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INTRODUCCION

Las condiciones econdmicas actuales del Pais aunado a su crecimiemo demografico han creado
necesidades mavores de alimentos 2 un menor costo. Es una realidad que el sector agropecuano no ha
padido responder a esta necesidad agravando indirecta o directamente la estabilidad social (problemas
de seguridad, falta de empleo, eic.). Ei sector agropecuario necesila de mayor tecnologia, mayor
apalancamiento mientras se crean condiciones mas favorables, apoyo tecnico, producios de apoyoe a s
produccién (higiénicos, prevencion y tralamientos de enfermedades, implementos, etc.). Dentro de este
rubro han existido y exisien empresas que apoyan al sector sin embargo, tambien se han rezagado v en
SU IAYona son &0lo empresas que "venden prrodﬁctos" Pero no servicios inlegrales.

Tambien es posible encontrar que las necesidades de atencién de mascotas se ha incrementado, la
publicidad de empresas que elaboran alimentos balanceados ha favorecido el consumo de estos, asi
como €] cuidado de les mismas, favoreciendo a los productos, distribuidores e intermedianios s
incrementar sus ventas pero es importanle considerar que en este sector hay mucho por apiicar para
mejorar la salud v cuidado de las mascoias para que su interrelacion con el ser hurpano sea mayor y con

segundad.

Tizayuca es una plaza interesante debido a que su nueva condicion de Ciudad (hace algunos afos aim

distaba mucho de comportarse asi) esto nos permite experimentar en mercados nuevos como son las
mascotas ¢ inovar en el mercado que aun existe de grandes y pequefias especies.
Una distribuidora Veterinaria involucra una gran cantidad de servicios que deben ofrecerse a los clientes.
mds ampliamente, existen un sin fin de oportunidades de mercado. Los clienles potenciales estan en
todas paries (ranchos, establos, granjas, clinicas, fanmacias, profesionistas, gente de oficio, criadores,
hogares, etc.}. cada uno requiere productos y servicios veterinarios diversos para diferentes especies por
lo que en principio es necesario atender un mercado regional, satisfaciendo sus necesidades y creando
otras expandiendosc conforme este lo permita partiendo de ta Ciudad de Tizayuca.

FE} ramo veterinaric como contribuyente del desarrollo del Pais, se debe ubicar en una realidad de

cambio derivado de los requerimientos propios de nuestra sociedad y actualmente en un emiemno de



globalizacion, obligandonos a ser mas eficientes v contar con negocios mas acordes a las necesidades de
senvicio, surtido, seniedad, ética, etc

Es ouestra responsabilidad atender & un mercado que cada dia exige mas profesionalismo, por lo que
este trabajo pretende desarroliar un proyecio para crear una Distribuidora Velerinaria que cumpla con las

especiativas del cliente y que pueda diferenciar entre los negocios afines y por qué dara preferencia a este
tipo de empresas.



1.-MISION

*Ofrecer productos y servicios de calidad que garanticen ptimos resultados, contribuyendo a mantener
la salud de los animales interrelacionados con el ser humano para mejorar su productividad, wilizando la

tecnologia, respaidando nuestra actitud de servicio en beneficic de nuestros clientes”.



2.-VISION

Fonuar parte de las empresas velerinanas lideres del Mervado Nacioual situandonos a la alura de los
negocios de los paises desarrollados.

Consolidar una empresa de Multiservicios de negocios agrovelerinarios que operard plenamente en el
afio 2000 contandoe con Franquicias que retnan {odas las caracieristicas para ser negocios integrales de

vanguardia en el mercado veterinario.



3.- VALORES

1.-La nueva empresa se constituye como empresa familiar, no en el esiricto sentido administrativo si no

en el acercamiento v comunion de las interrelaciones de sus integrantes.

2.- La nueva empresa buscard el constante desarrolto hurnano, familiat, tecnico, profesional ¥ econémiso

integro porque de esto depende su existencia.

3.- Para la nueva empresa los elementos que deben set tomados en cuenta en orden de importancia son:

sus integrantes, sus clientes, su entorno social y sus proveedores.

4.-La busqueda del crecimiento para mejorar las condiciones de los elementos del inciso anterior es una

prioridad para que su existencia sea sana y productiva.



4-ORGANIGRAMA
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4.1 DESCRIPCION DE PUESTOS
4.1.1 CONSEJQ DE ADMINISTRACION

4.1.1.1 SU MISION
El consejo de administracidn tiene como tnisién trazar 1as metas que seguird la empress asi como darle
seguimiento a los proyectos y objetivos de estos para lograr que su crecimienio sea acorde a sus

politicas.

4.1.1.2 SUS FUNCIONES

1.-Trazar las metas a donde se desea llevar a la empresa.

2.-Designar al Director General.

3.-Designar si es necesario comisiones para dar seguimiento a los planes y proyectos que haya
avtorizado.

4.-Reunirse periodicamente pare verificar ¥ en su caso corregir las acciones que se tomaron para aleanzar

los objetivos trazados.



4.1.2 DIRECTOR GENERAL

4.1.2.1 SU MISION

La misién de]l Director General es hacer que se cumplan los acuerdos que fucron tomados cn las
reuniones de Consejo parn llegar a los resultedos esperados utilizando Jos recursos humanes, tecnicos,
tecnolégicos ¥ materiales, coordinandoe el tmbajo de lodas las Areas buscando no apartarse de las
politicas de la empresa

4.1.2.2 SUS FUNCIONES

1.- Su principal responsabilidad y la mas importanie es lograr que la empresa alcance las metas y
objetivos que fueron trazados por ella, lograr su consalidacion y erecimiento haciendo que se cumplan

los acuerdos del Consejo de Administracién.

