el apropiado para establecer la clínica 
y farmacia veterinaria? 

lQué cantidad de clientela tendré en un inicio? 

' . 
1, ': 
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lSe incrementará rápidamente la clientela si me establez­
co en este lugar? 

lQué tiempo necesitaré para obtener los resultados desea-
dos? 

lSerá importante hacer promoción en este lugar? 

lQué tipo de promoci6n será la indicada? 

lQué tipos de vfas de comunicaci6n serán necesarias para 
.brindar los servicios que requiere la clientela en potencia? 

lQué tipo de clínica debo realizar de acuerdo a las carac 
te~fsticas de la competencia que me rodea? 

Estas son algunas de la preguntas que con mayor frecuen-­
c ia nos hacemos antes de establecer la clínica y farmacia vet~ 

rinaria, esto es, que cuando tenemos planeado establecernos cg_ 
mo Médicos Veterinarios Zootecnistas, debemos hacer un estudio 
previo de mercado qtie nos permita tener majares probabilidades 
de éxito. Conociendo de antemano el mercado a explotar las -­
vías de acceso, los sistemas de publicidad, las característi-­
cás de los futuros clientes (su estrato social, nivel educacig_ 
nal, creencias religiosds, costumbres), etc., las probabilida-
des de éxito aumentan. c.' 

2.3.- Mercado de bi.enes (farmacia) 

El mercado de bienes lo definimos como: "Situación de in­
tercambio. entre 1 a oferta y 1 a demanda donde compiten los o'fer 
tantes de los mismos bienes o sucedaneos." (9) 

En caso de la farmacia veterinaria, el conjunto de bienes 
a vender se caracterizará por su perecibi1idad (fecha de cadu­
cidad) y diferente velocidad de venta, siendo mediada la pref~ 
~encía del consumidor por la preferencia de quien recetó el 
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producto. 

La competencia depende principalmente del prestigio y lo­

calización de otras farmacias veterinarias con respecto a la -

que ha de instalarse. Otros elementos a considerar son los si 

guientes: 

- Que a los consumidores en potencia les haga conocer y -

les dé información sobre el producto. 

- Que coloque el producto en los lugares disponibles en -

el momento apropiado y conveniente para el futuro com-­

prador. 

- Finalmente que los prec'ios resulten aceptables para e.l 

consumidor y al mismo tiempo permitan a la empresa rea­

lizar una actividad. 

2.4.- M~rcado de servicios (clfnica). 

El mercado de serviciós la definimos como: "La situación 

de intercambio donde la oferta y la demanda de trabajo ~ inta~ 

gibles se corresponden cualitativa y cuantitativamente. (9) 

En un estudio de mercado se pretende obtener información 

sobre el tipo de servicios que se demandan, las caracterfsti-­

cas de los ofertantes y las caracterfsticas de los demandan--­

tes. 

En caso de la clínica veterinaria la demanda del servicio 

a prestar está mediada por las características de los demanda~ 

tes, particularmente en lo referente a su desarrollo cultural, 

su actitud hacia los animales y a su nivel de ingreso. En --­

cuanto a la competencia, ésta depende del prestigio y localizª­

ci6n de las otras clínicas veterinarias con respecto a la que 

va a instalarse. 

Otros elementos a considerar son los siguientes: 

5 



- Que organice los canales por medio de los cuales estos 

servicios se ponen a la disposición de los posibles com 
pradores. 

- Que haga conocer al comprador en potencia los tipos y -

naturaleza de servicios que se ofrecen. 

- Que le permita la determinación de precios que resulten 
aceptables para los compradores y al mismo tiempo den a 
lu empresa una utilidad. 

•',i' 

1. ,-

.6 



3.- METOOOLOGIA APLICADA EN EL ESTUDIO DEL MERCADO. 

3.1.- Instrumentos empleados. 

Elaboración de un cuestionario inicial con preguntas 
abiertas. 

l.- lPor qué puso clinica y farmacia veterinaria? 
2.- lPor qui escogió este lugar? 
3.- lQué ventajas le encuentra al lugar? 
4.- lQue desventajas le encuentra a·1 lugar? 
5.- lSi pudiera cambiarlas a dónde lo harfa? 
6. - lPor qué? 
7.- lCómo le gustaría que fuera el local? 
8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento, -

etc? 
9.- lSu clientela ha aumentado o ha disminuido? 

10.- lHace promoción o espera que le lleguen los clientes? 
11. - lCree necesario hacer un estudio de mercado antes de 

establecer la clinica y farmacia veterinaria? 
12.- lRealizó algún estudio de mercadc? 

Entrevi~ta a 10 Médicos Veterinarios Zootecni~tas que ~i~ 
nen clínica y/o farmacia veterinaria, en base a1 cuesiionar~o 

inicia 1 • (anexo l ) 

Elaboración de un cuestionario cerrado en base a las res­
puestas de el cuestionario inicial. 

l.- lCuando establ~ció su clinica y/o farmacia veteriria-­
ria trabajaba usted en alguna parte? 

. si No 

2.- lAl ~stablecer su clinica y/o farmacia veterinéria, -
buscaba fundamentalmente? 

· lndependi zarse ·-- ' 
__ Crear su fuente de trabajo 
_Complementar sus ingresos 
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Otro (especifique) 
3.- lAl iniciarse: usted estableció? 

Clínica 
Farmacia 
Ambas 

4.- lSi contestó dnicamente clinica o farmacia especifi­
que por qué no ha puesto ambas? 

5.- lEl lugar lo eligió por? 
Cercano a su casa 
Bien ubicado 
Estaba a su alcance la renta 

·._. Otro ( especifique) 

6.- lSu clinica y/o farmacia veterinaria tiene ventajas -
sobre otras del rumbo? 
Si __ Cuál es _____ _ 

7.- lSu clinica y/o farmacia veterinaria tiene de~venta-~ 
jas sobre otras del ~timbo? 

Si Cuál es No 
·a.- lSi tuviera oportunidad de seleccionar el lugar donde 

poner su clínica y/o farmacia veterinaria, qué lugar 
escogería? 

