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(1
RESUMEN

CHAPA CASTILLEJO ELVECIA. Plan de Negocios para una Clinica Veterinaria en el
municipio de Coacalco, Estado de México (bajo la direccion de: MPA. Juan Rafael
Meléndez Guzméan y MANI. Chantal G. Ruiz Guerrero).

El presente trabajo se realiz6 con la finalidad de conocer y evaluar un Plan de negocios
para facilitar la toma de decisiones, minimizar el riesgo y la probabilidad de errores que
conlleva abrir una clinica veterinaria en el 4rea metropolitana de la Ciudad de México.

El presente Plan de Negocios se realizo con base a la metodologia propuesta por la
Secretaria de Economia en el 4rea de apoyo a PYMES con los siguientes temas:
Descripcion del negocio, organizacion, personal, mercadotecnia, servicio, finanzas y
marco legal. Se recurri6 a fuentes de informacion externa como el censo poblacional en
el Municipio de Coacalco, Estado de México, se elabord y aplicé un cuestionario no
probabilistico, en un radio de 1.5 Km. alrededor de la Clinica y Estética Veterinaria. Se
realizd una proyecciéon a un afio de el estado financiero de la Clinica y estética
Veterinaria, con un escenario optimista y otro escenario en que se presentan perdidas

minimas al final del primer afio.



INTRODUCCION

Diversos criterios indican que el mercado de servicios veterinarios se encuentra
subaprovechado, a pesar del crecimiento enérgico y sostenido que ha reportado en los
ultimos afos. Su verdadero potencial brinda excelentes oportunidades de desarrollo si se
utilizan las herramientas adecuadas.'
Desde cualquier punto de vista, casi todas las actividades de la profesion veterinaria, -
entre las cuales destaca la Practica Clinica- encajan perfectamente dentro de los
conceptos de “empresa”. No obstante, el desarrollo y la aplicacion de habilidades
empresariales no constituyen normalmente un asunto al que se preste suficiente atencion,
ni en las agendas de trabajo del Médico Veterinario, ni en los programas académicos y
cursos de actualizacién habituales.”
Se estima que en la Clinica de Perros y Gatos labora cerca del 11 % de la poblacion de
Médicos Veterinarios titulados en México.’
Las siguientes estadisticas demuestran que el campo laboral para las Clinicas veterinarias
puede ser muy amplio porque: *

* En México 2 de cada 3 viviendas poseen algun animal de compaiia.

* El promedio es de 2.6 animales de compaiiia por vivienda.

* Incluyendo las viviendas que no tienen animales de compaiiia, la media es de 1.7

animales de compaiiia sobre el total general de viviendas
* Hasta un 8% de la poblacion tiene 5 0 mas animales de compafia.
* Los perros son los animales de compafiia preferidos con un 54%,en segundo lugar
aparecen las aves con 14.5% y los gatos el tercero con

12.7%.



Una empresa es el ejercicio profesional de una actividad econémica planificada, con la
finalidad de obtener beneficios, intermediando en el mercado de bienes o servicios
mediante la utilizacidon de factores productivos (trabajo, tierra y capital) y con una unidad
econdomica organizada en la cual ejerce su actividad profesional el empresario por si
mismo o por medio de sus representantes. >

La clinica veterinaria es "un negocio o empresa que comprende ademds de una sala de
cirugia y locales destinados a la hospitalizacion, donde es asegurada la vigilancia de los
animales hospitalizados por un personal calificado y donde los animales reciben los
cuidados necesarios por su estado. Debe contar con material que permita los examenes
pre-operatorios biologicos y radiologicos; medios de esterilizacion para los instrumentos
y ropa para intervenciones; aparatos de anestesia y reanimacion; material adaptado para
las intervenciones reivindicadas por el establecimiento; en la hospitalizacion el confort de
los animales debe ser asegurado: calefaccion, ventilacion, luminosidad, posibilidades de
desinfeccion, de limpieza y de evacuacion de las aguas utilizadas, sin perjuicio del
respeto de la legislacion vigente en lo que concierne a establecimientos clasificados".'

No hay que olvidar que también hay pequeias clinicas que tal vez no estén tan bien
equipadas pero si son funcionales para atender pacientes.'

La clinica veterinaria ha ampliado su campo de accion en servicios como el de estética
canina, venta de accesorios (ropa, cepillo de dientes, collares), pensiones, etc. !

Durante las ultimas décadas, la administracion y la mercadotecnia han evolucionado a
pasos agigantados y han sido la clave del impresionante desarrollo para todo tipo de
negocios. Esta ciencia posee técnicas empresariales importantes, pero muchos suponen

que los principios de esta tecnologia se aplican solamente en las grandes empresas, no es



frecuente que formen parte de nuestra labor y atencidon cotidianas. Por otra parte, es
natural que los intereses del veterinario clinico se concentren sobre todo en los aspectos
médicos. Reconocer estos hechos, abre una ventana de oportunidades con enorme
potencial para la Clinica Veterinaria. '

Cuando un Médico empieza a complementar sus habilidades clinicas con principios
empresariales modernos, esta en via de constituir un servicio integral en beneficio de sus
usuarios y de su practica profesional. Inicia asi un circulo virtuoso orientado al alto
desempefio y a la calidad en sus servicios, que impulsard también, como consecuencia
logica, su propia economia y su nivel profesional, Y satisfaccion tanto del cliente como
del usuario. Es necesario aclarar que de ninguna manera el enfoque empresarial puede
sustituir a la capacidad clinica. Simplemente la enriquece y permite ofrecer un servicio
superior a los usuarios, lo cual a su vez nos hace mas competitivos dentro de nuestro
mercado.'

Una de estas técnicas empresariales es el Plan de Negocio.

El plan de negocios es un documento que ayuda al empresario a analizar el mercado y
planificar la estrategia de un negocio.’

El plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la informacion
necesaria para valorar un negocio y establecer los pardmetros generales para ponerlo en
marcha".’

En el documento se establece la naturaleza del negocio, los objetivos del empresario y las
acciones que se requieren para alcanzar dichos objetivos. Debe ser capaz de guiar al
empresario a través de un laberinto de decisiones de negocios y alternativas para evitar

"caminos equivocados" y "callejones sin salida".’



La implementacion de un proyecto no depende s6lo de una "buena idea", también es

. . . L, . . 6
necesario demostrar que es viable desde el punto de vista econémico y financiero.

En el plan de negocios predominan los aspectos econdémicos y financieros, pero también
es fundamental la informacién que estd relacionada con los recursos humanos, las
propuestas estratégicas, comerciales y operativas. °
La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion de las distintas
circunstancias donde se van a desarrollar las actividades de la empresa. Por otra parte es
necesario sefialar que siempre esta presente en todo negocio el riesgo y la incertidumbre
asociados con el éxito o fracaso del mismo. La planificacion contribuye a resolver un
nimero importante de problemas que tienen las pequefias y medianas empresas, como
por ejemplo: °

* Falta de capital de inversion y acceso a las fuentes de financiamiento.

* Prever situaciones que afectan la rentabilidad.

* Introducir en forma eficaz nuevos productos y servicios al mercado.

* Establecer y aplicar normas de produccion y control de calidad.

* Falta de estrategias de marketing.
Las razones por las que se decide realizar un plan de negocios son: °

* Verificar que un negocio sea viable desde el punto de vista econdmico y

financiero antes de su realizacion.
* Detectar y prevenir problemas antes de que ocurran, ahorrando tiempo y dinero.
* Determinar necesidades de recursos con anticipacion.

* Examinar el desempefio de un negocio en marcha.



* Tasar una empresa para la venta.
* Conducir y buscar la forma mas eficiente de poner en marcha un emprendimiento.

* Respaldar la solicitud de crédito a una entidad financiera.

No se debe olvidar que un plan de negocios es un valioso instrumento que sirve para
reflexionar sobre los asuntos criticos de un emprendimiento, ayuda al empresario a
comunicarse con inversionistas, socios, empleados, etc. y se utiliza como un documento
de consulta permanente para medir los avances de un negocio. °

Con base en estos antecedentes se planteo el siguiente trabajo con la finalidad de conocer
y llevar a cabo un Plan de Negocios para una Clinica Veterinaria.

Objetivo General.

Realizar un Plan de Negocios para una Clinica Veterinaria en el municipio de Coacalco,
Estado de México para facilitar la toma de decisiones, minimizar el riesgo y la

probabilidad de errores que conlleva la apertura.



REVISION SISTEMATICA

El presente trabajo se realizd en el municipio de Coacalco, Estado de México que se
localiza en la parte norte central del Estado de México, limita al norte con Tultitlan, al sur
con Ecatepec y el Distrito Federal, al oriente con Ecatepec y al poniente con Tultitlan.
Las coordenadas de localizacion: Latitud norte 19 © 37 © 16’ y latitud oeste 99° 05’ ; la
distancia aproximada a la capital del Estado es de 85 km.’

Cuenta con una superficie de 35.71 Km2 que representa el 0.16 por ciento de la
superficie total del Estado de México.’

Poblacion

De acuerdo al Censo General de Poblacion y Vivienda 2000, el municipio tiene un total
de 252,555 habitantes, de los cuales el 48.66 por ciento son del sexo masculino y el resto
integrado por el sexo femenino. ’

La poblacion coacalquense representa el 1.92 por ciento del total del estado de

Meéxico. Es considerado un municipio urbano debido a que 202,778 de sus

habitantes se asientan en comunidades mayores de 2 mil 500 personas. Su grado de
marginacion es considerado por el INEGI como muy bajo.’

El municipio se encuentra en la regiéon socioeconomica "C”. La poblacion ocupada se
concentra principalmente en el sector terciario (comercio y servicios), al concentrar a
62,371 personas ocupadas, es decir, 7 de cada 10 laboran en actividades de este sector. ’
El sector primario se refiere a la agricultura, ganaderia, pesca y la silvicultura. Su
participacion en la actividad econdmica municipal es limitada al ocupar unicamente a 225

personas. El maiz y la alfalfa son de los cultivos que atin persisten.’



Las fases propuestas en la metodologia de la Secretaria de Economia para PYMES fue lo
siguiente:

1) Elaborar un Plan de Negocios y acorde con la metodologia de la Secretaria de
Economia para el apoyo a PYMES que contiene los siguientes temas: Descripcion
General del Negocio, Organizacion, Personal, Mercadotecnia (competencia,
investigacion de mercado, andlisis e interpretacion de resultados, analisis
situacional, publicidad, promociones y fijacion del precio) , Servicio, Finanzas y
Marco legal.

2) Se busco informacion del municipio de Coacalco el cual fue encontrado en su
pagina de Internet.

3) Se elaboro y aplicd un cuestionario no probabilistico, cara a cara de opinion.

La encuesta se realizo en un radio de 1.5 Km. de la clinica y estética veterinaria, con

una poblaciéon estimada de 100,000 habitantes. Se selecciono la tienda de

autoservicio “Soriana”, préacticamente frente a la futura Clinica y Estética

Veterinaria, donde se entrevisto a la gente que acudia a hacer sus compras en esta

tienda de autoservicio, el cuestionario se aplico de manera personal o de cara a cara,

se les pregunto si tenian animales de compatfiia y los que contestaban afirmativamente
se les aplicaba el cuestionario.

El tamafio de la muestra fue de 200 personas utilizdndose para ello la formula de

poblaciones finitas propuesta por Fisher que es la siguiente.

n= p*NPQ/ ¢*(N-1)+ f’PQ

donde:

n = Tamano de muestra



N=Universo

P= Probabilidad A Favor

Q=Probabilidad en contra

€= C1ror

b=Nivel de confianza (95%)

manecra:

n=1.967 (100,000)(.50)(.50)/.07* (100,000-1)+1.96> (.50) (.50)= 200

El criterio elegido fue el de entrevistar a personas mayores de 18 afios.

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Una vez obtenida la informacion se escogid el método de porcentaje para analizar
las respuestas.

Se acudié al municipio para obtener informacion sobre cuales son los requisitos
para la apertura de una Clinica Veterinaria.

Se entrevisto a las clinicas veterinarias de influencia en el area de este Plan de
Negocios con el fin de conocer los servicios que ofrecen.

Con respecto a la contratacion individual, esta se basa en la Ley Federal de
Trabajo.

Los proveedores de equipo se localizaron utilizando para ello la pagina Web de
Internet, se comunicé con ellos para que nos fuera enviada la cotizacion de
productos necesarios para una clinica veterinaria. En cuanto al material médico,
bioldgico el proveedor que se eligi6 fue el denominado MEDIVET por ser el mas
cercano al domicilio donde se ubicara la Clinica Veterinaria.

Para el Marco legal se bas6 en la pagina de la Secretaria de Atencion

Tributaria(SAT) para informarnos como las Personas Fisicas deben darse de alta.



A continuacién se presenta el desarrollo de un Plan de Negocios para la instalacion de
una clinica y estética veterinaria en el municipio de Coacalco, Estado de México, acorde

con la metodologia propuesta por la Secretaria de Economia.
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ANALISIS DE LA INFORMACION

1. DESCRIPCION GENERAL DEL NEGOCIO
Nombre de la Empresa: Clinica y Estética Veterinaria “LAIKA”
“SU MASCOTA, NUESTRO COMPROMISO”
Nombre del Duefio: Elvecia Chapa Castillejo
Numero Telefonico: xxXxxxx
Direccidon: Avenida Isaac Colin # 89, Coacalco, Estado de México
Giro de la Empresa: Servicios
Descripcion del servicio: Clinica y Estética Veterinaria para animales de compaiiia.
1.1 NATURALEZA DE LA EMPRESA

La clinica y estética veterinaria se clasifica como una microempresa que tiene de 1 a 10
trabajadores, cuyo servicio se basa en la atencion veterinaria de los animales de compaiiia
(consultas, vacunas y cirugias, etc.) y la estética de estos animales (corte de pelo, bafio,

limpieza de sacos anales, secado, corte de ufias.)

ANALISIS DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS DE LA CLINICA Y
ESTETICA VETERINARIA

Los factores internos y externos en la planeacion estratégica de las empresas se conocen
como FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una herramienta
sencilla que permite analizar la situacion actual de todo negocio y obtener conclusiones
inmediatas que ayudan a tomar mejores decisiones en el corto, mediano y largo plazo. ®
Ventajas del FODA

* Tomar mejores decisiones

= Plantear objetivos mas concretos y realizables

= Identificar los recursos internos y externos

= Reconocer las ventajas y desventajas de las diferentes opciones y alternativas

= Definir prioridades

= Iniciar o revisar y actualizar el proceso de planeacion estratégica.

= Diferenciarse de la competencia
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Niveles del diagnostico

El analisis FODA esta constituido por dos niveles; la situacion interna y la externa. La
primera esta constituida por factores que forman parte de la misma organizacion y en los
cuales se ejerce control. En tanto que la segunda se refiere a los elementos que estan
fuera de la empresa, que se interrelacionan con ella y la afectan, pero que no se controla

directamente.®
En la perspectiva interna se desarrollan las:

* Fortalezas: elementos positivos que posee un negocio y que constituyen los
recursos para la consecucion de todo objetivo. Algunos ejemplos podrian ser:

. .. . ., . . ., ., 8
calidad del servicio , capacitacion recibida, motivacion, decision, voluntad, etc.

* Debilidades: factores negativos que se tienen y que se constituyen en barreras u
obstaculos para alcanzar las metas propuestas. Por mencionar algunos ejemplos:
carencia de objetivos claros y alcanzables, falta de recursos, mal manejo de

o o 8
situaciones, falta de capacitacion, etc.
En la perspectiva externa se desarrollan las:

* Oportunidades: elementos del medio ambiente empresarial que la empresa debe
aprovechar para el logro efectivo de sus metas y objetivos. Estos pueden ser de tipo
social, econdmico, politico, tecnoldgico, etc. Por ejemplo: apoyo de otras
organizaciones, financiamiento bancario con bajas tasas, apoyos gubernamentales,

8
etc.