2 - Esta plenamente facultado para contratar, nombrar o destituir a los recursos humanos que considere
necesarios para que la empresa cumpla con su cometido por lo que también es su responsabilidad el

desempetio de los mismos.

3.- Es su responsabilidad estar en todas las Juntas de Consejo y presentar los resultados obtenidos.

4.- El Consejo de Administracion podrd por medio de su Presidente asignarle poderes de

Administracién, pleitos y cobranza pare que represente a la empresa.

5.-Tiene las facultades de hacer los cambios administrativos u operativos que considere pecesarios
siempre v cuando respele y comunique a sus subordinados dichos carnbios para alcanzar las metas y
objetivos que fueron trazados

4



6.-Es su funcion revisar periodicamente los avances de la empresa mediante el anilisis de estados
financieros parciales y lolales para contmnuar con las estralegias trazadss o en su caso hacer las

correcciones necesanas

7.- Siendo su responsabilidad 1a empresa v su desempefio debers atenerse a las normas administrativas,
contables ¥ financieras aceptadas internacionalmente pare dirigir a8 su equipo de trabajo y asi alcanzar

las metas y objetivos para esta.



4.1.3 VENTAS

4.1.3.1 SU MISION

La Gerencia de Ventas tiene como misioén particular el generar las ventas necesarias para lg empresa
buscando la satisfaccion del cliente proporcicnandole servicio, calidad y atencion mediante las politicas
de precios, atencion y entrega fijadas por la empresa.

4.1.3.2 SUS FUNCIONES

1.- Investigar y detectar las necesidades del cliente para satisfacerle ofreciendole los productos de calidad

que la empresa comercializa.

2.-Es su responsabilidad generar las ventas fijadas por la Direccion General mediante las politicas de

precios, atencitn v entrega determinadas por la empresa.

3 -Controlar los pedidos que se reciban y darles seguimiento hasta su entrega y pago o bien cancelacion

6 devolucién.

4.-Proporcionar la mejor atencidn a los clienies cautivos y crear las relaciones necesarias para atraer al

cliente potencial, siendoe necesario la investigacion de nuevos mercados y s introduccion a ellos.

5-Disefiar y aplicar las mejores esirategias para atraer al chente de mostrador, ofreciendole un ambiente
agradable en el local, investigando los productos novedosos que son requeridos por el mercado para que
Compras pueda adquirirlos, capacitando al personal del mostrador tanio ¢omo sea necesario por lo que
es su obligacién la buena imagen del producto que se ofrece asi como la inagen e lugiene del area de

wostrador y su personal.



6.-Supervisar las rutas de venia creadas en cuanto a servicio, rapidéz, amabilidad v formahdad det

representante asf mismo evaluar los resultades de acuerdo a la planeacién trazada

7.-Informar a la Direccién General los cambios v direcciones del mercado que detecte durante la

supervision.

8.-Disefar y aplicar los mecanismos para promover productos rezagados o simplemente en oferta en el

menor plazo posibie

9.-Informar a Cotnpras la tendencia de cambio en productos que detecte en las rutas ¥ mostrador para no

desabastecer el mercado.

10.-Verificard las cuentas por cobrar (en el caso de ventas a crédito) pare aplicar las estrategias

necesarias en caso de rezago de pago.

11.-Es su responsabilidad el analisis de las necesidades econdmicas del 4rea de ventas para elaborar el
presupuesto mensual ] cual deberd ser aprobado por Contabilidad y Finanzas
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4.1.4 COMPRAS

4.1.4.1 SU MISION

Su misicn es detectar la dernanda de) mercado por medio de la informacion que proporcione la Gerencia
de Venias consiguiendo las mejores condiciones de compra pars la empresa v sus clientes asi como

mantener el Stock de productos suficientes v necesarios para su comecta v complete distribucion.

4.1.4.2 SUS FUNCIONES

1.-Contaciar y negoeiar con los proveedores de productos y servicios las mejores condiciones de compra

para la empresn v sus clientes

2 -Mantener ¢} Stock suficiente y necesario para poder cubrir la demanda del mercado creado por Ia

Fuerza de venias.

3.-Ordenar que se prepararen, empaquen y facturen los pedidos elaborados para su inmediata entrega en
la fechn estipulada por el Representante de Ventas.

4.-Ordenar que los pedidos sean entregados correctarpente, limpios y a tiempo mediante los mecanismos

que desarrolle y con lg colaboracién de la Fuerze de Ventas.

5.-Controlar las entradas y salidas por producio pama lograr la correcta mezels de inventarios y asi poder
infegrar su presupuesto mensual para analisis y aprobacién por Contabilidad v Finanzas.

6.-Mantendri permaneniemente informado al Director General de los flujos de entradas y salidas pare el

comecio control de egresos.
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7.-Es su responsabilidad el comecto costen de los productos que ingresan y salen asi como la pronta

actualizacién de las lisias de precios en el sistema de computo.

8.-Debe analizar sus invemtarios para lograr la mas alta rotacién posible del inventario de acuerdo al

movimiento que genere la Fuerza de Ventas.



'

4.1.5 CONTABILIDAD Y FINANZAS

4.1.5.1 SU MISION

Su mision es registrar correctamente y a tiempoe tode la informacion necesaria para obteuer los Estados
Financieros de la empresa, para controlar, verificar y autorizar las lineas de crédito para clientes,
autorizar los presupuestos pare cada area de trabajo y en su necesidad llevar a cabo las cuentas dificiles
de cobrar.