9.- lQué mejoras desearía hacerle a su. local? 
_Agrandarlo 
__ Equiparlo 

__ Complementarlo con pensión y baño 
_Otro (es pee if ique) 

10.~ lTiene usted problemas para adqui,,.ir medicamentos? 
Para su c l ini ca Si No 

Para su farmacia Si 
l1 .- lHa notado que su el ientela? 

__ Aumenta 

__ Disminuye 

Permanece estable 

No 

lZ.- lRealiza dentro de su clínic~ y/o farmacia vét~riha-~ 
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13. -

14. -

l 5. -

ria compra-venta de animales? 
Si 
lCría usted razas o promueve cruzas 
ni ca y/o farmacia veterinaria? 
Si 
lParticipa usted en las exposiciones 
Si 
lSi participa lo hace cómo? 

Como juez 
_Como entrenador 
__ Como prop·ietario 

No --
dentro de su cH 

No -
caninas? 

No 

16.- lHa usado alguna vez un sistema de publicidad? 
Si Cuál No 

l7 .- lConoce algún método de estudio de mercado para est! 
blecer una clínica y farmacia veterinaria? 
Si No_ 

18.- lRealiz6 usted un estudio de mercado antes de esta-­
blecer su clínica y/o farmacia veterinaria? 
Si No 

19.- lCree necesario manejar técnicas de mercadotecnia P! 
ra su clfnica y/o farmacia ~eterinaria? 
Si No 

20.- llos veterinarios que tienen su clinica y/o farmacia 
veterinaria cercana a la de usted opinan desfavora-­
blemente de s~ ~jercicio como clínico? 
Si No 

Aplicación del cuestionario cerrado a 50 Médicos Veteri­
narios Zootecnistas que tiuren clínica y/ro farmacia veterina­
ria. 

Procesamiento de la información. Los datos s_e procesa-­
ron tomando como un 100% a l.os 50 Médicos Veterinarios encue~ 
tados, en base al cuestionario cerrado, y asísacamos lbs por_ 
centajes equivalentes de cada pregunta. 
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3.2.- HIPOTESIS 

La mayor parte de los Médicos Veterinarios Zootecnistas 
que tienen clínica y/o farmacia veterinaria no realizaron un 
estudio previo de mercado. 

- Por desconocer la existencia de instrumentos para ha-­
e er lo. 

- Por no considerarlo necesario. 

··,-.· 
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4.- RESULTADOS. 

1.- lCuando estdbleció su clínica y/o farmacia veterina-­
ria trabajaba usted en alguna parte? 
Si el 38.5% 

No el 61.5% 

2.- lAl establecer su clínica y/o farmacia veterinaria -­
bus~aba fundamentalmente? 
Independizarse el 30. 7% 

Crear su fuente de trabajo el 46.4% 

Complementar sus ingresos el 7.7% 

El 15.2% las tres respuestas anteriores. 
3~- lAl iniciarse usted estableció? 

Clínica el 38.5% 

Farmacia el 0% 
Am b as e l 6 l. 5 % 

·4.- lSi contestó Gnicamente clfnica ó farmacia especifi-­
que por qué no no ha puesto ambas? 
Poner farmacia resulta más caro el 15.4% 

Primero clfnica y juntar para después poner farmacia 
el 15.4% 

No es muy buena la farmacia en estas zonas el /.73 

5.- lEl lugar lo eligió por? 
Cercano a su casa el 7. 7% 

B i .en u b i cado a 1 5 3 • 9 % 

Estaba a su alcance la renta el 0% 
El 23% las tres respuestas anteriores. 
Donde encontraron local el 7. 7% 

Tienen local propio el 7.7% 

6.- lSu clinica y/o farmacia vaterinaria tiene veniajas~ 
sobre ptras del rumbo?. 
Si el 46.1% de los cuales las razones fueron: 
La. ubicación el 23% 

Dan servicio a su domicilio el 15.4% 
El servicio que ofrecen es m&s económico el 7.7% 

No el 53.9% 
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7.- lSu clínica y/o farmacia veterinaria tiene desventa­
jas sobre otras del rumbo? 
Si el 61.3% de los cuales las razones fueron: 
La ubicación el 7.7% 
Local pequeño el 15.3% 
Antiguedad el 23% 
Faltan medicamentos el 15.3% 
No el 38. 7% 

8.- lSi tuviera oportunidad de seleccionar el lugar don-­
de poner su clínica y/o farmacia veterinaria que lu-­
gar escogeri'a? 
La provincia el 30.9% 
A una zona comercial el 23% 
A una zona con mayores posibilidades económicas el' 23% 
Donde haya una mayor variedad animal el 15.4% 
Estin bien en ese lugar el 7.7% 

9.- lQui mejoras desearía hacerle a su local? 
Agrandarlo el 30% 
Equiparlo el 31.4% 
Complementarlo con pensión y baño el 0% 
El 38.6% las tres respuestas anteriores. 

10.- lTiene usted problemas 
Para su clínica 
Para su farmacia 

para adquirir 
Si el 15.4% 
Si el 7.7% 

11.- lHa notado que su clientela? 
Aumenta el 77% 

Disminuye el 0% 
Permanece estable el 23% 

medicamentos? 
No el 84.6% 
No el 53.3% 

12.- lRealiza dentro de su clínica y/o farmacia vete~i~a-­
ria compra-venta de animales? 
Si el 34.2% 
No el 65.8% 

13.- lCría usted razas ó, promueve cruzas dentro de su Clí­
ca y/o farmacia vete·ri~ar:ia? 

