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DE QJOS VERDES.

EXTRANARE A TUS SABIOS Y SUS CONSEJOS,
TODOS SUS LOGROS Y SUS PROYECTOS,

EXTRANARE TUS AULAS, TU CARRETERA,
TUS SILOS BLANCOS, TUS AGUACEROS........
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INTRODUCCION

En la actualidad dentro de [as grandes ciudades se viven condiciones sociales
especificas que han limitado las posibilidades de las familias de poseer mascotas en
sus hogares, siendo éstas de vital importancia en el desarrollo integral de los menores.
La presencia de una mascota en Ia familia, hace sentir a sus miembros, cercanos a sus

origenes, por el contacto con seres vivos silvestres o * menos urbanos .

Dentro del desarrollo de nifos y jovenes ocupa un lugar importante la presencia de
una mascota, que ayude a fincar el sentido de fesponsabilidad, por su inherente
cuidado y atencion, y al desarrollo del no menos importante sentido afectivo de

pertenencia,

El Hamster comun (Cricetus frumentarius) es un pequefo roedor que en los dltimos
veinte afios se ha hecho muy popular. Es un animal incfensivo, limpio, no produce
olores desagradables y es barato, tanto de adquisicién como de mantenimiento,
ademés de que su espacio vital es relativamente pequefo, estas caracteristicas lo han

hecho una mascota ideal, para muchos hogares en todo el mundo.

Normalmente el hamster es encontrado en venta faciimente en tiendas de mascotas y
acuarios. Sin embargo no es facil para los propietarios de estos lugares conseguirlos

de forma constante, habiendo entonces iregularidades en |as ventas. Existen algunos




proveedores de peces y accesorios que se aventuran a surtir esta clase de animalitos,

pero en algunas temporadas se encuentran con el misma problema, el desabasto.

Otra de las dificuitades en la venta de hamsters, es que generalmente, se les manda al
mercado aln en la etapa de factantes, lo que acarrea un alto indice de mortalidad

durante su estancia en el mostrador, o peor ain, en manos del cliente,

Tomando en cuenta la necesidad de los distribuidores es importante contar con una
fuente de produccién constante que garantice la capacidad de venta vy la calidad vital

del producto.

La produccion de hédmsters, aprovecha de manera amplia, la capacidad reproductiva de
esta especie. Su ciclo estral dura 3 dias, su gestacion 16, v el destete 20. El numero
promedio de crias por parto es 10 y si las condiciones son propicias la mortalidad as

muy baja.

Basandonos en estas afirmaciones, se pretende implementar un criadero, aunado a un
sistamna de dictribsite Sfear Gue penniid gue 108 Lentros de Comercializacion

siempre cuenten con el producto, acompafiado de un muy buen servicio,



MISION

“Contribuir a satisfacer las necesidades afectivas de nifios y
adolescentes, a través de la iniciacién en el cdidado de
mascotas, mediante un servicio de distribucién oportuno de

ejemplares de alta calidad”.




VISION

El criadero que se proyecta a continuacion tiene como visién a futuro, darle mayor
consistencia a su linea de produclos, a través de aumsntar su amplitud produciendo
otros mamiferas, como raton , rata , hurdn y cuye; y su profundidad, produciendo
diferentes variedades o presentaciones del mismo mamifero. como ejemplo, producir
hamsters de diferentes colores { champagne, caié claro y albino) , de diferente tamaro
(hamster chino), de diferentes pelajes (pelo corto y angora).

Aumentar el drea de influencia, a toda la zona metropolitana y algunas ciudades
circunvecinas.

Posicionar nuestros servicios en el mercado, como servicios puntuales y constantes; y

& nuestros productos, como animales sanos, afectivos y de la mas alta calidad.
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DESCRIPCION DE PUESTOS POR AREA DE RESULTADOS

PUESTQ: Director General.

[AREA DE RESULTADOS

RESPONSABILIDADES

PARAMETROS

1. Rentabilidad.

1.1 Vigilar por medio de
herramientas contables
todas las demds dreas de

resultados.

1.1.1 Resuliados e
interpretacion de las

herramientas contables.

2. Administracion del

criadero.

2.1 Elaborar ta planeacién
semestral del criadero.
2.2 Organizar los recursos

humanos y materiales.

2.3 Crear y aplicar
controles que permitan
evaluar que los sistemas y

procesos funcionen.

2.1.1 Andlisis de

resultados.