4.1.5.2 SUS FUNCIONES

1.-Registrara diariamiente los movimientos de entradas y salidas para generar los documentos contables

necesarios para elaborar los Estados Financieros,
2.- Generar los Estados Financieros de la empresa al final de cada mes.

3,-Proporcionar informacién parcial al Director General para poder cambiar las esirategias si fuera

necesario.
4.- Investigar y otorgar los crédito a clientes que cumplan con los requisitos que la empresa establece.
5.- Dar seguimiento a los créditos que sean otorgados para evitar rezagos v falta de pago oportunamente.

6.-Es su obligacién atender las cobranzas vencidas de clientes que hayan salido fucra de! control de!

representanie de ventas wtilizando para esto los recursos que sean necesarios.

7.- Analizar Jos presupuestos quc las demés 4reas elaboren pare aprobar o rechazar segun el sea caso ¢

informar a la Direccién General de su apreciacién



&.- Controlar los movimientos de entradas y salidas en bancos para programar los pagos que deban ser
realizados.

9.-Disefiar v aplicar las mezclas adecuadas para disminuir permanentemente los pagos de impuestos y

obligaciones legalmente, buscando en todo momento beneficiar a la empresa y sus integrantes.

10.- Calcular & informar a tiempo a lz Direccion General el pago de las obligaciones fiscales asi como de

prevision social



5.- ANALISIS DEL. MERCADO

51 ENTORNO EXTERNG

5.1.1 GENERALIDADES

Dentro del mercado de grandes especies, la Cuenca Lechera sigue teniendo buenas perspectivas hasta
que no sea retirada de la zona. El crecimiento de la mancha urbana la ha envuelto de tal forma que ahora
va no e5 tan atrectiva como aniafio para los pobladores ya que genera problemas de higiene (moscas, olor
intenso del estiercol, estiercol tirado en las calles, etc)) Es importante recalear que los rumores de ubicar
el nuevo eeropucrto internacional dentro de! lindero del municipio, implica incrementar
considerablemente los servicios como son agua, luz, drenaje, etc. y la cuenca lechera no entra en esos
planes, considerese que su situacién econtmica cada dia es mas precaria. No es facil mover un niimero
importante de cabezas de ganado como el que hay en la cuenca lechera y esto nos permite seguir
planeando para un mediano futuro.

El mercado de 1a regién de Tizayuca, actualmente ests siendo competido por distribuidoras que envian
agentes de ventas desde lugares como la Ciudad de México, Toluca, Guanajuato, Querétaro, Veracniz y
Puebla, pero por la distancia la atencion al cliente es tardada entonces estando una distribuidora en la
Cd. de Tizayuca podemos atender rapidamente sus necesidades de productos y servicios sin incurir en
costo por traslado y tiempo.

En el estado de Hidalgo, propiamente en la zona de Tulancingo y Pachuca esid ubicada una
distribuidora pero es importante aclarar que su forma de operar es totalmente tradicionalista y estd
manejada por un empirico.

Lo demanda de servicio con mostrador y venta directa al publico estd en tres farmacias con pocas
probabilidades de crecimiento y desarrolle vendiende forrajes, alimentos balanceados y algunos
medicamentos

Fl area clinica ofrece un mercado atractivo va que se carece de estructura, especializacion y calidad por

lo que el cliente debe recurrir a ciudades mas grandes para poder obtener respuesia a sus necesidades.

Il
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Actualmente en el Estado de Hidalgo existen programas imteresantes de impulso a ia ganaderis por parte
det Gobierno Estatal por ejemplo en el afio pasado se mmportaron mas de 30,000 vientres de ovinos
procedentes de Australia y Nueva Zelands buscando convertir at Estado en el primer productor en esta
especie a nivel nacional.

Las variables de segmentacién del mercado para mercados del consumidor en Tizayuca son:

5.1.2 VARIABLES GEOGRAFICAS

5.1.2.1 REGION Y TAMANO

1.- La Ciudad de Tizayucs se encuentra situada a 42 Km. al Suroesie de la Ciudad de Pachuca y a 54
Km. al Noresie de la Cindad de México. Con una altura de 2,270 mt. sobre e} nivel de mar y con una
extencion territorial de 92.5 Km?2.

2.- Su situacién geografica le permite tener acceso a la costa del Atlantico alcanzande Estados como
Puebla, Tlaxeala y Veracriz y por supuesto el norte y noreste de Hidalgo.

3.- E1 90% de los laboratorios que proporcionan los productos para comercializarse se encuentran en el
4rea metropolitana y que el tiempo promedio es de 435 minutos en horas normales y hasta de 90 minutos
en boras pico.

5.1.2.2 CLIMA Y DENSIDAD

1.- El clima es extremoso, predominantemenie seco con lluvia de temporal en verano pero con
temperaturas de hasta 32° C. En invierno, 1a temperatura alcanza minimas de 0° hasta - 1° C. por lo que
son registradas *heladas® durante la temporada.