* Amenazas: aspectos que pueden llegar a constituir un peligro para el logro de los
objetivos si no se previene o se trabaja para evitarlos. Entre estos tenemos: falta de
aceptacion, competencia, rivalidad, politicas gubernamentales, inflacion, pérdida de
empleos, fendémenos naturales, situacion econdémica, etc. 8
Hay elementos positivos y negativos en cada una de las situaciones. Cuando se agrupan,
se puede contrastar ambas perspectivas. Ademas, como ya se ha mencionado, la idea de
enfocar la energia implica que procure aumentar o afirmar aspectos positivos de tu
negocio (tus fortalezas y oportunidades), a la par que disminuyes los negativos

(debilidades y amenazas). ®
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El andlisis situacional FODA para esta clinica y estética veterinaria fueron los

siguientes:
FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS DEBILIDADES
Familiaridad con la zona Poca Experiencia
Familiaridad con los posibles clientes No hay servicios de Rayos X, pension,
potenciales (vecinos y amigos) venta de alimentos, hospitalizacion.

Cercania del domicilio del MVZ

FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Aceptacion en el mercado Competencia
Aumento de cartera de clientes Competencia desleal
Lejania de Clinicas Cultura de la Comunidad
Precio de la Competencia Economia de la zona
Cobros excesivos en otros servicios Cambio de politica con respecto al
Compra de Ultrasonido funcionamiento de la clinica veterinaria

Factores ambientales (terremoto, incendio)

Inseguridad

13




2.0RGANIZACION
LA MISION

La misién es un importante elemento, porque es a partir de ésta es que se formulan
objetivos detallados que guiardn a la empresa u organizacion. Por tanto, resulta
imprescindible conocer cual es el concepto de mision.”
La importancia de 1a mision
Es esencial que la mision de la empresa se plantee adecuadamente por que permite:
* Definir una identidad corporativa clara y determinada, que ayuda a establecer la
personalidad y el cardcter de la organizacion, de tal manera que todos los

miembros de la empresa la identifiquen y respeten en cada una de sus acciones.

Da la oportunidad de que la empresa conozca cuales son sus clientes potenciales.

Aporta estabilidad y coherencia en las operaciones realizadas.
* La misiéon también nos indica el ambito en el que la empresa desarrolla su
actuacion, permitiendo tanto a clientes como a proveedores asi como a agentes

externos y a socios, conocer el area que abarca la empresa.

Define las oportunidades que se presentan ante una posible diversificacion de la

empresa.
LA VISION

La vision es una fotografia del futuro, generalmente a largo plazo (10-20 afios) en otras
palabras, es lo que nuestra organizacion contribuiria a tener si somos exitosos en nuestras
actividades.'’
La vision debe ser clara, suficientemente especifica para poder medir/evaluar los
impactos de la organizacion. La vision debe ser positiva e inspiradora, que haga que los
empleados la sientan suya y se motiven a trabajar para lograrla. "
Ventajas que tiene el establecer una vision

* Fomenta el entusiasmo y el compromiso de todas las partes que integran la

organizacion.
* Incentiva a que desde el director general hasta el ultimo trabajador que se ha

incorporado a la empresa, realicen acciones conforme a lo que indica la vision.

13



Recordando que los mandos superiores tienen que predicar con el ejemplo.
* Una adecuada vision, evita que se le hagan modificaciones, de lo contrario
cualquier cambio esencial dejaria a los componentes de la empresa sin una guia

fiable, fomentando la inseguridad general.
MISION

La mision de la Clinica y Estética Veterinaria “LAIKA” es ofrecer al animal de compafiia

la mejor atencion tanto en el servicio médico, como en el de estética.
VISION

La vision de la empresa es cubrir la atencion médica y estética de los animales de

compafiia en el area de influencia e impulsar el respeto a los animales de compaiia
OBJETIVOS

Corto plazo: En 1 afio introducir el servicio de venta de alimento.

Mediano plazo: En 2 afios contar con los servicios de hospitalizacion, pension, y venta

de accesorios (ropa, collares, casas etc.)

Largo plazo: En 5 afios introducir servicio de Rayos X.
ESTRUCTURA DEL NEGOCIO

Definir la Estructura dentro de una clinica veterinaria ayuda a reflejar las funciones y

responsabilidades del personal que labora en ella. '

La nocion de estructura, en cualquier &mbito del conocimiento, es la orden dada a una
serie de elementos, referida a toda empresa, la estructuracion organica es el sistema de

. . . ., 11
relaciones de autoridad y comunicacion entre sus elementos humanos.

El hecho de dividir el trabajo hace necesaria, la coordinacion, que significa armonizar las
actuaciones de los diferentes elementos de la empresa para que contribuyan de forma
ordenada a la consecucion de la mision y visién de la organizacion.''

El organigrama es el grafico o esquema logico de relaciones de dependencia formales de
una organizacion, en el que se resume su estructura. Los elementos de la organizacion
que se recogen en el organigrama son béasicamente sobre las personas o grupos de
personas que la integran. Para elaborar todo organigrama se comienza por los niveles

superiores y se va descendiendo, hasta llegar a los inferiores denominado linéalo militar,

14



que es la mas comuin y propuesta para toda pequena empresa como una clinica

veterinaria. !

Un departamento en una clinica veterinaria es un area bien delimitada, sobre la cual un

responsable o gerente tiene autoridad para el desempefio de actividades especificas.''
Caracteristicas del sistema lineal o militar

Las caracteristicas organizacionales de un sistema lineal o militar es aquella en que la
autoridad y responsabilidad correlativas, se transmiten integramente por una sola linea

11
por cada persona o grupo.

En este sistema cada individuo tiene un solo jefe para todos los aspectos. !

VENTAJAS: "'
= Es muy sencillo y claro
= No hay conflictos de autoridad
= Se facilita la rapidez de accion

= Se crea una firme disciplina, porque cada jefe adquiere toda su autoridad, ya
que para sus subordinados es el Gnico que la posee
= Es mas facil y util para la pequefia empresa.
DESVENTAJAS: "'
= Se carece de los beneficios de la especializacion.
= Se carece de flexibilidad en los casos de crecimiento de la empresa.
= Es dificil capacitar a un jefe en todos los aspectos que debe coordinar
= Se facilita la arbitrariedad, porque cada jefe tiene cierto sentido de propiedad
de su puesto.
La Clinica y Estética Veterinaria en su inicio estaria integrada por dos personas para
laborar, que serd el MVZ o duefio y un Estilista canino cada uno tendrd funciones

especificas como algunas que han de compartir mutuamente en este negocio.
RESPONSABILIDADES DEL MVZ
= Recepcidn del cliente y paciente.

= Remitir al paciente al servicio solicitado.
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= Realizar la anamnesis.

= Valoracion del paciente.

= Diagnosticar y proponer tratamiento.

= De acuerdo al diagnostico el servicio puede ser:

Desparasitacion
Vacunas
Cirugia
Ultrasonido

Coproparasitoscopico,etc.

= Sanitizacion del area de trabajo.

= Darle seguimiento a los tratamientos

= Realizar el inventario mensual de recursos materiales.

= Abastecer a la clinica veterinaria de insumos necesarios

= [ levar el control financiero.

= Realizar el pago del sueldo al personal.

= Recibir el pago de la consulta y estética y levantar el registro del servicio.

= Archivar el registro.

= Apoyar al Estilista cuando asi se requiera.

RESPONSABILIDADES DEL ESTILISTA

= Recibir y proponer el corte adecuado al cliente.

= Realizar la estética:

* Corte de pelo
* Limpieza de sacos anales

¢ Bano

Secado en toalla

Secado con aire caliente

Peinado

Limpieza de orejas

16



* Corte de ufias

* Aplicacion de accesorio segun el caso

* Perfumado
= Registro de los ingresos de las estéticas realizadas diariamente.
» Limpieza de area de trabajo

El organigrama de la Clinica y Estética Veterinaria “LAIKA” queda de la siguiente

manecra:

MVZ

Propietario

MVZ ESTILISTA
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3.EL PERSONAL

El proceso de seleccion a seguir por la Clinica Veterinaria “ LAIKA* serd la siguiente:

1. El estilista deberd presentarse con solicitud de empleo elaborada y referencias
personales o de trabajo.

2. El Médico Veterinario Zootecnista realizara la entrevista al aspirante al puesto de
Estilista canino para constatar los datos que presenta en la Solicitud de Empleo y hacer
otras preguntas para saber mas del postulante como son:

ENTREVISTA

—

. (Por qué quiere trabajar aqui?

. (Qué le atrae de ella ?

. (Por qué dej6 su ultimo empleo?

. (Qué opina de sus jefes anteriores?

. (En que piensa que esta peor preparado?

. {, Cuales son sus metas a mediano y largo plazo?
. (Como trabaja bajo presion?

. {, Como se enter6 de este puesto?

O© 00 N O » bk~ W

. {, Tiene experiencia laboral en este campo?
10. ¢, Cuando estaria dispuesto a empezar?

11. ;, Cuales son sus aspiraciones econémicas?

3.El postulante tendrd que realizar un examen practico el cual constard de estar un dia
completo en el area de estética y realizar todos los animales de compaifiia que lleguen con

el fin de apreciar sus habilidades.

El perfil para el puesto de Estilista Canino que pide la Clinica Veterinaria es el siguiente:
Sexo Indistinto

Secundaria concluida

Mayor de 18 afios

Disponibilidad de horario

Experiencia minimo 6 meses en estética y/o haber tomado un curso.
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Tatuajes no visibles.
Paciencia y gusto por los animales de compaiiia.

El Contrato elegido para la clinica y estética veterinaria es el denominado contrato por
tiempo indeterminado( ANEXO 1), que contempla la Ley Federal de Trabajo y que de

manera resumida presenta lo siguiente:
ASPECTOS LABORALES

* Lajornada laboral sera de 8 horas.

* Se dispondra de 1 hora para la comida.

* Los dias de descanso seran el dia Lunes.

* Se respetaran los dias de asueto estipulados en la Ley Federal del Trabajo.

* El pago sera de $ 3000,00 mensuales y el pago se hara semanalmente,

posteriormente se podra negociar que el pago se haga por comision .

* Al cumplir el afo el trabajador se hard acreedor a sus 6 dias de vacaciones

pagadas como estipula la ley.

* No habré utilidades en el primer afio.

REGLAMENTO DE TRABAJO

* Lahora de entrada serd a las 10:00 AM y el de salida a las 20:00 PM.
* El horario de comida sera de 15:00 PM alas 16:00 PM.

* La limpieza del establecimiento se llevara acabo todos los dias y esta tarea la

tendran que compartir tanto el MVZ como el estilista.

* El dia de pago sera semanalmente y se realizara dentro de las instalaciones de la

Clinica el dia Domingo al terminar la jornada laboral.

* El estilista tendrd que utilizar una filipina, lentes de proteccion y cubre bocas que

seran proporcionados por el MVZ.
* El MVZ debera portar bata y/o filipina.

* El animal de compafila que sea agresivo o propenso a poner en peligro la

integridad del Estilista o del MVZ se le colocara un bozal.

* No se admitira a ningin animal clinicamente enfermo o a cachorros sin su cuadro

de vacunacion.
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Siempre se debera tener la puerta cerrada de la clinica y al perro sujeto para que

no pueda €scaparse.

En caso de ocurrir un accidente dentro de las instalaciones como, mordidas,
rasgufios, que no pongan en peligro la vida de el personal se debera hacer uso del

botiquin de emergencia.

En caso de una accidente laboral que ponga el peligro la vida del personal, el
personal afectado serd llevado a un consultorio u hospital mas cercano siendo

responsable de los gastos el MVZ (dueio).

Nadie del personal debera llegar en estado de ebriedad o a hacer uso de sustancias

prohibidas dentro de las instalaciones.
Por ninglin motivo se permitira el maltrato a ninguna animal de compania.

Ser cordial y atento con el cliente.
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4. MERCADOTECNIA

La mercadotecnia es una ciencia o arte, un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

. . . 12
intercambiar productos de valor con sus semejantes.

La mercadotecnia se encarga de actividades relacionadas con la venta y publicidad del
producto. La actividad principal del area de mercadotecnia es: determinar cudles son las
necesidades del cliente y satisfacerlas, con base a las variables o mezcla que son
producto, precio, promocion, plaza y posventa. '*

OBJETIVO

El negocio de Clinica y Estética Veterinaria, tiene como objetivo ofrecer un servicio
adecuado a cada necesidad del cliente para su completa satisfaccion, y asi mismo, estar a

la vanguardia de la competencia en el area de influencia.
LA COMPETENCIA

1. La Clinica y Estética Veterinaria “LAIKA” tiene como competencia directa a la
Clinica y Estética Veterinaria Healthy Pets que se encuentra ubicada a 500 metros
de distancia de donde se ubicara la Clinica. Las caracteristicas de este negocio son

entre otras, 2 anos de apertura y cuenta con los siguientes servicios:

* Servicios de Medicina Interna, Medicina Preventiva, Pension, Hospitalizacion,
Estética Canina, Andlisis Clinicos(Coproparasitoscopico y Conteo de Leucocitos),
Servicio a Domicilio, Urgencias Nocturnas, Venta de accesorios y alimentos para
pequefias especies.

* Tiene como pacientes a 2664 animales de compafiia aunque no todos son de la
zona ya que muchos de sus clientes viene desde el D.F.

* El Horario que manejan es de Lunes a Viernes de 10:00 AM — 19 PM y Sabados
de 10:00 AM-17:00 PM

* El MVZ tiene 10 afios de experiencia en pequefias especies

* Cuenta con 4 personas entre semana y 6 el sdbado, un recepcionista, un chofer de
camioneta,3 estilistas y el MVZ

* Los precios por ejemplo de una consulta es de $250.00, estética canina a un perro

de raza chica es de $150.00, OVH sin analisis a raza pequena $ 2000.00.
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* Los proveedores que posee el MVZ no los ha tenido que buscar directamente ya

que ellos llegan ala clinica ofreciendo sus productos.
e Healthy Pets tiene una extension de 50 m’

* La publicidad que manejan en este momento es Internet, Seccion Amarilla y

volanteo.

* El servicio se puede decir que es regular, tiene una gran variedad de servicios

pero el personal es muy serio y seco aunque no es mal educado.
* En ese momento no tenian ninguna promocion aunque si las aplican.

2. El otro negocio que se considera competencia es el denominado Arca de Noe que
se encuentra aproximadamente a 300 metros de la Clinica. Las caracteristicas de

esta son:
e FEl Arca de Noe es una tienda de mascotas

* Ofrecen servicio de Estética Canina, venta de animales de compafia , venta de

accesorios , venta de alimentos .
* El Arca de Noe cuenta solo con dos personas laborando el estilista y el vendedor.

* El Horario es de Lunes a Sabado de 11:00 a.m. -20:00 p.m. y Domingo de 11:00
a.m.-18:00 p.m.

* Tiene 6 afios de antigiiedad.
* El precio de un servicio de estética para perro de raza pequeiia es de $ 100.00.

* El servicio es bueno ya que los empleados son amables y educados aunque el

corte de pelo no lo realizan bien.