2.2.1 Realizacion o no de la
tarea,

2.2.2 Necesidades materia-
les fuera de programa,
(compras y adquisiciones
no prograrmadas).

2.2.3 Recursos materiales
ociosos {(exceso de
materias primas en
inventario).

2.3.1 Realizacién o no de la
tarea.

2.3.2 Resultados de

produccion.




2.3.3 Gastos excesivos no
programados.

2.3.4 Materias primas e
insumos gastados mas de

lo programado.

3. Produccion,

3.1 Elaborar &! manual de
procesos de produccion

(procedimientos),

3.2 Capacitar en el proceso
al personal de produccion.
3.3 Crear controles que

permitan la supervision del

3.1.1 Numero de
ejemplares destetados, al
término del ciclo,

3.1.2 Inventarios de
recursos materiales,
conforme al programa,

3.2.1 indices de
productividad.

3.3.1 Actitudes def personal

ante el proceso.

proceso. 3.3.2 Resultados en
general.
4 Comercializacion  y (4.1 Elaborar el manual de Numero de Centros de

servicios al cliente.

procedimientos de
comercializacion,
4.2 Busqueda de clientes.

4.3 Crear controles que

Comercializacién y Clientes
satisfechos,
Numero de gquejas,

Opiniones de los clientes.




permitan la supervision del.
proceso de

comercializacion.

PUESTO: Visitador (Distribucion).

AREA DE RESULTADOS

RESPONSABILIDADES

PARAMETROS

1. Distribucion.

1.1 Conducir el producto, a
los Centros de

Comercializacion,

1.1.1 Ndmero de Centros
de Comercializacion y
Clientes satisfechos.

1.1.2 Numero de quejas,

2. Servicio al Cliente.

2.1 Beguir los pasos del
manual de
comercializacidn.
(intercambiar exhibidores,
recoger cadéveres, recoger
animales grandes,

alimentar, revisar el

pepeaerq, reintegrar el
stock de tripticos, cama y
alimento.)

2.2 Satisfacer yfo canalizar
las demandas de los

Centros de

Numero de Centros de
Comerciafizacién y Clientes
satisfechos.

Numero de quajas.




Comercializacion.

3. Cobranza.

3.1 Cobrar oportunamente,

los ejemplares entregados.

3.1.1 Flujo de efectivo,

3.1.2 Cartera vencida.

4. Comercializacion,

4.1 Birsqueda y entrevista
de nuevos Centros de
Comercializacion,

4.2 Entrevista con Centros
de Comercializacion que
decidan prescindir de

nuestros servicios.

4.1.1 Aumento en el
nimero de Centros de

Comercializacion.

PUESTO: Produccion,

AREA DE RESULTADOS

RESPONSABILIDADES

PARAMETROS

1. Produccion.

1.1 Beguir al pie de Ia letra,
las instrucciones que se
establezcan en el manual
de procesos. (manejo en

general de los loles).

1.2 Detectar problemas y
proponer mejoras al

proceso

1.1.1 Indices de
productividad.

1.1.2. Numero de animales
destetados por tiempo.
1.1.3. Congruencia con la
planeacion.

1.2.1 ndices de
productividad.

1.2.2 Tiempos muertos en

el proceso, dias abiertos,




1.3 Colaborar con los

controles de la direceidn.

hembras vacias,
canibalisma. etc.
1.3.1. Actitud personal ante

el proceso.

2. Limpieza.

2.1 Limpieza y desinfeccién
de instalaciones Piso,
paredes y anaqueles;
equipo, jaulas, bebederos,

comederos y exhibidores.

2.1.1 Estado de limpieza
de las instalaciones.
2.1.2 indices de

mortalidad.

3. Mantenimiento.

3.1 Solucion de problemas
sencillos de mantenimiento

de instalaciones y equipo.

3.1.1 Estado general de

las instalaciones.

ANALISIS SITUACIONAL.

ENTORNO EXTERNO:

MERCADQ.

Para analizar el mercado en primera instancia fue necesario definirlo, para lo cual se

han tomado en cuenta dos segmentos. El Centro de Comercializacién y el Cliente.
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hembras vacias,
canibalismo. ete.
1.3 Colaborar con ios 1.3.1. Actitud persona! ante

controles de la direccién, el proceso.

2. Limpieza. 2.1 Limpieza y desinfeccién |2.1.1 Estado de limpieza
de instalaciones Piso, de las instaiaciones,
paredes y anaqueles; 2.1.2 indices de

equipo, jaulas, bebederos, |mortalidad.

comederos y exhibidores.

