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1.~ INTRODUCCION.

Cuando se desconocen los conceptos bdsicos, los instrumen
tos técnicos v variables a considerar para el establecimiento

de una clinica y farmacia veterinaria, posiblemente el éxito -
no sea tan viable como esperamos.

Generalmente, antes de realizar cualquier accion ya sea -
de investigacién, construccidon o establecimiento de una empre-
sa, resulta conveniente llevar a cabo un estudio previo de mep
cado.

E1 presente trabajo sirve de orientacién en 1a‘determina-
cién de los puntos importantes. a considerar en e]kEstudio;de1
Mercado para el Establecimiento de una Clinica y Farmacia Vete
rinaria en una Zona Sub-Urbana, Conociéndolos serd mds facti-
ble‘que una clinica y farmaéia‘veterinaria sean,rehtables, 1o
que ‘no siempre sucede cuando, para su estab]ec1m1ento, solo -
nos . basamos en la intuicidn, ' ' ‘

~ El objetivo pr]nc1pa1 de este trabago es. determ1nar 1os
criterios que siguieron Ios médicos veterinarios para el esta—
blecimiento de su c]1n1ca y/o farmac1a veterinaria.

~Las razones que hayan tomado nos servirdn para saber qué
elementos consideraron, si efectuaron un estudio previo:de mer
cado, o si sélo se basaron en ideas sUb*etivas, fntuicién, co-.
‘nocimientos empfficos,'etc. En caso de haber optado por 1o -~
prlmero, estab]eceremos Jerarqu1camente las var1ab1es mas con=
venientes o de mayorvut)11dad.pract1ca.; ‘

Para recabar 105 datos mencionados d1remos que 1os pr1nc1-‘=
pa]es 1nstrumentos usados fueron ]a entrev1sta Yy 1a encuesta.




Los resultados obtenidos nos serviran como base para la -
comparacion de ideas y criterios, asi se podrd medir el éxito
relativo de Tos que utilizaron la investigacion de mercado y -
de los que no lo hiciercn,

Al mismo tiempo proporcionara las recomendaciones bdsicas
para establecer una clinica y farmacia veterinaria, 1o que per
mitira mayores probabilidades de éxito para aquellos que estdn
interesados en establecer una o ambas; conociendo de antemano
“en qué condiciones se encuentra el mercado donde habrdn de de-
sarrollar sus actividades profesionales, su desempefio y posi--

b]e'deseﬁvolvimiento profesional seran mejores.

Pero antes de iniciar definiré como es la zona sub- urbana »
para el desarrollo de la tesis. Tomamos como tal aque]las en.
‘donde aiin ‘encontramos animales de produccidn como bovinos (ge-

'”‘neralmente establos), aves, cerdos y en ocasiones equwnos (to-

dos eI]os en tras patlo)

En 1a realizacién de las entrevistas a las c11n1ca y/o ;
farmacxas veterinarias, la mayor parte de allas fue a compane-_”
ros recién egresados ] que habian conc1u1do sus estud1os hace
poco tiempoi ‘

‘ Cuando se termina ia carrera, hay ocasiones en que nos --
encohtramos con la pregUnta de qué vamos a hacer ahora,‘digo -
' ~en ocasiones porque es poca la gente que ya tiene pensado que
'es 10 que va a hacer al concluir ' sys estud1os.

‘ Una‘mayoriavdetermina en’estéblecer una clinica-y farma--
“cia veter1nar1a, s1endo su primer problema, en donde estable--
cerla, CEs por esto que este trabajo pretende orlentar a todos
‘aquel]os a encontrar ‘una so]uc1on 2 su problema.- L




2.- MARCO TEORICO.
“2.1.- Conceptos bdsicos.

E1 mercadeo se puede definir como: "Proceso gerencial --
por el cual se hacen coincidir lTos productos con los mercados
y se efectdan transferencias de la propiedad" (7) 6 bien co--
mo: "La ejecucidn de actividades comerciales que dirigen el -
flujo de bienes y servicios desde el producto hasta el consu-
midor o usuario" (2).

0 sea que, bisicamente el mercadeo consiste en poner en
rélacjén las necesidades y deseos del consumidor con los bie-
neé‘y'éervicios gue ofrece el productor, a fin de lograr una-
.~transferencia de 1a'propiedad Asi Tas actividades del merca
.:deo son aquellas que se re]ar1onan mas directamente con los 4'
esfuerzos de la empresa por est1mu1ar y-satisfacer la deman--
da. ' ‘

Estas actividades estdn entrelazadas Yy se afectan mutua-
mente.como componentes del sistema tota1 mediante el cual la
" empresa desarro]la y 1leva al plblico sus productos, los dis-
v"tr1buye por los cana]es de: mercadeo, los promueve y les pone
"bprecwo.-- ' ‘ '

2. 2 Importanc1a de] estudio del mercado para el esta--'
o blec1m1ento de una- c11n1ca 'y farmac1a veter1nar1a

o Cuando se t1ene en.mente estab1ecer una c11n1ca y farma-
’7>c1a veter1nar1a, frecuentemente ‘tenemos una ser1e de interro~

‘gantes.

~&Qué Tugar serd el ﬂpr0p1ado para estab]ecer Ta c11n1ca
‘y farmaC1a veter1nar1a? ’ . L

:;f;&Qué cantidad'dé ¢1iente1&]téhdré en,un inicio?.:,



{Se incrementard rdpidamente la clientela si me establez-
¢co en este lugar?

iQué tiempo necesitaré para obtener los resultados desea-
dos?

{Serd importante hacer promocidn en este lugar?
¢Qué tipo de promocidn serd la indicada?

{Qué tipos de vias de comunicacidn serdn necesarias para
- brindar los servicios que requiere la clientela en potencia?

¢Qué tipo de clinica debo realizar de acuerdo a las carac
teristicas de la competencia que me rodea? s

Estas son a]gunas de la preguntas que con mayor frecuen--
cia nos hacemos -antes de establecer la c11n1ca y farmacia vete
_rinaria, este es, que cuando tenemos planeado establecernos co
mo Médicos. Veterinarios Zootecnistas, debemos hacer un estudio
previo de mercadc que nos permifa tener mayores pbobabi]idades
de éxito. Conociendo de antemano el mercado a explotar las =--
vias de acceso, los sistemas de publicidad, las caracteristi--
cas de los futuros c}ientes (su estrato social, nivel educacio
nal, creencias religiosas, costumbres), etc., las probabﬁ]idg-
des de éxito aumentan. - ' . !

"2}3}-vMéréado de bienes (farmac{a)'

El mercado de bienes To dof1n1mos como: "S1tuac1on de in-
tercamb1o entre la oferta 'y la demanda donde compiten los ofer
'tantes de ]os mismos b1enes 0 sucedaneos.‘ (9)

En caso de la farmacia veterxnarwa, el conJunto de’ ‘bienes
a vender se caracter1zara por su perecibilidad. (fecha de cadu--
 c|dad) y diferente veIOC1dad de venta, siendo med1ada 1a prefe
rencia del consum1dor por la preferenc1a de qu1en receto 91




producto.