Si el 46.1% 
No el 53.9% 
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14.- lParticipa usted en exposiciones caninas? 
Si el 15.4% 

No el 84.5% 

15.- lSi participa lo hace como? 
Como juez el 0% 

Como entrenador el 0% 

Como propietario del 15.4% 

16.- lHa usado alguna vez un sistema de publicidad? 
Si el 69.3% de los cuales fueron: 
Volanteo el 46.3% 
Voceo con altavoz el 23% 
No el 30.7% 

.,11.- lConoce algan mfitodo de estudio del mercado para 
establecer una clínica y farmacia veterinaria? 
Si el 16.4% 

No el 83.6% 

18.- lRealiz6 usted un estudio de mercado antes de esta­
blecer su clfnica y/o farmacia veterinaria? 
Si el 16.4% 
No el 83.6% 

19.~ lCfee necesario manejar técnica~ de mercadotecnia 
para su clinica y/o farmacia veterinaria? 
Si el 100% 

No el 0% 

20.- llos veterinJrios que tienen su clfnica y/o farma-­
cia veterinaria cercanas a la de ustedi opinan des­
favorablementé acerca desu ejercicio como clfnico? 
Si e 1 40% 

No el 60% 

:: ........ :·' l3 



Representaci6n de los resultados obtenidos de las respue~ 
tas más significativas. 

100% 

90% 

80% 

70% 

60% 

50% 

40% 

30% 

20% 

10% 

0% 

a b e d e f g 

a.-. Méd~cos que trabajaban en otra parte 
b.- Médicos que no trabajaban en otra parte 
c.- Médicos que establecieron clinica 

h 

d.- Médicos que establecieron clinica y farmacia 

---
i ,j 

e.- Médicos.que encontraron ventajas a otras clinlCas 
f.- Médicos que no encontraron ventajas a otras clinicas 
g.- Médicos que tienen desventajas a otras clínicas 
h.- Médicos que no tienen desventajas a otras clínicas 
t.- Médicos que no están conformes con el lugar elegido 
j.- Médicos que están conformes con e'I lligar elegido 
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1~ 
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40% 

30% 
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0% 
a b c d e f g 

a.- Clínicas donde la rlientela aumenta 
b.- Clínicas donde la clientela es estable 

h 

c.- M~dicoi que usan algün sistema de publicidad 
d.- Médicos que no usan sistemas de publicidad 
e.- Médicos que conocen algGn estudio del mercado 
f.- Médi~os que no conocen algQn estudi-0 del mercado 
g.- Médicos que realizaron estudio de mercado 
h.- Médicos que no realizaron estudio de mercado 

' j 

i .- Médicos que creen necesario manejar la mercadotecni~ 
j.- Médicos que no creen necesario manejar la mercadotecnia 

** Gráficas elaboradas en base al cuestionario cerrado, 
aplicado a 50 MVZ. que tienen clfnica y/o farmacia -
veterinari.a** 
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5.- OISCUSION. 

Al analizar los resultados obtenidos en las encuestas -­
aplicadas a los Médicos Veterinarios Zootecnistas, se ve cla­
ramente que ln mayoria no trabajaba en otra parte y pensaba -
crear su fuente de trabajo, pues habían terminado sus estu--­
dios recientemente 6 estaban por concluir la carrera. 

La mayor cantidad de Médicos establece clínica y farma-­
cia veterinaria, esto es, un consultorio y una pequeíla farma­
cia casi siempre, la otra parte sólo establece clinica nos 
dice que la farmacia vendri después, cuando junte capital. 

Al preguntar sobre la elecci6n del local se puede preci­
sar que lo eligieron por la ubicación y en menor grado por es­
tar cercano a su casa o por tener local propio. 

Entre las ventajas que tienen sus clínicas y/o farmacias 
veterinarias tenemos que, son más econ6micas y dan servici~ a 
domicilio, el 53.9% no encontró ventajas. Como deventnjas te 
nemos la antigUedad de sus competidores, tienen el local P! 
queílo y en ocasiones la falta de medicamentos. 

Cuando se habló de cambio de residencia una gran parte -
eligi6 la provincia, siguiéndole el cambio a una zona comer-­
cial y zonas de mayores posibilidades económicas, una minnría 
estaba bien en ese lugar. 

Las mayorf as deseadas siempre fueron generales como ag~arr 

darlo, equiparlo, etc., no asi en ld medicina que no causa -
problemas en conseguirla. 

En cuanto a l~ clientela,.siempre está en aumento segDn- ,, 
las respuestas de los Médicos Veterinarios, 6 permanece esta­
ble. Dentro de su clínica y/o farmacia veterinaria pocos son 
los que realiian compra-venta de animales (por falta de espa-

16 



cio), conociendo que esto ayuda en la promoción de la clínica 
y/o farmacia veterinaria, aumentando el porcentaje en la pro­
moción de cruzas. 

Sólo el 15.4% participa en las exposiciones caninas y lo 
hace como propietario, esto es importante pues las exposicio­
nes promueven la cruza de animales, la clínica y al propieta­
rio. 

En.sistemas publicitarios un mayor porcentaje utiliza -­
el reparto de volantes y el voceo con altavoz; el resto espe­
ra a que lJegue su clientela por sí sola por los comentarios­
de sus primeros clientes. Cuando se les preguntó si conocían­
un método de estudio .de mercado sólo el 16.4% contestó afirm_! 
tivamente, siendo este el investigar si existían otras clíni­
cas y/o farmacias veterinarias cercanas a él. El 100% cree -
nece~ario manejar técnicas .de mercadot~cnia ~ara su clínica -
y/o farmacia veterinaria. 

,.· \ 

.. :, 
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6.- CONCLUSIONES 

Al analizar los resultados notamos que la hipótesis se -­
confirma, bas§ndose en los hechos nos demuestra que la mayoria 
no conocía o conocía empíricamente un método de estudio de mer 
cado o dos a lo sumo, uno era investigar si existía una clíni­
ca y/o farmacia veterinaria cercana a donde pensaba establecer 
se y otro la repartición de volantes (éste como sistema publi­
citario). Algunos Médicos Veterinarios con bastante tiempo de 
establecidos tardaron mucho tiempo para alcanzar el éxito. 

Al preguntar sobre el ca~bio de residencia sólo una mino­
ría estaba conforme en donde se encontraba i los demis ~esea-­
ban el cambio pues no habían alcanzado el éxito como pensaban. 