Cuadro de Analisis de la Competencia

Competidor Servicio Variedad Calidad
Healthy Pets Clinica y Estética Buena Regular
Arca de Noe Estética Regular Regular

Con base a lo anterior se presenta los resultados de la investigacion de marcado llevada a

cabo en el primer trimestre del presente afio

INVESTIGACION DE MERCADO
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La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de cualquier
aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer uso de ellos.
Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada toma de decisiones y para
lograr la satisfaccion de sus clientes. >

Hay diferentes métodos de contacto con los consumidores para obtener la informacion
que se busca, los fundamentales son: telefonico, por correo y personal. °

Las entrevistas personales pueden ser individuales o grupales, las individuales son
altamente confiables y flexibles, aunque resultan costosas son las que arrojan resultados
mas precisos. Las grupales (grupos de entre 6 y 10 individuos), consisten en reunir las
personas con un moderador o entrevistador, para obtener las diferentes impresiones
acerca de un nuevo producto o un cambio a uno ya existente, con el fin de registrar todas
las impresiones en video o cintas de grabacidon, que permitan recabar la informacion
buscada. Es altamente confiable y muy utilizada para conocer los pensamientos y
sentimientos del consumidor.

Si hemos decidido realizar la investigacion de mercados utilizando una encuesta,
debemos definir la muestra.

Es necesario atender al método mediante el cual se elige fisicamente la muestra:'*

= Muestreo aleatorio o probabilistico.

Muestreo no aleatorio u opindtico. El muestreo no aleatorio, llamado «opinatico puroy,
consiste en la eleccion de una muestra segin el juicio del equipo investigador.
Naturalmente, la calidad del muestreo no puede valorarse ni a priori ni objetivamente,
pues depende de los criterios utilizados para escoger a los componentes de la muestra. A
veces, razones de economia y rapidez lo hacen aconsejable. El muestreo opinatico
presenta tres categorias basicas:

* Muestreo de conveniencia. El investigador opta por su criterio a fin de determinar
los elementos que conforman la muestra, ya que no hay clara especificacion de
cudl es o ha de ser la poblacion sobre la que se desea investigar; por ejemplo,
hacer llamadas telefonicas a una ciudad por libre eleccion del investigador. '

* Muestreo de comparacion. Este tipo de muestra se selecciona de acuerdo con la

experiencia o vivencia de cada uno de los expertos y con la posible contribucién
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que ellos puedan brindar al ser seleccionados para formar parte de la muestra. '*

* Muestreo por cupo. Estas muestras también se denominan, por cuotas, y son un tipo
especial de muestras intencionales. Se da pasos concretos con el fin de obtener
muestras que sean similares a la poblacion en alguna caracteristica de control
anteriormente especificada. Las variables que cominmente se asignan como
cupos son: area geografica, sexo, edad, raza, educacion y nivel de ingresos. El
cupo es asignado por el investigador, quien coloca los pardmetros o variables que
cree pertinentes para la investigacion y el grado de flexibilidad para obtenerlas

. eqe , . ., 14
personas o los domicilios varia de acuerdo con la situacion.

La investigacion de mercado se llevo acabo primeramente con la obtencion de
informacion externa como el censo poblacional en el Municipio de Coacalco, Estado de
Meéxico, posteriormente se elaboro y aplico un cuestionario (ANEXO 2) no
probabilistico, a las personas que acudian a una tienda de autoservicio donde se ubicaria
la clinica y estética veterinaria. La poblacion estimada es de 100,000 personas. Se utilizo
la formula propuesta por Fisher para poblaciones finitas o menores de 500,000 habitantes
el tamafio de la muestra fue de 200 personas.

Una vez obtenida la informacion los resultados se analizaron por el método de

porcentaje.
ANALISIS E INTERPRETACION

La informacion obtenida de la encuesta aplicada a una muestra de 200 personas fueron:
* El 55% de la poblacion tienen una edad entre 18 y 30 afios,

* ¢l 35% entre 30 y 50 afios y el 10% mas de 50 afios.

* El 70% de los encuestados vive en la Unidad Habitacional San Rafael Coacalco,
El 12% en la Unidad Morelos, el 10% en San Pablo, el 5% en Jaltenco y el 3%

en Prados.

* El 65% son de sexo femenino y el 35% son de sexo masculino.
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El 73% tienen perros con un promedio de 2 por casa, el 28% tiene gatos y en
promedio es de 1 por casa, 23% tiene aves donde el promedio es de 3 por casa y
el 10% tiene otro tipo de animal de compaiiia.

El 42% lleva a sus animales de compaiiia 1 vez al mes a una Clinica o Estética
Veterinaria, el 15% lo lleva cada semestre, el 33 %anualmente y el 10% dio otra
respuesta.

El 80% de los encuestados manifestd que la clinica veterinaria que frecuentan
tienen los servicios de Consulta, Estética y Vacunas, el 75% tiene las anteriores y
venta de alimentos, el 15% contesto que tenian las anteriores y otro tipo de
servicios siendo los mas usuales los de pension y urgencias las 24 horas del dia.
El 100% de los encuestados solicitan el servicio de consultas y vacunas, el 85%
solicita estética, el 80% venta de alimentos, el 62 % venta de accesorios y el 11%
de pension y urgencias.

El 62% esta satisfecho con los servicios que ofrece su Clinica Veterinaria,
mientras que el otro 38% estan insatisfechos.

Del 38% insatisfechos el 30% respondi6é que los servicios tienen un costo muy
alto, el 27% que dan un mal servicio, el 23% la falta de servicios, el 10% que el
horario de la Clinica se les complica, el 5% que les queda retirado de su hogar.
Al 63% de los encuestados les gustaria que la Clinica Veterinaria tuviera el
servicio de Urgencias las 24 horas, el 37% de hospitalizacion, el 33% de pension

y el 25 % toma de radiografias.

La interpretacion de los datos obtenidos con el cuestionario aplicado presenta lo

siguiente: El perro es el animal de compaiiia predilecto de la zona y los servicios que

prestard la clinica deberdn ser los necesarios para atender a cualquier animal de

compafiia, prestando mayor atencion en este ultimo.

La mayoria de los encuestados llevan una vez al mes a su animal de compaiiia al MVZ la

regularidad con lo que lo llevan puede indicar que el servicio que solicitan es el de

Estética, la Clinica veterinaria contara con este servicio y para obtener la preferencia de

los clientes serd necesario que el personal y el MVZ sean amables y respetuosos , tanto

con el cliente como con el animal de compafiia, que se le proporcione al cliente
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alternativas para el corte de pelo, no se retrasara la hora de entrega y si es asi, llamar al
duefio para informarle.
Todas las clinicas que los encuestados visitan tienen los servicios basicos, por lo tanto,
para capturar la atencion de la gente debemos ofrecer un servicio de calidad dado que la
Clinica no podré ofrecer por el momento servicios mas especializados excepto el de
Ultrasonido que la competencia no ofrece.
Los insatisfechos con el servicio de la Clinica Veterinaria a la que acuden es que el costo
de los servicios es muy alto para la zona y en muchos de los casos el mal servicio como:
que no se respete el horario de la clinica , que abran después o que cierren antes, el mal
caracter del personal y la lejania de estos servicios con el de sus hogares son los grandes
problemas a resolver para el éxito de este futuro negocio.
En estos casos la Clinica y Estética Veterinaria “ LAIKA” dado que no tendra servicios
especializados debemos dar un servicio al cliente y al animal de compaiiia excelente, con
una buena educacion, excelente trato, apariencia impecable tanto de la clinica como de
los empleados y tener un precio mas adecuado para la zona tomando en cuenta las
finanzas de la clinica.
El servicio especial que mas se solicita es el de Urgencias asi que la Clinica y Estética
Veterinaria “LAIKA” tendrd que trabajar arduamente para ofrecer este servicio, captar
clientes y ser viable.

Con base al Analisis situacional de la clinica y estética veterinaria “LAIKA” a la cual

se ha de enfrentar en cuanto a riesgos y aprovechar las oportunidades son:

RIESGOS ACCIONES A REALIZAR
= Competencia Desleal( estilistas = Mantener un excelente servicio

caninos que sin ser MVZ dan * Promociones, pequefios obsequios a
servicios médicos a un costo mas los clientes frecuentes o si es
bajo) posible implementar un servicio
= Problemas econdmicos en el pais. adicional que econdmicamente no

» Desastre naturales (inundacion y/o impacte a la Clinica.
terremoto) * Tomar cursos y de ser posible pedir
la ayuda de un colega con mas
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Falta de practica
Falta de servicios especializados

Falta de cultura en la atencion a los

animales de compaiia.

Inseguridad

experiencia con respecto algin

diagnostico en particular.
Mantener precios competitivos ,

El trato al cliente y al paciente sea
muy bueno que se sienta seguro y
confiado, aspecto personal de los
empleados sea muy bueno, al igual
que la higiene que se le proporcione
a la clinica y estética Veterinaria.
Dar folletos, tripticos y/o volantes a
la poblacién cercana a la Clinica
acerca de los cuidados que debe
tener una mascota y las ventajas de
estos asi como las consecuencias de
no aplicarlas.

Dar asesoramiento en grupo cada
determinado tiempo para explicarlo
de manera personal.

Adquirir un sistema de seguridad y

un seguro por robo.

OPORTUNIDADES

ACCIONES A IMPLEMENTAR

Servicios especializados para captar
clientes.

Mejorar la apariencia de Clinica y
Estética Veterinaria.

Renovacion y actualizacion del
equipo.

Crecimiento de las instalaciones

Promocionar y darle publicidad a
€se nuevo servicio.

Hacer una apertura de la Clinica
para que todos los clientes Ila
conozcan y aparte que se sientan
consentidos por la clinica.

Darle a conocer a los clientes que se

tiene equipos nuevos con los que se
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= Proporcionar algun servicio podré atender mejor a su animal de
especialmente para el dueno del compaiiia

animal de compania.

= Carnet con foto

PUBLICIDAD

La Publicidad se hard por medio de volantes no solo en la colonia donde estara ubicada
la Clinica, también en colonias cercanas que tengan acceso a ella.

Se mandaran hacer 2000 volantes (ANEXO 3) de inicio y que se repartiran 2 semanas
antes de la apertura de la clinica y 2 semanas después de la misma, dependiendo de la

respuesta de los clientes se tomara en consideracion tomar otro periodo para repartir

publicidad.
PROMOCIONES

Se realizard una promocién de dos semanas después de la apertura de la Clinica que sera
por una estética y/o bafio, 50 % de descuento en desparasitacion.

La siguiente promocion seran en noviembre y diciembre durante esos dos meses se
realizara la misma promocion que en la apertura.

La siguiente promocion se realizara en los meses de abril y mayo, por un servicio de

estética el cliente obtendra el 20% de descuento en servicio de vacunacion.
FIJACION DEL PRECIO

La fijacion del precio sera en base a los costos de los servicios que se ofrecen en la
clinica veterinaria, con base a los costos de produccion se podrd hacer la estrategia de
fijacion de precios durante la apertura y posteriormente fijarlos igual a los de la

competencia.
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5. EL SERVICIO

Servicios se caracterizan por llevar a cabo relaciones e interacciones sin importar
los atributos fisicos. Los servicios son relacion, negociacion, comunicacién.”
Los servicios pueden ser prestados por instituciones que denominamos empresas o por
personas fisicas, como clinicas veterinarias, los bancos, las casas de bolsa, peluquerias,
hospitales, etcétera.'
En el servicio se plantean 2 enfoques: '°
* Es un acto que ofrece una parte a otra. Este proceso esta vinculado a un producto
fisico, el desempefio es, en esencia intangible y generalmente no confiere la
propiedad de ningun factor de produccion.

. Los servicios son actividades econdmicas que crean valor y proporcionan
beneficios a los clientes, como resultado de producir un cambio deseado en el
receptor del servicio
Una definicion aceptada seria “las actividades econdmicas que no dan lugar a un
producto, pero que proporcionan valor afiadido a la empresa y facilitan el empleo
de productos a quienes lo adquieren por primera vez. '°

(Qué caracterizan a los servicios? Tres caracteristicas los distinguen de los bienes o
productos. '°
= Los servicios son intangibles . Contrariamente a los productos materiales no se los
puede tocar, ver u oler.
= Los servicios son heterogéneos, es decir, los servicios varian porque se llevan a
cabo por personas. No tienen la estandarizacion de un producto.
= Los servicios estan afectados de caducidad, es decir, no se pueden almacenar, se
tienen que usar cuando estan disponibles.
Los servicios también se pueden clasificar como: '’

= Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparaciéon y mantenimiento de
maquinaria, todo los oficios: cerrajero, electricista, fontaneros, etc.

= Servicios profesionales. Aquellos que necesitan de un conocimiento
especializado, por ejemplo: clinica veterinaria, administrativos, educativos, de

consultoria, etc.
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ESPECIFICACIONES DEL SERVICIO

El disefio de un servicio debe cumplir con algunas caracteristicas como son: '’
= Simple y practico (facilidad de uso).
= Confiabilidad (que no falle).
= (Calidad (bien hecho, durable).

Por tal motivo es importante realizar el disefio de su producto y/o servicio.
PROVEEDORES

Todo negocio tiene una funcién de ventas como de compras. Ninguna empresa puede
funcionar sin tener que adquirir algin tipo de bienes. En primer lugar, los cuatro tipos
generales de bienes que se deben adquirir cada uno de los cuales tiene su problematica
particular. Estos bienes son: mercancias, materias primas, bienes de equipo y suministros.
15

En primer lugar, es necesario tener unos criterios basicos de seleccion de proveedores.
Después, se debe establecer algiin procedimiento para asegurar una rapida referencia a
los catdlogos y listas de precios que nos dan una informacion adecuada sobre lo que cada

18
proveedor puede ofrecer.

Una de las primeras decisiones que debe ser adoptada es la de la conveniencia de obtener
recursos de un solo proveedor o de varios a la vez. La compra de grandes cantidades a un
solo proveedor tiene muchas ventajas; sin embargo, presenta el inconveniente de dejar a
la empresa en una posicion delicada, en el caso de que le llegue a ocurrir algo a ese unico
proveedor. Existen también muchas ventajas en el sistema de acudir a diversos
proveedores, sobre todo en aquellos articulos que se compran con regularidad.

Otra consideracion basica que debe hacerse en la seleccion de un proveedor es su
reputacion de servicio y honradez a sus clientes.'®

Para lograr un control de las compras es necesario contar con registros que permitan
analizar el comportamiento de los proveedores. Es importante considerar entre otras
cosas: los aumentos a los precios de la materia prima, productos necesarios en la
clinica veterinaria como bioldgicos y farmacos, establecer si el flete sera pagado por la
empresa o el proveedor, determinar si existe algun descuento por pronto pago o

volumen de compra. A continuacion se presenta un formato que puede servir de guia
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, 18
para la empresa que desee empezar a tener un control més adecuado de sus compras.

(ANEXO 4)
Se debe calificar a los proveedores con base a los siguientes criterios: '*
* Cumplimiento en las entregas.
* (alidad del producto.
* Precio competitivo.
* Servicios que ofrece.
* Linea de crédito:
= Condiciones de pago (plazo, tasa)
* Tiempos de entrega
EQUIPO E INSTALACIONES
Para la apertura de la clinica veterinaria es importante antes de iniciarse en este negocio

identificar el equipo y las instalaciones adecuadas para brindar el servciico de atencion a

los animales de compaiiia que lo demande. '®
Existen cinco factores claves que guian el proceso de seleccion de la ubicacion:
* Accesibilidad para el cliente.
* Condiciones del ambiente
* Disponibilidad de recursos
* Preferencia personal
* Disponibilidad y Costos del lugar.