La competencia depende principalmente del prestigio y To-
calizacion 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 ccnocer y -
les dé informacidn sobre el producto.
Que coloque el producto en los lugares disponibles en -
el momento apropiade y conveniente para el futuro com--

» prador.

- Finalmente que 1los preCIos resulten aceptables para e]
consum1dor y al mismo tiempo permitan a la empresa rea-
lizar una actividad. '

2;4.¥,Méfcado de servicios (clinica).

 El mercado de servicios la definimos como: "La situacidn
de intercambio donde la oferta y la demanda de trabajo e intan
gibles se corresponden cualitativa y cuantitativamente. (9)

En un estudio de mercado se pretende obtener informaciéﬁ 7
sobre el tipo de servicios que se demandan, -las caracteristi«-
cas de los ofertantes y las caracteristicas de los demandan---
tes. ‘ ' o

En caso de la clinica veterinaria Ta demanda del servicio
a pres tar . estd mediada por las caracteristicas de los demandan
tes, part1cu1armente en To referente a su desarrcllo cu]turaT
su actitud hacia los animales y a su nivel de ingreso.” En ---
cuanto a.la competenc1a, ésta depende del prestlg1o y localiza
701on de las otras clinicas veter1nar1as con resnecto a 1a que
va a 1nsta1arse

Otros elementos a considerar son los siguientes:



- Que organice los canales por medio de los cuales estos
servicios se ponen a la disposicidn de los posibles com
pradores.

- Que haga conocer al comprador en potencia los tipos y =~
naturaleza de servicios que se ofrecen.

- Que le permita 1a determinacién de precios que resulten
aceptables para los compradores y al mismo tiempo den a
- la empresa una utilidad.
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METODOLOGIA APLICADA EN EL ESTUDIO DEL MERCADO.
3.1.- Instrumentos empleados.

Elaboracidn de un cuestionario inicial con'preguntas
éPor qué puso clinica y farmacia véterinafia?

{Por qué escogid este Tugar?
iQué ventajas le encuentra al lugar?

'éQue desventajas le encuentra al lugar?

¢Si pudiera cambiarlas a dénde lo harfa?
iPor qué? B
iComo le gustaria que fuera el local? .
i{Tiene problemas para adqu1r1r med1c1nas, a11mento,-—

etc? ' '
i{Su:clientela ha aumentado 0 ha d1sm1nu1do? : E

iHace promocidn o espera que le 1leguen los c11entes° L

¢Cree necesario hacer un estudio de mercado antes de
establecer la clinica y farmacia veter1nar1a? ”
iRealizd algun estudio de mercade?

Entrevxsta a 10 Médicos Veter1nar1os Zootecn1stas que tle

.nen clinica y/o farmacia veter1nar1a, en base a1 cuest1onar1o

“qnicial.

(anexo 1)

E]aborac1on de’ un cue°t1onar1o cerrado en base 2 1as res~ ;

puestas de el cuest1onat1o 1n1c1a1

- 1 -

Si_ : ' o No_ -

v Comp]ementar sus‘1ngrgsos -

lCuando estab]ec1o SU c11n1ca y/o farmac1a veter1na—5,l
ria trabaaaba usted en a1quna parte’

- AT estab]ecer 'su c11n1ra y/o fahmacia*vétériharia;'-

buscaba fundamenta]mente?
] Independ1zarse : B R AR ELTTE RO
__Crear su fuente de trabaao‘f e S T
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__Otro (especifique)

¢AT iniciarse usted establecio?

Clinica
___Farmacia

___Ambas
¢S contestd Gnicamente clinica o farmacia espec4f1-
que por qué no ha puesto ambas?

¢E1 lugar To eligio por?

Cercano a su casa
Bien ubicado

__Estaba a su alcance la renta -

_- Otro (especifique) ’ '
¢Su clinica y/o farmac1a veter1nar1a t1ene ventaJas -
sobre otras del rumbo? :
Si_ Cudles L S No
¢Su clinica y/o farmacra vetpr1nar1a tiene desventa--

- Jjas sobre otras del rumbo7

Si_ Cudles ‘ : No
¢S1 tuviera oportunidad de seleccionar el lugar donde

.poner su c¢clinica -y/o farmacia veterinaria, qué lugar.

escogeria?

iQué mejoras desearia- hacerle a su 1oca1?

___Agrandarlo

Equiparlo

_ Complementarlo ton pénsién y bafio
__Otro (espec1f1que) : . ‘ ;
{Tiene usted prob]emas para adqu1”1r med1camentos7 =

-,Para su c11n1ca Si N
Para su farmacia cooSi_ o Ne_
¢Ha notado que su clientela?

- _Aumenta '
D1sm1nuye

Permanece estable

.¢Rea11za dentro de su c11n1ca y/o farmac1a vetérihafJi"



ria compra-venta de animaies?
Si__ No.

13.- iCrfa usted razas o promueve cruzas dentro de su cli
nica y/o farmacia veterinaria?

Si_ ' No
14.- itParticipa usted en las exposiciones can1nas?

Si__ - ‘ No_
15.- ¢S participa lo hace como? ‘

___Como juez

___Como entrenador
__LComo propietario
16.- iHa usado alguna vez un swstema de pub11c1dad? ‘
0 Si___ Cudl : : No
”,17.- iConoce algiln método de estudio de- mercado para esta'

b]ecer una clinica y farmacia veterinaria?
Si_ - : : v : coen No
18.-‘£Real1zo usted un estud1o de mercado antes de esta~~
b]ecer su clinica y/o farmacia veterinaria?
Si__ - , : "' ‘No___-
19.- iCree necesar1o manegar tecn1cas de mercadotecnxa pa
' "ra~su c]wnwca v/o farmacia veterinaria?
‘ Si R ' - - No_._
fzo{-'&Los veter1nar1oa que tienen su clinica y/o farmac1a-
‘ :veter1nar1a cercana a-la de usted op1nan desfavora--
blemente de 's. ejercicio como c11n1co? - R
S s N o N ‘No__
Apl1cac1on del cuest1onar1o cerrado a 50 Med1cos Veter1-
!narwcs Zootecnwstas que t13nen c11n1ca y/n farmac1a veter1na-

ma.

Procesam1ento de Ta 1nf0rmac1on.v Los”datos sn'pfdcesa--“~

ron tomando como-un 100% a los 50 Medxcos Veter1nar1os encues'
"tados, en base al cuestwonarwo cerrado, Yy a<1 sacamos 105 por*
centaxes equ1va1entes de cada pregunta '



3.2.- HIPOTESIS
La mayor parte de los Médicos Veterinarios Zootecnistas:
que tienen clinica y/o farmacia veterinaria no realjzaron un

estudio previo de mercado.

- Por desconocer la existencia de instrumentos para ha--
cerlo.

- Por no considerarlo necesario..

i




RESULTADOS.

i{Cuando establecid su clinica y/o farmacia veterina--
ria trabajaba usteden alguna parte?

Si el 38.5%

No el 61.5%

(A1 establecer su clinica y/o farmacia veterinaria --
buscaba fundamentalmente?

Independizarse o1 30.7%

€rear su fuente de trabajo el 46. 4%

Complementar sus ingresos el 7.7%

E1 15.2% las tres respuestas anteriofes}

ATl diniciarse usted estabTecno? .