3. Mantenimiento. 3.1 Solucién de problemas [3.1.1 Estado general de
sencillos de mantenimiento |las instalaciones.

de instalaciones y equipo.

ANALISIS SITUACIONAL.

ENTORNO EXTERNO:
MERCADO.
Para analizar el mercado en primera instancia fue necesario definirlo, para lo cual se

han tomado en cuenta dos segmentos. El Centro de Comercializacion y el Cliente.
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El Centro de Comercializacion.

Nuestro producto, los Hamsters, por lo general son vendidos en tiendas de mascotas y

acuarios, en medio de ejemplares de muy variadas especies y accesorios. Estos

establecimientos venden en promedio 15 a 20 ejemplares a lo largo de un mes.

Adquisren sus ejemplares a través de dos vertientes.

* Proveedores. Estos ro siempre cuentan con los ejemplares, no aseguran su
supervivencia, ni los garantizan, no ofrecen buen precio, y exigen pago de contado,
ademas de no ofrecer algun otro servicio adicional.

¢ Directamente en establecimientos, en los que compran ejemplares de ofras
especies, en donde los adquieren en mejor precio, pero ios reciben de muy corta
edad, ain en etapa lactante, lo que en consecuencia aumenta la mortalidad en
mostrador. En estos sitios no hay garantfa, y obviamente no ofrecen ningtn otro

servicio.

El Clients.

Algunos Centros de Comercializacién  coinciden que los Clientes, es decir las
personas que adquieren el producto, son generalmente nifios y adolescentes,
personas cuya edad oscila entre los 10 y los 19 afios, Aseguran también que no
siempre el Cliente llega al establecimiento buscando hamsters, sino que busca alguna

mascota y se decide por éstos.

11




Geogréficamente, delimitaremos el mercado enmarcando a los Centros de
Comercializacion establecidos en centros comerciales de los municipios de

Tlalnepantla, Naucalpan, Cuautitian tzcallj y Atizapén.

Los Centros de Comercializacién que existen por municipio alcanzan un promedio de

25, es decir, un total de 100,

Los habitantes de los municipios delimitados, en la edad de interés son:

Tlalnepantla 10a18aflos 167974
Atizapan 10 a 19 anos 76 384
Naucalpan 10a19afos 185797
Cuautitian lzealli 10 2 19 afios 79294
total 509 449
*INEGI Conteo de poblacién y viviends 1995.

[ o W R .
e W LG G a YU |

Distribuidores Consumidores
MERCADO POTENCIAL 100 509 449
MERCADO DISPONIBLE 100 50 9449
MERCADO META 10 5094.49

12




PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

QPORTUNIDAD

PRICRIDAD

PROBLEMA

PRIORIDAD

La necesidad de los
Centros de
Comercializacion de
contar con un proveedor
gque cuente con una

produccidn continua,

1

Los distribuidores ya no
confian en los servicios
ofertados por los

proveedores.

1

Las necesidades
afectivas del

adolescente.

Precio controlado por la

demanda.

Mascota de facil acceso
econdmica y puede
tenerse en lugares

pequenos.

Bajo poder adquisitivo.

Influencia cultural
ecologista, inculca el

iespoiv a iUs animales.

El hamster no es un
articulo de primera

necesidad,

La transculturizacion de
paises desarroliados
tendientes al cuidado de

mascotas,

Las clases media y alta,

s$6n minoria.

13



Importacion masiva de
innovadores articulos

para hamster

La creencia de la gente
de que son ratones, y

pueden transmitir la rabia.

El mercado, esta
sensibilizade, es decir, la
gente ya compra

hamsters.

Competencia desleal, de
criadores pequefios no

constantes,

Tendencia demografica,
aumenta ef numero de
individuos de entre 10y

19 afios.

Tendencia de consumo
hacia las mascotas

(moda).

Vias de comunicacion
fax, telefonia celular,

correo electronico.

10

iNOrmiauviaaa ae 1a
Secretaria del Medio
Ambiente Recursos
Naturales y Pesca.

SEMARNAP.

11
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Tecnologia de punta. 1 2

Competencia 1 3

internacional.

Tendencia general a la 1 4

apertura de créditos.

ENTORNO INTERNO.

MEZCLA DE MERCADOTECNIA.,

PRODUCTO.