Así concluimos, que es muy necesario conocer y aplicar -­
los instrumentos técnicos de investigación del mercado al est! 
blecer una clínica y farmacia veterinaria • 

.... ' 
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7.- RECOMENDACIONES 

En este capítulo se incluye un conjunto de recomendacio-­
nes que servirán de guía en el estudio del mercado para esta-­
blecer una clínica y farmacia veterinaria. Modelo de investi­
gación: 

Localización.- Tomando éste como principal. es de suma i!!! 
portancia buscar un local que esté cerca de lugares de reunión 
de la gente, o de otros establecimientos ya conocidos con ant~ 

rioridad pues esto nos facilitará la localización de la clfni­
ca y farmacia veterinaria. También que tenga un tamaílo adecu~ 
do. para los servicios que se tenga en mente ofrecer y de acue~ 
do a las necesidades de la clientela. 

Debemos conocer qué población existe eri la zona, cuál es 
el tipo de la competencia a la cual nos enfrentaremos en un fu 
turo y cuil es la demanda de los ~ervicios que se requieren. 

, .,r 

(anexo 2) 

Instrumentos.- En general los principales instrumentos --
son: 

Entrevistas.- Estas como fuentes primarias de investiga-~ 

ci6n de mercado, nos darán la información directa que necesit! 
mps de los clientes en potencia. Asf tambi~n como la pobla--­
ción animal aproximada existente, el nivel socio-económico y -

su actitud hacia la clinica y farmacia veterinaria. 

El planeamiento de las preguntas de las entrevistas debe 
tener tal enfoque que las respuestas de los entrevistados sean 
de utilidad para nuestro estudio, es decir. que sea una entre­
vista objetiva. 

Muestreo.- .. Para saber qué personas son las indicadas para 
la entrevista, generalrilente se toman al azar, como muestras de 
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no probabilidad. 

Publicidad.- Como a nosotros nos interesa el éxito lo más 
pronto posible entonces lo indicado es: 

Reparto de volantes en lug~res de reunión de masas. Como 
mercados, cines, centros comerciales, etc., así como el repar­
to en los domicilios de los clientes en potencia. 

El voceo que da la comodidad al el iente de escuchar el -­
mensaje en el propio lugar de residencia. 

Cartelones (mantas), permite que la persona tenga por un 
tiempo definido las características de la clinica y farmacia -
veterinaria y de los servicios que se ofrecen, esto es, que el 
cartelón fija la idea por la visión repetitiva. que toma cada -
vez que pasa por el lugar en que ponemos el caf'telón. 

La compra-venta de animales también ayuda a la promoción 
de la clínica y farmacia veterinaria, la cruza de razas y las 
exposi¿iones caninas son de utilidad pues crean un ambiente de 
comunicación y a la vez nos damos a conocer, entonces se reco­
mienda el ejercicio de estas prácticas. 

Calidad de los servicios, esto. depende Dnicamente de nos~ 
tros como Médicos Veterinarios, ya que siempre que sean de bu~ 
na calidad los servicios y productos que ofrecemos, tendremos 
una acreditación aceptable. También en la fijación de Precios 
de acuerdo al nivel socio-económico y por Gltimo el trato que 
se le dé a los clientes y a sus animales que lleguen a la el•~ 
nica y farmac·ia veterinaria. (anexo 2) 
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Los anexos tienen como fin, primero, ver las entrevistas 
de 10 Médicos Veterinarios Zootecnistas que tienen el inica y/o 
farmacia veterinaria, de las respuestas obtenidas se realiza-­
ron las preguntas para las encuestas que posteriormente se --­
efectuaron (50 en total), y as'i con los resultados concluimos 
cu&les fueron las respuestas mfis relevantes para nuestro estu­
dio. El segundo anexo amplia las recomendaciones dadas para -
el establecimiento de una clinica y farmacia veterinaria. 

ANEXO "1° 

ENTREVISTA # l 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
- Porque tehia necesidades éconómicas. 

2.- lPor qué escogió este lugar? 
- Poque la renta estaba al alcance de mi situación­

económi ca. 
~:- lQué ventajas le encuentra al lugar? 

-Qué sól-0 hay una farmacia veterinaria por la zona. 
4. - lQué desventajas le encuentra al lugar? 

- Una.variedad baja de medicamentos, poco instrumen­
tal y el local poco escondido. 

5.- .lSi pudiera cambiarse a donde lo haria? 
- A un lugar más comercial. 

6.- lPor qué? 
- Para tener Una mejor ubicaci6n y mayor clientela. 

7.- lCómo le gustaría que fuera el local? 
-~Mas grande y mejor distribuido. 

8,- lT.iene.problemas para adquirir medicinas, alimento,­
etc.? 
- Poco pues los distribuidores van a menudo. 

9.- lSu clientela ha aumentado ó ha disminuido? 
.~Aumenta, poco, pero aumenta. 

10.- lHace p~omoción 6 espera que le lleguen los clien-
tes? 
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- Reparto volantes. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes de 
establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
- Si creo que sea necesario, 

12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
- No. 

ENTREVISTA # 2 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
-Porque necesito trabajar para tener mejor solvencia 

en mis gastos. 
2.- lPor qué escogió este lugar? 

-Porque esta cerca del lugar de donde vivo. 
3.- lQué ventajas le encuentra al l~gar? 

-Buena el i entela, tamaño adecuado, tenemos lo neces! 
ria. 

4.- lQué desventajas le encuentra al lugar? 
-Mucha competencia, no bien ubicado, es una zona de­
medianos recursos económicos. 

5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo harfa? 
-A una zona con mayores recursos económicos. 

6.- lPor qué? 
-Para mejorar mi situación económica. 

7.- lCómo le gustaría que fuera el local? 
-M§s grande y mejor ubicado. 

8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento­
e te.? 
-Los distribuidores son informales por la situaci6n 

que no hay materia prima. 
9.- lSu clientela ha aumentado ó ha disminuido? 

-Aumenta poco a poco. 
io;- lHace promoci6n ó espera que le lleguen los clien-­

tes? 
-Realizo promoción por medio de volantes. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes -
de establecer la clfnica y farmacia veterinaria? 
-Si es muy necesario 
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12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
-Ninguno. 