Clinica el 38.5%

Farmacia el 0%

Ambas el 61.5% , .
¢Si contesto un1camente c11n1ca 0. farmac1a,~spEC1f1—~'
que por que no no ha puesto ambas?

Poner farmacia resu]ta mas caro el -15. 1y
Primero clinica y Juntar para después poner farmac1a
el 15.4% | | |
No es muy buena la farmac1a en estas zonas. e1 / 7%

(E1 lugar lo eligié por? '
Cercano a su casa el 7.7%
Bien ubicado el 53.9%
Estaba a su alcance la renta el 0%
E1 23% las tres resbdestas anteriqres{
Donde ‘encontraron local el 7.7%
~-Tienen 1oca1 propio. el 7. 7% ,
.- &Su'clinica y/o farmac1a veter1nar1a t1ene ventaaas-vv
sobre otras del rumbo?. - ' a
S el 46.1% de Ios cuales Tas - razones fueron
La ub1cac10n el 23% , : ' '
Dan serv1c1o a su dom|c111o e] 15 4% _
‘ E] serv1c1o que ofrecen es mas econom1co el 7 7%
No e1 53 9% ‘ = '

1L



7.-

&Su clinica y/o farmacia veterinaria tiene desventa-
jas sobre otras del rumbo?

Si el 61.3% de los cuales las razones fueron:

La ubicacidn el 7.7%

Local pequefio el 15.3%

Antiguedad el 23%

Faltan medicamentos el 15.3%

No el 38.7% _
¢Si tuviera oportunidad de seleccionar el lugar don--
ae poner su clinica y/o farmacia veterinaria que Tu=--"
gar escogeria? :

La provincia el 30.9%

A una zona comercial el 23%

A una zona con mayores pos1b111dades econdmicas e] 23%

‘ Donde,haya,una mayor variedad animal el 15.4%
’ Estéh bien en ‘ese lugar el 7.7%

10.-

11,

U

‘ 'Si el 46.1%
v Ho-el 53.9%

LQué mejoras desearia hacerle a su local?

Agrandarlo el 30%

Equiparlo el 31.4%
Complementarlo con pension y bafio el 0%

E1 38.6% las tres respuestas anteriores.

{Tiene usted problemas para‘adquirir médicamentuS?v
Para su clinica Si el 15.4%  No el 84.6%.

‘Para su farmacia Si el 7.7% No el 53 3%

i{Ha notado que -su clientela?
Aumenta el 77%
Disminuye el 0%

Permanece estable el 23%

iRealiza dentro de su’ c]1n1ca y/o farmac1a veter1na-~ L
ria compra-venta de an1males? ' Lo '
Si el 34.2%

" No-el 65.8%
13.-

acria usted razas ( promueve cruzas dentro de su c11-
ca //o farmacia. vnter1nar1a? T L ‘

. 'd‘,’

12



14,

15,

16.

1T,

18.
19.:

20,

iParticipa usted en exposiciones caninas?
Si el 15.4%

No el 84.5%

¢Si participa le hace como?

Como juez el 0%

Como entrenador el 0%

Como propietario del 15.4%

¢Ha usado algumna vez un sistema de pub11c1dad?
Si el 69.3% de los cuales fueron: '
Volan;eo el 46.3%

Voceo con altavoz el 23%

" No el 30.7%

iConoce a]gun método de EStUd]O del mercado para -
establecer una clinica y farmacia veterlnarla?

Si el 16. 4% : '

No-el 83.68%

'éRea11zo usted un estudio de ‘mercado antes de esta~
blecer su clinica y/o farmac1a veter1nar1a?

Si el 16.4%

No el 83.6%

iCree necesario manejar técnicas de mercadotecnia -
para su clinica y/o farmacia veterinaria?

Si el 100%
“No-el 0% . - S
ilos veterinurios que tienen)su-c]fnicé“y/o_farmae~

~cia veterinarja cercanas a la de usted,'opinan’des¥

favorab1emente acerca; de SU- egerc1c1o como c11n1co?
Si el 40% L ‘ ‘

~No el 60%

e 13



Representacion de los resultados obtenidos de las respues -
tas mas significativas. ‘

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20% ‘ 1 _ :

ST LI R | b
\ a b ¢ d e f g h i ]

a.- Médicos que trébajaban en otra parte

_b.- Médicos que no trabajaban en.otra parte

" c.- Wédicos que establecieron clinica N
d.~- Médicos que éstablecieron clinica y farmacia

_e.- Médicos que encontraran ventajas a otras clinicas i
f.~ Mé&dicos que no encontraron ventajas a otras clinicas |

~g.- Wédicos que tienen desventajas a otras.clinicas

“h.- Médicos que no tienen desventajas a otras ‘clinicas.
.- MédicOs que no estan conformes con e]»]ugar;eIGdeo
j.~ Médicos que estan conformes con el ligar elegido



100%

.

. 'C11n1cas donde 1la '11ente1a aumenta

Clinicas donde l1a clientela es estab]e

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

. a
“a

'b.

c.- Hédicos
d., Med1cos

e.- Médicos
Cfe Médicos-
g.- Médicos
h.- Médicos
4.~ Médicos

.- Médicos-

que
que
que

que
que

que
que
que

** Graficas
aplicado

usan algin sistema de. pub11c1dad

no usan sistemas de pub11c1dad
conocen algin estudio del mercado »
no conocen algin estudio del mercado

‘realizaron estudio de mercado

no rea11zaron estudio de mercado -
creen necesario manejar 1a meruadotecnla_.

no creen necesar1o manegar la mercadotecn1a‘

elaboradas en base al cuestionario cerrado, -

a 50 MVZ. que tienen ciinica y/o farmacia -
veterinaria¥* ' ' " .
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5.- DISCUSION.

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

La mayor cantidad de Médicos establece clinica y farma--
cia veterinaria, esto es, un consultorio y una pequefia farma-
cia casi siempre, la otra parte sélo establece clinica nos -=-
"djce que la farmacia vendrad después, cuando junte capita])

Al pheguntar sobre la é]eccién del local se puede'preci—
sarque lo- e11gweron por la ubicacién y en menor grado por es-
‘tar cercano a su casa o por tener 1oca1 prop1o.

“Entre las ventajas que tienen sus clinicas y/o farmacias
veterinarias tenemos que, son mis econdmicas y dan servicio a
'domicilio, el 53.9% no encontré ventajas. Como deventajas te
hemos la antigliedad de sus »competidores, tienen el local pe
quefio 'y en ocasiones la falta de medicamentos.

- Cuando se habl16 de cambio de.residéncia una gran parte -
eligié la provincia, siguiéndole el cambio a una zona comef--
cial-y ‘zonas de mayores pos1b111dades econom1cas, una m1nQr1a
estaba bien en ese Iugar.