Otros factores importantes para elegir la ubicacion del lugar incluyen la mezcla de

. ., . .. <y : 17
vecinos, proteccion y seguridad, servicios (recoleccion de basura por ejemplo).

= ACCESIBILIDAD PARA EL CLIENTE
Por lo general la accesibilidad para el cliente es una consideracion importante cuando se
elige algun lugar. Los puntos de ventas minoristas y las empresas de servicio son ejemplo
comunes de empresas que deben ubicarse de modo que los clientes a los que se desea

1
atender puedan acceder a ellos comodamente. '’
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= CONDICIONES DEL ENTORNO DE NEGOCIOS

Un negocio que inicia se ve afectado en diversas formas por el entorno en que opera. Las

condiciones ambientales pueden obstaculizar o favorecer su éxito.

La competencia, los requisitos legales y la estructura fiscal son s6lo algunos de muchos

otros factores ambientales de mucha importancia. '’

= DISPONIBILIDAD DE RECURSOS
Deben considerarse la disponibilidad de recursos asociados con la prestacion del servicio
al elegir la ubicacion. Las materias primas y/o mercancias, disponibilidad de mano de
obra y facilidad de transporte. '’

* Cercania a las materias primasy/o mercancia. Si no se puede disponer en
cualquier lugar de las materias primas y/o mercancia que se necesitan en
abundancia, una region donde abunden éstas ofreceventajas especiales de
ubicacion.

* Disponibilidad de mano de obra.

* Disponibilidad de transporte. El acceso a un buen transporte es importante
para casi todas las empresas. Por ejemplo buenas carreteras y sistema de

autobuses permitena los clientes acceso comodo al negocio.

= PREFERENCIA PERSONAL

En la practica, al ubicar una empresa muchas veces se tiende a pasar por alto la
accesibilidad para los clientes, las condiciones ambientales y la disponibildad de
recursos, y solo se toma en cuenta las personales. A menudo prefieren la comunidad
donde vive. Sin embargo, el solo hecho de se haya vivido siempre en determinada
poblacion no la convierte automaticamente en una ubicacion satisfactoria para el

. 1
negocio. '’

= DISPONIBILIDAD Y COSTOS DEL LUGAR

Una vez que se ha observado el area en el municipio de Coacalco, Estado de México,

como es el caso de esta clinica veterinaria se tiene que elegir un lugar especifico. '’
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= Disponibilidadd el lugar.
= (Costo del lugar.
Se propone que las empresas nuevas renten por dos importantes razones: '’

= Se evita un desembolso grande de efectivo. Esto es importante para una pequefia

empesa nueva, que suele carecer de recursos financieros adecuados.

= Al evitar una inversion considerable y posponer los compromisos de pago por
espacios hasta que se asegure el éxito de la empresa y se conozcan mejor las

necesidades de contrsuccion se reduce el riesgo.

= INSTALACION Y EQUIPAMIENTO

Con el término instalacion nos referimos al modo en que se dispone el equipo para
facilitar la ejecucioén del servicio. '®
El espacio no debe ser demasiado chico ni demasiado austero para una operacion
eficiente. Basicamente la idea consiste en proporcionar la mayor comodidad posible al
trabajador. Todo debera estar al alcance de la mano, con un lugar definido para cada
actividad (consulta, estética, quirdfano, sala de espera) que deba ser utilizada, de tal
manera que se devuelva a su lugar inmediatamente después de su uso. '*
Los factores que debemos considerar en la realizacion de las compras son: '®

= (alidad de los bienes.

= (Cantidad requerida.

= Los plazos de entrega.

= El precio.
Los servicios que se proporcionaran en la Clinica seran:

1. Servicio Médico

* Consultas

* Vacunas el cuadro de vacunacion que se manejara en la clinica serd: la
cuadruple, quintuple y séxtuple con rabia en caso de los gatos es triple

felina, leucemia y rabia.

2. Desparasitaciones.
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Revisiones
Atencion al parto
Raspado de piel
Citologias vaginales
Cirugias

Caudectomia

o 0 Ny kW

Otectomia
10. Ovariohisterectomia
11. Orquiectomia
12. El precio sera por talla y peso del animal en todos los casos.
2. Baiio y Estética
El servicio de la Clinica sera en un horario de 10:00 AM- 20:00 PM de Lunes a
Domingo.
El Baio y la Estética se componen de: Corte de pelo, Bafio con agua templada, secado

con aire tibio, limpieza de oidos y sacos anales, corte y limado de ufias, perfume si el

cliente lo acepta y accesorio

El bafio constara de lo mismo con excepcion del corte de pelo
Se dividira en 3 tamafos los precios de este servicio

Perro chico ( poodle, chihuahuefio, schnauzer miniatura,etc.)
Perro mediano (cocker spaniel, beagle, etc)

Perro Grande ( labrador, cobrador dorado, dalmata, etc.)

PROVEEDORES

Los proveedores con los que contara la clinica veterinaria son los siguientes:

Para el equipo de la clinica se escogié a Grupo Erice que son fabricantes de muebles

veterinarios.

Grupo Corsa Erice se encuentra localizado en la Colonia Roma y realiza entrega a

domicilio y a toda la Republica su pagina de Internet es www.grupocorsaerice.com

El tiempo de entrega puede variar dependiendo el producto, todo el mobiliario basico se

entrega de 2 a 3 dias si no hay en stock, si requiere un color especial puede tardar de 3 a 5
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dias, y si su pedido es foraneo o bajo un diseio especial puede llegar a tardar hasta 15
dias.

Para poder calcular el costo del envid se debe marcar a la planta, para que se cotice a
volumen y distancia los costos van desde $100.00 hasta $890.00 dependiendo de la
distancia.

Las formas de pago que maneja Grupo Corsa Erice son las siguientes:

a) Pago en efectivo. Se realiza en cualquiera de sus sucursales.

b) Deposito Bancario.

c) Tarjeta de Crédito. Aceptan todas las tarjetas menos American Express.

d) Transferencia Bancaria.

e) Si se hace la transferencia obligatoriamente hay que informar a la planta y enviar
un mail con el movimiento, para que sea pedido sea levantado o en caso de ya
tener de un pedido que este lo comiencen a trabajar.

f) Sistema De Apartado. Se realiza con un 10% total del valor de su compra, con dos
meses para liquidar, sin cantidades fijas, respetando el plazo se podra ir
depositando las cantidades que parezcan mas comodas, incluso es posible liquidar
a contra entrega de la mercancia.

Al apartar el pedido se congelan los precios

Grupo Corsa Erice tiene una garantia de un afio sobre defectos de fabricacion en todo el
inmobiliario, cualquier defecto que este fuera del uso normal no lo cubriran, ya sea
golpes, piezas rotas por mal uso, mala instalacion de aparatos, o mal mantenimiento.

La garantia se refiere a defectos de fabricacion, como materiales inadecuados, fallas en el
armado, la pintura, cualquier defecto de planta, o cualquier falla dentro de un uso
adecuado del mobiliario.

El Paquete que trabaja Grupo Corsa Erice consta de Mesa de exploracion futuro,
gabinete futuro, vitrina futuro, ldmpara de chicote o banco cromado, portasuero de tripie
o de riel y bote banco basurero de obsequio.

El proveedor de los medicamentos, vacunas y materiales para la clinica serd la

distribuidora MEDIVET que se encuentra localizada en Ecatepec de Morelos.
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La Distribuidora MEDIVET se localiza a media hora de la Clinica Veterinaria y trabaja

con casi todos los laboratorios del mercado.
La forma de pago que manejan es en efectivo con una compra minima de $500.00.
El tiempo de entrega es maximo de 2 dias y no cobran la entrega.

Los dias que ellos visitan a sus clientes para anotar pedidos son los Lunes, Miércoles,

Viernes.

El crédito se da cuando los clientes ya tienen tiempo y dependiendo del Historial que

lleven con MEDIVET.
EQUIPO E INSTALACIONES

La Clinica Veterinaria LAIKA ser4 instalada en un local de 40 m? .

a) Accesibilidad para el cliente. La Clinica sera accesible y a la vista de la gente que

asiste a la tienda de autoservicio que cuenta con estacionamiento .
b) Disponibilidad de Recursos.

= La cercania de los materiales de la Clinica Veterinaria no sera un
problema ya que acceder a la zona es facil y el proveedor del material esta

a media hora.
= [ amano de obra

= Disponibilidad de Transporte. El transporte es constante y a cualquier

hora, incluso hay horarios nocturnos.

c) Disponibilidad y Costos del Lugar. El establecimiento donde estara ubicada la

clinica Veterinaria sera rentado a un costo de $5000.00 mensuales.
INSTALACIONES Y EQUIPO
La Clinica Veterinaria constara de las siguientes areas:
a) Area de Estética (15 m?)
b) Area de Consulta (5 m%)
¢) Area de Quiréfano (15 m?)
d) Sala de espera (5 m%)
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AREA DE ESTETICA

EQUIPO CANTIDAD PRECIO
REQUERIDA $
Mesa de Estética 1 890.00
Jaula de estancia 1 8480.00
Tina 1 600.00
Magquina Andis 2 4000.00
Cuchilla 7 1 350.00
Cuchilla 10 1 334.00
Carda Mediana 1 45.00
Corta ufas 1 120.00
Tijeras 1 100.00
Secadora 1 1500.00
TOTAL 16,419
INSUMOS DEL AREA DE ESTETICA
INSUMO CANTIDAD $
Carda Universal Mediana 1 45.00
Corta ufias mediano 1 140
Cortatifias chico 1 110
Shampoo para perro 20 Lts 1 239.00
Shampoo Antipulgas 1 42.00
Perfume Hembra 1 100.00
Perfume Macho 1 100.00
Moiitos 200 100.00
Paliacate 200 300.00
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Bote de Basura Mediano 1 150.00
Aceite para cuchillas 1 27.00
Toallas 3 387.00
Cicatrizante en polvo 1 70,00
Deslanador 1 110.00
TOTAL 1920
AREA DE CONSULTA
EQUIPO CANTIDAD REQUERIDA PRECIO
Paquete Futuro 1 7480.00
Microscopio 1 6000.00
Negatoscopio 1 890.00
Bascula 1 300.00
Portasuero Tripie 1 1780
Termémetro Digital 1 480.00
Refrigerador 1 1897.00
Ventilador 1 355.00
Computadora (Lap Top) 1 5000.00
Estetoscopio 1 500.00
Ultrasonido 1 33,800
TOTAL 58,482
INSUMOS
INSUMO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO
Medicamentos 4530.80
Desparasitantes 1728
Vacunas 4630
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Material de curacion 12944.44
Papeleria 1000.00
TOTAL 24832.44

AREA DE QUIROFANO
EQUIPO CANTIDAD PRECIO
REQUERIDA
Mesa de cirugia W 1 6500.00
tubular
Lampara de luz fria para 1 5500.00
techo de 1 brazo
Instrumental Quirtrgico 1 3000.00
Esterilizador en Seco 1 3560.00
Pijama Quirurgica 2 600.00
Portasuero 1 300.00
TOTAL 19460.00
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6. FINANZAS

La importancia de los controles contables esta en saber si estamos ganando o perdiendo,
tener las cuentas en orden, nos permite ver donde hay mas gastos, tomar mejores
decisiones y saber utilizar mejor el dinero.

El area financiera de la empresa debe tener objetivos muy claros y concretos, ya que todo el
manejo econdmico depende de esta area y cualquier error se reflejara en la salud financiera

de la empresa.
CONTABILIDAD DE COSTOS DE SERVICIOS OFRECIDOS

Este célculo estimativo de costos, ayudaran a calcular la suma total de los fondos que se
requieren para poder operar y mantener en funcionamiento hasta que los ingresos de los
servicios ofrecidos en la clinica veterinaria ayuden a mantener las operaciones del
negocio. '

CONTABILIDAD

(Cual es la funcion de la contabilidad en las empresas? La contabilidad proporciona
informacion que se utilizan para realizar las operaciones en las empresas. Ademas la
contabilidad aporta informacién que se usan en el negocio para evaluar los resultados

econdmicos y la situacién financiera actual de la empresa. '’
De acuerdo con lo anterior, la contabilidad tiene las siguientes caracteristicas: '°
1) Es una técnica de diagnostico.
2) Produce informacion sistematica y organizada.
3) Expresa en unidades monetarias las transacciones realizadas.
4) Registra los hechos identificables y relevantes.
5) Facilita a los interesados la toma de decisiones.

La informacion pretende retratar la realidad. Si es parcial, distorsionada, incompleta,
subjetiva, nuestra percepcion de esa realidad serd limitada y erronea. En el area financiera
la informacion adquiere particular importancia ya que, con base en ella, se tomaran
decisiones sobre inversiones, sobre rentar o comprar equipo o maquinaria, o sobre donde

. 19
conviene obtener recursos para la empresa.
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Es necesario conocer y utilizar la informacion contable, para usuarios internos y
externos.'”

. : 19
Los principales usuarios externos son:

1) Los acreedores. Su interés principal es estimar la capacidad de pago de la empresa,

es decir, si la compaiiia tiene la solvencia suficiente para cubrir sus créditos.

2) Las autoridades fiscales o hacendarias. Su interés es, lograr el pago de los
impuestos, de acuerdo con la legislacion fiscal e impositiva federal, estatal y/o

municipal.
3) Los proveedores. Desean conocer la situacion financiera para operar con base en el
cumplimiento y formalidad en los pagos que reciben.
Los principales usuarios internos son:
1) Los accionistas.
2) El director general.
3) Los departamentos del negocio.
4) Los empleados.
5) El duefio del negocio.
La informacién financiera de las empresas indica la forma en que la organizacioén es
administrada. Con la informacion contable se puede conocer cualitativa y cuantitativamente
los aciertos o desaciertos de la direccion. Liquidez y rentabilidad son dos criterios de
evaluacion muy importante en este sentido. "°
La liquidez es la capacidad de las empresas para generar efectivo y poder resolver sus
compromisos y obligaciones en el corto plazo. Por otra parte, la rentabilidad es la
generacion de utilidades y la relacion que guarda con la inversion utilizada para
generarlas."
La contabilidad se divide en las siguientes categorias: "°
1) Contabilidad Financiera. Sistema de informacion que expresa en términos
cuantitativos y monetarios las transacciones que realizan una entidad econdmica, asi
como ciertos acontecimientos econdmicos que le afectan, con el fin de proporcionar

informacion util y segura.
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2) Contabilidad administrativa. Sistema de informacion al servicio de las necesidades
internas de la administracion, con orientacion destinada a facilitar las situaciones

internas de planeacion y control, asi como la toma de decisiones.

3) Contabilidad Fiscal. Sistema de Informacion disefiado para dar cumplimiento a las
obligaciones tributarias de las organizaciones con respecto a un usuario especifico:

el fisco.
ESTADO DE RESULTADOS O DE PERDIDAS Y GANANCIAS

La contabilidad financiera debe presentar informacién que permita a los propietarios
conocer los montos de las utilidades o de las pérdidas obtenidas como resultado de sus
operaciones realizadas durante un periodo contable. De aqui la necesidad de elaborar un

. 20
nuevo estado financiero, el estado de resultados.
.19
Los conceptos son:

Utilidad neta: Es la modificacion observada en el capital contable de la entidad, después de
su mantenimiento, durante un periodo contable determinado, originada por las
transacciones efectuadas, eventos y otras circunstancias, excepto las distribuciones y los

movimientos relativos al capital contable.

Ingreso y ganancia: Ingreso es el incremento bruto de los activos o disminucion de los
pasivos experimentado por una organizacion, con efecto en su utilidad neta, durante un
periodo contable, como resultado de las operaciones que constituyen sus actividades
principales y normales.

