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INTRODUCCIÓN 

En las >giandesciudades sienipre los individuos se sienten con la necesidad de 

compañía, dada que la sensación de soledad y de inseguridad es inás patente en las 

grandes urbes, con lo cual la gente busca un animal que llene estos vacíos> 

Por otro lado, va creciendo' la necesidad de colocar las crías de las mascotas en otros> 

hogares, y la > m>áyoría de los consultorios veterinarios no venden dir~ctamente 

mascotas, pero la gente acude pidiendo perros, gastos, etcétera> y las tiendas de 

mascotas >no siempre cuentan> con el animal d.e la mascota en el momento que la > 

clientela se 1!J solicita> Además no existe una comunicación > entre empresas y > 

particulares de> toda el área metropolitana para que >animaies rechazados enel norte seari 

buscados en el sur >y viceversa> Esto redunda en animales abandonados en calles y 

albergues, en donde se reproducen sin control o mueren por falta> de atención y 

constituyen un problema de salud pública. 

A los animales que se encuentran en asilos la gente no los adopta por miedo >a tener 

animales enfermos o de "mala raza" y no hay quién certifique su estado de salud. Y 

en el caso de animales exóticos y perros de raza, . no hay quién se encargue de obtener 

los permisos y registros necesarios. 

También cuando los animales están. en exhibición están expuestos a' muchas 

enfermedades, pero si se dieren directamente al cliente esto se evitaríá. 

H preserite trabajo tiene como objetivo presentar a una empresa que se dediCa a obtener 
I .• • 

y proporcio~ar an¡¡";ales domésticos para su vent~ y> compra en üendas de· mascotas.y 

con particulares. 



MISIÓN 

Facilitar, de uña forma ~ficiente, segura y confiable, la adquisición de animales 

domésticos, para satisfacer la .necesidad de las empresas y particulares,. de tener un 

animal sano. 

- 2 -



VISIÓN 

Ser ·una red de distribución·.de mascotas y control de fauna silvestre que se adqúiere 

como mascota, reconocida a nivel nacional y mundial por relacionar armoniosamente 

. animales con el hombre .. 

- 3 '-



ORGANIGRAMA 



DESCRIPCIÓN DE PuESTO POR ÁREA DE RESULTADOS 

MISIÓN: 

.;),,¡ })'¡':¡:.¡ I Facilitar· eficiente, segura y 
confiablemente de animáles para mascotas 
a las empresas y particulares que lo 
necesiten. 

• Búsqueda de Clientes y • 
Distribuidores continua-o 

Mantener un número 
constante de clientes y 
distribuidores. mente. 

• Distribución, venta·y co
branza eficazmente. 

• Organizar 
humanos,. 
qtateriales 

. de los 

• Asesoría .. 

animales y 
para el logro 

• Asegurar la disponibili
. dad y la entrega del 

• Cuantificar la venta, la 
cobranza y la 
distribución de los 
animales. 

• Cantidad de clientes que 
pidan asesoría. 

• Cuantía de 

• Verificar el estado· de • Número de exámenes. de 
salud de los animales. 

• Asegurar los cuidados 
de transporte y 
reéepción. 

• Obtener y asegurar los 
permisos y registros. 

- 5 -

laboratorio y clíriicos 
expedidos. 

•. Número de animales no 
entregados o perdidos en 
transporte. 

• Número de permisos y 
. de 



PUESTO: MISIÓN: . 

ASISTENTE ADMIl\lSTRA T1VO. Proveer de la información de su área de 
resultados,. necesaria, útil y oportuna al 
Director: 

• Tomar pedidos. 

Realizar· y actualizar 
lista . de clientes y 

MISIÓN: 

. 

• Número.de Pedidos. 

• Desviación de tiempo 
por búsqueda de los 
clientes . 

ASISTENTE COMERCIAL. Auxiliar en la transportación y 
distribución de animáles. 

trámites de • Cantidad de animales 
permisos y registros de 
animales: 

.- 6 -: 

registrados: . 

• Número de permisos 



ANÁLISIS SITUACIONAL, 

A N Á LIS I S, D E M E Re A DO 

A) ENTORNO EXTERNO. 

El mercado queJa empresa busca son' todas aquellas tiendas: y con~ultorios vetérin~rios " 

que se dediquen'a la compra y venta de animales, 

De lo 'anterior' encontramos que existen como: 

MERCAOO POTENCIAL: ' 

Tenemos aquí: • 430 consultorios veterinarios en la zona metropolitana, 

Más: • 35 tiendas de 'mascotas en la zona 

TOTAL: • 465. 