» Las mayor1as deseadas swempre fueron genera]es como agran
adarlo, equiparlo, etc., no as1 en ld med1c1na que no causa -
-prob]emas en conseguirla. ‘

En cuanto a la cl1ent91a, s1empre esta en aumento segun—'
las respuestas de los Médicos" Veter1nar1os, 0 permanece esta-
b]e. ~Dentro de su clinica y/o. farmac1a veter1nar1a pocos son
1os que realdzan compra venta de animales (por falta de espa-_

16




cio), conociendo que esto ayuda en la promocidon de Ta clinica
y/o farmacia veterinaria, aumentando el porcentaje en la pro-
mocion de cruzas.

S01o el 15.4% participa en Tas exposiciones caninas y lo
hace como propietario, esto es importante pues las exposicio-
nes promueven la cruza de animales, la clinica y al propieta-
rio.

En. sistemas pub]ititarios un mayor porcéhtaje utiliza --
el reparto de volantes y el voceo con altavoz' el resto espe-
‘ra a que llegue su clientela por si sola por Tos comentar1os-:
de sus primeros clientes. -Cuando se les preguntd si conocian-
un_método de estudio de mercado s6lo el 16.4% contestd afirma
;ivamente,_siehdo este el investigar si existfan otras clini-
cas y/o farmacias veterihafiae cercanas a él. E1 100% cree -
'necesar1o maneJar técnicas de mercadotecn1a para su c11n1ca PR
y/o farmacia veter1nar1a B




6.- CONCLUSIONES

Al analizar los resultados notamos que la hipétesis se --
confirma, basindose en los hechos nos demuestra que la mayoria
no conocia o conocia empiricamente un método de estudio de mer
cado o dos a lo sumo, uno era investigar si existia una clini-
ca y/o farmacia veterinaria cercana a donde pensaba establecer
se y otro la reparticion 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 cambio de residencia s610 una mino-
r1a estaba conforme en donde se encontraba y los demas desea-~
ban e] cambio pues no habian alcanzado el éxito c0mo pensaban.

Asi concluimos, que es muy necesario conocer 'y aplicar --
lTos instrumentos técnicos de. 1nvest1qac1on del mercado al esta ~
blecer una c11n1ca y farmacia veterinaria.




7.- RECOMENDACIONES

En este capitulo se incluye un conjunto de recomendacio--
nes que servirdn de guia en el estudio del mercado para esta--
blecer una clinica y farmacia veterinaria. Modelo de investi-
gacion: ‘

Localizacién,- Tomando &ste como principal, es de suma im
portancia buscar un Tocal que esté cerca de lugares de reunidn
de la gente, 0 de otros establecimientos ya conocidos con ante
rioridad pues esto nos facilitard la localizacion de la ¢lini-
ca y farmacia veterinaria. También que tenga un tamaho adecua
do. para-los servicios que se tenga en mente ofrecer y de acuer
do 2 las necesidades de la clientela,

‘Debemos conocer que poblacidn existe en la zona, cudl es,v‘
el tipo de la competenc1a -a la cual nos enfrentaremos en un fub
turo y cual es la demanda de T0s sery1c1os»que se requ1eren.
(anexo 2) ' K

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

Entrevistas.- Estas como fuentes primarias de investiga-;r
cidn de mercado, nos dardn la informacidon directa que necesita
mos de los clientes en potencia. Asi también como la pobla---i
cidn animal aproximada existente, el nivel socio- economlco y .-
su act1tud hac1a Ta cl1n1ca y farmac1a veter1nar1a ' '

El planeamiento de las preguntas de las éntrevistas debe
tenér tal enfoque que las' respuestas de IOS‘enffevistadoé sean
de utilidad para nuestro estud1o, es dec1r, que sea una entre-
vista objetiva. E : '

Muestreo.- Para saber: que personas son Ias 1nd1cadas para
]a entrev1sta, genera]mente 'se toman al azar. cono muestras de




no probabilidad,

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

Reparto de volantes en lugares de reunidn de masas. Como -
mercados, cines, centros comerciales, etc., asi como el repar-
to en los domicilios de los clientes en potencia.

El voceo que da Ta comodidad al cliente de eScughar el --
mensaje en el propio lugar de residencia.

, Cartelones (mantas), permite»qué la persona tengé por un
tiempo definido 1a5'caracter1§ticas de la clinica y farmacia -
veterinaria y de los servicios que se ofrecen, esto es, que el
:carteién'fija Ta-idea por la visidon repetitiva que toma cada -
vez que pasa por el Tugar en que ponemOS'elvcartelén.

La compra-venta de animales también ayuda a la promocidn
de lTa clinica y farmacia veterinaria, la cruza de razas y las
exposiciones caninas son de utilidad pues crean un ambiente de

comunicacién y ‘a la vez nos damos a conocer, entonces Se reco- - -

mienda el ejercicio de estas practicas.

Ca]idad de los servicios, esto depende Gnicamente de’nosb
tros como Médicos Veterinarlos, ya que siempre que sean “de ‘bue
na ca11dad los servicios y. productos que . ofrecemos, tendremos
una acred1tac1on aceptab]e‘ _Tambien en-la f1Jac1on de prec1os
de acuerdo al nivel socio-econémico y por Gl1timo el trato”que 
‘se - le dé a los c11entes y a sus’ animales que 11eguen a 1a cli-
nica y farmac1a veter1nar1a. (anexo 2) ' '
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Las anexos tienen como fin, primero, ver las entrevistas
de 10 Médicos Veterinarios Zootecnistas que tienen clinica y/o
farmacia veterinaria, de las respuestas obtenidas se realiza--
ron 1as preguntas para las encuestas que posteriormente se ---
efectuaron (50 en total), y asi con los resultados concluimos
cuales fueron las respuestas mds relevantes para nuestro estu-
dio., E1 segundo anexo amplia las recomendaciones dadas para -
el establecimiento de una ¢linica y farmacia veterinaria.

ANEXO ""
ENTREVISTA # 1

“1.= ¢Por qué puso cltnlca ¥ farmacia. veter1nar1a?
‘" - Porque tenia necesidades econémicas.’
2.- tPor qué escogid este lugar?
< Porque la renta ‘estaba a) alcance de m1 s1tuaC1on-
» economwca.
3f- cQue ventajas le encuentra al lugar?
-Qué sélo hay una farmacia veterinaria por la zona.
';“ f4,- ¢{Qué desventajas le encuentra al lugar? S
. ~ Una variedad bhja de médicamentos, poco instrumen-
, tal y el local poco escondido. '
~5;~~;Si~pudieré cambiarse a donde lo haria?
< A un Tugar més comerc1a1 '

'_ 6.~ lPor qué? s ‘
L = Para’ tener una meJor ub1cac1on y mayor c11ente1a.‘
'_7L-'&Como Te gustaria que fuera el local? '

Ean Mas grande 'y mejor distribuido. L
8, &T1ene ~problemas para adqu1r1r meducwnas, a11mento,
._etCr-. _ .
- - Poco pues los dlbtr1bu1dores van a menudo.
9.-&Su- clientela ha aumentado ) ha d1sm1nu1do7
T Aumenta, poco, pero aumenta. . U
‘HIO.-leace promocwon 0 espera que - le Tleguen los clien-
" tes7 S ' =



110"

12.-

- Reparto volantes.

éCree necesario hacer un estudio de mercado antes de
establecer 1a clinica y farmacia veterinaria?