ENTREV 1 STA # 3 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
-Porque trabajaba antes en una y quise independizar 
me. 

2.- lPor qué escogió este lugar? 
-Porque sólo ·encontré este local desocupado por la­

zona. 
3.- lQué ventajas \e encuentra al lugar? 

-Poca competencia y esta bien ubicado. 
4.- lQué desventajas le encuentra al lugar? 

-Ninguna. 
5.- lS~ .pudiera cambiarse a donde lo harfa? 

-A un lugar de mayores ingresos económitos, pero me 
siento bien aquí. 

6 ;- lPor qué? 
-En ocasiones me las veo duras por poca clientela -

y más en tiempo de vacaciones. 
7.- lCómo le gustaría que fuera el local? 

·-Un poco más grarde para tener quirófano e~pecia1. 
8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento, 

. etc.? 
-Ninguno. 

9.- lSu clientela ha aumentado 6 ha disminüfdo? ' 
. -Como t~do a veces sube y otras baja. 

10.- lHace promoción 6 espera que le lleguen los clien-­
tes? 
-Reparto volantes más ó menos una ve~ al a~o y les­

hago historia clínica para comunicarme con los - -
clientes. 

11;- lCree necesario hacer un estudid de mercado antes·.~ 
de establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-Pues si lo creo necesario. 
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12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
No por desconocerlo. 

ENTREVISTA # 4 

1.- lPor qué puso clfnica y farmacia veterinaria? 
-Me gusta la profesión y es bien remunerada. 

2.- lPor qué escogió este lugar? 
-Es un lugar muy céntrico. 

3.- lQué ventajas le encuentra al lugar? 
-Bien ubicado, dentro de zona comercial y muy comu­

nicado. 
· 4.~ lQué desventajas le encuentra al lugar? 

-Tengo el local un poco pequeño. 
s.- lSi pudiera cambiarse a donde lo harfa? 

-Realmente estoy bien aquf. 
6.- lPor qué? 

-Estoy cerca de mi casa y me vi bien. 
7.- lC6mo le gustarfa que fuera el local? 

-Mis grande para introducir pensión e implementos. 
8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento, 

etc.? 
9.~ lSu clientela ha aumentado 6 ha disminuido? 

-Aumenta considerablemente. 
10.- lHace promoci6n ó espera que le lleguen Jos clien~­

tes?. 
-Reparto publicidad casa por casa. 

11.- lCr~e necesario hacer un estudio de mercado antes -
de establecer li clfnica y farmacia véterinaria? 
-Tal ve~. dependiendo Ja zona en que se encuentre~ 

·12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
-Una vez platiqué con un industrial, pero no creí ·"' 
que se pudiera aplicar a la veterina~ia. 

ENTRE VI STA # 5 

1.~ lPor qué puso clfnica y farmacia veterinaria?. 
'J. 
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-Porque necesitaba trabajar. 
2.- lPor qué escogió este lugar? 

-Porque este local me lo dejó un amigo que ya traba 
jaba antes qui. 

3.- lQué ventajas le encuentra al lugar? 
-Que ya estaba trabajando y su clientela es más ó -
menos buena. 

4.- lQué desventajas le encuentra al lugar? 
-Local pequeño y zona poco urbana. 

5.- lSi pudiera cambiarse adonde lo haría? 
-A un lugar más céntrico. 

6.- lPor qué? 
-Hay poco transporte y en épocas de lluvia es muy -
problemático. 

7.- lC6mo le gustaría que fuera el local? 
-Más grande. 

8.- iTiene problemas para adquirir medicinas, alimento~ 
etc.? 
-En ocasiones tengo que ir personalmente a conseguí~ 
los. 

9~- lSu clientela ha aumentado 6 ha disminuido? 
~Es estable. 

10.- lHace promoción 6 esoera que le lleguen los clientes? 
-No es necesario pues sólo hay una farmacia por aquí. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado ant~s de 
establecer la clínica y farmacia véterinaria? 

. ~si, si es necesario. 
12.- lRealizó algQn estudio de merca~o? 

-No, ninguno. 

ENTREVISTA # 6 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia vet~rinarfa? 

-Pafa ejercer in~ependientemente~ 
2.- lPor qué esco~ió este lugar?. 

-Porque aquf vivo. 
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3.- lQué ventajas le encuentra al lugar? 
-No pago renta y tengo tiempo para poder titularme. 

4.- lQué desventajas le encuentra al lugar? 
-Es pequeño para ser verdaderamente una clínica y -­
farmacia. 

5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo harfa? 
-A un lugar más céntrico y mejor ubicado. 

6.- lPor qué? 
-Aquí esta un poco escondido. 

7.- lCómo le gustaría que fuera el local? 
-Más grande como una tres veces de este. 

8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento, 
etc.? . 
-Realmente yo consigo todo porque compro cantidades 
pequeñas. 

9.- .lSu client~la ha aumentado 6 ha disminuido? 
-Es poca pero estable. 

10.- lHace promoción ó espera que le lleguen los clien-­
tes? 
-Espero que lleguen pbr medio de mis conocidos. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado ~ntes -
de establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-Tal vez. 

12.- lRealizó algQn estudio de mercado? 
-No. 

EIHREVISTA # 7 

l.,.. Por qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
~Potque ya trabajaba en un~ co~o ayudanti • 

. 2.- lPor qué escogió este lugar?· 
-Por estar cercario a mi casa. 

3.- lQué ventajas le encuentra al lugar? 
~E~ta bien ubicado y tengo buenos ingresos: 

· 4. - lQué desventajas le encuentra al lugar? 
-Local pequeño, falta de. servicios (agua generalmeJl 
te) y hay humedad. 
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5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo hari'a? 
-A ningGn lado s6lo ampliaria. 

6.- lPor qué? 
-Aquí estoy agusto y tengo buena clientela. 

7.- lC6mo le gustaría que fuera el local? 
-Más grande para poder introducir baño, pensión, etc. 

8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimP.nto,­
etc.? 
-Ningún problema. 