MERCADO DISPONIBLE: 

Consideramos que' el tOIal del mercado 'potencial (465) puede considerarse como 

~is¡ionible puesto que son los que tienen recursos para publicidad, 

MERCADO META:' 

Del totai 'de consultorios .veterinarios. 67.'son en la zona norte, qu'e' es la que lÍos 

gustaría atender y por supuesto a las 35 tiendas de animales, Entonces hablamos de ' 

102 emp~esas dispoi1ible~ que deséamos tomar. 

- 7 -



ANÁLISIS DE ENTORNO EXTERNO 

DE INFLUENCIA· 

ECONÓMICO: 

PODER ADQUISITIVO. 

. OPORTli~lDADES 

• Puede aumentar. " 

• Es insuficiente 

ineficiente. 

• Los albergues de 

animales' , na tienen 

sistema de colocar a 

. éstos. ~ 

•. El mercado negro es • No todas las empresas 

inseguro y poco 

confiable. ~ 
• Algunas cuentan con 

fax. ~ 

• Varían de z'ona a zona y 

cambian rápidamente. ~. 

• Tendencia a 

• Aumento 

• Aumenta.ndo cóñstante-

mente. [!I 

- 8 -

cuentan con compu-

tadoras. 

~ 

• La gente no acepta a los 

intermediarios. ···Iru 

. , 



B) ENTORNO INTERNO. 

ADMINISTRACIÓN ACTUAL 

. . . .. . . 

Actuafinente no se cuenta ·con un lugar específico de atención al cliente, se realizan 

. visitas a domicilio de clientes conocidos y los· ingresos no cubren ¡os gastos, dada la· 

poca clientela.. La venta de mascotas es ocasional. 

- 9 - . 



MEZCLA DE MERCADOTECNIA 

1.- PRODUCTO. 

CARACTERÍSTICAS:', 

Es un servicio creado para cubrir las necesidades qu~ existe~ en cuanto a la adquisición de 

animales en las empresas y particulares que sé dedican a la compra y venta de" mascotas. 

VE~TAJAS. 

• Verificary.asegurar el ~stado dé salud del aJ.1imal. 

• Prop?rcionar una amplia. variedad de animales (roedores, lepóri.do.s, felinos, caninos, 

reptilés, aves, peces, elc',). 

• Eficiencia y rapidez en la entrega del a.nimal. 

• Evitar contagios entre animales, al no permitir que éstos salgan de ,sus criaderos hasta 

asegurar el destinatario. 

• Ofrecer el servicio de documentación legal, registros u otros papeles ofici':lles qúe" el ~liente 

necesite. 

BE~"EFICJOS: 

• El cliente obtendrá exactamente el anim~l que busca y no el que había e~ la tienda. 

• . Las tiendas podrán ofrecer cualquier animal y no sólo el que hay~ en existenci~. 

• bbtendr~n una garantía de la buena salud del ani~al al momento de"su compra. 

• Evitará problemas legales al adquirir en forma ilícita sl:ls "an~males. 

2.- PLAZA. 

Distr"ibui~ mascota~ e? toda el área metropolitana," surtiendo p~incipaÚnente .3 la zona norte, vfa 

terrestre. 

- 10 -



3.- PRECIO 

Obteniéndose los animales directamente de particulares se debe ofrecer el menor precio 

posible a las tiendas y consultorios para que ellos puedan inclusive duplicar o triplicar 

el precio. 

4.- PROMOCIÓN. 

• Registrar al cliente y cada semana ofrecer el servicio. 

• Ofrecer al proveedor asesoría para la mejora de su crianza y servicios de vacunación 

, a domicilio. 

• Dar un certificado de buen estado' de salud 'de las mascotas al momento' de la 

compra. 

• Proporcionar datos a 'los particulares 'de los diferentes consuItoriosy"tiendas 

(clientes) en donde pueden atender a' sus animales y proporcionarles accesorios. 

- 11 -



ANÁLISIS DE LA EMPRESA 

• La gente 

intennediario .. 

• Mejorar la calidad-producto ampliado. 

• No todas las empresas • Buscar otras vías comunicación, como 

cuentan con fax y/o teléfono, correo y personalmeIlte. 

computadora. 

• Aumento demográfico. • A cada~n~in~-O~le~~~~~~u~n~a~m~a~s~c~ota. 
• ' Disminución de la seguridad • Adquisición de perros de guardia y protección. 