- Si creo que sea necesario.

{Realizo algln estudio de mercado?

- No.

ENTREVISTA # 2

1.

éPor qué puso clinica y farmacia veterinaria?
-Porque necesito trabajar para tener mejor solvencia
en mis gastos. '
LPor que escogié este lugar?

--Porque esta cerca del ]ugar de donde vivo.

{Qué ventajas Te encuentra al lugar7

" ~Buena c11ente1a, tamano adecuado, tenemos 1o necesa

rio.

- ¢Qué desventajas ie encuentra al lugar?
eMucha competencia, no bien ubicado, es una zona de-

medianos recursos econémicos.
{51 pudiera cambiarse a donde lo harfa?
-A una zona con mayores recursos econdmicos.
iPor qué? B B
-Para mejorar mi situacién econémica.
iComo Te gustaria que fuera el Jocal?
~-Mas grande y mejor ubicado.
¢Tiene probiemas para adqu1r1r med1c1nas, allmento,
etc.?
~-Los d1str1bu1dores son 1nforma]es por la s1tuac on
que no- hay materia prima. o

_&Su clientela ha aumentado 0 ha d1sm1nu1do7

-Aumenta poco a poco.

10.-

{Hace promocidn 6 nspera que 1e lleguen lTos " c]1en--

,-tes7

11.-

-Rea11zo promoc1on por medio de vo]antes. ,
¢Cree necesario hacer un estudio de mercado antes,~
de establecer la c]1n1ca y farmac1a veter1nar1a?

-Si ‘es muy necesarlo



12.-

LRealizd a]gﬁn,estudid de mercado?
-Ninguno. '

ENTREVISTA # 3

1.-

¢(Por qué puso clinica y farmacia veterinaria?
-Porque trabajaba antes en una y quise independizag
me. o
¢Por qué escogid este lugar?

-Porque s6lo encontré este local desocupado por la-
zona. SR ' i

¢Qué ventajas ie encuentra al lugar?

_ -Poca competencia y esia bien ubicado.

{Qué desventajas le encuentra al lugar?.

‘-N1nguna

¢S pudiera camblarse a donde 10 har1a?

“-A un 1ugar de mayores 1ngresos econom1cos, pero me

~siento bien aquf

;Por qué?

~En ocas1ones me las veo duras por poca c11ente1a -
y mds en tiempo de vacac1ones '
¢Como le gustaria que fuera el Tocal?

'—Un poco mas grande para tener quirdfano espec1a1

¢Tiene problemas para adqu1r1r med1c1nas, a11mento,

~etc.?

~Ninguno. .

¢Su clientela ha aumentado 6 :ha d1sm1nu1do?
B —;:J-Como todo a veces sube y. otras baJa.
10, -7

¢Hace promoc1on 6 eSpera que Te lleguen 1os c]}en--‘U

‘tes? .
Y-Reparto vo]antes mds 6 menos una vez a] afio Y ]es-

hago historia c11n1ca para. comunicarme con los - =
c11entes o ' ‘ =
LCree necesar1o hacer un es+ud1o de mercado antes

~ de establecer la c11n1ca y farmac1a veterinar1a?

-Pues 'si ]0 creo necesamo

2




12.- (Realizd algln estudio de mercado?
o por desconocerlo.

ENTREVISTA # 4

1.- éPor qué puso clinica y farmacia veter1nar1a?
-Me ‘gusta la profes1on y es bien remunerada.
2.- ¢Por qué escogid este lugar?
-Es un lugar muy céntrico.
3.- ¢Qué ventajas le encuentra al lugar? ,
-B1en ubicado, dentro de zona comerc1a] Y muy comu-
L nicado. \
A iQué. desventajas le encuentra a1f1ugar?
L ~~Tengo el local un poco pequefio.
© 5,~ ¢5i pudiera cambiarse a donde lo harfia?
 "'.-Rea1menté estoy bien aquf. n
6.~ iPor qué?
-~ -Estoy cerca de mi casa y me vd bien.
“7.-¢Cémo le gustaria que fuera el 1oca]? :
- -Mis grande para- introducir pensidn e 1mp1ementos._
8.~ iTiene prob]emas para adqu1r1r med1c1nas, allmento,
“ etc.? E ‘
9.- ¢Su clientela ha aumentado
R Aumenta cons1derablemente :
10.- iHace promocién o espera que le Ileguen los. c]1en--
tes?. ' o

-

ha disminuido?

‘ ;'-eReparto pub11c1dad casa. por casa. ,
fll.éF&Cree necesario hacer un estudio de mercado antes -
 f.de establecer 1a clfnica y farmacia veterinaria?
o ff-Ta] vez, depend1endo la zona en que se encuentre.
"iz.fiaRea1lzo algin estudio de mercado? ' R ,
~Una vez. platiqué con un industrial, pero no cre1'~' o
que ‘se pud1era ‘aplicar a 1a veter1nar1a. -

pffENTﬁEVJSTA’#'s "'

"‘1;~,zﬁor qué‘puso;cﬂfnica‘y~farmacia.vgterfnaria?ﬁv,}f



-Porque necesitaba trabajar.

iPor qué escogid este Tugar?

-Porque este Tocal me lo dejd un amigo que ya traba
jaba antes quf.

{Qué ventajas le encuentra al lugar?

-Que ya estaba trabajando y su clieniela es mis & -
menos buena. ’ '
{Qué desventajas le encuentra al lugar?

-Local pequefio y zona poco urbana.

{Si pudiera cambiarse adonde 1o har1a?

-A un lugar mas céntrico.

iPor qué?

-Hay poco transporte y en epocas de lluvia es muy -if;\

prob]emat1co

.“&Cdmo Te gustarfa que fuera el ]oca]?

" -Mis grande.

. 10.-

12.-
‘--No, n1nquno.
ENTREVISTA #,5

1=

“2"_

,?Para eJercer 1ndependientemente
iPor qué escog1o este Tugar?

¢Tiene prob]emas para adqu1r1r medicinas, a11mento,,}..:7'
etc.? =

-En ocasiones tengo que ir personalmente a consegu1r

los '

sy c11entela ha aumentado 6 ha d1sm1nu1do?
~~Es estable.

-

lHace promoc1on [} esoera que le ]1eguen los cllentes?
-No es necesario pues so]o hay una farmacia por aquf
{Cree necesario hacer un estudio de mercado antes de
establecer 1la c]1n1ca y: farmac1a‘veter1nar1a? E

=81, 81 es necesario.

¢Rea]1zo algin estud1o de mercado7

zPor que puso c11n1ca y farmaC1a veterlnar1a?

":-Porque aquT vivo.