2 .- Su densidad es aproximadamente Urbana 20%, Suburbana 45% y Rural 35%.
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5.1.3 VARIABLES DEMOGRAFICAS
5.1.3.1. La edad de sus habitantes:

a) Hombres: 15,079

b) Mujeres: 15,214

%£.1.3.2 El sexo de sus habitantes:
8) Masculino: 49.77%
b) Fernenino: 50.23%

5.1.3.3 Ingresos promedio de sus habitantes
a) No reciben ingresos: 2%

b) Menor a ] salaric minimo: 15.3%

¢) De 1-2 salanios minimos: 45.3%

d) De 2-3 salarios minimos: 16.2%

¢) De 3-5 salarios minimos: 11 8%

) Mas de 5 salarios mimmos: 6.83%

g) No especificados : 2.6%

5.1.3.4 Educacién, Religion y Clase social de sus habitantes.

a) Los alumnos inscritos al inicio det curso y con eficiencia terminal en primaria del 90%
-Prescolar: 1,200
-Primaria: 6,300
-Secundaria: 3,000

-Capacitacion: 500

b) Su religién es preponderaniemente catolica (93.5%) ademAs pequefios grupos por ejemplo
evangelicos (3.3%)
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¢) La poblacidn ocupada por el sector de actividad:
-Secior primario:  15% (agropecuario)
-Sector secundario: 37% (manufactura)
-Sector terciario:  45% (servicios)
-No especificado: 3%
%.1.3.5 La distribucién por especies para produccidn de pequehos productores es de:
8)Cerdos: 5,125 cabezas.
b)Aves de corral {gallinas, galtos de pelea, Guajolotes) 150,000
€)Ovinos (primordialmente borregos para consumo de "barbacoa™) 17,200
d)Caprines: 7,200
¢)Bovinos (principalmente lecheros) 28,550
HEL volumen de produccion de came en canal (in):
-Bovino: 383
-Porcino: 512

~Caprinos: 360

5.1.4 VARIABLES DE CONDUCTA
1-La conducta de compra se diferencia en el tipo de mercado pero preponderantemente son de Ocasion
Regular. {(Alimentos balanceados, medicamentos, vacunas, implementos, etc.)

5.1.5 DETERMINACION DE MERCADOS

Por los datos de investigacion anteriores y pensando en una Mercadotecnia diferenciada podemos
determinar que:

MERCADO POTENCIAL ES DE : 1,500

MERCADO DISPONIBLEESDE : 700

MERCADO METAESDE : 500
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5.1.6 RESULTADOS DEL ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNC

iVAR DE SEGMENT. Pmscons]- PROBLEMAS OPORTUKIDADES o
iUbic Geograficaltamafio) _ Municipio pequefo Meior posicion de mercado 25
Ubic. Geografica(ubicacion) Mayor cobertura de mercado 54
iClima y Densidad {clima) iCualquier tipo de mascota i sl
IGlima y densidad (densidad) Mayor numero y diversidad [ 3]
Demograficas {edad) Mas personas jovenes Mejor oportunsdad de cultura de salud | 2
Demograficas (sexo) Las mujeres son mas cudadosas 4 i
tDenmgmfms {ingresos) Bajos ingresos

iDemograficas (educacién) Bajo nivel de cuttura de salud IQue aumente paulatinamente

Demograficas (religion)

Demograficas (clase social)  Mascotas comunes criollas  {Tendencia a creces esirato

IMercado No existen distribuidoras

VAR. DE SEGMENT. P/PRODUCT. PROBLEMAS OPORTUNIDADES PRIORIDAD
Ubic. Geografica{tamafo) Municipio pequefic Mejor posicién de mercado 2
Ubic. Geografica{ublcacien) Mayor cobertura de mercado 5
Clima y Densidad (clima) Limitado no. de especies Mayor especializacién 1]
Ciima v densidad {densidad) _ [Disminucién de mercado Disminucién de competencia 3
Demograficas (edad) Mas personas jovenes Meijor oportunidad de cultura de salud i
lDemograncas (sexo} ;.Las mujeres se haran cargo? ' E
IDermgraﬁcas (ingrescs) Bajos ingresos ;I
(Demograficas (educacién) Bajo nivel de cultura de salud [Que aumente paulatinamente j
Demograficas (religidn) Limita consumo came Solo por temporadas

Demograficas (clase social) [Tenderncia a crecer estrato

pviercado

No existen distribuidoras
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€2 FSTRUCTURA DEL NEGOCIO (ENTORNO INTERNO)

5.2.1 GENERALES

La estructurn orpanizacional es la base de la nueva empresa. En ella quedan plasmadas las reas de
trabajo que le daran vida. Upa Distribuidors Veterinaria opers basicamente como cualquier emnpres:
comercializadom, depende de alguien que dirija, que compre, que vende v que registre los movimientos
y operaciones de cada dia. La experiencia dentro del ramo me ha dado la oportunidad de experimentar
con diferenies formas de trabajo, por Jo que se ha implaniade diferentes estructuras orpanizacionales
percatandome que la mejor forma de trabajar, al menos con poco personal, es marcar areas de trabajo
donde uma persona es asignada a esta pero debe apoyar en otres. Este mecanismo ha dade resultados

muy satisfactorios y puedo enumerar ventajas y desventajas.

5.2.1.]1 Ventajas

1.-La monotonia en ¢! trabajo disminuye y éste fluye permanentemente sin formar cuellos de botella.
2.-E} persona) o siente la presion de un jefe especifico.

3 -Como el perscnal de administracion tambien participa de las actividades de operacion dificilnente 1a
comunicacidn se bloguea anticipandose a los problemas.

4.-F1 personal se siente parte de la empresa por lo que la cuida eomo suva.

5.2.1.2 Desvenlajas

1.-Al operar el personal con muchn libertad, se genera un crecimiento no controlade requiriendose la
contratncion de mas personal, sumentando la responsabilidad por drea y limitendo €] tiempo de
cormmicacion del persenal administrativo con el de operacion.

7.1a toma de decisiones se tornn muy compleja va que In participacién de todos geners muy diversas
opiniones y en ocaciones provoca mucha discrepancia.