, ' . _. . 

pública. 

• poder adquisitivo puede • Cuando la gente tiene más dinero busca cómo 

aumentar. gastarlo. 

• El mercado negro es. Proporcionar mascotas san~s y.con documentación 

inseguro y poco confiable. , en orden. ' 

• Las tendencias varías de una • Obtener los animales de moda en la zona donde su 

zona a otra. tendencia de consumo ha bajado. 

• Aumento de • Importar' especies novedosas, y aumentar la 

imitación extranjera. variedad de' especies de' mascotas .. 

• El abastecimiento' a las • Obtener los animales de una forma gratuita en los 

empresas no es suficiente. albergues. A un bajo costo con particulares y 

• Los albergues no tienen un 

sistema de colocar mascotas 

eficiente. 

, abastecer a las empresas. 

• Empresas que cuentan con • Vía alterna de comunicación. 

fax., 

- 12 -



ANÁLISIS DE LAEMPRESA 

CALIDAD PRODUCTO/ calidad y servicio. 

~~~~[D;¡E;¡:L:¡PPiREIDC~IOO:-. --~--;.~NNoo-~-h¡;;a;;y~-¡;¡';:~+.;-¡;Nho~t¡;;e;;ngt.·· o control sobre 

TAMAÑO DE LA CLIENTELA. 

DISTRIBUCIÓN. 

LAS 
CLIENTE. 

CONOCIMIENTO DEL 
MERCADO. 

ABASTECIMIENTO. 

establecidos, hay regateo precio de producción 
comercial: (crianza). 

• Se prevé de más de 50 y 
en aumen.to constante. 

• Conozco gente que se •. 
. dedica a venta y compra 

de mascotas. 

• Facilidad poder 

• No '-"O-_=-

• 

a toda la 

1r~:;:;:;;;;;-D~Er.~;:;;;:;---+.:-PPu;;e;'d;;o::--;r::e-:¡al¡¡:iz;;a:::r-:ex;;a;;m;;:e:;n;t;-:-¡;;;::--:s:eU; realizar los 

ACTITUD y MOTIVA. 

MEJORA DEPROCESOS .. 

ACCESO DE PUNTA. 

CAP. CRECIMIENTO DE 

RECURSOS PROPIOS. 

clínico. exámenes de laboratorio. 

• Soy emprendedora. 

• Producir sobre pedido. 

• Tengo Telcel y • Necesito actualizar mi 

.computadora. sistema.' . ~ . 

• Mi esposo .. 

- 13 -



• Tamaño de la clientela más de 50 • Contactar primeros 50 clientes. 

y en aumento. 

• No precios establecidos. 

• Producir sobre pedido. 

• Mi esposo. 

• Mi actitud emprendedora. 

• Ampliar a Laboratorios y Escuelas, 

• Se puede regatear precio al mayóreo: 

• Conseguir. especificaciones del animal y 

conseguirlo después. 

• Puede financiar el proyecto. 

• Contactar y conocidos para entrar en 

elproye~to. 

• Buscar vías alternas .. 

• Capacitarme (Diplomados, etcétera). 

• gente que se dedica a la • 

compra y venta de animales. 

asesoría. 

• para detectar • Verificar moda ylugar requeridos.· 

necesidades. 

• Tengo teléfono celular y • Contactar clientes desde lugar de entrega y 

durante el transporte. computadora. 

• Hacer control de 

servicio. 

• Sé hacer examen clínico. 

• Registrar información y base de datos en 

computadora. 

y • Ofrecer distribución de cualquier animal. 

• Servicio ampliado certificando· salud animal 

y dando registros y permisos. 

• Realizar personalmente. los exámenes 

cÚ,licos y en caso de duda contactar servicio 

externo. 

- 14_-



I,,;~:\·.···~ .~c"~.,%Y::·'i :,;",?~i~~ .. E. .¿> ...... . ·.Y"::'," ..... C .. C~7iT .•.• ~ . 
o Inexperiencia en la compra o Tener relaciones. o Empezar a uavaJal. 

y venta de mascotas . 

.; Desconozco mucha o Tener ventas directas. o Promover la empresa por 

clientela. o llamadas telefónicas u 

o Tener prov.eedores correo· a albergues y 

constantes. criaderos. 

o Promoción directa a 

empresas. 

o Aóunciarse por revistas 

especializadas. 

o No tengo vehículo o Transportar animales. o Vender o cambiar mi auto. 

adecuado. . 

o No te~go al~acén. o Mantener mascotas tempo- o Contactar directamente 

rales. cliente y criador. 

o No tengo contr?l sobre el o No puedo ofrecer precios o Investigar costos de 

p'recio de producción. competitivos. producción y exigir 

precios baratos. 