3.~ tQué ventajas le encuentra al ]ugar?
-No pago renta y tengo tiempo para poder titularme.
4,~ {Qué desventajas le encuentra al lugar?
-Es pequefio para ser verdaderamente una clinica y‘—-
farmacia.
5.- iSi pudiera cambiarse a donde 1o harfa?
<A un lugar mds céntrico y mejor ubicado.
6.~ iPor qué? |
-Aqu1 esta un poco escondido.
7.- iCémo Te gustaria que fuera el lora17
-Mas grande como una tres veces de este.
8.- iTiene problemas para adqu1r1r medlcxnas, a11mento,
etc.? - .
'-Rea1mente yo cons1go todo porque compro cant1dades
’ pequeﬁas. _ '
9.- {Su clientela hd‘aumentado.6'hafdisminuido?,
‘ :--Es poca pero estable. o o , ,
10.~ £Hace promoc1on o espera que le lleguen 105 c11en--
tes? _ : : o
-Espero que lleguen por medio de mis conoc1dos. v
“11.~ iCree necesario hacer un estudio. de mercado antes -
de establecer la c¢linica y farmac1a veter1nar1a?
- -Tal vez - ‘
12.-.cRealwzo algun estud1o de mercado?
~No,

ENTREVISTA g 7  - |

' l.?-POF que puso c11n1ca y farnacia veter1nar1a?
© =Porque ya- trabaJaba en una como ayudante L
2.- iPor qué escogid: este ]ugar? ' ‘
(“1‘—Por estar cercano a mi casa.
'v3i-fLQue ventajas le encuentra al 1ugar?
‘, :5Esta blen ‘ubicado y tengo buenos 1ngresos
, 4.7_éQué desventaJas le encuentra a] 1ugar7 ~"
: .=Local pequeno, falta de servicios (agua genera]men
: te) y hay humedad

_  27, _‘.




5.- ¢Si pudiera camb1arse a donde lo har1a?
-A ningin lado sélo ampliaria.
6.- tPor qué?
', -Aqui estoy agusto y tengo buena c11ente1a
7.- iComo le gustaria que fuera el local?
-Mas grande para poder introducir bafio, pensién, etc.
8.- iTiene problemas para adquirir medicinas, alimento,~
etc.? v ’
-N1ngun prob]ema
9.~ 4Su c]1ente]a ha aumeéntado 6. ha d1sm1nu1do?

e ‘--Aumenta satisfactoriamente y en ocasiones es estable.
ldilo;; ¢Hace promocion 6 espera que le 11eguen los cl1entes7
" -s570 en una ocasidén reparti vo]antes '
"11.- iCree necesario hacer un estudio de mercado antes de—
. .establecer la c11n1ca y farmaC1a veter1nar1a7 L

-No. - . :
12,§:LRea11zo algun estud1o de mercado9 ;
-No. ‘ : '

ENTREVISTA # 8

7 1.- &Por qué puso chnfCa y'farmacfa veterinaria?
»l -Porque. termlne de estud1ar y qu1se eJercer
. "2.- iPor qué escogid este lugar? L
" -Porque me d1Jeron que rentaban el loca]
i 3;¥'¢Que ventaJas 1e*°ncuentra al’ ]ugar7 '
' . =Que ya soy conoc1do oor esta zona. .
" 4,-;¢Que desventaaas Te encuentra al ]ocal? ff
l: 'f-N1nguna . : -
 1;5;-”LS1 pudiera camblarse a donde 10 har1a7
. -Aun lugar mds cercano a mi casa.
”“6}i ¢Por qué? | ' , ot
~Yivia cerca de aqui antes pero tuve que camb1arme

f7ﬂ¥:cLomo 1e gustarwa que fuera el 1oca]7
e o ~-S01o un poco mas grande : _— 9
le‘B:-,cT1ene prob1emas para adquirir. med1C1nas, alxmento,
etc. : ’ o ' =




-Ninguno, solo a veces se atrasa uno § dos dias el -
proveedor.
9.- {Su clientela ha aumentado 6 ha disminuido?’
-Aumenta pero mds 0 menos es estable.
10.~ (Hace promocion 0 espera que le lleqguen los clientes?
-S0lo los primeros ahos reparti volantes.
11.- (Cree necesarioc hacer un estudio de mercado antes de
establecer la clinica y farmacia veterinaria?
-S1i.
~12.- Realizdo algin estudio de mercado? .
' -Desconocia que existieran dichos estudios.

ENTREVISTA # 9

 l:1.-»LPof qué puso c11n1ca y farmac:a veter1nar1a?
,.”. . -Terminé y quise ejercer la carrera. -
S 2.- ¢Por qué escogio este lugar?. _ v
- ~-Primero busque una zona sin veter1nar1os cercanos yt
también por estar baja la renta y unos amigos me ;j
ayudaron con la medicina.
3.~ {Qué ventajas le encuentra al 1Ugar?
-Alta poblacion an1ma] pero es baJa la de pequenas-
. ‘especies, casi es cerdcs y. caba1los
‘,’4.- cQue desventaJas le encuentra al 1ugar?
' -Tiene un acceso d1f1c11 : ,
‘5.~ &S pudiera cambiarse a donde To har1a7“”'
.  -A ningin ‘Yado pues estoy bien -aqui.
6.~ iPor qué? '
. -Gano ‘bien en este lugar. v
7.~ iéComo 1e gustar1a que fuera el Iocal? RS
~Un poco mas grande y.con meJores 1nsta1ac1ones
8.5'&T1ene problemas para adqu1r1r med1c1nas, a11mento,
etc. . ‘ ; )
‘ f-Rea]mente no ,- pues hago compras poeo frecuentes.
9, iSu clientela ha aumentado o ha d1sm1nu1do7
: |  \-Aumenta rao1damente : o
 ‘10.5'LHace promoc1on 0 espera que le 11eguen 1os c11entes7  '

2§.957' "



12.-

-No, s6lo por recomendaciones de clientes y familia-

res. »
éCree necesario hacer un estudio de mercado antes de

establecer la c¢linica y farmacia veterinaria?

-Desde luego, si es muy necesario.

éRealizd algiln estudio de mercado?

-S6lo investigué que no existieran otras veterina--
rias por aquf.

ENTREVISTA # 10

“1.'-

‘LPor qué puso c11n1ca y-farmacia veter1nar1a?

-Por un traspaso que tuve al terminar de estudlar.

.- LPor qué escog1o este Tugar?

- =Yo no\]o'escog1 realmente.

" iQué ventajas le encuentra al Tugar7

-~Alta poblacidn animal de diferentes espec1es

10.-

4Qué desventajas le encuentra al 1ugar?

‘~Existe mucha delincuencia y hay muchos char1atanes-"

que se hacen pasar por veterinarios y nos crean ma-

“la fama.

¢S1 pudiera Cambiarse é donde lo harfa?

-Me gustarla trabajar la cl1n1ca en Ta provincia.

¢(Por que?

~-Creo que existe ‘menos competenc1a y mas mPrcado.
“iComo le gustar1a que. fuera el local?

-Mis ~grande para pnuer vender alimento y animales.
»¢T1ene problemas para adqu1r1r medicinas, a11mento,
~etc,

-No,'sdlo en ocasiones se escasean las vacunas.

;zSu clientela ha aumentado & ha d1sm1nu1do?
~-Aumenta Tentamente.

tHace promocién & espera que e lleguen Ios c11entes?

- _-No ‘creo que .con el tiempo que tiene sea necesario:
J11.-
establecer la clinica y farmacia veterinaria?

iCree necesario hacer un-estudio. de mercado antes. de

-Sf; definitivamente.
30



12.-

¢Realizé algin estudio de mercado?
-No.