Ganancia: Es el ingreso resultante de una transaccion incidental o derivada del entorno
econdmico, social, politico o fisico, durante un periodo contable, que por su naturaleza se
debe presentar neto de su costo correspondiente.

Gasto: Es el decremento bruto de los activos o incremento de pasivos experimentado por
una entidad, con efecto en su utilidad neta, durante un periodo contable, como resultado de
las operaciones que constituyen sus actividades principales o normales y que tienen
consecuencia en la generacion de ingresos.

Perdida: Es el gasto de una transaccion incidental o derivada del entorno econdémico, social,
politico o fisico en que el ingreso consecuente es inferior al gasto y que por su naturaleza se

debe presentar neto del ingreso respectivo.
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Con los elementos anteriores es posible analizar el estado de resultados.

El estado de resultados es un estado financiero que muestra los ingresos, identificados con
sus costos y gastos correspondientes y, como resultado de tal enfrentamiento, la utilidad o

pérdida neta del periodo contable. *°

El estado de resultados es dinamico, en cuanto expresa en forma acumulativa, las cifras de
ingresos, costos y gastos resultantes de un periodo determinado. Sus partidas o secciones

L 20
mas tipicas son:

* Ventas totales, deducciones y ventas netas: se incluyen todas las ventas realizadas ,

manos las devoluciones, rebajas y descuentos; el dato final serian las ventas netas.

* Costo de ventas y utilidad bruta: el costo de ventas menos las ventas netas indica la

utilidad bruta.

* (QGastos de operacion y utilidad de operacion: son los que se efectian en la
realizacion del objeto propio del negocio. El propdsito de separarlos de otro tipo de
gastos es determinar los resultados que se obtendrian excluyendo otras categorias de

gastos.
* Otros gastos e ingresos: Se presentan separados de los gastos de operacion.

= Participacion de utilidades a los empleados: se acostumbra mostrar esta
partida como una utilidad sujeta a reparto entre los empleados.

= Utilidad o pérdida neta: se obtiene al restar de los ingresos, los costos, gastos
e impuestos. La utilidad es el rendimiento del capital obtenido por los

administradores del negocio.
FLUJO DE EFECTIVO

Estado de flujos de efectivo es el estado financiero basico que muestra el efectivo generado
y utilizado en las actividades de operacion, inversion y financiacion. Un Estado de Flujos
de Efectivo es de tipo financiero y muestra entradas, salidas y cambio neto en el efectivo de
las diferentes actividades de una empresa durante un periodo contable, en una forma que

concilie los saldos de efectivo inicial y final. *!

42



FLUJO DE EFECTIVO

Concepto/mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Servicio Médico 170 190 200 207 215
Esteticas 95 115 125 129 135
Ingresos Brutos 35000 40000 42500 43950 45750
(-)Costo material 11114,47 12792.12 13630,95 14092,31 14679,49
Ingreso neto 23885,53 27207,88 28869,05 29857,69 31070,51
Costos Fijos
Renta 5000 5000 5000 5000 5000
Dep. eq.s/motor 322,43 322,43 322,43 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37 790,37 790,37 790,37
Agua 300 300 300 300 300
Luz 600 600 600 600 600
Telefono 1000 1000 1000 1000 1000
Salario Médico 6000 6000 6000 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000 3000 3000 3000
CFT 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355 21355 21355 21355
Papeleria 1000 1000 1000 1000 1000
Material estetica 951 951 951 951 951
CVT 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96
CT 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96
Utilidad o pérdida -23865,43 -20543,08 -18881,91 | 17893,27 | -16680,45
(Continuacién)
Concepto/mes Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Servicio Médico 255 270 270 290 290
Esteticas 145 145 145 145 145
Ingresos Brutos 52750 55000 55000 58000 58000
(-)Costo material 16776.56 17405,68 17405,68 18244,51 18244,51
Ingreso neto 35973,44 37594,32 37594,32 39755,49 | 39755,49
Costos Fijos
Renta 5000 5000 5000 5000 5000
Dep. eq. s/motor 322,43 322,43 322,43 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37 790,37 790,37 790,37
Agua 300 300 300 300 300
Luz 600 600 600 600 600
Telefono 1000 1000 1000 1000 1000
Salario Médico 6000 6000 6000 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000 3000 3000 3000
CFT 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355 21355 21355 21355
Papeleria 1000 1000 1000 1000 1000
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Material estetica 951 951 951 951 951
CVT 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96
CT 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96
Utilidad o pérdida -11777,52 -10156,64 -10156,64 -7995,45 -7995,45
Continuaciéon
Concepto/mes Noviembre | Diciembre
Servicio Médico 320 350
Esteticas 150 160
Ingresos Brutos 63000 68500
(-)Costo material 19712,45 | 21390,11
Ingreso neto 43287,55| 47109,89
Costos Fijos
Renta 5000 5000
Dep. eq. s/motor 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37
Agua 300 300
Luz 600 600
Telefono 1000 1000
Salario Médico 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000
CFT 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355
Papeleria 1000 1000
Material estetica 951 951
CVT 30737,96 | 30737,96
CT 47750,96 | 47750,96
Utilidad o pérdida -4463,21 -641,07

CALCULO ESTIMATIVO DE COSTOS

Costos Fijos

Costo estimado por mes

Renta 5.000,00
Depreciacion de equipo s/motor 322,44
Depreciacion de equipo c/motor 790,37

Agua 300,00

Luz 600,00

Telefono 1.000,00
Salario Médico 6.000,00
Salario Estlista 3.000,00
CFT 17.012,81

Costos variables Costo estimado por mes
Material Médico 7431,95
Medic. Vacun. Desp. 21355,00
Papeleria 1000,00
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Material Estetica

951,00

CVT 30737,95
CT 47750,76
DEPRECIACION
Activo Valor del producto qua Depreciacion anual Depreciacion
util mensual
Equipo
s/motor
Paquete 7480,00 10 748,00 62,33333333
futuro
Juala 8480,00 7 1211,43 100,95
Tina 600,00 10 60,00 5
Mesa 6500,00 10 650,00 54,17
quirofano
Microscopio 6000,00 5 1200,00 100,00
Total 3869.,43 322,45
Equipo Valor del producto qua Depreciacion anual Depreciacion
c/motor util mensual
2 Mag. Andis 4000,00 3,00 1333,33 111,11
Refrigerador 1897,00 5,00 379,40 31,62
US. 33800,00 5,00 6760,00 563,33
Scadora 1500,00 5,00 300 25,00
Esterilizador 3560,00 5,00 712 59,33
Total 790,39
TOTAL 1112,85
COSTOS PRORRETADOS POR SERVICIOS AL MES
SERVICIO
CONCEPTO MEDICO ESTETICA TOTAL
COSTOS FIJOS
Renta 3000,00 2000,00 5000,00
Depreciacion equipo s/motor 193,46 128,97 322,43
Depreciacion equipo c/motor 474,22 316,15 790,37
Agua 60,00 240,00 300,00
Luz 240,00 360,00 600,00
Telefono 500,00 500,00 1000,00
Slario Médico 6000,00 6000,00
Slario Estilista 3000,00 3000,00
CFT 10467,68 6545,12 17012,80
Costos variables
Material Médico 6688,76 743,20 7431,96
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Med. Vac. Desp 21355,00 21355,00
Papeleria 1000,00 1000,00
Material estetica 951,00 951,00
CVT 29043,76 1694,20 30737,96
CT 39511,44 8239,32 47750,76
No. Servicios 350 145 495
Costo por servicio 112,89 56,82 96,47

COSTO PRORREATADO POR SERVICIO MEDICO AL MES

Concepto Prorrateo CFT CFP CvT CvVP %
Renta 60% 3.000,00 8,57 7,59
Dep.eqg.s/motor 60% 193,46 0,55 0,49
Dep.eqg.c/motor 60% 474,22 1,35 1,20
Agua 20% 60,00 0,17 0,15
Luz 40% 240,00 0,69 0,61
Telefono 50% 500,00 1,43 1,27
Salario Médico 100% 6.000,00 | 17,14 15,19
Salario Estilista 0% 0,00 0,00 0,00
Material medico 89,98% 6,688.76 | 19,11 16,93
Biologicos y Med. 100% 21355,00 | 61,01 54,05
Papeleria 100% 1000,00 2,86 2,53
Mat. De Estetica 0% 0,00 0,00 0,00
TOTAL 10,467.68 | 29.90 | 29,043.76 | 82,98 100,01
No. De Servicios 350
CT 39,511,44
Costo por servicio 112,89

Punto de equilibrio por Servicio Médico al mes
X=CFT/PV-CVP PV=150

Donde:
CFT=10467,68
CVP=82,98

Punto de equilibrio en ventas

X=CFT/1-CVP/PV

X=10467,68/150-82,98=156,19 servicios

médicos mensuales

X=10467,68/1-82,98/150=$ 23,261.51 en ventas mensuales por servicio médico.
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Esta clinica y estética veterinaria debe ofrecer 156.19 servicios médicos veterinarios y

ventas de $23,261.51 para estar en punto de equilibrio

COSTO POR SERVICIO DE ESTETICA

Concepto Prorrateo | CFT CFP CVT CVP %

Renta 40% 2000,00 13,79 24,27
Dep.eqg.s/motor 40% 128,97 0,89 1,57
Dep.eqg.c/motor 40% 316,15 2,18 3,84
Agua 80% 240,00 1,66 2,91
Luz 60% 360,00 2,48 4,37
Telefono 50% 500,00 3,45 6,07
Salario Medico 0% 0,00 0,00 0,00
Salario Estilista 100% 3000,00 20,69 36,41
Mat Medico 10,02% 743,20 | 5,13 9,02
Biologicos 0% 0,00 0,00
Papeleria 0% 0,00 0,00
Mat.Esetica 100% 951,00 | 6,56 11,54
Total 6545,12 45,14 1694,20 | 11,69 100,00
No. De servicios 145

CT 8239,32

Costo por servicio 82,39

Punto de equilibrio por estética al mes

X=CFT/PV-CVP PV=100

Donde:
CFT=6545,12
CVP=11,69

Punto de equilibrio en ventas

X=CFT/1-CVP/PV

X=6545,12/100-11,69=74.12 servicios de

estética mensuales

X=6545,12/1-11.69/100=$ 7437.64 en ventas mensuales por servicio médico

Esta clinica y estética veterinaria debe ofrecer 74 estéticas al mes y ventas de $7,437.64

para estar en punto de equilibrio .
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ESTADOS DE POSICION FINANCIERA
ESTADO DE RESULTADOS DE LA CLINICA VETERINARIA "LAIKA"

DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

Ventas Netas 576,347.44
Compras Netas 195,488.84
Inventario inicial 24,832
Total de mercancias 220,320
Inventario final 87,018
Costo de lo vendido 133,302.84
Utilidad Bruta 443,044.60
Gastos 573,011.52
Util antes de impuestos -129,966.9
ISR 34% 0
PTU 10% 0 0
Utilidad del Ejercicio -129,966.9

Venta netas — Costo de lo vendido = Utilidad bruta

Compras netas + inventario inicial = Total de Mercancias

Total de mercancias — Inventario Final = Costo de lo Vendido

Utilidad Bruta — Gastos = Utilidad antes de Impuestos

ISR = Impuesto Sobre la Renta

PTU = Participacion de los Trabajadores en las Utilidades de la Empresa

El estado de resultados indica que con el precio de los servicios y la afluencia de la Clinica

tendriamos una perdida de $129,966.90.

FLUJO DE EFECTIVO CON RECUPERACION EN EL PRIMER ANO

Concepto/mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo
Servicio Médico 401 401 401 401 401
Esteticas 145 145 145 145 145
Ingresos Brutos 74650 74650 74650 74650 74650
(-)Costo material 22900 22900 22900 22900 22900
Ingreso neto 51750 51750 51750 51750 51750
Costos Fijos
Renta 5000 5000 5000 5000 5000
Dep. eq. s/motor 322,43 322,43 322,43 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37 790,37 790,37 790,37
Agua 300 300 300 300 300
Luz 600 600 600 600 600
Telefono 1000 1000 1000 1000 1000
Salario Médico 6000 6000 6000 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000 3000 3000 3000
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CFT 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355 21355 21355 21355
Papeleria 1000 1000 1000 1000 1000
Material estetica 951 951 951 951 951
CVT 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96
CT 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96
Utilidad o pérdida 3999,04 3999,04 3999,04 3999,04 3999,04
(Continuacién)
Concepto/mes Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Servicio Médico 401 401 401 401 401
Esteticas 145 145 145 145 145
Ingresos Brutos 74650 74650 74650 74650 74650
(-)Costo material 22900 22900 22900 22900 22900
Ingreso neto 51750 51750 51750 51750 51750
Costos Fijos
Renta 5000 5000 5000 5000 5000
Dep. eq. s/motor 322,43 322,43 322,43 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37 790,37 790,37 790,37
Agua 300 300 300 300 300
Luz 600 600 600 600 600
Telefono 1000 1000 1000 1000 1000
Salario Médico 6000 6000 6000 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000 3000 3000 3000
CFT 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355 21355 21355 21355
Papeleria 1000 1000 1000 1000 1000
Material estetica 951 951 951 951 951
CVT 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96 30737,96
CT 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96 47750,96
Utilidad o pérdida 3999,04 3999,04 3999,04 3999,04 3999,04
Continuacién
Concepto/mes Noviembre | Diciembre
Servicio Médico 401 401
Esteticas 145 145
Ingresos Brutos 74650 74650
(-)Costo material 22900 22900
Ingreso neto 51750 51750
Costos Fijos
Renta 5000 5000
Dep. eq. s/motor 322,43 322,43
Dep. eq. ¢/motor 790,37 790,37
Agua 300 300
Luz 600 600
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Telefono 1000 1000
Salario Médico 6000 6000
Salario Estilista 3000 3000

CFT 17012,8 17012,8
Costos Variables
Material Médico 7431,96 7431,96
Med. Vac. Desp 21355 21355

Papeleria 1000 1000

Material estetica 951 951
CVT 30737,96 | 30737,96
CT 47750,96 | 47750,96

Utilidad o pérdida 3999,04 3999,04

COSTOS PRORRETADOS POR SERVICIOS AL MES

SERVICIO
CONCEPTO MEDICO ESTETICA | TOTAL
COSTOS FIJOS
Renta 3000,00 2000,00 5000,00
Depreciacion equipo s/motor 193,46 128,97 322,43
Depreciacion equipo c/motor 474,22 316,15 790,37
Agua 60,00 240,00 300,00
Luz 240,00 360,00 600,00
Telefono 500,00 500,00 1000,00
Slario Médico 6000,00 6000,00
Slario Estilista 3000,00 3000,00
CFT 10467,68 6545,12 17012,80
Costos variables
Material Médico 6688,76 743,20 7431,96
Med. Vac. Desp 21355,00 21355,00
Papeleria 1000,00 1000,00
Material estetica 951,00 951,00
CVT 29043,76 1694,20 30737,96
CT 39511,44 8239,32 47750,76
No. Servicios 401 145 546
Costo por servicio 98.53 56.82 87.46

COSTO PRORREATADO POR SERVICIO MEDICO AL MES

Concepto Prorrateo CFT CFP CvT CvP %
Renta 60% 3.000,00 7.48 7,59
Dep.eqg.s/motor 60% 193,46 0.48 0,49
Dep.eqg.c/motor 60% 474,22 1.18 1,20
Agua 20% 60.00 0.15 0,15
Luz 40% 240,00 0.60 0,61
Telefono 50% 500,00 1.25 1,27
Salario Médico 100% 6.000,00 | 14.96 15,19
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Salario Estilista 0% 0,00 0,00 0,00
Material medico 89,98% 6,688.76 | 16.68 16,93
Biologicos y Med. 100% 21355,00 | 53.25 54,05
Papeleria 100% 1000,00 2.49 2,53
Mat. De Estetica 0% 0,00 0,00 0,00
TOTAL 10,467.68 | 26.10 | 29,043.76 72.42 100,01
No. De Servicios 401
CT 39,511,44
Costo por servicio 98.53
Punto de equilibrio por Servicio Médico al mes
X=CFT/PV-CVP PV=150

Donde:
CFT=10467,68
CVP=72.42

Punto de equilibrio en ventas

X=CFT/1-CVP/PV

X=10467,68/150-72.42=134.93 servicios

médicos mensuales

X=10467,68/1-72.42/150=$ 20,130.15 en ventas mensuales por servicio médico.