o Desconozco la calidad de. o Dar animales de línea o Investig~r procedencia y 

crianza. genética comprobada y condiciones de crianza del 

dudoso estado de salud. animal antes de ,su venta. 

o Abasto depende de la o Dar servicio efi~iente- o Actualizar 

oferta y demanda. mente. base de datos .. 

o Actualizar sistema de o Agilizar la administración. o Compra~ e invertir en 

computación. programas y actualizar 

computadora . . 

o Tomar curso para uso del 

programa .. 

'. . . 

- 15 -



OBJETIVOS 

. OB.JETlVO 1.-

Definir e implementar un SISTEMA DE DISTRIBUCIÓN DE MASCOTAS en la zona norte 

del Área Metropolitana en el lapso de un año. 

elaborar una base de datos. Administrati~o 02/01/98 continuo Dirección 

1.2.- a todas 

las -empresas de la Ciudad. Director 02/0 1/98 continuo Administrativo 

OBJETIVO 2.-

Mejorar la calidad de todas las. mascotas adquiridas en las empresas (clínicas 

veterinarias y tiendas de animales) de la zona norte. 
. . . 

2.1.- Establecer los parámetros de 

calidad 'a cada aninial para su 

cÜstribución. 

OBJETIVO 3.-' 

Director 02/01/98 02/01/99 Ventas 

Comercializar un mínimo de setenta mil pesos mensuales. 

operaciones de v~nus. Comercial 

;.. 16--

Dirección y 

02/01/98 30101/98 Administración 



OBJETIVO No. l' 

.1.- Y 

elaborar una base. de datos. 

1.1.f.- Implementar un' programa Director 02/01/98 02/03/98 Ext~rna 

de computac.ión. 

1.1.2.- Elaborar una 'lista. de los 

primeros '50 clientes: Asistente 02/01/98 02/02/98 Dirección 

1.1.3.- Elaborar una lista de Administrativo 

todos los proveedores. 

1.2.- Introducir al sistema a todas 

las empresas de la ciudad. 

1;2.1.- Realizar promoción 

direc~a, telefónica, correo y Asistel).te 02/01/98 continuo Dirección y, 

anuncios en revistas Administrativo Ventas 

especializadas . . 

1.2.2.- Contactar· amigos y 

conocidos del medio para Director 02/01/98 continuo Externa 

invitarlos al proyecto. 

- 17 -



calidad ,3 cada animal para su 

distribución. 

2.1.1.- Realizar examen cJíiüco -a 

cada animal. 

2.1.2.- Realizar Coproparasitos

cópicos y biornetría hemática a los 

animales. 

2.1.3.- Obtener los registros ante 

la Federa¿ión Canófila de México .. 

Operaciones de Ventas. 

3;1.1.- Verificar la tendencia de 

moda en razas y especies cada 

mes. 

3.l.2.- Localizar los proveedores 

específicos de diCha moda. 

3.1.3.- Tomar pedidos y surtir 

eficientemente. 

OBJETIVO No. 2 

Director 01/01/98 continuo Dirección-y 

Externa 

Director 02/01/98 constante Externa 

Director y 02/01198 continuo Externa 

Asistente 

Comercial 

OBJETIVO No. 3 

Director 01101/98 Constante Ventas 

Director y 01/01198 Continuo Administración 

Asistente Ventas 

Comercial 

Asistente 02/01198 Constante- Dirección y 

Administrativo Ventas 

y Comercial 

- 18 -
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CONCLUSIONES 

1.- El ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO PARA 1998 indica que el negocio de 

distribución de mascotas en la zona norte del"Área Metropolitana tiene un treinta 

y nueve prodento de rentabilidad. 

2.- También muestra una utilidad neta antes de impuestos proyectada de 315 MIL 

PESOS ANUALES. Y 'con tendencia a ir aumentando conforme el sistema sea 

reconocido. 

3.- . Donde la inversión total es de 93.600 PESOS ANUALES. 

4.- AquÍ para efectos del trabajo. se contemplaron solo siete especies pero al 

aumentar la clientela, la variedad de animales también debe aumentar y con ello 

los ingresos. 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMINARIO DE TITULACIÓN DE MERCADOTECNIA VETERIANARIA 