 ANEXO "2v
Tomando como razones de la experiencia a los principales
instrumentos técnicos para la investigacion del mercado. Es--
tos nos servirdn a los Médicos Veterinarios Zootecnistas como
pauta para el establecimiento de la clinica y farmacia veteri-
naria.

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

La investigacion.de mercado como parte intégrante de un -
sistema, debe recoger, especialmente de fuentes externas la in
‘ formacidn que se necesita para la toma de decisiones. Por lo

tanto, para comprender el papel de la investigacidn en el mer-
cadeo, un punto ldgico para iniciar es la toma de decisiones.

Lo primero.en la toma de decisiones es la identificacidn
del problema; 1a 1nve§tigaci6n de mercado recoge hechos, opi--
niones y sintomas que ayudan a la administracidn a reconocer -

"la situacion prob1emat1ca.

Como sequndo punto tenemos la conceptualizacion del bfoF-
blema en el cual la investigacidn de mercadeo suministra - infor
macién sobre las influencias de los factores incontrolables =--
(psicolégicos, culturales, sociales y econdmicos) y controla--
bles (productos,_di§tribuci6n, promocion, fijacidn de precios)
y sobre la situacidn competitiva, ayuda a la administracidn a
explicar la situaci&n problemd tica. En esta etapa de toma de
decisiones la 1nvest1gac1on de mercado analiza 1a informacion
“derivada de fuentes externas e internas. ‘

Como tercer punto de l1a toma de decisiones, esta 1dent1f1
car las fuentes de los dxst1ntos renglones de informacion para
fac111tar el entendimiento de estas, es de ut111dad c]as1f1car
las en ‘primarias y secundar1as




La fuente primaria es en la cual se obtiene directamente
la informacidn, mediante cuestionarios o entrevistas. Entre -

las fuentes primarias se encuentra los compradores y consumido

res, los intermediarios, vendedores, etc.

Las fuentes secundarias son los materiales publicades, co

mo Jos del censo que publica el gobierno. Puede ocurrir a ve-
ces que una -fuente secundaria de otro tipo (como los archivos)

contengan la informacidn 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 depdsi--
tos de informacién que se consigue especificamenté para alcan-

zar los obget1vos del nroyecto, sino mds bien de mater1ales --

que se hab1an a]]egado para otros fines. .

El investigador siempre debe buscar primero en las fuen--

tes secundarias, pues si la informacidn que se necesita ya -~

existe se ecaonomizan el tiempo y el gasto de recogerlas en las

fuentes primarias. Sin embargo, lo corriente es que las fuen-

tes secundarias, como las estadisticas de poblacion y de ingre

sos, den alguna informacidn, pero los datos mds criticos (como

la disposicién.de los consumidores a adquirir un determinado

;producte en determ1nadas condiciones de. mercado) tienen que ob

tenerse de fuentes pr1mar1as

S1 toda la- 1nformac1on que se necesita se puede obtener -
de fuentes secundarias,.no hay ninguna neces1dad de tomar dec1
sion sobre métodos de 1nvest1gac10n, pero To més probab]e es -
que sea preciso ut111zar fuentes pr1mar1as.

El metodo encuesta o entrev1sta permite obtener 1a infor-

macién- d1rectamente de . 1nd1v1duos que contesten,»o b1en en en-

trevistas personales o te]efonlcas . La encuesta es_una pregun
ta abierta donde~de3a al 1nterrogado en libertad para formular

‘su propia respuesta. .El método encuesta tiene tres aplicacio-



nes principales.

- Recoger hechos de los respondientes.
- Registrar sus opiniones.
- Averiguar cémo interpretan diversos asuntos.

La precisidn y confiabiiidad dol método dependen de la -~
aplicacidn que se les d&. Es mds exacto y confiable para obte
ner hechos concretos, menos confiable cuando se usa para reco-
ger opiniones y muchisimo menos cuando se utiliza para obtener
las interpretaciones de los respondedores. ’ '

En la encuesta 0 entrevista obJet1va se pide a los respon
* dientes atenerse a hechos concretos con preguntas como &tiene
usted perros en su casa?, gdonde leva a ;us animates a vacu--
‘nar?, etc. Hasta las respuestas a preguntas objetivas estdn -
r,sujetas a error porque algunos respondientes tieheh mala memo?.
ria, o no pueden genera11zar acerca de exper1enc1as persona---
les.

S La encuesta oplnlon esta de¢t1nada a recoger expres1ones
de op1n1ones personales, reg1strar eva]uacwones de distintas -
:cosas .0 informar acerca de ideas sobre cuest1ones especificas.
Estas encuestas o entrevwstas a2 mas de estar sujetas a 105 mis
mos. pos1b1es errores de la obJet1va, puede darnos respuestas -
que no reflejan con exact1tud 1as‘verdaderas opiniones, puesto
que obtigan a la persona a‘dar respuestas_inmediatas’a»cuestig
“nes sobre las cuales no ha pensado ltimamente. '

En la encuesta interpretativa el respondedor actda como -
“intérprete y como reportero. Datos interpretétiVos se obtie--
nen usando preguntds como: équé piensa acerca del trato que se.
e da @ '5us an1males7’ {por qué lleva a su an1ma1 ‘al veterina~q

"r1o etc. Una, Timitante de la encuesta 1nterpretat1va es que
“las respuestas freuuentemente refleaan 1ncapac1dad para 1nter-,f
-:pretar conc1entemente sent1m1entos, mot1vos Y- act1tudes perso -



nales.

En e1 cuestionario, la pregunta directa obliga al interro
gado a escoger entre un nimero limitado de respuestas, como --
por ejemplo: icdmo considera el servicio médico veterinario --
que existe en esta zona?

Excelente _ Malo
Bueno . ~ Regular

, En nuestro Estudio del Mercado para el Establecimiento -
‘de una Clinica y Farmacia Veterinaria, en una Zona Sub-Urba--
na, se dan algunas definiciones generales y procedimientos pa
ra que e1_Médico Veterinario 1leve a cabo la investigacién --
del mercado. E1 désarro]]obde los cuestionarios debe basarse
primordialmente en las respUestas que se levantaron en la en-
cuesta o entrevista, ya qde contienen las aseveraciones que -
mis nos interesan para el estab]ec1m1ento de 1a c11n1ca y far

mac1a veterinaria.

Muestreb paka establecer el nimero de encuestados o-en--
trevistados. Todas las muestras de 1nvest1gac1on de mercado
»caen dentro de dos categor1as de probabilidad y de no proba-
bilidad. s :

Las muestras de probab111dad son el resultado de un pro--
ceso de se]ecc1on al azar, donde cada miembro del un1verso -
tiene. una probab111dad conOC1da de ser se]ecc1onado por. la-
muestra.” ’ R : ~

.LaS'mueSfras de'no probabi]idad éevoriginan en un proce--
so en el cual el juicio (y por tanto en perjuicio) entra en -
la se]ecc1on de los miembros de -un un1verso que se incluyen - 
en la muestra,.’Esto es que una muestra de no probab111dad,
~seria entfeVistar c{ertobhﬁmero de personas que posean deter-
minadas caracteristicas, como por ejemplo: Entrevistar 20 --
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hohbres con una edad media de 30 & 40 afios en una zona de un
kilometro a la redonda, de donde pensamés establecer nuestra
clinica y farmacia veterinaria. S5i este mismo estudio se fue
ra a hacer usando la muestra de probabilidad, se confiaria --
que el mismo mecanismo de la probabilidad seleccionaria por--
ciones representativas de personas con las caracteristicas da
das.