2.-Fn ocasiones los proveedores o clientes no ven al grupo como una emprest formal restandole imagen

v limitando sus posibilidedes de incurrir en mercados diferentes esto es por que cualquiera de los

4
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integrantes del equupo puede dar atencion inmediata ain euando eanalice despuds Lz informacion ol

responsable de drea

5.3 MEZCLA DE MERCADOTECNIA

5.3.1 Producto

Caracteristicas

-La Distribuidora estard ubicada en la entrada norte de la Ciudad de Tizayuca sobre e} Boulevard. Facil
acceso, estacionamiento pare clientes v proveedores, acceso facil al almacen para descargas y cargas
rapidas.

-Al rededor de 5,000 productos conformardn nuestro potencial, aunque no necesariamente se tengan
disponibles en existencia pero pueden ser conseguidos en tismpos breves.

ventajas

-Clientes y proveedores tendran facil acceso sin entrar al Centro de la Ciudad, evitarn el problema dc
estacionamienio y podran contar con vias ripidas de acceso (boulevard y libramiento) para ir hacia la
Ciudad de Pachuca v 1a Ciudad de México.

-La salida de los repartidores a las diferentes zonas de ventas es muv sencilla por las vias de
comunicacion,

-La variedad de productos le d& la oportunidad al cliente de no tener que desplazarse a otro sitio para

conseguir lo que necesita.

Beneficios
-El ahorro de tiempo y dinero por transporte es significativo.
-Seguridad para ¢l cliente y proveedor al estacionzrse dentro def area de la empresa,

-Seguridad a) descargar en almacen dentro de la empresa



5.3.2 Posicionamiento

-Serd la distribuidora mas completa ¥ versmil ademis por el momento: la dnica en la Ciudad

Servicio

-El servicio serd de excelente a integral, buscando conlar con multiservicios en diferentes areas

5.3.3 Promocién

-Los vehiculos de 1a empresa seran rotulados.

-Todo e personal contara con uniform;: y gafete.

-Spois publicitarios mediante radio.

-Cartas y comunicados escritos a los clientes potenciales y prospectos.

-Conlar con todo tipo de embalajes, papeleria v otros materiales rotulados con el nombre de la empresa.

5.3.4 Plaza
-Distribucién regional {dentro de! munieipio), Estatal e Interestatal.

-Venta direcia en mosirador.

5.3.5 Precio

-Los precios al publico los fija el distribuidor, el precio que debetd darse a los diferentes tipos de cliente
serdn fijados por €] Consejo Adminsitrative de acuerdo a la informacion que proporcione Ventas,
Compras y Contabilidad y Finanzas, buseando siempre el precio justo y competitivo, buscando siempre
obtener margenes de utilidad mzonables cuidando la plaza para no caer en juegos de precios.

[ T T e e e e e ——
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5.4 FUERZAS Y DEBILIDADES
T T

FUERZAS

IPOSIBLE APLICACION

!
IAREA DE GESTION

Recursos Humanos especializados

i'lodas las areas No hay necesidad de indicar tareas
'ffodas las areas Capacnacvéri permanente Fersonal actuahzado
Adminsstracion _____[Srstemas admunistratives ___ iProceso Adminisirativo permanente |
Todas las dreas | |Servicios itegrales  _ Atenconaclientes —_
Todas las areas {Tecruca aplcada por area Excelencia en operacidn !
Wdminstracén - Asesoriaexema | _ __ Evitar ermores de administracion |
Mentas _ Conocwmiento de! mercado WAencwnaclentes, __]'
:Comabmdad y finanzas |Crédio poi_pioveedores  ~ |Apalancamiento 1
Compres _____ lAmpia gama deproductos  __Ofrecer mds posibiidades  chentes |
odes las dreas _ __ |Ubicacién estratégica . [Fecilidad de acceso para clientes __
[1odas las dreas Programas de computo _ _ _lEvilar e;rores en en proceso de venta |
=

IAREA DE GESTION DEBILIDADES CORRECCION

Administracion Publicidad y promocién _ |Diseflar y aplicar

Ventas [Comunicacién Implementar contestadora

Contabilidad y finanzas Nivel de endeudamiento  [Disminucién de credito a clientes
Administracion Transportes Compra de 2 vehlculos compac!.
'Compras [ariedad de productos  [Mayor control en detectar demanda




5.5 ANALISIS SITUACIONAL

i
|
PROBLEMAS

POSIBLE SOLUCION
|compe1ema emplrica Demasirar mayor profesionalismo
Bajo nivel econdmico Demostrar los beneficios adicionales que puede oblenes
Baja rentabibdad de I8 Cuenca Busgqueda de nuevos mercados
iBaja cultura hacia mascoias Promover el cusdado vy salud de mascotas .
Bajo nvel cultural [Trabajar con mayos acercamiento.

IGran distancias entre clientes

Uso de medios diferentes de entrega.

Resistencia al cambio

iMayor trabaj de campo.

Precios elevados en algunas lineas

(Ofrecer opciones de tratamientos alternos.

JOPORTUNIDADES [mascotas)

IACCION DE DESARROLLO

Aumento demografico urbanc

Mayor demanda de mascotas

Azyor poblacién menor seguridad

Reguerimientos de permos de guardia

Viayer demanda de mascotas

implementos y alimentos balanceados adecuados

Por condicién: aumento de_ingreso

Mayor posiblidad de buscar mascolas.

Alcance de la fuerza de ventas

Obtencién de mascotas de acuerdo a demanda por zona.

Competencia de particutares

Proporcionar certificados y documentos autenticidad de compta

‘Mercado de mascotas limitade

Proporcionar variedad de compra (tortugas, peces felinos, elc.)

L

OPORTUNIDADES (produccitn)

IACCHYON DE DESARROLLO

La cuenca Lechera todavia exisle

Proporcionar altemnativas de bajo costo por sefvicios.