Caracteristicas:

El producto formal al que nos hemnos estado refiriendo, es el Hamster comun, que es un
animal inofensivo, limpio, no produce olores desagradables y es barato, tanto de
adquisicién como de mantenimiento. Ademas es lo suficientemente pequefo, para
manejario bien y su carécter pacifico io convierte en un animalito encantador que
propicia ia feiicidad de los nifios. Su comportamiento es muy parecido al del ratén
blance, pero con su cabeza mas recogida y su hocico mas corto, asi como su incipiente
cola, recuerdan a los 0sos en miniatura. Se mantiene constantemente apoyado sobre
sus extremidades posteriores y utiliza las delanteras para lievarse los alimentos a la
boca o para lavarse. En ests posicion, con sus movimientos peculiares, produce un

efecto verdaderamente comico.

15




En cautividad son muy sociables y familiares; se dejan tomar y acariciar facilmente con
la mano. Aunque su aspecto es el de un animal torpe, el hamster es muy &gil y diestro; .
Sus pasos son cortos y su marcha reptante, arrastrando el abdomen por el suelo;
Cuando esta nervioso o entra en colera se mueve mas agilmente, llegando incluso a
dar saltos,

El producto ampliado, se planea en base a nuestra mision, Y consiste, en brindar un
buen servicio de distribucion y contar con ejemplares de calidad.

Exhibidores: Los exhibidores seran hechos de cristal, con una tapadera, de aima de
metal y tela de alambre, que evite que los hamsters escapen, con cama de aserrin
limpia.

Servicio: Acudir frecuentemente 3| distribuidor, para atender sus demandas.

Asesoria: Informar, y resolver dudas con respecto al cuidado de ejemplares.

Ventajas

El hdmster sera surtido a los 25 dias de edad, en esta etapa ya come solo y su indice
de mortalidad es mas bajo.

La existencia de hamsters en el criadero serd constante, lo que permitird un abasto
permanente.

En cuanto a sistema de pagos se refiere, el Centro de Comercializacién pagard de
coniado los animales que cada semana se le entreguen.

La mortalidad, no nos preocupa. Si un animal llegara a morir en el exhibidor, e! Centro
de Comercializacién solo tiene que sacarlo, llamarnos, v en la fecha de visita se le

repondra sin costo,

16




Si el hdmster llega a la edad adulta en e| exhibidor, por el tamafio, es dificil que lo
adquiera algan Consumidor. Este ejemplar también sera repuesto, por uno joven, en ia
fecha de visita sin costo para el Centro de Comercializacion.

Como un vaior agregado, el Cliente al adquirir un nuevo hamster, recibira un peguefo
folleto informativo, que le permilird conocer a su nueva mascola, su comportamiento,
cuidados y necesidades; Y un paquete de cama nueva y iimpia para instalarlo en su

contenedor.

Bensficios para el Cliente;

El Ciiente que adquiera ejemplares a través de nuestros Distribuidores estard seguro,

de que:

¢ Su nueva mascota ya se alimenta por si misma, de tal manera que no morird de
inaniciony asegurara su optimo desarrollo.

¢ Su nueva mascota le brindara compafiia, sin implicar grandes gastos ni
complicaciones de espacio y limpieza.

« Siempre tendra a la mano un sitic para adquirir h&msters de calidad,

* El contacto con su mascota le permitird desarrollar habilidades tales comoe la

responsabilidad, el autoconocimiento y un profundo respeto por los animales,

17



Beneficios para el Centro de Comercializacién:

* Recibe los ejemplares en sy establecimiento.

* No tiene que limpiar la jaula

* No tiene que preocuparse por la alimentacién de los ejemplares.

* Nuestro exhibidor, valor agregado, le dard imagen a su establecimiento
beneficiandolo.

* Podra ofrecer a los consumidores, hamsters de calidad.

* Podrd garantizar a los consumideres, la constante existencia de ejemplares al tener
ta confianza de contar siempre con la mascota en su mostrador.

» Ganard la confianza de los Clientes.

* No corre ningun riesgo.

* Es objeto de una amplia garantia en cuanto & mortalidad Y no venta de animales.

*» Podra solicitar cualquier asesoria por via telefénica.

» Sus demandas seran atendidas de inmediato a través dg las fechas de visita,

FRECIO.

En cuestion al precio, éste esta fiiado por la demanda, y la gran mayoria de los Centros

de Comercializacion compran a un mismo precio. Sin embargo, venden en general a

precios distintos, éste podria ser el factor que determinara la compra.
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PLAZA,

Distribucion.