"ELEMENTOS BÁSICOS DE MERCADOTECNIA·ÉN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" . 

NOMBRE: 

LUGAR: 

ENCUESTA 

SR •. GILBERTO MEZA. 

CONVENTO TEPOZOTLÁN. 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 

MUY FRECUENTE. 
POCO FRECUENTE. 

RARA VEZ. 
NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZ POR SEMANA. 
UNA' O DOS VECES AL MES. 
RARA VEZ. 
NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) No HA y UN BUEN DISTRIBUIDOR. 
B) No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 
C)· SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFfcILES DE CONSEGUIR. 

D) OTRA: ____________ ----------------------~----

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ESfLE GUSTAIÚATENER A LA VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 

E) 
F) 
G) 
H) 

PERROS: 
GATOS: 
AVES: 
ROEDOREs: 

. REPTILES: 
PECES: 

. ARÁCNIDOS: 

OTROS: 

FRENCH. COCKER 
PERSA. 
NINFAS, PERIOUITOS AUSTRALIANOS. 

JAPONtS. GUPPy. BETA 
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Ul\lVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXléo 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMiNARIO DE TJÍ1JLAClpl\ DE MERCADOTECI\IA VETERlANARlA 

"ELEMENTOS BÁsICOS DE 'MERCADOTECI\IA EN LA VEI\TA y DISTRIBUCiÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SR. FRANCISCO MARTÍNÉZ. 

SAI\TA MÓI\ICA. LUGAR: 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU V'ENTA ? 

A)' MUY FRECUENTE. 

B) POCO FRECUENTE. 

C) RARA VEZ. 

D) NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) DIARIO. 
B) ,UNA VEZ POR SEMANA . 

.r C) UNA O DOS VECES AL MES. 
D) RARA VEZ. 

E) NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) 
B) 
C) 
D) 

NO HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 

No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 
SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIF1CD.ES DE CONSEGUIR. 
OTRA: __ ~ ______ ~ __________________________ __ 

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARÍA TENER A LA VENTA? , 

A) 
B) 
C) 

D) 
E) 
F) 

G) 
H) 

PERROS: 

GATOS: 
AVES: 
ROEDORES: 
REPTILES: 
PECES: 
ARÁCNIDOS: 
OTROS: 

PASTOR ALEMÁN. P. BELGA. BOXER 

SIAMÉS. PERSA. ANGORA 
CANARIOS 

JAPONÉS, GUPPY, BETA 
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Ur.1VERSIDAD NACIONAL AlITÓNOMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE EimJIilOs SUPERIORES CUAlITITLÁN 

SEMINARIÓ DE TITULACIÓN DE MERCADOTECNIA VETERIANARIA 

"ELEMENTOS BÁSICOS DE MERCADOTECr.1A EN' LA VEr.'A y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SRITA. CECILIA MIRANDA. 

OCEANÍA. LUGAR: 

1.

" 
¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

. A) MUY FRECUENTE. 
B) . POCO FRECUENTE. 
C) RARA VEZ. 
D) NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? . 

A) orARIO. 
B) UNA VEZ POR SEMANA. 
C) yNA O DOS VECES AL MES. 
D) RARA VEZ. 
E) NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER'EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) No HA Y UN BUEN DISTRIBUIDOR. 
B). No CUBRE L(lS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 
C) SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFfclLES DE CONSEGUIR. 
D) OTRA: ______________________ ~ ____________ ~--

4.- ¿QuÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARÍA TENER A LA VENTA? . . . 
A) PERROS: ROITwILLER. SHAR-PEI. PASTOR BELGA. 
B) GATOS: 
C) AVES: 
D) ROEDORES: 
E) REPTILES: 
F) PECES: 
G) . ARÁCNIDOS: 
H) OTROS: 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXICO, 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMiNARIO DE TITuLACIÓN DE MERCADOTEC1\lA VETERIANARIA 

"ELEME1\,OS BÁSICOS DE MERCADOTEC1\lA EN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SR. RAÚL BALDERAS. 