9.- lSu clientela ha aumentado 6 ha disminuido?. 
-Aumenta satisfactoriamente y en ocasiones es estable. 

10.- lHace promoci6n 6 espera que le lleguen los clientes1 
~s6lo en una ocasi6n repartí volantes. 

' 
· 11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes .de-

establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-No. 

12.~ lRealiz6 algGri estudio de m~rcado? 
-No. 

ENTREVISTA # 8 

l. - l Po r q u é pus o c H n i é a y fa rlll a c i a v e te r i n a r i a ? 
-Porque terminé de. estudiar y quise ejercer~ 

· 2.- lPor qué escogi6 este lugar? 
-Porque me dij e ron que rentaban· e 1 loca 1; 

3.~ lQué ventajas le~encuentra al lugar? 
-Que ya soy conocido por esta zona. 

4.- lQué desventajas le encuentra él local?' 
·.-Ninguna . 

. 5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo haría? 
-A un lugar· más cercano a mi casa. 

6.- lPor qué? 
-Vivía cerca de aquí antes pero tuve que cambiarme . 

. 1.- lC6mo le gustarfa que fuer~ el local? 
-S61o un poco más grénde. 

8.- lTiene problemas para adquirir medicinas, alimento,~ 

etc,.? 
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-Ninguno, sólo a veces se atrasa uno ó dos dias el -
proveedor. 

9.- lSu clientela ha aumentado ó ha disminuido? 
-Aumenta pero mis ó menos es estable. 

10.- lHace promoción ó espera que le lleguen los clientes? 
-Sólo los primeros años repartí volantes. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes de 
establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-Si. 

12.- Realizó algún estudio de mercado? 
-Desconocia que existieran dichos estudios. 

ElffREVISTA # 9 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
-Terminé y quise ejercer la carrera. 

2.- lPor qué escogió este lugar?. 
-Primero busque una zona sin veterinarios cercanos y 

también por estar baja la renta y unos amigos me -­
ayudaron con la medicina. 

3.- lQué ventaja1; le encuentra al lugar? 
-Alta población animal, pero es baja la de pequeñas­
especies, casi es cerdcs y caballos. 

4. - lQué desventajas le encuentra al lugar? 
-Tiene un acceso dificil. 

5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo haría? 
-A ningún lado pues estoy bien aqui. 

6.- lPor qué? 
-Gano bien en .este lugar. 

7.- lCómo le gustarla qué fuera el local? 
-Un poco mis grande y con mejores insta.laciones. 

8.- lTiene problemas para adquirir medicihas, ~1i~ento,-
etc.? 
-Realmente no, pues hago .compras poco' frecuentes. 

9.- lSu clientela ha aumentado ó ha disminuido?. 
-Aumehta r&oid~mehte. 

10.- lHace promoción ó espera que le lleguen los clientes? 

29 



-No, sólo por recomendaciones de clientes y familia­
res. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes de 
establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-Desde luego, si es muy necesario. 

12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
-Sólo investigué que no existieran otras veterina-­
ri as por aquí. 

ENTREVISTA # 10 

1.- lPor qué puso clínica y farmacia veterinaria? 
-Por un traspaso que tuve al terminar de estudiar. 

2.-. lPor qué escogió este lugar? 
-Yo no lo escogí realmente. 

3.~ lQué ventajas le encuentra al lugar? 
-Al ta población animal de. diferentes especies. 

4.- lQYé desventajat le encuentra al lugar? 
-Existe mucha delincuencia y hay muchos charlatanes­
que se hacen pasar por veterinarios y nos crean ma­
l a fama. 

5.- lSi pudiera cambiarse a donde lo haría? 
-Me gustarla trabajar la clinica en la provincia. 

6.- lPor qué? 
-Creo que existe menos competentia y mis mercado. 

7.- lCómo le gustarí? que fuera el local? 
-Mis grande para poder vender alimento y animales. 

8.- lTiene problemas para-adquirir medicinas, alimento.­
etc.? 
-No, sólo en ocasiones se escasean las vacunas. 

9.- lSu clientela ha aumentado ó ha disminuido? 
-Aumenta lentamente. 

10.- lHace promoción ó espera que le 11 eguen los clientes? 
. -No creo que .con el tiempo que tiene sea necesario. 

11.- lCree necesario hacer un estudio de mercado antes de 
establecer la clínica y farmacia veterinaria? 
-Sí. definitivamente. 
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12.- lRealizó algún estudio de mercado? 
-No. 

·.'.·' 
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A N E X O "2" 

Tomando como razones de la experiencia a los principales 
instrumentos técnicos para la investigación del mercado. Es--
tos nos servirán a los Médicos Veterinarios Zootecnistas como 
pauta para el establecimiento de la clínica y farmacia veteri­
naria. 

La investigación de mercado es un componente vital del -­
proceso de mercadeo, puesto que es la base para el planeamien­
to y la ejecución de los programas. 

La investigación de mercado como parte integrante de un -

sistema, debe recoger, especialmente de fuentes externas la i~ 
formación que se necesita para la toma de decisiones. Por lo 
tanto , par a c om pre n d e r e 1 p a pe l de l a i n ve s ti g a e i ó n en el me r -

cadeo, un punto lógico para iniciar es la toma de decisiones. 

Lo primero. en la toma de decisiones es la identificación 
del problema; la investigación de mercado recoge hechos, opi-­

niones y síntomas que ayudan a la administración a reconocer -
la situación problemática. 

Como segundo punto tenemos la conceptualización del pro-­
blema en el cual la investigación de mercadeo suministra infor_ 
mación sobre las influencias de los factores incontrolables -­
(ps1cológicos, culturales, sociales y económicos) y controla-­
bles (productos, distribución, promoción, fijación de precios) 
y sobre la situación competitiva, ayuda a la administración a 
explicar la si tu ación problemática. En esta etapa de toma de 
decisiones la investigación de mercado analiza la información 
derivada de fuentes externas e internas. 