Esta clinica y estética veterinaria debe ofrecer 156.19 servicios médicos veterinarios y

ventas de $23,261.51 para estar en punto de equilibrio
COSTO POR SERVICIO DE ESTETICA

Concepto Prorrateo | CFT CFP CVT CVP %

Renta 40% 2000,00 13,79 24,27
Dep.eqg.s/motor 40% 128,97 0,89 1,57
Dep.eqg.c/motor 40% 316,15 2,18 3,84
Agua 80% 240,00 1,66 2,91
Luz 60% 360,00 2,48 4,37
Telefono 50% 500,00 3,45 6,07
Salario Medico 0% 0,00 0,00 0,00
Salario Estilista 100% 3000,00 20,69 36,41
Mat Medico 10,02% 743,20 | 5,13 9,02
Biologicos 0% 0,00 0,00
Papeleria 0% 0,00 0,00
Mat.Esetica 100% 951,00 | 6,56 11,54
Total 6545,12 45,14 1694,20 | 11,69 100,00
No. De servicios 145

CT 8239,32

Costo por servicio 82,39
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Punto de equilibrio por estética al mes

X=CFT/PV-CVP PV=100

Donde: X=6545,12/100-11,69=74.12 servicios de
CFT=6545,12 estética mensuales

CVP=11,69

Punto de equilibrio en ventas

X=CFT/1-CVP/PV
X=6545,12/1-11.69/100=$ 70,437.64 en ventas mensuales por servicio médico

Esta clinica y estética veterinaria debe ofrecer 74 estéticas al mes y ventas de $7,437.64

para estar en punto de equilibrio .

ESTADOS DE POSICION FINANCIERA

ESTADO DE RESULTADOS DE LA CLINICA VETERINARIA "LAIKA"
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

Ventas Netas 895,800
Compras Netas 274,800

Inventario inicial 24,832

Total de mercancias 299,632

Inventario final 87,018

Costo de lo vendido 212,614
Utilidad Bruta 683,186
Gastos 573,011.52
Util antes de impuestos 110,174.48
ISR 34% 37,459.32

PTU 10% 11,017.45| 48,476.77
Utilidad del Ejercicio 61,697.71

Venta netas — Costo de lo vendido = Utilidad bruta

Compras netas + inventario inicial = Total de Mercancias
Total de mercancias — Inventario Final = Costo de lo Vendido
Utilidad Bruta — Gastos = Utilidad antes de Impuestos

ISR = Impuesto Sobre la Renta

PTU = Participacion de los Trabajadores en las Utilidades de 1a Empresa
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El estado de resultados indica que si la Clinica tuviera una demanda constante de 401
servicios médicos y 145 estéticos entre los clientes frecuentes y nuevos con el mismo

precio del flujo anterior se tendria una utilidad de $ 61,679.71.
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7. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

Para el establecimiento y apertura de toda entidad mercantil o de servicio es necesario,
conocer los trdmites que tiene que realizar ante las autoridades de la Federacion y de la
Entidad Federativa correspondiente, con el fin de poder abrir dicho negocio en regla,
contando con la documentacion necesaria y cumpliendo con las obligaciones que la

normatividad establezca. 2

En un principio, se debera definir la personalidad de nuestra empresa; es decir si se trata
de una sociedad entre varios propietarios (persona MORAL) o bien un proyecto de un

solo duefio (persona FISICA). **
PERSONA MORAL

Es una agrupacion de personas que se unen con un fin determinado, ya sea una Sociedad
. C ey, . . . 23

Mercantil o Asociacion Civil. De acuerdo con su objeto social.

Una sociedad se integra conforme a la figura legal que establezcan sus miembros. Para

evitar malos entendidos posteriores, todo lo acordado debe ponerse por escrito, la

. . 23

importancia de esto debe tenerse muy presente.

VENTAJAS:

= En una sociedad se tiene la ventaja de poder disponer de las técnicas y habilidades
de cada socio. En una situacion ideal, la contribucion que cada socio puede hacer
a la empresa complementa la de los otros socios. Por ejemplo, un socio supervisa
las funciones contables, otro estd a cargo de la produccion y el otro se ocupa de

las ventas.

= Hay mas capital de inversion disponible, ya que la capacidad de la empresa para
aumentar el capital se incrementa con tan solo incluir mas socios. A diferencia de
una propiedad unica, que s6lo cuenta con los recursos financieros de un individuo,
en una sociedad se tienen los recursos combinados de los socios. También se
pueden obtener recursos econdomicos mediante créditos bancarios, con mayor

facilidad.

= Se puede convertir en socios a los empleados mas valiosos. Las sociedades

pueden atraer y retener a los empleados de alta calidad ofreciéndoles la



oportunidad de convertirse en socios, y este método de motivaciéon ha tenido

mucho éxito en particular en las areas legales y contables.

DESVENTAJAS:

Al igual que los propietarios Unicos, los socios son responsables de todas las
deudas o juicios legales contra la empresa, obligaciones que pueden extenderse
mas alld de la inversion, es decir, sobre los activos personales de los socios. Estas
responsabilidades y obligaciones varian, dependiendo del tipo de sociedad que se
forme.

Las utilidades deben compartirse, deben distribuirse entre los socios. Ademas, el
porcentaje de las utilidades que se reinviertan en la empresa debe decidirse en

conjunto. Los deseos personales son tan s6lo un punto de vista.

Los socios pueden estar en desacuerdo, lo que puede traer mucho estrés al
negocio.

Las disputas y los problemas personales entre los socios pueden poner en peligro
a la empresa y disolver una sociedad.

El deseo de un socio de ampliar la empresa puede contraponerse a los demas

SOCl10S.

Las formas de operar a través de sociedades reconocidas por las leyes mexicanas son las

P 23
siguientes:

Sociedad Anénima o S.A.

Sociedad Anénima de Capital Variable o S.A. de C.V.
Sociedad de Responsabilidad Limitada o S. de R.L.
Sociedad en Nombre Colectivo o S. en N.C.

Sociedad en Comandita Simple o S. en C.S.

PERSONA FIiSICA

Cualquier persona que legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener

derechos puede establecerse libremente como empresario, es decir, crear su propio

negocio, cumpliendo con las disposiciones del Codigo de Comercio y conociendo el

régimen fiscal que estard obligado a cumplir de acuerdo a las disposiciones fiscales.

VENTAJAS:



= Ser el jefe: como propietario Unico, se tiene la libertad de administrar la empresa
en el marco legal y fiscal que se elija. Se puede expandir o limitar la empresa;
aumentar o disminuir productos o servicios; contratar, promover o despedir al
personal. Esta facultad para tomar decisiones con rapidez, sin tener que esperar la
aprobacion de un comité, permite tener la ventaja de varias oportunidades. Si se
busca control méximo y un minimo de interferencia de otras personas, la mejor
opcion es la propiedad unica.

= Es facil empezar. La propiedad tnica es la forma legal mas sencilla de empezar.
No hay gastos adicionales que cubrir desde el punto de vista legal. Todo lo que se
tiene que hacer es conseguir los activos y comenzar a operar, de conformidad con

el marco fiscal en que se registre ante las autoridades hacendarias.

= Se conservan todas las utilidades; en una propiedad tnica, todas las utilidades son
del propietario. No se esta obligado a compartirlas con nadie. Es una decision del

duetio si se utilizan en forma personal o se reinvierten en la empresa.

= Los ingresos de la empresa son gravados como ingresos personales. El gobierno
considera que los ingresos derivados de una propiedad unica son parte del ingreso
del propietario. Ademas, las pérdidas incurridas por la empresa se pueden

amortizar en el plazo que establece la Ley del Impuesto sobre la Renta. %%’

= Se puede suspender actividades la empresa a voluntad. Si se decide que se quiere
dedicar a otras actividades, es muy sencillo liquidar la empresa, sin tener que
considerar dividir acciones o efectuar tramites especiales, s6lo se tienen que

suspender las operaciones.
DESVENTAJAS:

= Se asume responsabilidad ilimitada. Un propietario unico es responsable por todas
las deudas o juicios legales contra la empresa. En el caso de que éstas excedan los
activos de la empresa, los activos personales (casa, automovil, cuenta de ahorros,
inversiones) pueden ser reclamados por los acreedores.

= Esta responsabilidad ilimitada es el factor negativo de la propiedad unica. El
capital de inversion que se puede tener es limitado; la cantidad de capital de

inversion disponible para la empresa se limita al dinero que se tiene y al que se



puede obtener por préstamos. A diferencia de las sociedades, que pueden obtener
recursos de otras fuentes.

= Se tiene que ser funcional. Cualquiera que inicie una propiedad unica debe estar
preparado para desempefiar diversas funciones, que van desde la atencion de sus
clientes hasta la promocion de los productos. Muchos propietarios tinicos nuevos
no pueden darse el lujo de contratar especialistas para estas labores.

= La vida de la empresa es limitada. La muerte del propietario pone fin
automaticamente a la propiedad unica; lo mismo logra cualquier eventualidad que
impida que el propietario opere la empresa. Como nadie toma su lugar, la empresa
deja de funcionar.

Una vez que se haya definido la personalidad, lo siguiente seré constituirla y darla de alta

en el Registro Federal de Contribuyentes.

REGIMEN FISCAL
PERSONA FiSICA

Sise va a iniciar un negocio, empresa, rentar bienes inmuebles o a trabajar por tu cuenta,

debes darte de alta en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

1. Utilizando el servicio de Inscripcion Inmediata en el RFC que consiste en acudir a
una pequena entrevista al Modulo de Atenciéon que te corresponda previa cita con los
documento que se indiquen sin que se requiera llevar la forma fiscal R-1 ni sus anexos,

con la posibilidad de obtener de inmediato tu Cédula de Identificacién Fiscal. **
Los regimenes apara darse de alta como persona fisica: **
1) Régimen de Pequefios Contribuyentes. Es para las personas que se dediquen a:

= Comercio, es decir a comprar y vender todo tipo de bienes por ejemplo papelerias,

farmacias, miscelaneas, refaccionarias, fruterias.
= Industria, es decir, a fabricar bienes, por ejemplo, panaderias, tortillerias.

= Prestar servicios de tipo comercial, tales como loncherias, taquerias, talleres
mecanicos, estéticas, tintorerias, transporte colectivo o en taxi o transporte de

carga.

= Ganaderia, agricultura, pesca y selviculturaes un individuo con capacidad para



contraer obligaciones y ejercer derechos.

Lo anterior, siempre que las ventas o los ingresos (sin descontar los gastos y compras)

no rebasen de $2°000,000.00 al afio y no se den facturas ni se desglose el IVA.

En el caso de que se venda mercancia importada, solo se podra estar en este régimen si el

importe de las ventas por esta mercancia son un méaximo de 30% del importe de

las ventas totales.
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Las obligaciones fiscales en este régimen son menos que en el Régimen Intermedio y el

Régimen de Actividades Empresariales, y el calculo del impuesto es mucho mas sencillo.

2) Régimen Intermedio. Es para las personas que se dediquen a: **

Comercio, es decir a comprar y vender todo tipo de bienes, por ejemplo

papelerias, farmacias, misceldneas, refaccionarias, fruterias.
Industria, es decir, a fabricar bienes, por ejemplo, panaderias, tortillerias.

Prestar servicios de tipo comercial, tales como loncherias, taquerias, restaurantes,
talleres mecanicos, estéticas, tintorerias, transporte colectivo o en taxi o transporte

de carga.

Ganaderia, agricultura, pesca y selvicultura

Lo anterior, siempre que las ventas o los ingresos (sin descontar los gastos y compras)

no rebasen de $4°000,000.00 al afio.

3) Actividades empresariales. Es para las personas que se dedican a: **

Comercio, es decir a comprar y vender todo tipo de bienes por ejemplo papelerias,

farmacias, refaccionarias.

Industria, es decir, a fabricar,todo tipo de bienes; por ejemplo,

panaderias, tortillerias.

Prestar servicios de tipo comercial, tales como restaurantes, talleres mecanicos,

estéticas, tintorerias, transporte de personas o de carga, estancias infantiles.

Ganaderia, agricultura, pesca y selvicultura.

En este régimen no existe limite en cuanto a los ingresos que se obtengan, por lo que

cualquier persona fisica que se dedique a las actividades mencionadas puede darse de alta

en el mismo.



4) Actividades profesionales. Es para las personas que: o

= Se dediquen a ejercer su profesion, arte u oficio de manera independiente, como
los abogados, médicos, dentistas, contadores, arquitectos, enfermeras, deportistas,

musicos, cantantes, agentes de seguros y de fianzas, artistas, y

= En general cualquier persona que sea contratada por honorarios y que deba

expedir recibos cada vez que reciba sus pagos.

= 5) Actividades Empresariales. Es para las personas que: o

= Renten o

= Subarrenden bienes inmuebles como departamentos, casas habitacion, bodegas,

locales comerciales, terrenos, naves industriales, entre otros.

La constitucion de la Clinica y Estética veterinaria “LAIKA” serd como persona fisica

con el régimen fiscal para actividades profesionales.
Los pasos a seguir son:

1. Inscripcion Inmediata en el Registro Federal de Causantes (RFC) que consiste en
acudir a una entrevista al Modulo de Atencion que corresponda con los documento que se

indiquen y con la posibilidad de obtener de inmediato la Cédula de Identificacion Fiscal.
24
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Los documentos que se requeriran son: ~~

1. Comprobante de domicilio, cualquiera de los siguientes documentos:

* Estado de cuenta a nombre del contribuyente que proporcionen las instituciones
del sistema financiero. Dicho documento no debera tener una antigiiedad mayor a
tres meses.

2. Recibos:

Ultimo recibo del impuesto predial; en el caso de recibos de periodos menores a
un afio, el mismo no deberd tener una antigiiedad mayor a 4 meses, y tratindose
de recibo anual debera corresponder al ejercicio en curso (Este documento puede
estar a nombre del contribuyente o de un tercero).

e Ultimo recibo de los servicios de luz, teléfono o de agua, siempre y cuando dicho
recibo no tenga una antigiiedad mayor a 4 meses (Este documento puede estar a

nombre del contribuyente o de un tercero).



* No serd requisito que los recibos exhiban pagados.

3. Ultima liquidacién a nombre del contribuyente del Instituto Mexicano del Seguro
Social.

4. Contratos de:

* Arrendamiento, acompanado del ultimo recibo de pago de renta con una
antigiiedad no mayor a 4 meses que cumpla con los requisitos fiscales, o bien el
contrato de subarrendamiento y el Ultimo recibo de pago de renta con una
antigiiedad no mayor a 4 meses que cumpla con los requisitos fiscales (Este
documento puede estar a nombre del contribuyente o de un tercero).

5. Carta de radicacion o de residencia a nombre del contribuyente expedida por los
Gobiernos Estatal, Municipal o sus similares en el Distrito Federal, conforme a su ambito
territorial, que no tenga una antigiiedad mayor a cuatro meses.