La distribucion se llevara a cabo 2 través de visitas semanales (fecha de visita), previa

atencién telefonica para determinar las necesidades de! centro de comercializacion,

por medio de las cuales una persona capacitada tendra la oportunidad de prestar

nuestrgs principales servicios:

Cambio de exhibidor.

Reposicién de stock de ejemplares,

Alimentacién.

Repasicion de folletos irformativos.

Cobranza de animales vendidos.

Retiro y reposicién de cadaveres y ejemplares grandes (en su caso).
Reposicién de cama de cortesia,

Asesoria,
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PROMOCION.

Publicidad.

* Nuestros exhibidores contaran con un desplegado publicitario, que contara con

nuestro logotipo; y nuestro slogan “una mascota para ti".

* Nuestros folletos informativos también contaran con nuestro logotipo y slogan.

* A través de espacios en publicaciones especializadas en mascotas,

Promocién de ventas.

* Enla compra de un hamster el Cliente lievara gratis : una bolsa de cama (aserrin),

un folleto informativo, y acceso a asesoria telefénica.

En beneficio de los Centros de Comercializacién se entregard gratis un hamster en Ia

compra de quince ejemplares.

FUERZAS Y DEBILIDADES
FUERZA PRIORIDAD | DEBILIDAD PRIORIDAD
Conocimiento de las 1 No cuento con capital A

. I

DSCSsiuauus ge 108 CENtros

de comercializacién.

propio.

Conocimiento del mercado.

2

No conozeo a la

competencia.

2
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Conocimiento amplio de la

especie.

No cuento con el tiempo

necesario para distribuir,

Produccién continua

No se cuenta con

instalaciones propias.

Conocimiento amplio del

proceso de produccion.

No cuento con el tiempo
necesario para el

mantenimiento.

Servicio de distribucién y

asesoria.

Necesidad de contratar

personal.

La especie , el proceso y Ia
distribucion, representan una

fuente de motivacion para mi.

No se cuenta con el tiempo
necesario para hacer

crecer a la clientala.

El proceso requiere pocos

insumos.

Tengo facilidad para
relacionarme con las

personas.

Conccimiento en materia de

calidad.

10
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ANALISIS DE LA EMPRESA.

FUERZA

POSIBLE APLICACION

Conocimiento de las
necesidades de los centros de

comercializacién.

Generar un servicio que se diferencie de |a
competencia, en base a la satisfaccion de las
principales necesidades de los Centros de

Comercializacion,

Conocimiento del mercado,

Adaquisicién inmediata de clientes y facilidad para

ampliar la cartera en un tiempo corto,

Conocimiento amplio de Ia

especie,

Mejor difusién de la misma.
Elaboracion de un peguefio triptico de manejo y

cuidados.

Produccion continua.

Satisfacer la necesidad de los Centros de
Comercializacion de tener siempre hamsters en su

mostrador.

Conocimiento amplio dsl proceso

de produccion.

Pesibilidad de controlar el manejo de lotes, en
base a programacién de partos, y asi contar con
una produccion continua,

encienuzar el uso de recursos materiales y

humanos.

Servicio de distribucion y

asesoria.

Vender no solo el producto formal, sino tambign un
buen producto ampliado, que nos permita ser muy

diferentes a las demas empresas del ramo.

La especie , el proceso y la

distribucion, representan una

Tomar una actitud mental positiva.

Dar un seguimiento estrecho a los sistemas.
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fuente de motivacién para mi.

Sortear dificultades con facilidad.

Proceso que requiere pocos

insumos.

Optimizar Ios recursos materiales,

Mantener un control estricto en los inventarios,

Tengo facilidad para

relacionarme con las personas.

colaboradores,

de la tarea.

Mantener una buena relacién con el equipo de

Ejercer Liderazgo en la direccién de la empresa.
Establecer lazos efectivos de comunicacion que
permitan gue la informacién fluya adecuadamente

entre fas personas, para una excelente realizacién

Conocimiento en materia de

calidad.

Garantizar la entrega de ejemplares con

caracteristicas y condiciones excelentes,

DEBILIDAD

QUE IMPIDE

CORRECCION

No cuento con capital

propio.

Reaslizar el proyecto,

Analizar posibles fuentes

de financiamiento.

No conozcoa la

ik

T e G,

Conocer sus sistemas de
QISINDUCION,

Conocer ofras alternativas
de produccion.

Crear un producto y

servicic diferenciado.