LUGAR: VÍA AOOLFO LÓPEZ MATEOS No. 9: 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE 'LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA'? 

A) 
B) 

C) 

D) 

Muy FRECUENTE, 

POCO FRECUENTE. 

RARA VEZ. 
NUNCA, 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) DIARIO. 

B) UNA VEZ POR SEMANA. , 

C) UNA O DOS VECES AL MES. ' 

D) RARA VEZ. 

E) NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) 

B) 
C) 
D) 

NO HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 

No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFíCILES DE CONSEGUIR. ' ' 

OTRA: . SÓLO SOY ESTÉTICA. 

4.- '¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARÍA TENER A LA VENTA? 

A) 
B) , 

C) 
D) 
E) 

F) 
G) 

H) 

PERROS: 

GATOS: 

AVES: 
ROEDORES: 

, REPTILES: 

PECES: 

ARÁCNIDOS: 
OTROS: 

COCKER.FRENCH 
'SIAMÉS •• 

HAMSTER. 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉxICO 

FACULTAD DE ESnlmos SUPERIORES CUAUTITLÁN . 

SEMINARIO DE TITULACIÓN DE MERCADOTECNIA VETERlANARlA 

"ELEMENTOS BÁsICOS DEMERCADOTECl\lA EN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" . 

NOMBRE: 

LUGAR: 

ENCUESTA 

SR. RENÉ MERCADO MENDlOLA. 

COACALCO. 

1.- ¿E~ FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

A) 
B) 

C) 
D) 

Muy FRECUENTE. 

POCO FRECUENTE. 

RARA VÉZ. 

NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZ POR SEMANA. 

UNA O DOS VECES AL MES. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA· DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 

B) NO CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

C) SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DlFfclLES DE CONSEGUIR. 

D) OTRA: LO QUE PASA. ES QUE CUANDO QUIEREN UNA RAZA EN ESPECIAL NO SE 

ENCUENTRA CON FACILIDAD AL 'MOMENTO'. ' 

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARlA TENER A LA VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 
F) 
G) 

H) 

PERROS: 

GATOS: 
AVES: 
ROEDORES: 
REPTILES: 

PECES: 

ARÁCNIDOS: 

OTROS: 

FRENCH. COCKER 
PERSA. 

NINFAS. PERIOUlTOS AUSTRALIANOS. 

. JAPONÉS, GUPPY; BETA 

ANIMALES EXÓTICOS O RAROS. 
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UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMINARIO DE TITULACIÓN DE MERCADOTECNIA YETERIANARIA 

"ELEMEl\TOS BÁSICOS DE MERCADOTECNIA EN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

NOMBRE: 

LUGAR: 

ENCUESTA 

SRlTA. BLANCA ELOÍSA JIMÉNEZ RUBÍ. 

TEOLOYUCAN, ESTADO DE MÉXICO' . 

L- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

Al 
B). 
c) 
D) 

MUY FRECUENTE. 

POCO FRECUENTE. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

2.-. ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZ POR SEMANA. 
UNA O DOS VECES AL MES. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) 
B) 
C) 
D) 

NO HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 

NO CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFÍCILES DE CONSEGUÍR. 

OTRA: ____ ~ ______ --~------------------------

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARlA TENER A LA VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 
F) 

G) 
H) 

PERROS: 

GATOS: 
'AVES: 

ROEDORES: 
REPTILES: 

PECES: 
ARÁCNIDOS: 

OTROS: 

PASTOR ALEMÁN. RoTWiLLER. FRENCH-POODLE. SHAR-PEI. 

CANARIOS 

HAMSTERS. 

- 32 -



UJI,WERSIDAD NACIOi'iAL AlITÓNOMA DE MÉxICO 

FACÚLTAD DE ESTIJDIOS SuPERIORES CUAlITlTLÁN, 

SEMINARIO DE TITULACiÓN DE MERCADOTECNIA VETERlANARlA 

"ELEMENTOS BÁsICOS DE MERCADOTECNIA EN LA VENTA y DISTRIBUCiÓN DE' 

MASCOTAS" 

NOMBRE: 

LUGAR: 

ENCuESTA 

SR. LUIS QUINTANA LÓPEZ. 

GALERÍAS PLAZA 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA) 