6. Comprobante de Alineacion y Numero Oficial emitido por el Gobierno Estatal,
Municipal o su similar en el D.F. Dicho comprobante debera contener el domicilio del
contribuyente y una antigiiedad no mayor a cuatro meses (Este documento puede estar a
nombre del contribuyente o de un tercero).

7. Identificacion oficial, cualquiera de los siguientes documentos:

* Credencial para votar del Instituto Federal Electoral

* Pasaporte vigente

* Cédula profesional

* Cartilla del Servicio Militar Nacional

8. Poderes, alguno de los siguientes documentos:

* Poder general para actos de administracion. Se otorga para que el apoderado tenga
toda clase de facultades administrativas y serd admisible para efectuar cualquier
tramite fiscal ante el SAT siempre y cuando se trate de gestiones patrimoniales
que no se traduzcan en la enajenacion de la empresa o del bien otorgado para su
administracion. No aplicard para ofrecer garantias o sustituirlas, designar bienes
para embargo o para sustituirlos, ni en los tramites de suspension de actividades,
inicio de liquidacion y/o liquidacion total del activo.

7. Acuda a su cita personalmente con los documentos requeridos.



8. Entregar los documentos al asesor fiscal que le asignen y contestar las preguntas que le

realice durante la entrevista.

9. Verificar que la informacion registrada por el asesor fiscal en el sistema esté correcta

de acuerdo a las respuestas en la entrevista y los documentos que presenta.

10. Firmar los documentos que le expida el asesor fiscal, en donde consta la informacion

con la que fue inscrito en el Registro Federal de Contribuyentes y conservar la Cédula de

Identificacion Fiscal que le entreguen y la tarjeta tributaria.

REGIMEN FISCAL

El régimen fiscal que por la actividad corresponde es el de actividades profesionales y

. .24
estos son los pasos a seguir:

1.
2.

Inscribirse en el registro federal de contribuyentes (darse de alta)

Expedir comprobantes fiscales que retnan requisitos fiscales, de los servicios
prestados, mismos que deberdn contener la leyenda preimpresa "Efectos fiscales
al pago".

Asimismo, hay que recordar que estos comprobantes se deben mandar a imprimir
en imprentas autorizadas por el SAT.

En el comprobante se debe indicar si el servicio se cobré en un solo pago o a
plazos (a crédito).

Si se cobra en un solo pago, se deberd indicar en el comprobante el importe total
del servicio.

Cuando se cobre a plazos, el comprobante deberd contener el importe total del
servicio, el numero de pagos y el monto de cada uno de ellos, asi como el monto
del primer pago realizado y los impuestos que en éste se cobren.

Por los cobros posteriores se debe proporcionar comprobante simplificado que
contenga, ademas del importe del pago, la forma en que se realizd (cheque,
efectivo, etc.) y el nimero y fecha del comprobante inicial.

Por las compras y gastos que se hagan, se deben solicitar facturas con IVA

desglosado y demas requisitos fiscales como son:



Tener impreso nombre, denominacidon o razon social, domicilio fiscal, clave del
Registro Federal de Contribuyentes.

Contener impreso el namero de folio.

Lugar y fecha de expedicion.

Clave del Registro Federal de Contribuyentes de la persona a favor de quien se
expidan.

Cantidad y clase de mercancias, o descripcion del servicio que amparen.

Valor unitario del producto y el importe total sefialado en niimero o en letra, asi
como, en su caso, el impuesto al valor agregado por separado.

Contener impresa la Cédula de Identificacion Fiscal.

La leyenda "La reproduccion no autorizada de este comprobante constituye un

delito en los términos de las disposiciones fiscales".

Datos del impresor (RFC, nombre, domicilio y, en su caso, el nimero telefénico
del impresor, asi como la fecha en que se incluy? la autorizacion correspondiente
en la pagina de Internet del SAT, con letra no menor de tres puntos.)

La fecha de impresion.

La vigencia de dos afios.

La leyenda “Numero de aprobacion del Sistema de Control de Impresores

Autorizados”, seguida del nimero generado por el sistema.

Para la contabilidad solo bastara tener un libro de egresos, ingresos, registro de

inversiones y deducciones

Los pagos de impuestos que se deben de pagar son;

Impuesto sobre la renta (ISR)

Impuesto al valor agregado (IVA)

También debera hacerse la declaracion anual de impuestos.

El municipio de Coacalco para la apertura de la Clinica Veterinaria los requisitos son los

siguientes:

a) Ir al municipio de Coacalco y pedir una Solicitud de Licencia de

Funcionamiento. (ANEXO 5)



b) Junto con la hoja de Solicitud de Licencia de Funcionamiento previamente

llenada debemos entregar los siguientes documentos.

= Identificacion oficial vigente del solicitante y en su caso del

representante legal.
= Licencia de uso de suelo. (ANEXO 6)
= Visto bueno de proteccion civil (ANEXO 7)
= Ultimo pago de impuesto predial
=  Croquis de localizacion (ANEXO 8) y

= Contrato de Arrendamiento.

c) Anexada a la Solicitud de Licencia de Funcionamiento hay un documento

d)

que es la hoja de Manifestacion para el pago de Impuestos sobre anuncios

Publicitarios. (ANEXO 9)

La Licencia de uso de suelo se entrega en el Municipio al igual que los

anteriores documentos en caso de esta Licencia los requisitos son los

siguientes:

Solicitud firmada por el propietario

Documente que acredite la propiedad inscrito en el registro publico de
la propiedad o posesion

Croquis de la localizacion del predio o inmueble

Identificacion

Carta Poder.

El tiempo de respuesta en de 10 dias hébiles a partir de la entrega total

d los documentos validados.

En caso del visto bueno por parte de proteccion civil el documento debe

recogerse en la Estacion de Bomberos localizada en Villa de las Flores el

documento se llama Solicitud de Verificacion para que verifiquen e

inspeccionen las medidas de seguridad que se tendré en el en el negocio.

Los requisitos que se necesitan son:



= Extintor PQS y/o CO2 (Segtn necesidad)

= (arta de responsiva de extintor

= (Carta de capacitacion del extintor (DC3)

= Senalizacion de ruta de evacuacion

= Sefialamiento de salida de emergencia

= Programa Especifico de Proteccion Civil

= Que hacer en caso de sismo ¢ incendio.
A nivel Federal los permisos que se requieren son: >

a) Cuando el MVZ requiera prescribir o comprar medicamentos del grupo I, necesitara
recetas médicas cuantificadas, para las cuales debe acudir a la Delegacion SAGARPA de
su estado, llevando una solicitud en escrito libre dirigida al Delegado de la SAGARPA,
copia y original (para cotejo) de la cédula profesional y comprobante de domicilio en
copia y original para cotejo, ademéds de una identificacion oficial con fotografia y
direccion.

b) Los propietarios de Clinica Veterinarias, Hopitales y demas que presten servisios
zoosanitarios deberan dar aviso de funcionamiento ante la SAGARPA, proporcionando
nombre y el domicilio del establecimiento correspondiente ,dentro de los 15 dias

naturales siguientes a la apertura.



El Plan de negocios es una valiosa técnica ya que arrojo los siguientes datos importantes

para la Clinica y Estética Veterinaria “LAIKA” :

1.

Conocer los fortalezas y debilidades de la empresa, como también las

oportunidades y amenazas con el fin de trabajar mas en esa debilidades.

Pocas Clinicas tiene definida su mision, vision y objetivos estas son las

que dan el rumbo a una empresa al revisarlas podemos redirigir el camino.

Conocer los roles que tendra cada trabajador evitara problemas y definir

un perfil par la persona que se empleara.

La competencia al conocerla se podra diferenciar de ella con otros
servicios con los que ellos nos cuentas para captar la atencion de los

clientes en el caso de la clinica tendrd un equipo de ultrasonido.

La encuesta arrojo que hay mercado para la Clinica y que la ubicacion es
excelente por el flujo de gente que tendra, asi como también detectar que
servicios se exige mas para poder brindarselos en un futuro y conocer los

errores en los que caen las clinicas veterinarias de la zona.

Los proveedores se contemplan desde un principio con sus ventajas y

desventajas permitiendo ahorrar tiempo y dinero para la Clinica.

Definir los precios nunca es facil son muchos factores los que se deben
tomar en cuenta, por ejemplo la competencia, costos de produccion, etc.
Sin un Plan de Negocios seria mas dificil definirlos poniendo en riesgo la
rentabilidad de el negocio. En el caso de la Clinica y Estética veterinaria
“LAIKA” el costo minimo de un servicio médico sera de $150.00 y el de
estética de $100.00 considerando ya los costos de produccion,

competencia, etc.

La situacion financiera de la empresa en el primer flujo de efectivo indica
que la empresa tendra una pérdida por $129,966.90 en el primer afio

La situacion financiera en el segundo flujo es muy optimista con una
demanda constante de 401 servicios médicos y 145 de estética con los

precios mas bajos, la utilidad de la clinica es de 61,697.71.

63



10. En conclusion tendriamos que ajustar los precios en el primer flujo de
efectivo , prescindir de algiin equipo o buscar mejores ofertar y realizar
una publicidad y promocion mas fuerte.

11. Los trdmites que se deben realizar para la apertura de una clinica tanto a
nivel municipal, estatal y federal son de suma importancia para que la
clinica no se haga acreedora a multas que podrian comprometer
financieramente a la empresa o incluso que se clausure.

El Plan de negocios es un arma valiosa nos dice en papel que podemos esperar

de nuestra empresa ,aunque no evita el fracaso, si lo minimiza.

64



REFERENCIAS

. Grassie GA. ¢ Porque algunos veterinarios son mas exitosos que otros?.
Vanguardia Veterinaria 2005. Disponible de
http://www.dvm.com.mx/Articulos/Articulo%Z20Holliday.htm
Grassie GA. Visiéon empresarial en la Clinica Veterinaria para mascotas.
Vanguardia veterinaria 2006. Disponible de
http://dvm.com.mx/Articulos/Articulo%20Vision%20Empresarial.htm
Contreras G. Gestion Veterinaria: Administracion Veterinaria o0

Managment Veterinaria. 1995 Abril. Disponible de http://www.vet-
uy.com/articulos/articges/013/013bas.htm

4. Consulta Mitofsky. Disponible en www.consulta.com.mx

5. Wikipedia.org. Definicion de Empresa, disponible de

10.

11.

12.

http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa

Infopyme.com. Plan de negocios. Disponible de
http://www.infomipyme.com/Docs/GT/Offline/inicioempresa/plan
denegocio.htm

Ordenjuridico.gob.mx. Estado de México. Disponible de
http://www.ordenjuridico.gob.mx/Estatal/ESTADO%20DE%20MEXICO/Mu
nicipios/Coacalco%20de%20Berriozabal/COAPIla1.pdf —

OLMEDO F. y et. al. Magazine Estrategia Ano 2- Edicion N°31- Argentina,
Seccion Administracion.

KOTLER P., ARMSTRONG G., CAMARA D. y CRUZ 1. Marketing,
CAMARGO MORA MG. Visiéon y Mision. Facultad de Ciencias Forestales y
Ambientales 2007. Disponible de
http://ulageografia.blogspot.com/search/label/ DOCUMENTOS%20BASE
REYES PONCE A.. Administracion de empresas: Teoria y Practica, Segunda
Parte, Editorial Limusa, 29 Edicion, México D.F. 1994.

PROMODE, Programa de Capacitaciéon y Modernizacion del comercio detallista:

Manual de Investigacion de Mercado.,México, D.F. Abril 2000

64



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.
25.

RU{Z GUERRERO CH.Investigacion de Mercado,Memorias del curso de
Administracion y Marketing para negocios veterinarios,2007.

JANY CASTRO J.N ., Investigacion Integral de Mercados, Editorial Mc-Graw-
Hill, Sedunda Edicion, Colombia 2000.

ALEGRE L, Fundamentos de Economia de la Empresa: Perspectiva Funcional,
Editorial Ariel, Barcelona, Espafia 1995.

ANGRES FERRANDO JM. Marketing de Empresas de servicios, Editorial Alfa
Omega, Valencia 2008; 8

LONGENECKER J., Administraciéon de pequefias empresas, Editorial Thomson,
México 2007;

ROBINSON E., Organizaciéon y Administracion de Negocios, Editorial Mc-
Graw-Hill, Tercera Edicion 1968;

GARZA TRENINO JG. Administracion Contemporanea, Editorial McGraw-Hill,
Segunda Edicion, México D.F., 2000;

ROMERO LOPEZ J., Principios de contabilidad, Edit. Mc-Graw-Hill , México,
D.F 1995;

FIGUEROA FIGUEROA MA. Estado de Flujos de efectivo, Disponible de
Monografias.com

GANDARILLA VELASCO R.,Requisitos Fiscales para la apertura de una
Clinica Veterinaria, Memorias del curdo de Administracion y Marketing para

negocios veterinarios,2007.

FRIAS D., Analizando Pros y Contras; Selecciona la estructura legal para tu
negocio, Revista electronica ideas para PyMES 2008. Disponible de
http://www.ideasparapymes.com/contenidos/pymes-emprendiendo-estructuras-

legales-nueva-empresa-personas-fisicas-y-morales.
http://www.sat.gob.mx.

http://www.sagarpa.gob.mx

65



ANEXO 1

Ley federal del trabajo (LFT)

FORMATO DE CONTRATO POR TIEMPO INDETERMINADO

CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO POR TIEMPO INDETERMINADO QUE
CELEBRAN, POR UNA PARTE EL SR.

A QUIEN EN LO
SUCESIVO SE DESIGNARA COMO EL “EMPLEADO” Y POR OTRA PARTE

A QUIEN
ADELANTE SE DENOMINARA COMO EL “PATRON” AL TENOR DE LAS
SIGUIENTES DECLARACIONES Y CLAUSULAS.

DECLARACIONES

|.- El Empleado declara:

a) Llamarse como queda escrito

b) Ser de Nacionalidad
c) Tener ___ afos de edad

d) Ser su estado civil

e) Tener su domicilio ubicado en :
I1.- El Patrén declara:

f) Llamarse como queda escrito.

g) Tener registrado su domicilio en:
EXPUESTO LO ANTERIOR LAS PARTES FORMALIZAN EL PRESENTE
CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO DE CONFORMIDAD CON LAS
SIGUIENTES.

CLAUSULAS

PRIMERA.- El Empleado se obliga a prestar al Patrén o a sus representantes sus

servicios, obligandose el Empleado en todo tiempo a desempefiar los servicios que

se consignan en este contrato, con la intensidad y cuidado apropiados, en el

domicilio principal del Patrén o en cualquier otro domicilio, propio o de terceros, como

de tiempo en tiempo le indique el Patrén.

SEGUNDA. .- EI Empleado declara que tiene la capacidad y los conocimientos

necesarios para desempefar los trabajos que se le encomienden, asi mismo

manifiesta que sus datos generados son veraces y se obliga a notificar por escrito y

en forma inmediata al Patron, cualquier cambio relacionado con los mismos, en la
inteligencia que en caso de no hacerlo se consideran como actuales los Gltimos datos
proporcionados para todos los efectos de la Ley Federal de Trabajo.