Como tercer punto de la toma de decisiones, está identifi 
car las fuentes de los dist.intos renglones de información para 
facilitar el entendimiento de éstas, es de utilidad clasificar 
las en primarias y se¿undarias 
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La fuente primaria es en la cual se obtiene directamente 

la información, mediante cuestionarios o entrevistas. Entre -
las fuentes primarias se encuentra los compradores y consumido 
res, los in termed i arios, vendedores, etc. 

Las fuentes secundarias son los materiales publicados, C.Q 

mo los del censo que publica el gobierno. Puede ocurrir a ve­
ces que una fuente secundaria de otro tipo (como los archivos) 
contengan la información deseada, aunque tal vez esto no lo se 
pa los que la necesitan para la toma de decisiones. 

En otras palabras las fuentes secundarias no son depósi-­
tos de informaci6n que se consigue especificamente para alcan­
zar los objetivos del proyecto, sino más bien de materiales -­
que se habian allegado para otros fines. 

El investigador siempre debe buscar primero en las fuen-­
tes secundarias, pues si la información que se necesita ya-:--­
existe se economizan el tiempo y el gasto de recogerlas en las 
fuentes primarias. Sin embargo, lo corriente es que las fuen­
tes secundarias, como las estadísticas de población y de ingr~ 

sos, den alguna información, pero los datos más críticos (como 
la disposición de los consumidores a adquirir un determinado -
producto en determinadas condiciones de.mercado) tienen que ob 

tenerse de fuentes primarias. 

Si toda la información que se necesita se puede obtener -
de fuentes secundarias, no hay ninguna necesidad de tomar deci 

sión sobre métodos de investigación; pero lo más probable es -
que sea preciso utilizar fuentes primarias. 

El método encuesta o entrevista permite obtener la infor­
mación directamente de individuos que contesten, o bien en en­
trevistas personales o telefónicas. La encuesta es una pregu!!_ 
ta abierta donde deja al interrogado en libertad para formular 
su prop'la respuesta. El método encuesta tiene tres aplicacio-
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nes principales. 

- Recoger hechos de los respondientes. 

Registrar sus opiniones. 

- Averiguar cómo interpretan diversos asuntos. 

La precisión y confiabilidad del método dependen de la -­

aplicación que se les dé. Es más exacto y confiable para obte 
' -

ner hechos concretos, menos confiable cuando se usa para reco-

ger opiniones y much,simo menos cuando se utiliza para obtener 

las interpretaciones de los respondedores. 

En la encuesta o entrevista objetiva se pide a los respon 

dientes atenerse a hechos concretos con preguntas como Hiene 

usted perros en su casa?, ldónde lleva a sus animales a vacu-­

~áf?, etc~ Ha~ta las respuestas a preguntas objetivas estin -

~ujetas a error porque algunos respondientes tienen mala memo­

ria, o no pueden generalizar acerca de experiencias persona---

1 es. 

La encuesta opinióri está destinada a recoger expresiones 

de opiniones personales, registrar evaluaciones de distintas -

cosas o informar acerca de ideas sobre cuestiones específicas. 

Estas encuestas o entrevistas a mis de ~star sujetas a los mi~ 

mos posibles errores de la objetiva, puede darnos respuestas ~ 

que no reflejan con exéctitud las verdaderas opiniones, puesto 

que obligan a la persona a dar respuestas inmediatas a cuesti.Q. 

nes sobre las cuales no ha pensado Qltimamente. 

En la encuesta interpretativa el respondedor actúa como -

intérpf'ete .v como reportero. Datos interpretativos se obtié-­

nen usando preguntas como: lqué piensa acerca del· trato qve se . . 
le dá a sus animales?, lpor qué lleva a su animal al veterina-

rio?, etc. Una limitante de la encuesta interpretativa es que 

las respuestas frecuentemente reflejan incapacidad para inter­

pretar concientemente sentimientos, motivos y actitudes perso-
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na les. 

En el cuestionario, la pregunta directa obliga al interr.Q_ 
gado a escoger entre un número limitado de respuestas, como 
por ejemplo: lcómo considera el servicio médico veterinario -­
que existe en esta zona? 