A) 
B) 
C) 
D) 

Muy FRECUENTE, 

POCO FRECUENTE, 
RARA VEZ, 
NUNCA, 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO, 
UNA VEZ POR SEMANA, 

UNA O D,OS VECES,AL MES, 
RARA VEZ, 

NUNCA,' 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR, 
B) NO CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA, 
C) SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFlcILES DE CONSEGUIR, 
D) OTRA:~ __________________ ~ ______ ~ __ ~ ______ ___ 

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARlA TENER A LA VENTA? 

A) PERROS: FRENCH-POODLE, COCKER. 
B) GATOS: 
C) AVES: 
D) ROEDORES: HAMSTERS. 
E) REPTILES: 
F) PECES: IGUANAS VERDES Y NEGRAS, 
G) 'ARÁCNIDOS: TARÁNTULAS. 
H) OTROS: 
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Ur.WERSIDAD NACIONAL AUrÓl\'OMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE ESTIJDIOS SUPERIOÍu:S 'CUAlffITLÁN 

SEMINARIO DE TITULACIÓl\' DE MERCAIJOTECr.1A VETERIANARlA 

"ELEMEr.'TOS BÁSICOS DE MERCAIJOTECl\'IA EN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SRITA. MARÍA ISABEL HERl\'ÁNDEZ CARRASCO 

LUGAR: VET. CENTRO ZAIIUATLÁN 301-1, SAN JAVIER TLALNEPANTLA, CENTRO. 

1.. ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 

MUY FRECUENTE. 

POCO FRECUENTE. 

RARA VEz.. 
NUNCA. 

2.- ¿QuÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 

D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZ POR SEMANA. 
UNA O DOS VECES AL MES. 

RARA VEZ. 
NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

v" 
v" 

'A) 
B) 
C) 
D) 

. NO HAY. UN BUEN' DISTRIBUIDOR. 

No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIF!CILES DE CONSEGUIR. 
OTRA: __ ~~ ____________ ~ ______________________ ___ 

4:- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARÍA TENER A LA VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 
F) 

G) 
H) 

PERROS: 
GATOS: 
AVES: 
ROEDORES: 

. REPTILES: 
PECES: 
ARÁCNIDOS: 

OTROS: 

COCKER. F'RENCH-POODU.:. BOXEa. ROn"ILLER. PASTOR. MALTÉS. 

SIEMPRE REGALADOS •. 

PoLLOS PARA ENGORDA. PoLLITAS PONEDORAS. PAVOS. PATOS. 

lIAMsTERS. RATÓN. CuyOS. . 

RANAS. SAPOS. V!BORA DE AGUA • 
SÓLO TROPICALES. 

SÓLO PEDIDO. 
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UNIVERSIDAI) NACIONAL AUTÓNOMA I)E MÉxICO 

FACULTAI) DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMINARIO DE TITULACIÓN DE MERCADOTECKIA VETERIANARIA 

"ELEMEl\'TOS BÁsICOS DE MERCADOTECl\1AEN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SR. EDMUNDO SORIANO RIVERO. 

ZUMPANGO. LUGAR: 

1.. ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

A) 
B) 
C) 
D) 

Muy FRECUENTE: 

POCO FRECUENTE. 
RARA VEZ. 
NUNCA. 

2.- ¿QuÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTÁS QUE NO TIENE? 

A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZ POR SEMANA. 
UNA O DOS VECES AL MES. 

. RARA VEZ. 
NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

Y". 

A) 
B) 
C) 
D) 

No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR .. 
No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 
SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DlFfclLES DE CONSEGUIR. 

. OTRA: PERROS DE DIVERSAS RAZAS PERO VARIADOS. 

4.- ¿QUÉANIMAL(ES) LE GUSTARlA TENER A LA VENTA? 

A) PERROS: PASTOR ALEMÁN. ROTWILLER. DALMATA. BmrnR. 
B) GATOS: .No . 

e) A VES: PAVO RE.\L. FAIS"r>.'ES, GALUSAS DEGt~N:.A, TEw:-'TLES. CURI/IoT.5 YCARDI'NALES. 

D) - ROEDORES: HAMSTERS Y RAtONES. 
E) REPTILES: TORTUGAS • 

. F) PEC·ES: . No • 

. G) ARÁCNIDOS: No. 
H) OTROS: . 

- 35 -



Ur.1VERSIDAD NACIONAL AlITÓNOMA DE MÉXICO 

FACULTAD DE ESTIlDIOS SUPERIORES CUAlITITLÁN . 

SE~IINARIO DE TITULACIÓN DE MERCADOTECI.1A VETERIANARIA' 