TERCERA.- Toda informacion proporcionada al Empleado por el Patrén, serd

considerada como CONFIDENCIAL, por lo que el Empleado se obliga a no divulgarla a
persona fisica 0 moral ajena al Patron, evitando asi mismo cualquier robo o pérdida de la
misma. Ambas partes convienen en que serd considerada informacion confidencial toda
aquella que no sea del dominio publico manejada exclusivamente por el Patrén, sus
proveedores y por cualquiera de las empresas del grupo al que pertenezca, en el supuesto de
que por cualquier motivo el Empleado incumpla con lo

estipulado en esta clausula, el Patron estara en la posibilidad de rescindir el presente
contrato en términos de lo dispuesto por el art. 47 de la Ley Federal de Trabajo, y a
reclamar ante los tribunales competentes los dafios y perjuicios que se le causen en forma
directo o indirectamente.
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Esta clausula tendra efecto ain cuando el Empleado ya no esté activo en la empresa hasta
por cinco afnos de su salida.
CUARTA.- Las partes convienen en que la relacion de trabajo objeto de este contrato sera
por tiempo INDEFINIDO.
QUINTA.- Conviene el Empleado y el Patrén, en que éste se reserva el derecho de
monitorear las Ilamadas telefonicas que el Empleado efectle relacionadas con el trabajo,
con el objeto de que el Patron verifique la calidad de la comunicacion y servicio que se
establece con nuestros clientes.
SEXTA .- El horario de labores del Empleado sera el siguiente

de con una hora de comida fuera
de las areas de trabajo, el PATRON, si asi conviene a sus necesidades, podra modificar el
tiempo u horario de labores.
SEPTIMA.- Por cada seis dias de trabajo, el Empleado disfrutara de un dia de
descanso con goce de salario integro conviniéndose que por regla general, dicho dia sera el
domingo de cada semana, pero el Patron podra sefialar cualquier otro dia cuando lo estime
necesario, dando cumplimiento en su caso, a lo establecido por el segundo pérrafo del art.
71 de la Ley Federal del Trabajo.
OCTAVA - La retribucién que el Patron pagara al empleado por sus servicios, estara
compuesta por los siguientes rubros; entendiéndose que con ellos se integra el salario en los
términos del art. 84 de la Ley Federal del Trabajo:
a).- Por conceptos de sueldo diario, la cantidad de
que incluyen los dias de descanso semanal y obligatorio.
b).- Aguinaldo anual proporcional a razén de lo que marca el art. 87 de la Ley Federal del
Trabajo, con base en el sueldo mensual establecido en el inciso anterior.
c).- Prima Vacacional proporcional, a razon de lo que estipula el art. 76 de la Ley Federal
del Trabajo (25%) del sueldo correspondiente al nimero de dias laborables comprendidos
en el periodo vacacional que le corresponda.
NOVENA.- El Empleado disfrutara de vacaciones anuales con goce de salario en los
siguientes términos:
a).- Por un afio de servicios, seis dias laborables.
b).- Por dos afios de servicios, ocho dias laborables.
c).- Por tres afios de servicios, diez dias laborables.
d).- Por cuatro afios de servicios, doce dias laborables.
e).- Después del cuarto afio de servicios, el periodo vacacional se aumentara en dos
dias por cada cinco de servicios.
DECIMA .- El Empleado autoriza al Patron para que deduzca de su salario el
impuesto conforme a la Ley de Impuesto Sobre la Renta, asi como las cuotas
obreras previstas en la Ley del Seguro Social y cualquier otra cantidad cuyo pago
pudiera estar obligado el Empleado conforme a la legislacion correspondiente.
DECIMA PRIMERA .- Sera causa de rescision del presente contrato sin
responsabilidad para el Patrén cuando el Empleado incurra en alguna de las causas
que marca el art. 47 de la Ley Federal del Trabajo.
DECIMA SEGUNDA.- El Empleado se obliga a asistir a los cursos de capacitacion y
adiestramiento que se establezcan en los planes y programas respectivos y a cumplir
con lo que en ello se estipule.
DECIMA TERCERA .- Las partes contratantes declaran que respecto de las
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obligaciones y derechos que les correspondan en sus respectivas calidades de
Patron y Empleado, que no hayan sido motivo de clausula expresa en este contrato,
se sujetaran a las disposiciones de la Ley Federal del Trabajo y sus reglamentos.
DECIMA CUARTA.- Para todos los efectos legales a que haya lugar se le reconoce
al Empleado una antigiiedad efectiva de servicios a partir del

DECIMA QUINTA.- Este contrato nova en todos sus términos a los que se hayan
firmado con anterioridad, que quedan sin ningun efecto, conviniendo ambas partes
en que las Unicas condiciones de trabajo que regiran a partir de esta fecha son las
que estipulan en este documento.

El presente Contrato Individual de Trabajo, se celebra y firma por duplicado en la

Ciudad de: el dia del mes de
del conservando un ejemplar cada una de las
partes.
EL PATRON EL EMPLEADO

NOVACIONES
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ANEXO 2
CUESTIONARIO

INTRODUCCION: Buenas tardes les solicito atentamente me permita levantar el siguiente
cuestionario que tiene como objetivo conocer las necesidades que demanda la poblacion de
esta zona para la prevencion y salud de animales de compafiia

1) ¢ Tiene animales de compafiia?

Sl NO
2) ¢Qué tipo de especie tiene en su casa?
a. Perro cuantos
b. Gato cuantos
c. Aves cuantos
d. Otro cuantos

3) ¢Con qué regularidad visita al MVVZ?
a) Mensualmente
b) Bimestralmente
¢) Trimestralmente
d) Semestral
e) Otros
4) ¢Qué servicios demanda usted?
a) Vacunas
b) Consultas
c) Cirugias
d) Estética
e) Accesorios
f) Hospitalizacion
g) Pensiones
h) Otros

(Especifique)
5.¢Cuando solicita el servicio veterinario en que colonia se encuentra la clinica a
la que acude para la atencion de su animal de compafiia?

1. Jaltenco
2. Villa de las Flores
3. Potrero
4. San Rafael
5. Prados
6. Otra
(Especifique)
1. Alaclinica que existe que es lo que le ha disgustado del servicio
a. Falta de Estacionamiento

b. Retardo en atencion
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—SQ@ o oo

Falta de conocimiento

Falta de limpieza en el local
Falta de higiene en el médico
Mal trato*

Falta de servicio(especifique)
Precios altos
Otro(especifique)
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ANEXO 3

7 CLINICA Y ESTETICA VETERINARIA
LAIKA
“SU MASCOTA NUESTRO COMPROMISO

e  LE OFRECE LOS

SIGUIENTES SERVICIOS: SERVICIO DE ESTETICA INCLUSE:
o CONSULTAS
o  VACUNAS Y i o CORTE DE PELO
DESPARASITACIONES PROMOCION o BAFIO CON AGUA TEMPLADA

o CIRUGIAS £N SERVICIO DE ESTETICA SECADO CON TOALLA § AIRE
*  ULTRASONIDO 5& % DESC EN ielo
A UMPIEZA DE 0J0S, OIdOS Y
DESPARASITACON e

e ADORNO Y LOCION

EL SERVCICIO DE BANO INCLUYE LO
MISMO EXCEPTO CORTE DE PELO

Avenida Isaac Colin # 89 Frente a Soriana
Telefonos 58-79-56-92 y 0445528286175

Martes a Domingo de 10 am a 8 pm
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ANEXO 4

FORMATO PARA EL CONTROL DEL AREA DE COMPRAS

Proveedor

Orden de compra

No.

Datos del proveedor:

Fecha del pedido:

Fecha de entrega:

Tel. y Fax:
Direccion:
Cantidad Concepto Precio Unitario Importe
SUB TOTAL
IVA
TOTAL
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ANEXO 5

SOLICITUD DE LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO. o I

(CaveGagmral [ 093 | I I [ [ ]

Uso exclasivo de la Tesoreria

EE— i [ ]

Nomibre, Denomimacion o Rasde Social:

Dossicitio en el Tenitorio del Mumicipio:

(Adiso Postal: Teléfono

RFC CURF.

| R i et R i T IRAMITE SOLICITADO.

Avtonizacion de funcronamicnto ion de Activi

Cambio de Nombre 0 Razion Social Ouo

Codigo Postal: Teléfono: - e

El solicitsnte d £ Iz d 28 s
w‘auumnynnmummw)
Actz comtitutiva y del poder legal de quien reafica of trimitc on of case de personas meorales (Copia)
= Liceneis éc Use de Socle
"Vibl-uodchun:hov!
PR Patd

“Utime page de Impucsie Predial
Decements Cenerndor de Pesesibn (Copls)

“Croquis de localizacién

~Contrato & Arreadamicsts

A quica sc mstorice la voata do bebidas alcohdlicss, paganin d por exp de Iz licencia y por su refrendo conforme dispone ol asticulo 159 del Coarge
Finsncicro del Estado de Mcéxico y Mumicipws.

Fl soficitantc dcbors camplic con las dispasicioncs dcd Bando Municipal y dod Regk: icipal paca o i i de Establociumi 3 iles, Mexcad
y Via Piblica de Coarsico de Berriozfbal.

Estc trimifc scbassen o pﬁbkhﬁ-mkhwaqmmmthmﬁvﬁwhm*hm exhibidos
v datos e estc fornmk de Ias penas ea que B d falsedad de cucrdo con Jos ovdenamicnios leeales

i6n de 5 i dicionada 2l us0 y desting que ol i n guc 5¢ ¢l giro, ke pormite: ka zomi 3Gm del Plan
thhwthkmmde—:-Fmgmu“hﬂﬁﬁylpm-“m&:
terecros.

El tci O su Rep Legal

Nombre y Firma




ANEXO 6

(&N .
ESTADO DE MEXICO \A& Gobierno que cumple

| FORMATO UNICO DE SOLICITUD SliusRe o . FO-DGOU-26

DIRECCION GENERAL DE OPERACION URBANA

PRESENTE Folio:
() Subdvsion de Predios () Dictamen de Impacto Regional (O *Cambiode: O usodeSuelo O Densidad O lntensidad O Attura
) Fusién de Predios w;: Perito Responsable de Obra Especificar
() Lotificacién para Condominio () *Licencia de Uso de Suelo
() Relotificacion de Predios () *Cédula Informativa de Zonificacion
El que suscribe
Representante legal de
Propietario (2) de predio(s) con la(s) siguiente(s) superficie(s) en m®.
Ubicadoe(s) en No. (s)
Colonia 6 Fraccionamiento
Municipio Cadigo Postal
Clave(s) Catastral(s)
Uso Actual Superficie construida en m'.
Nimero de lotes previstos Uso de suelo que se pretende
Superficie prevista a construir en m’,
Atentamente
Senalo como domicilio para oir y recibir notificacion los L
estrados de esta oficina
Nombre y Fima o
CROQUIS DE LOCALIZACION
3
i
®
— Exclusive paia solicitud de Credencial de Peritos Responsables de Obra: —
Nombre Teléfono
Domicilio Municipio
‘ Profesion Cédula Profesional Correo electronico
En caso de revalidacion.
| No. de perito Libro Foja Fecha
Fecha:
—
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ANEXO 7

JLICITUD DE VERIFICACION

COACALCO EDO. MEX. A DELMESDE_ = DE200__.

COORDINACION DE PROTECCION CIVIL Y

H. CUERPO DE BOMBEROS

CALLE IGNACIO ALLENDE ESQ. VIA JOSE LOPEZ PORTILLO
COL. CENTRO

COACALCO, ESTADO DE MEX.

PRESENTE

El que suscribe por mi propio derecho y voluntad, me dirijo a ustedes con la finalidad de
solicitar su intervencién ante quien corresponda, a efecto que se realice una inspeccién de
medidas de seguridad y evaluacion documental en mi negocio, con motivo de obtener el Visto
Bueno de esa autoridad.

DATOS DEL ESTABLECIMIENTO:

RAZON SOCIAL:

DOMICILIO:

POBLACION:_

ACTIVIDAD PREPONDERANTE O GIRO__

NOMBRE DEL PROPIETARIO:

HORARIO DE TRABAJO: _ - . TELEFONO:

Lo anterior en cumplimiento del Codigo de Procedimi Admini i del Estado de
México en su articulo 113 y 116 del Codigo Administrativo del Estado de México, en su Libro
Sexto, el Reglamento de Proteccion Civil del Estado de México, asi como dar cumplimiento al
Banco Municipal en su articulo 65.

Sin mas por el momento quedo de usted.

NOMBRE Y FIRMA
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ANEXO 8

=
GOBIERNO DEL (f ;" Compromiso
ESTADO DE MEXICO Gobierno que cumple

LFORMATO/UNICO DE SOLICITUD R S ro-DGOU-26

DIRECCION GENERAL DE OPERACION URBANA

PRESENTE Folio:
() Subdvision de Predios () Dictamen de Impacto Regional (O *Cambio de: O usodeSuslo O Densidad O Intensidad O Attura
p " " O Pt
() Fusién de Predios ;: Perito Responsable de Obra Especificar:
() Lotificacian para Condominio ) “Licencia de Uso de Suelo
() Relotificacion de Predios () *Cédula Informativa de Zonificacion

El que suscribe

Representante legal de

Propietario (a) de predio(s) con la(s) siguiente(s) superficie(s) en m’.

Ubicado(s) en No. (s)
Colonia 6 Fraccionamiento

Municipio Cadigo Postal
Clave(s) Catastral(s)

Uso Actual Superficie construida en m*.
Nimero de lotes previstos Uso de suelo que se pretende

Superficie prevista a construir en m'.

Atentamente

Senalo como domicilio para oir y recibir notificacion los L
estrados de esta oficina

Nombre y Firma

CROQUIS DE LOCALIZACION

3

~ Exclusivo para solicilud de Credencial de Peritos Responsables de Obra:
Nombre Teléfono
Domicilio Municipio
Profesion Cédula Profesional Correo electronico
En caso de revalidacion.
| No. de perito Libro Foja Fecha
Fecha:
~
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ANEXO 9

-
" H.AYUNTAMIENTO CONSTITUCIONAL
Aj DE COACALCO DE BERRIOZABAL,
- ESTADO DE MEXICO. Lacies |

| Manifastacion para el pago del Impuesto sobre Anuncic:

Coacalco de Berriozabal, Estado de México, a de dot 20

C, TESORERO MUNICIPAL
DE COACALCO DE BERRIOZABAL,
ESTADG DE MEXICO.

£n cumplimiento a lo dispuesto por los articulos 24, 25, 47 fracciones 1, I, V y VI con relacidén a los
articulos 120 y 121 del Cédigo Financiero del Estado de México y Municipios, bajo protesta de decir
verdad, vengo a manifestar el Impuesto sobre Anuncios publicitarios, causado por el (los) anuncio
(s) publicitario (s), que ostento y/o exploto, instalados dentro del territorio municipal de C
de Berriozabal, Estado de México, y que cuenta (n) con las siguientes caracteristicas:

DATOS DEL CONTRIBUYENTE B B .
NOMBRE :
wa
GIRO: | TELEFONO: .

MANIFESTACION DEL (LOS) ANUNCIO (S) PUBLICITARIO (S)
UBICACION DE LA INSTALACION DEL

(LOS) ANUNCIOS PUBLICITARIOS:
*| TIPO DE ANUNCIO (S): B
“SUPERFICIE EN M2.: o h
FECHA DE -
INSTALACION: DEL: HASTA:

CALCULO DEL.IMPUESTO t
| TIPO/TARIFA i S.M.V. | supErfICIE | PERIODO | IMPUESTO

| | | |

NOMBRE Y FIRMA DEL
CONTRIBUYENTE Y/O
REPRESENTANTE LEGAL

Se anexa croquis y/o fotografia del anuncio.

Nota: En caso de anuncios estructurales y/o espectaculares se exhibira memoria de
calculo firmada por perito registrado.

La presante manifestacion no limita las facultades de comprobacion de la autoridad
fiscal. 7 ’ b

AR
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