Publicidad. La pub]icidad 11eva el mensaje del empresa-
rio a las masas {es decir grandes grupos) de compradores en -
Apotenc1a, su acc1on es de esc0peta de perd1gones. Pero este
medio de comunicacion sélo puede servir-los propdsitos del em
‘presar1o si al mismo t1empo 11ena 1as necesidades de .nforma~“
c1on del publlco. ' ‘ '

; Dentro de la med1c1na veter1nar1a es 1mportante ya queb;
51n etla no podriamos darnos a conocer tan facilmente en un-
rea determinada de trabajo, mds ain si existe otro médico ve
terinario en un-lugar circundante. .La publicidad va a mejda~,
rar 1a s1tuac1on de nuestra clinica y farmacia veter1nar1a, -
puesto que va a hacer Tlegar la clase de serv1C1os que se -
ofrecen a una gran cant1dad de personas que 1qnoran que .en --
ese momento ya estamos establecidos.

Es determinante que en el momento de elaborar este medio
de promoc1on tomemos muy en cuenta que ya. hemos hecho un esty
dio previo de mercado en e1 cual ‘conocemos el tipo genera] de;
personas gue’ habltan por la: zona y asi. poder rea]wzar este me;'
dio con las pa]abras adecuadas a e]las para, su mejor: entend1~:i‘;
v m1ento.,-~‘ ‘ :

Recursos empleados como med1os para, establecer una pub11
c1dad cowvenzente,_dentro de la c11n1ca y: farmac1a veter1na~~'
ria. - RERE ' : :

Volarteo.- En ellos.podemos eSpecificar“c1aramente'Jé -
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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 algin otro medio publi-
citario.

Altavoz. - Este t1po de publicidad hace llegar el mensaje
de empresario a Jas personas sin tener la mo]est1a de leer 0. -
moverse de su lugar de residencia, éste debe de ser breve y -~
.claro para que la persona‘tome el mensaje rdpidamente.

Las condiciones anteriores estardn reiacionadas con e]jeg:
torno. socio-econémico en el cua1'desarhol1aremos nuestro campd"
de accidn, en las que se deberdn considerar primordialmente la
dimension de la poblacidn, la localizacién y aspectos cultura-
les varios (costumbres, tradicién, religién, etc.) s

En caso de tratarse de nicleos de poblacidon o asehtamieh-
tos pequefios, es menester considerar como punto 1mportante el
nexo con: las autoridades respect1vas para que-a través de es~—’
tas se 1]even a cabo Juntas de discusidn con los habitantes.y
asi mismo visitas domiciliarias. ' ' e

~Variables a cons1derar en el mercado de una c11n1ca Y. far'
maC1a veter1nar1a Existen dos t1pos de variables a con51de-—“
rar: los. contro]ab]es Yy 105 1ncontro]ab1es. '

. La mayor var1edad de los- estud1os sobre el mercadeo, se -
ref1ere ala 1nf1uenc1a de los factores contro1ab1es.

Productos o insumos. - 'En‘eSte punto en que debémos cono- ‘
cer qué- d1spon1b111dad ex1ste para nosotros de obtener facil 0.
' d1f1c11mente estos 1nsumos, 0 sea, que tanto estan a nuestro -
alcance y de los proveedores de medicina, alimento, implemen--

- tos, etc. SR




Local.- E1 Tocal donde pensamos establecer 1a clinica y -
farmacia veterinaria, es de suma importancia, ya que aparte de
bemos tomar en cuenta dentro de éste, la ubicacidn, que de pre
ferencia se encuentre cerca de algunos otros establecimientos,
de este modo serd mis fdcil que se dé a conocer el nuestro por
los anteriores ya conocidos.

Las vias de acceso que llegue a tener, son importantes ya
gue entre mas vias de acceso tenga y no sean muy complicadas -
serd mds facil 1legar a &1, a nuestros futuros clientes. Es -
oportuno mencionar si existe'a1gﬁn lTugar para estacionar auto-
moviles. E1 tamaiio de el local debe ser de acuerdo a las nece
sidades que requiera’ la distribuciéon de 1a clinica y farmacia
veterinaria, y a la comodidad de los clientes e impresidn que
tomara de ella este mismo. S

Servicios.- Puede ir paralelo al tamafio del local, pues
entre mds grande, se puede dar un mayor niimero de serv1c1os, -
como por ejemplo: sala de espera, consultorio-quirofano, farma
cia, pensidn, bafio-peluqueria, etc. ' '

La calidad de los servicios dependerad directamente del --
responsable de la clinica y farmacia vetehinaria. CEsta cali--
dad de serv1c1os también 1nf1u1ra en el ex1to a corto o largo
“plazo. ‘ ' '

COmpetenc1a. Aqu1 tenemos que ver que tanta area de ‘com-~
petenc1a tenemos a nuestro alrededor y qué acred1tam1ento po- -
seen tomando en cuenta las variables que mencionamos anterior--
mente. Esto-nbs dafé una idea también de qué tanto esterzo'J
’debemos poner para establecer la clinica y farmacia veter1na—-
"ria, y obtener el éxito deseado. ’

Las varwab]es 0 fuctores 1ncontro]ab1es son 1os mas d1f1~
‘c11es de vencer y entre e11os tenemos"
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Psicoldgicos.- Esto es que no conocemos las ideas de nues
tros clientes acerca del médico veterinario y sus funciones co
mo tal.

Culturales.- Significa que dependiendo de 12 cultura de -
las personas que se encuentran en la zona marcada dentro del -
Tugar donde establecimos la clinica y farmacia veterinaria, a
estas personas pueden no confiar en el médico veterinario por
fetichismos, costumbres mal encaminadas, ideas religiosas, ---
etc., esto también afectard el éxito deseado.

Socic-econdmicos.- Rotundamente. este es el punto en donde
se vera mds mermada nuestra realizacién como médicos veter1na—,
r1os, ya que- aunque ‘tengamos una magn1f1ca ubicacidn, insumos,
1oca1, etc., si estamos en una zona demasiado marg1nada y de
escasos recursos econdmicos, nuestro éxito se verd solo como - -
labor Social "pero debemos tomar en cuenta que también neces1;

tamos estimulos econémicos para poder 1]evar a cabo una adm1-~\j

n1strav1on de . 1a c11n1ca y farmacia veter1nar1a y para nues tro
desarrol]o persona]

Clientela.- Aquf debemos- saber por medio de la encuesta o
entrevista a nuestros futuros clientes, ‘quienes t1enen anima--
les, quienes: consultan al veter1nar1o, qu1enes ya 1o tienen de
planta, etc., se Te considera a la clientela como variab]e no f*'”
contro]able por los puntos anterxormente expuestos.. '

'
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