"ELEMEI.-rOS BÁSICOS DE MERCADOTECNIA EN LA VENTA y DISTRIBUCIÓN DE 

. MASCOTAS". 

ENCUESTA 

NOMBRE: SR. FRANCISCO JOSÉ VALENCIA ROSALES. 

LUGAR: . CALLE 6 No. 128, COL. PA/I.'TITLÁN, DEL~G. lZTAcALCo. 08100, MtXICO. D.F. 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA ,? 

A) 
B) 
C) 
D) 

Muy FRECUENTE. 
POCO FRECUENTE. 

RÚA VEZ. 
NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

A) DIARIO, 

B) UNA VEZ POR SEMANA. 
C) UNA O DOS VECES AL MES. 
D) RARA VEZ. 
E) NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) 
B) 
C) 
D) 

No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 
NO CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA .. 

SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFícILES DE CONSEGUIR. 
OTRA: __________________________ ~------------

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARÍA TENER A LA VENTA? 

A) PERROS: PASTOR ALEMÁN. ROnrn..U:R, LABRADOR. PASTOR'Bf!:LGA. C?C"ER SPANlEL. 

B) GATOS: 
C) AVES: 
D) ROEDORES: 
E) REPTILES: 
F) PECES: ANGEL. BETA. JAPONÉS. 
G) . ARÁCNIDOS: 
H) OTROS: 
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Ur.1VERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE MÉxICO 

FACULTAD DE ESTlH)(OS SUPERIORES CUAUTITLÁN 

SEMINARIO' DE TITULACIÓN DE MERCADOTECNIA VETERIANARIA 

"ELEMEr."fOS BÁsICOS DE MERCADOTECNIA EN LA VENTA y DISTIUBUCIÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA· 

NOMBRE: SRITA. ANA FLoRES Mor."fEs. 

LUGAR: VILLA GUERRERO No. 37, COL. CUMBRíA, C. IZCALLI (881-3208). 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LE OFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? . 

A) 
B) 
C) 
D) 

MUY FRECUENTE. 

POCO FRECUENTE: 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

" 
A) 
B) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 

UNA VEZPOR SEMANA. 

UNA O DOS VECES AL MES. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

A) 
B) 
C)' 
D) 

No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR. 

No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

SOLO LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DIFfCILES DE CONSEGUIR. 

OTRA: TENEMOS ANll\lALES ENFERMOS CO:'<l HOSPITALIZACiÓN, ALTO RIESGO DE CONTAGIO. 

4.- ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE'GUSTARlA TENER A LA VENTA? . 

A) 
B) 
C) 

D) 
E) 
F) 

G) 
H) 

PERROS: PERO NO TENERLOS EN EL CONSULTORIO. 

GATOS: 
AVES: 

ROEDORES: 

REPTILES: 

PECES: 
ARÁCNIDOS: 
OTROS: CUALQUIERA DE LOS ANTERIORES PERO SOBRE PEDIDO. 

COC.KER SPANIEL, PASTOR ALEMÁN, F'RENCH-POODLE, SHAR-PEI, BULLTERRIER. 
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"ELEMENTOS BÁsICOS DE MERCADOTECl\lA EN LA VENTA y DISTRIBUCiÓN DE 

MASCOTAS" 

ENCUESTA 

NOMBRE: SR. AI\'TOl\10 GÓMEZ GARA Y. 

LUGAR:. MORESITA NO. 340, COL. BENITO JUÁREZ, NEZA E.M. 57000 (730-1985) 

1.- ¿Es FRECUENTE QUE LEOFREZCAN ANIMALES PARA SU VENTA? 

A) 
B) 
C) 
Dj' 

Muy FRECUENTE. 

POCO FRECUENTE. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

2.- ¿QUÉ TAN FRECUENTE LE SOLICITAN MASCOTAS QUE NO TIENE? 

.¡' 

A) 
U) 
C) 
D) 
E) 

DIARIO. 
UNA VEZ POR SEMANA. 

UNA Ó DOS VECES AL MES. 

RARA VEZ. 

NUNCA. 

3.- ¿CUÁL ES LA PRINCIPAL CAUSA DE NO TENER .EL ANIMAL SOLICITADO POR EL 

CLIENTE? 

.¡' 
A) 
B) 
.C) 

Di 

No HAY UN BUEN DISTRIBUIDOR . 

No CUBRE LOS GASTOS DEL ANIMAL EN VITRINA. 

. SOLÓ LOS ANIMALES EXÓTICOS SON DlFfclLES DE CONSEGUIR.· 

OTRA: 

4.: ¿QUÉ ANIMAL(ES) LE GUSTARlA TENER A LA VENTA? 

A) PERROS: CACHORROS (1.5 A 3 MESRS), PASTOR ALEMÁN, RO'ITWn.LER, PooDLE. 

B) GATOS: 

C) AVES: 

D) ROEDORES: 

E) REPTILES: 

F) PECES: 

G) ARÁCNIDOS: 

m. OTROS: 
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