[ICompetencia empirica

Promover los beneficios de set atendido por profesionales

[Demanda de mas alimentos

Proporcionar servicios altermos para mejorar_ta productividad.

La Huasieca esta desatendida

Mayor acercamientc a productores.

Frogramas gubernamentales

Acercamienic al productor

interes de los M.V.Z. de incursionar

\Asesoral y trabajar para el impuisc de nuevos negocios

iggrgonas de Cd.con inquietudes

ICoolaborar con ellos para que inviertan asesorandoles.




6.- OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS
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PLANEACION ESTRATEGICA

AREA CE RESULTADOS FECHA
VENTAS

OBJETIVO

Incrementar o volumen da ventes an un 10% mersus! 8 pertit del mes de Ji
1espacto &l mes o8 Mayo que fué de 380,000 90

ESTRATEGIAS1-wwmmmMmmmde¢mmmmmmm
2 - Ophmizar ios oMmpos g6 antraga oe mertanca
3 -Aumentar kz promocién Ge prchuctos por parte de los represententes de provoedarss y dal ared ge vanas

PLANES DE ACCION NGO FEO{ASTERM]NO RESPONS.
v e o roon o et i s | mons | o
12 Anatizer las mastencias do imvwentaiio y rotacion pare determines stack 30598 30-06-90 ALA
1.3 Vierthcrs que al producto qua astd tagendo sea ol solitado en cantidad | 01-08-58 permanents ALA.

y descnpodn si Nt corregir desviacion inMadetamente

2 1 Tener disponible personal de entrega permenentaments 01-06-88 3006590 ALA
2.2 Dxspongd de vetticulo pam entrega en todo Momento M-05-58 30-06-99 ALA
2 3 Racaption de padidos por conestadora fubra 08 hores de oficina 01-D65-96 30-06-99 ALA
3 1 Selecoionar linees 8 promaover 1.06.68 30-08-69 M.ML
3 2 Pieparar posibles paguetes promocionales de productas 010688 30-06-99 M.M.L.
3 3 Selecoomar ks productos da menor ratacikn e incluiris en pagquetes. 010598 300695 MML

promocionaies
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PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DX RESULTADDS FECHA
COMPRAS

Mamene* e siock de produdos suhoee y DBCESZNIO pare BKCENZAr Una 1A,
OBJETIVD odnoe 1 1 gutente & mes 0e Juma 08 alleisn &l tlameaalo mensual proyed
tado per vertas de! 10% respacto 8 Mayo con 350,000 00

1 - Revisar los stocks méamos y mimmos ge ceda producio bare encontre! |a mezcia edecuada de pedico
¢ - Dxsminur of stock ge productas de bags rofacon
3 - Aumertar tes compras minimas fecuentes paie sostena! el abasteameno ge la demanda

ESTRETEGIAS

PLANES DE ACION INICIO FEO%SIERMIN\‘J RESHONS
1 1 Seieccionat US proveecares Con jos que son posibies compras mas 01-06-86 3G-06-56 GGR
pequafias v frecuentoes
1 2 Sclzooiongr A les proveadores con las me;ores condiciones de vente mM-.0698 3006098 GGR
13 Mantene: informado a Venias de productos de beja ratacidn 01-06-98 36-06-68 ALA
Z 3 Proporaonar tsta oe orodutios oe bays IoBCian e Ventas 010698 30-05-85 ALA
2 ? Sohocitar soto productos de atta y mediana rotacitn 070608 30-06-08 GGR
2 3 Lex tineas de baje rotacion so salicitaran preva laber de campo com- 010695 30-06-56 ALA
propada por parte del promotor mediante “ransfer”
3 1 Oraenar patidas semanales en bejo valumen 01-06.94 300608 GGR
3.2 Asepurar los tiempos de enfrege manteniendo hempo de segundad 01.0608 30.06-56 ALA
3.2 De kos proveedoles con polibca de venias mimmas piograma: 5us pe- 01-06-58 300508 GGR
s @ un ménma oe 20 dias
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PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADOS
CONTABILIDAD Y RNAMZAS

OBJETIVO

Optemizar 05 recursos y su mazcla pare disminul & pago de impuestos y
prewisién socia. en un 20% y trasladarts en benehcos dinecios al persona:
pertienao 08 uihmo page globel gue fud oe eprovmadtamaente 35,000 00

FECHA

ESTRATEGHAS 1 - Disefer le mazcla do prestaciones Jirectes de lg empresa
7 - Aumenta’ & coMiol & INgresas y egrescs

3 - Manmazar la depurecdn de la certars e chentos de ie empresa para aumentier ingresos vy bajer credilos

PLANES DE ACCION INICIO FEW%[ERM‘NO RESPONS
11 investigar [as empresas Gue HODOrODNAN Saracos dara PIestaciones 01.06-98 30-06-96 M CH
12 Imvitar &i parsonal para disehar ¢ paquete ce presteconas 010608 30.06-85 AGB
173 lrvestigar las prestaaones adimonales & fas wasga:unas que s de- 0106-98 30-05-98 AGB

gucibies da mpuesto
£ 1 Mantener e! conlig! de presupuesios te Caga araa vigilando que nRo 01.06-88 300698 AGB

ercadan los fimiter que 10s estados finantiores. han erraiado
2 2\igiler que las compras & provoedores sean hechgs an et iempo ade- 010688 300602 MCH
¢cueno para NoJUNtar ks DRQOS &N UN MISMG DENOGD
7 3 Mentaner informedo a Dractot General 48 evolucion da ingresos 01-06-86 30-06-95 AGH
2 1 Ravisar y depuial los crédios a cientes 010698 00698 EMH
3.2 Detecter y recuperar carera vencida M-06-58 30-06-868 EMH
3 3 De carteta incobrabie turner e buffete ae abogados da la empresa 01.06-85 300698 MCH
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PLANEACION ESTRATEGICA