No cuento con el tiempo

necesario para distribuir,

Llevar a cabo la idea de

servicio al cliente y

Crear espacio de tiempo.

Contratar a un cotaborador.
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distribucién oportuna,
Ampliacién de |a cartera de
clientes.

Inventarios fluidos.

No se cuenta con

instalaciones propias.

Iniciar la produccion.

Rentar instalaciones,
Comprar instalaciones.
Conseguir instalaciones

prestadas.

No cuento con el tiempo
necesario para el

mantenimiento.

Mantener en condiciones
aceptables el ceniro de
produccion.

Conservar el nivel de

produccion.

Crear espacio de tismpo.

Contratar a un colaborador.

Necesidad de contratar

personal,

Correcta realizacién de
todas las actividades de la

empresa,

Contratar a un colaborador.

No se cuenta con el tiempo
necesario para hacer crecer
la cartera de Centros de

Comercializacién.

Lograr los presupuestos de
ventas.

Posicionamiento en el
mercado.

Desarroilo de la empresa.

Contratar a un colaborador.
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PROBLEMA

POSIBLE MITIGACION

Los distribuidores ya no confian en los

servicios ofertados por fos proveedores.

Ofrecer un excelente servicio ampliado.
Ser puntuales en las entregas.

Cumplir el ofrecimiento de produccion
continua,

Cumplir tas garantias.

Cumplir las promociones.

Precio controlado por la demanda.

Ofrecer un excelente producto ampliado

para convencer y poder subir el precio.

Bajo poder adquisitivo.

Ofrecer promociones atractivas,
Venta de un paquete que incluya varios

insumos.

El hamster no es un articulo de primera

necesidad.

Crear una imagen de interdependencia

afactiva entre el hamster y el cliente.

L.as clases media y atta, son minoria.

Hacer el mejor esfuerzo por abarcar el

mayor porcentaje del mercade disponible.

La creencia de |la gente de aue snn

ratones, y pueden transmitir la rabia.

OIS Un Lwiww immOrmativo,  que

resuelva dudas.
conocimiento de la

Crear un mayor

especie.

Competencia desleal, de criadores

pequefios no constantes.

Politicas sodlidas con los Centros de
Comercializacion.

Ofrecer un excelente producto ampliado.
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OPORTUNIDADES

ACCION DE DESARROLLO

La necesidad de jos Centros de
Comercializacion de contar con un
proveedor que ofrezea una produccidn

continua,

Disefiar un buen sistema para introducir el
producto y el servicio

Arrancar la produccién con horizontes
ambiciosos,

Implementar un proceso de produccion

constante de calidad.

Las necesidades afectivas dal

adolescents.

Mayor penetracion del mercado.

Posicicnamiento en el mercado.

Mascota de facil acoeso, econdmica y

puede tenerse en lugares pequefios.

Mayor demanda que mascotas grandes.
Resuelve las necesidades de familias en

departamentos.

influgncia cultural ecologista, inculca el

respeto a los animales.

Mayor demanda de mascotas y proteccion
a las mismas.

Adqguisicion de mascotas, como un medio
de educacion y adiestramiento
encaminado a responsabilizar a nifios y

[
ek ! PG AT LS D,

La transculturizacién de paises
desarrcliados tendientes al cuidadoe de

mascotas.

Mayor demanda de mascotas.

Importacion masiva de innovadores

articulos para hamster.

Estimulard la adquisicién de ejemplares.
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El mercado esta sensibilizado, es decir, la

gente ya compra hamsters,

Posibilidad de continuar ia penetracion
del mercado con més facilidad,
Alcanzar el mas alto porcentaje posible del

mercado meta,

Tendencia demografica, aumenta el
numero de individuos de entre 10y 19

afnos,

Aumento del mercado disponible.
Mayor numero de posibles receptores para

las campafias publicitarias.

Tendencia de consumo hacia las

mascotas (moda).

Implementar un buen sistema de
promociones.

Publicitar fos ofrecimientos de Ia empresa.

Vias de comunicacion fax, telefonia

celular, correo electronico.

Crear redes de comunicacion, para la
asesoria del Cliente y de los Centros de

Comercializacion.

Normatividad de la Secretaria del Medio
Ambiente Recursos Naturales y Pesca,

SEMARNAP,

Apoyar |a busqueda de “Calidad
reconacida® como posicicnamiento en el

mercado.

Tecnologia de punta,

Eficientizar el proceso de produccion.
Elaborar manuales de procesos

innovadores para su mejor entendimiento.