Excelente 

Bueno 
~~~--~~~~ 

Malo 
Regu 1 ar ____ _ 

En nuestro Estudio del Mercado para el Establecimiento -
de una Clínica y Farmacia Veterinaria, en una Zona Sub-Urba-­
na, sedán algunas definiciones generales y procedimientos P! 
raque el Médico Veterinario lleve a cabo la investigación -­
del mercado. El desarrollo de 1 os cuestionarios debe basarse 
primordialmente en las respuestas que se levantaron en la en­
cuesta o entreví sta, ya que contienen 1 as aseveraciones que -
más nos interesan para el establecimiento de la clínica y far 
macia vete~inaria. 

Muestreo p~ra establecer el namero de encuestados o en--
trevistados. Todas las muestras de investigación de mercado 
caen dentro de dos categorías: de probabilidad y de no proba.: 

bil idad. 

Las muestras de probabilidad son el resultado de un pro­
ceso de selección.al azar, donde cada miembro del universo 
tiene una probabilidad conocida de ser seleccionado por la -­

mu es tra. 

Las muestras de no probabilidad se originan en un proce"'. 
so en el cual el juicio (y por tanto en perjuicio) entra en.­

la selección de los miembros de un universo que se incluyen -
en la muestra. Esto es que una. muestra de no probabilidad, -
sería entreví star C'ierto número de personas que posean deter-
minadas características, como por ejemplo: Entrevistar 20 
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hombres con una edad media de 30 a 40 años en una zona de un 
kilómetro a la redonda, de donde pensamos establecer nuestra 

clínica y farmacia veterinaria. Si este mismo estudio se fu~ 

ra a hacer usando la muestra de probabilidad, se confiaría -­
que el mismo mecanismo de la probabilidad seleccionaría por-­

e iones representativas de personas con las características da 
das. 

Publicidad. la publicidad lleva el mensaje del empresa-
rio a las masas (es decir grandes grupos) de compradores en -
potencia, su acción es de escopeta de perdigones. Pero este 
medio de comunicac·ión sólo puede servir los propósitos del e!!!. 

presario si al mismo tiempo llena las necesidades de info~ma­

c i ó n del pú b 1 i c o . 

Dentro de la medicina vete~inaria es importante ya que -
sin ella no podriamos darnos a cbnocer tan ficilm~rite en un -
irea. determinada de trabajo, mis aan si existe otro midico V! 
terinario en un lugar circundante. la publicidad va a mejo~­
rar la sitüación de nuestra clinita y farmacia vet~rinaria, -
puesto que va a hacer llegar la clase de servicios que se --­

ofrecen a una gran cantidad de personas que ignoran que en -­
ese momento ya estamos establecidos. 

Es determinante que en el momento de elaborar este medio 
de promoción tomemos muy en cuenta que ya hemos hecho un est~ 

dio previo de mercado en el cual conocemos el tipo general de 

persona~ que habitan por la zona y as• poder .realizar este m~ 
dio con las palabras adecuadas a ellas para su mejor entendi­
miento. 

Recursos empleados como medios para establecer una publj_ 
cidad COf¡Veniente, dentro de la cli'nica y farmacia veterina-­
ria. 

Vo1ariteo.- .En ellos podemos especificar claramente la --
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clase de servicios, repartiéndose en gran cantidad y sin va--­

riar en ellos el vocabulario utilizado. 

Cartelones.- Medio de publicidad fijo en un determinado -

lugar, donde grandes cantidades de personas pueden verlo sin -
necesidad de darle a cada una de ellas algún otro medio publi­

citario. 

Altavoz.- Este tipo de publicidad hace llegar el mensaje 
de empresario a las personas sin tener la molestia de leer o -

moverse de su lugar de residencia, éste debe de ser breve. y-­

claro para que la persona tome el mensaje rápidamente. 

Las condiciones anteriores estarán relacionadas con el e!! 
torno socio-económico en el cual desarrollaremos nuestro campo 
de acción, en las que se deberán considerar primordialmente la 
d i me n si ó n de 1 a p o b l a e i ó n , l a l oc a 1 i za c i ó n y a s pe c tos cu 1 tura -
les varios (costumbres, tradición, religión, etc.) 

En caso de tratarse de núcleos de población o asentamien­
tos pequefios, es menester considerar como punto importante el 
nexo con las autoridades respectivas para que a través de és··­
tas se lleven a cabo juntas de discusión con los habitantes y 

así mismo visitas domiciliarias. 

Variables a considerar en el mercado de una el ínica y far_ 
macia veterinaria. Existen dos tipos de variables a conside-~ 
rar: los controlables y los incontrolables. 

La mayor variedad de los estudios sobre el mercadeo, se -
refiere a la influencia de los factores controlables. 

Productos o insumos."'. En este punto en que debemos cono­
cer qué disponibilidad existe para nosotros de obtener fácil o. 
difícilmente estos insumos, o sea, qué tanto están a nuestro -
alcance y de los proveedores de medicina, alimento .• implemen--
tos, etc. 
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Local.- El local donde pensamos establecer la clínica y -

farmacia veterinaria, es de suma importancia, ya que aparte d~ 

bemos tomar en cuentá dentro de éste, la ubicación, que de pr.!'!_ 

ferencia se encuentre cerca de algunos otros establecimientos, 

de este modo .seri más fácil que se dé a conocer el nuestro por 

los anteriores ya conocidos. 

las vías de acceso que llegue a tener, son importantes ya 

que entre más vías de acceso tenga y no sean muy complicadas -

será mis fácil llegar a él, a nuestros futuros clientes. Es -

oportuno mencionar si existe algún lugar para estacionar auto­

móviles. El tamaño de el local debe ser de acuerdo a las nece 

sidades que requiera la distr'lbución de la cllnica y farmacia 

veterinaria, y a la comodidad de los clientes e impresión que 

tomará de ella este mismo. 

Servicios.- Puede ir paralelo al tamaño del local, pues 

entre más grande, se puede dar un mayor número de servicios; -

como por ejemplo: sala de espera, consultori~-quirófano, farm~ 

cia, pensión, baño-peluquería, etc. 

La calidad de los servicios dependerá directamente del --

responsable de la clínica y farmacia veterinaria. Esta cali--

dad de servicios también influirá en el éxito a corto o largo 

plazo. 

Competencia.- Aquí tenemos que ver qué tanta. área de com­

petencia tenemos a nuestro alrededor y qué acreditamiento po-­

seen tomando en cuenta las variables que mencionamos anterior­

mente. Esto nos dari una idea tambié.n de qué tanto esfuerzo -

debemos poner para establecer la el i'nica y farmacia veterina-­

ria, y obtener el éxito deseado. 

Las variables o .factores incontrolables son los más difí­

ciles de vencer y entre ellos tenemos: 
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Psicológicos.- Esto es que no conocemos las ideas de nue§_ 

tros clientes acerca del médico veterinario y sus funciones co 

mo tal. 

Culturales.- Significa que dependiendo de la cultura de -

las personas que se encuentran en la zona marcada dentro del -

lugar donde establecimos la clínica y farmacia veterinaria, a 

estas personas pueden no confiar en el médico veterinario por 

fetichismos, costumbres mal encaminadas, ideas religiosas, --­

etc., esto también afectará el éxito deseado. 

Socio-econ6micos.- Rotundamente este es el punto en donde 

se veri más mermada nuestra realización como médicos ve.terina­

ri os, ya que aunque tengamos una magnífica ubicación, insumos, 

local, etc., si estamos en una zona demasiado marginada y de -

escasos recursos económicos~ nuestro éxito se veri solo como -

labor social,pero debemos tomar en cuenta que también necesi­

tamos estímulos económicos para poder 1 levar a cabo una admi--. 
' . . 

nistración de la clínica y farmacia veterinaria y para nuestro. 

desarrollo personal. 

Clientela.- Aquí debemos saber por medio de la encuesta o 

entreví sta a nuestros futuros clientes~ quienes tienen anima'-­

les, quienes consultan al veterinario, quienes ya lo tienen de 

planta, etc., se le considera a la clien'tela como variable no 

controlable por los puntos anteriormente expuestos. · 
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