AREA DE RESULTADDS FECHA
OIRECCION GENERAL

Ophimizar ios recursos de la @mprese para aumentar ias Lilkdates tutes a

el
OBUET 5G,000 OC por mas 80 un penado oe Seis meses

ESTRATEGIAS 1 -Corvocal & juntes breves Con JBSPONSDIes 0a drea para analizer evances ¥ coflagy procadimientos
2 - Estabiecer contecto con chentes “grandes” para bustat eiiznzas comearCiales
3 . Aumantar las relacones COMMCIBIAS CON BMNEsEs QU MAanaen DrogIames raconados

FECHAS
PLANES DE ACCION INIGIC TERMING RESPONS
1 1 Eveluar con comples |2 mazda correcia de adouisiones 01.06-58 300695
1 2 Evaluar con Ventas tos prospectos probebies que esten fuera de su al- 01.06-68 30-06-95
cance para epoyat sus oetivos de vertas
1 3 Revision semena de Informanon contable Con persona’ del aree 01.06-82 30.05.98
2 1 Elaborar programa de visita a chentes qué tengan hgera2ge e opitién 01.06.68 30.06-85
2 7 Entabiar negociaciones para buscar alanzas en compras y distnbucion 01-06-68 300585
7 3 Mantenar comunicandn estracha con dientes e opintn 01.05-88 30-08-93
3.1 investigar y detectar los progremas de apoyo de gobierno para entrar @ | 01-06-83 30-06-98
concurst
3.2 Devectar y @sistir 2 reunionés con grupas del ramo 01.06.98 300608
373 Busca: los vinculos participativos de la empresa con chantes patenciaies | 01-06-88 300685
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Para el siguiente analisis es imporniante hacer algunas aclaraciones, ya que debido a la magnitud de!

7.- PRESUPUESTOS

provecto seria necesario llegar a un andlisis m#s detallado el cual se continiia al margen de este trabajc

por lo que los resultados presentados son solo una muestra del potencial del proyecto

1.- Estan siendo considerados solo algunos de los proveedores con productos de mas alia rotacitn.

2.- El volumen de venias {en objetivos y presupuesios) es un supuesto ya que la Estructura
Organizacional est4 disefada para generar ventas arriba de $1,000,000.00 de pesos mensuales.

3.- El presupuesto de gastos incurre en la misma tendencia.

4.- Fn los presupuesios de ventas y costos notese que son considerados laboratorios y no productos. Si se
elaborasen estos presupuestos por producto estariamos hablando de evaluar mas de 5,000 productos cosa
que en la practica es posible pero para efecto de este trabajo es suficiente por tratarse de una muestra

representativa.
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PRESUPUESTO DE INVERSION { X 1000)

CONCEPTO MAY | JUN JuL AGO SEP ocT NOV oc TOTAL
2000 2000

Tuihy 3000 000 3000 8000
ETADORA 240 240

Y RADIOS PORTATRES 2000 2000
ISUBTOTAL Q0o 240| 2000 3000 o0 ] 000| 3000j 2000] 10240
VA (15%) ooo 036 300 450 ¢00 0oo 450 300 1536
TOTAL 000 276| 2300 3450 400 000 34501 2300] 11776

1.- Notese que se plantea la renovacién del equipo de computo. De acverdo al crecimiento planteado
debera ser renovado el equipo asi como el Software.

2.- No es considerada la compra del Camion que s se aplica en el Flujo de fectivo, esio es mis por
razones priclicas que técnicas va que la inversion serd considerada hasia terminar el ciclo de planeacién
y ademas seré obtenido a credito.
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION { X 1000)
CONCEPTO way [ oun Jou | aco [ ser [ ocT [ wov | pic Jrota
e DO 1o7sl 1ove] 1orel  1c7al to78b 1078} 1o78| 1078] se2s
PRESTACIHONCS 280 280] 2480 280 280 280 280 280 22 40
RENi & 2m| 200l 2o 200f _200f 200t 2000 z00] 16500
[TELEFOND 018 018] 0108 020 020 a20 022 Q22 157
Luz 030! 03p] 030 o3| 03l o3| p3an]| g30] 240
ICOMBUSTIBLES a7y 07s] Qv are n77 077 078 a8 811
FLETES g3l o3| 0% 035l pas! o3| o3e] g3l 285
PACELERIA bl oml Ox ol o3l o3t o3l 036] 270
kiMPIEZA oes| oss| 0% osst  oss] 056! 055|  05sf 440
MATICOS 052 osz| Q52 o3 042 052 052 052 416
MANTERIMIENTO 025] 025] Q2% ozl 02| o] o) 02 2m
ARIOS 043 D4o| 0 043l o0&t o] o0as] pdz| a2
roTAL 193] 16200 19937 19.28F 1930] 19.2%] te] 193] 18408
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE COMERCIALIZACION ( X 1000)