Competencia internacional,

Crear sistemas que garanticen |a calidad

de nuestros ejemplares, y servicios,

Tendencia general a la apertura de

créditos.

Posibilidad de obtener fondos para el

crecimiento de la empresa.
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OBJETIVOS, ESTRATEGIAS, PLANES DE ACCION Y
CRONOGRAMAS.

CBJETIVO DE PRODUCCION.

1.-PRODUCIR 400 HAMSTERS DE 20 DIAS DE EDAD, EN UN MES.

ESTRATEGIAS.

1.1 Elaborar un manual de procedimientos.
1.2 Calendarizar el proceso.

1.3 Capacitar a una persona en el proceso.
1.4 Crear controles.

1.5 Rentar un local.

PLAN DE ACCION. finicio [f.término {resp.

1.1 Elaborar un manual de procesas.

1.1.1 Describir por escrito el proceso de principio a fin, 010897 (040997 |L

1.1.2 Desglosar y cuantificar las necesidades fisicas parafQ30997 |040997 (L

el proceso.

1.1.3 Desglosar y cuantificar |as actividades a desarrollar |040997 |040997 |L

durante.

11.1.4 Identificar las areas de responsabilidad en el|050997 060957 L

proceso,

1.1.5. Asignar personal a ias areas de responsabilidad en| 060997 | 080997 |L

el proceso,

1.1.6. Transferir todos los puntos anteriores a un texto | 080997 | 200997 L

organizado ( Manual de procedimientos).
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1.2 Calendarizar el proceso.

1.2.1. De el manual de procesos obtener el numero de 060997 080897 |L
animales para obtener la produccién fijada.

1.2.2, Calendarizar por un afio los ciclos de todos los lotes | 080997 200887 (L
de hembras,

123 Asentar por fecha las actividades a realizar de| 180997 | 200997 L

acuerdo al manual de procedimientos.

+ Cambios de cama.

» Cambio de lugar en los estantss por etapa.
+ Cambio de jaulas por etapa.

* Limpieza de jaulas y bebederos.

* Cruzas.

+ Gestaciones.

¢ Destetes.

» Llactacion por etapa ( 1-20 dias ).

» Salida y venta.
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1.3 Capacitar al personal en procesos.

1.3.9 Seleccionar y contratar a una persona para el area|050198 | 100198 |L-T
de produccién

1.3.2. Explicar paso a paso el manual de procedimientos. |150198 | 150198 | L-T
1.3.3. Realizar conjuntamente el proceso para cada|150198 |150298 |(L-T
préactica siguiendo el manual de procesos.

1.34. Evaluar mediante controles la capacidad de ta|150198 | 150298 |L-T
persona en el proceso.

1.4 Crear controles para el proceso.

1.4.1. De las areas del proceso disefiar mecanismos que | 200997 [101097 | L-T

permitan saber si se estan cumpliendo los parametros de

productividad, que deben coincidir con lo indicado en el

cronograma.

¢ Cantidad de cama limpia existente.

+ Cantidad de cama sucia deshechada.

+ Cantidad de alimento existente.

» Cantidad de jaulas limpias almacenadas

¢ Nomerc de hembras en cada etapa

« Nimero de crias en cada etapa. Recién nacido,
lactantes de 1 a 20 dias, a término 20 dias.

+ Animales de mas de 21 dias.
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1.8, Rentar local.

1.5.1. Buscar un local en la zona de influencia, ’ 050188 200198 |L-T

1.5.2 Cubrir los requisitos del contrato. 200198 (250198 |L-T

OBJETIVO DE MERCADEO.

2- VENDER 20 HAMSTERS DE 20 DIAS DE EDAD, EN 20 CENTROS DE
COMERCIALIZACION EN UN MES.

ESTRATEGIAS.

2.1 Captar 20 Centros de Comercializacion en la zona de influencia.
2.2 implementar el sistema de Distribucion

2.3 Capacitar a una persona en el sistema de Distribucion,

2.4 Conocer a la competencia.

2.5 Dar a conocer la imagen afectiva del hédmster.

2.6 Promover la venta en 20 Centros de Comercializacion.

PLAN DE ACCION. finicio [fiérmino [resp.

2.1 Captar 20 Centros de Comercializacion en la zona de

influencia

2.1.1. Visitar 80 Centros de Comercializacion en la zona (010298 {300398 |[L.T

de influencia.

2.1.2. Ofrecer los servicios y producto en 80 centros de | 010298 | 300398 L-T

comercializacién en la zona de influencia.