CONCEPTO MAY | Juw | Jut | A50 | SEP | OCT [ mov | DK | TOTAL
SUELDO 620| 682{ 750 825! BO08! 988| 00| 1208: 7080
PRESTACIONES 085 08| @ss 085{ 085 o0B5| opBs| 085] 680
ITELEFOND 260f  300| 310 310] 320 320 320| 3301 2500
COMBUSTELES 1264 126] 130 131 138  vap| t45| 182} 1080
VIATIOOS es1i 0s6| 0s% ge1| oe2| oes| o0egl 072 466
FLEIES o41§ o044| 048 ©47| o048 os0| 051| 053] 383
IMANTENMENTO 03| o040 o4z 0as| 04| 048} 081) 053] 383
PROMOCION ps2| osal os4 055f 066|057 058] DEe| 444
PUBLCOAD 043| 044y 084 045| _045( 0463 046} 047 358
PACUETERV: 015} 015] 015 14 o15| 014] 014] O014] 118
MUESTRAS ooo| ooo| 000 goo] ooo| ooof QO0| 000f OO0
VARKCS 000 000 000 goc| 0go| o000 ©00| 000f 000
ToTAL 1381] 1444 837] 1e47] 1r23]| 1e2e| 1937( 2072) 13518

1.- Los gastos de comercializacion son promateados de acuerdo al volumen de ventas y como son
afectados por Ias mismas, incluyendo en sueldos las comisiones generadas.

2.- De acuerdo a los objetivos de ventas no habr4 incrementos en los conceptos diferentes a sueldos ya
que el potencial de venia con el sistema planteado es suficiente para alcanzarlos.
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PRESUPUESTO DE FLUJO DE EFECTIVO  { X 1000)
CONCEPTO MAY JUN JUL AGC SEP OCT NN oK
ISALDO BANCOS 2000 2186| 2405 2645 2610 32.0% BH 3873
ESOS
WENTAS 254791 2802730830 33913| 37304) 41034 | 45138 49652
ICREDITOS G000 GO0l 000 00 000 00d ey Q00
IOTROS 00¢ o0l G00 a0a 0.00 Q0o 110 9] 000
IMGRESOS + BANCOS (27476 | 30213 332.35 558 ) 40214| 44235| 486355 | 53525
comnowgacon | 13611 1444 1537 1617 1123|1826l 1937 2072
1623 16.20| 1813 1926 1930 19.29 1834 19.34
ICOSTOS 20616 | 267724045 27436 | 303831 3320237 35522 4174
INVERSIONES 000 276 2300 34.50 000 000 3450 2300
ICREDTO CAMION 2000 20001 2000 2000 2000 2000 2000 2000
Tota! de Inverslén | 2000 22.70 | £3.00 5450 2000 20.00 54.50 4£0.00
TOTAL EGRESOS 25060 | 28318[ 32695 36433 | 35835 38957 45843 | 468480
[SALDO DISPONIBLE 1581 18 96 539 125 417 52.78 2816 50 45
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ESTADQO DE RESULTADOS PROYECTADO PARA 1988 ( X 1000}
CONCEPTO MAY JUR JUL NGO SEP ocT NOV oK TOTAL
NENTAS 25479 | 28027 | 30830 33513 | 37304 41034| 45138 | 40652 ,294377
ICOSTO DE VENTAS 206816| 22677324945 27430 | 301631 3302 | 385271 401741235758
UTILIDAD BRUTA 4864] 5350| 5385 8473| 7121 7833l B6516| 94781 55616
nTOs 19.23 1920 19.13 1926 1830 192p] 1934 1834) 15408
TOS COMERCIAL RACICH 1361 1444 | 1537 1617 17.23 1826] 1837 2072( 13618
TOTAL GASTOS 32483 I364] 3430 43 653 A5 3871 4006( 28026
JFESUL TADG DE OPERACION 1581 1986( 2435 2030 3408 4078 47.45 54721 266083
% SOBRE VENTA 620%| 7068% 7.00% pea%]  030%] Opaw| 1051%F 1102%| ©16%
UTILDAD ANTES DE ME 1561 1986 2435 2930 3488 40.78 47 45 5472 | 28693
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8.- CONCLUSIONES

1.- El establecimiento de una Distribuidora Veterinaria es rentable.

2.- La complejidad de la operacién depende del alcance que se deseé ya que la magnitud del mercado
puede ser casi ilimitada debido a la gama de productos y servicios que se pueden involucrar.

3.- Debert tenerse plenc conocimiento de las posibilidades de la estructura organizacional pars expander
y crecer e} negocio conforme ze evalie la saturacidn de vents en loa diferentes segmentos de mercado.

4.- La estructura organizacional deberd operar armoniosamente ya que debido & la naturaleza del negocio
la rapidéz, eficiencia, garantia, eficacia, seguridad y etica al atender e! mercado es vital para su
exislencia.

5.- E} conocimiento de los productos & comercializar debe retroalimentarse constantemente porque los
avances tecnologicos cambian con rapidéz acorde a los requerimientos sociales.

6.- La comercializacién de las lineas de farmaceuticos y biologicos es muy delicada por lo que el
conocimiento y entrenamiento al personal para su manejo debe ser permanente, Es muy importante que
en el manejo de bilogicos se extreme el cuidado de no romper la cadena fria.

7.- El servicio de distribucidn y entrega (fuers del esiablecimiento) se torna en una operacion delicada
debido a los recursos humanos y econdmicos que se involucran.

8.- La comercializacién fuera de} establecimiento en todo momento puede verse afecteda por accidentes o
bien personas que busquen sorprender por lo que el capital puede ser afeciado o perdido.

9.- Debe considerarse que loda empresa atraviesa por situaciones de alias y bajas e incluso algunas
desaparecen pero una distribuidora que forme parte del eslabon de la produceion de alimenios pars una
sociedad de rﬂpid.o crecimienio ofrece mejores oportunidades de expansion y por ende de permanencis.
10.- Una distribuidora veterinaria siempre serd un detonante del progreso, generando empleocs y
proporcionando los recursos necesarios para la produccion de alimentos para consumo bumano de esta
forma coniribuird al crecimento de la economia del Pais.
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