2.1.3. Entregar servicios (visitas semanales, garantia) y| 010498 [300498 ([L-T

producto a 20 Centros de Comercializacion.
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[2.2 tmplementar el sistema de distribucion,

persona &n el proceso.
i |

2.2.1 Analizar el proyecto del sistema de distribucion 150198 1180198 |L-T
222 Plasmar paso a paso el proceso de distribucién en| 150198 180188 (L-T
el manual de procedimientos.

2.2.3. Crear un sistema de ruta, para el recorrido semanal | 150198 180198 |[L-T
del de los visitadores.

2.3. Capacitar al personal de distribucion,

2.3.1 Seleccionar y contratar a una persona para el area|200198 (300198 [L-T
de distribucion.

2.3.2 Explicar paso a paso el manual de procedimientos | 200198 {300198 [L-T
( distribucién ).

2.3.3 Realizar conjuntamente ei recorrido de distribucidn{ 200198 { 300498 |L-T
siguiendo el manual de procedimientos { distribucién ).

2.3.4 Evaluar mediante controles la capacidad de ia[200198 [300498 |L-T

2.4 Conocer a la competencia.

2.4.1 Localizar a los 3 criaderos més fuertes. 151197 (151287 L
2.42 Visitarlos y hacer preguntas 1511697 1151287 |L
2,43 Analizar su mezcla de mercadotecnia. 151197 (151297 |L
2.4.5. Analizar sus fuerzas y sus debilidades 151197 [151287 |L

32




2.4.8. Utilizar la tecnologia de lo obvio con sus sistemas.,

151197

151297

2.5 Dar a conocer la imagen afectiva del hamster.,

2.5.1. Crear una Imagen corporativa para publicidad.

030388

250398

2.5.2. Elaborar un panfleto publicitario de 25 x 30 cm. , fijo
a8 nuestros exhibidores. Deberd contener Slogan,
Informacion bésica y una fotografia que muestre a un nifio

jugando con un hamster.

030398

250398

L-CA

2.5.3 Elaborar un triptico informativo sobre caracteristicas

cuidados e instrucciones.

030398

250398

2.6. Promover |a venta en 20 Centros de Comercializacion

2.6.1 Para promover |a venta, ofertar un hamster gratis en
la compra de 15 ejemplares , oferta no acumulativa, valida

durante un tiempo determinado.

010398

010698

26.2 En la compra de un ejemplar, e! cliente se lleva

gratis, una bolsa de cama,

010398

010698

263 Una vez al mes y por sorteo, se regalaran
accesorios para hamsters. Esto a través del llenado de

una papeleta de datos del ciiente.

10398

010698
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OBJETIVO DE RENTABILIDAD,

3.-LOGRAR PARA 1999 UNA RENTABILIDAD DEL 45% EN COMPARACION CON
CON 1998.

ESTRATEGIAS.

3.1 Disminuir gastos.
3.2 Eficientizar costos.

3.3 Aumentar precio.

PLAN DE ACCION. f.inicio |[f.término [resp.

3.1 Disminuir gastos.

3.1.1 Elaborar un analisis financiero, 010199 | 300199 [L-A

3.1.2 Re-organizar |a ruta de distribucién, 150198 1160189 [L-A

3.1.3 Atacar Ios puntos débiles resultado del analisis 010199 1301299 |[L-A

financiero.

3.2 Eficientizar costos.

3.2.1 Mantener parametros de produccion, (010198 7301289 L
3.2.2 Mantener equilibrio en los inventarios, 010199 | 301299 |L
3.2.3. Evitar desperdicios. 010199 (301298 |L

3.3 Aumentar Precios

3.3.1. Lograr recuperar la confianza de los Centros de|010898 |300939 [L
Comercializacién, para que al! conocer el servicio
ampliado acepten el aumento de precio,
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CONCLUSION

El desarrollo del presente proyecto me hace pensar, através de la interpretacion
del estado de resuitados y del flujo de efectivo, que de ser llevado a la préctica

arojaria resultados positivos en cuanto a rentabilidad y viabilidad se refiere.

Lo anterior requeriria en su caso el seguimiento celoso de cada uno de los pfanes
de accion de las estrategias para alcanzar los objetivos, una busqueda constante
de nuevas oportunidades y la reafirmacién permanente de las fuerzas

manifestadas.

Considero por tanto, que la visién es realista y alcanzable a mediano plazo.
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