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En la presente investigacion se realizé un plan de negocios en donde se desarrolla la
implementacién de la clinica veterinaria para la comercializacion de todo tipo de productos

y accesorios.

Surge de la necesidad de crear un diferencial para el negocio, con el fin a la vez de
incrementar las ventas del mismo y posicionar el nombre en el mercado. Cabe destacar la
importancia que tiene para el desarrollo del proyecto, el andlisis de todos los indicadores e
investigaciones realizada oportunidad para el aprovechamiento de ventajas y desventajas

con respecto a la competencia, y por ende generar valor y distincion en el mercado local.

Este trabajo tiene varios propdsitos, entre los cuales se encuentra el de aplicar los
conocimientos adquiridos durante el periodo de ensefianza pero sin perder el objetivo
profesional y empresarial gue es generar una nueva unidad de negocio, posicionando la

marca existente y dandole un mejor reconocimiento
JUSTIFICACION

El mercado actual de las clinicas veterinarias en la ciudad ha tenido un auge en los dltimos
afos. Sin embargo estos negocios en su gran mayoria han centrado su atencién en la
prestaciéon del servicio solo en los casos que lo requieren, lo que nos abre una brecha para

apuntarle a la comercializacion de los productos y llegar directamente al consumidor.

Finalmente se puede mencionarque al llevar los productos al clientese reducirael costo de
inventario concentrado en la Clinica yse suplicarael no tan alto nivel de ventas y por el
contrario,se le apuesta a la maximizaciébn de las mismas con la creacion de nuevas

necesidades para el cuidado y mejoramiento dela calidad de vida de las mascotas.
OBJETIVOS

Objetivo general: Realizar el plan de negocios para la creacién de la clinica veterinaria
Objetivos especificos:

e Desarrollar un plan de marketing, que contribuya con el desarrollo y crecimiento de
las tiendas.

e Identificar los recursos humanos y materiales a partir del tipo y tamafio de la
empresa.

o Describir la estructura organizacional y componentes legales de la empresa.



e Establecerla rentabilidad y el retorno de la inversion que permita optimizar el

funcionamiento del negocio

NOMBRE
CLINICA VETERINARIA -LOS CHERNAS —
DESCRIPCION

Un centro clinico veterinario que presta los servicios de salud principalmente para perros y
gatos pero también atiende todo tipo de animales tanto domésticos como exéticos el
objetivo del centro clinico es prestar servicios para el bienestar de los animales, la ubicacién
es una de las mejores ya que estariamos ubicados en la avenida principal un lugar céntrico

y amplio espacio para esperar.

ANALISIS DE FODA

FORTALEZAS

Demanda permanente del servicio.

Mejorar cada dia nuestra calidad de servicio.

Ubicacion geografica, esta ubicada en la via principal.
Ofrecer siempre un ambiente de trabajo agradable a nuestro personal.
Uso de tecnologiastalezas

OPORTUNIDADES:

Diversidad del mercado.

Brindar servicio de entrega a nivel nacional

Exportacion.

Clientes extranjeros (Tapachula, cacahoatan,Tuxtla chico)
Crecer la empresa con un ambiente mas amplio
DEBILIDADES

Falta de planeacion estratégica.



El local es pequefio

Mala atencion al cliente

No disponer de instalaciones adecuadas
AMENAZAS

Crecimiento de la competencia.

Mejores productos que la tienda no tenga.

Intenso nivel de competencia entre las clinicas cercanas que redunde en una guerra de

precios, aparicion de nuevos competidores que ofrezcan servicios.
MISION

Brindar bienestar y atencién personalizada acada can a través de asistencia de

calidad técnica y calidez humana.
VISION

Ser lider en el mercado canino, incidiendo con acciones en la probleméatica de la busqueda
de espacios en servicios de estancia asi como de servicios médicos veterinarios y
complementarios, con la premisa de brindar a los clientes un servicio con diferenciacién y
respaldo profesional a través de la capacitacion constante y enfocada a la satisfaccion

y bienestar de los canes en todas las edades.E
PROPUESTA DE TRABAJO

Clinica veterinaria que preste servicios, médicos avanzados para el cuidado de
animales domeésticos (cirugias, consultas, medicina preventiva, peluqueria) y que puede
incluir también una seccion de tienda de productos para mascotas (productos de

alimentacién, complementos, transportadoras)

La aportacion diferencial de este proyecto puede basarse en los servicios personalizados
a los clientes, ya seaenfocados a los duefios/as de las mascotas 0 sus
cuidadores/as, bien sea al segmento de mascotas a los que se atienda. Aunque se
presten estos servicios a todo tipo de mascotas en general, se puede apostar por una
especializacion por el tipo de animales (comunes, exéticos), por su segmento de

edad (cachorros, mayores,), o incluso por tipos de especie. En cualquier caso, la atencion



especializada y personalizada en todos los aspectos y necesidades constituira un valor
anadido diferencial para el negocio.

Estas clinicas prestan servicios de cirugia, de diagnostico por imagen, asi

como servicios de atencion de urgencias 24H.
.Las actividades clave de un consultorio veterinario incluyen, entre otras las siguientes

¢ Cirugia menor y mayor.

e Consulta: con o sin cita previa (urgencia).

e Medicina Preventiva: planes para cachorros, planes geriatricos.-Inseminaciones,
controles gestacionales, etc...

e Radiologia y diagnosis por la imagen.

e Andlisis: bioguimicas, uriandlisis, cultivos.

e Pelugueria e Higiene.

¢ Venta de productos zoosanitarios y complementos.

Las principales estrategias se basan en la captacion de clientes de larga duracion
mediante la oferta de servicios personalizados y planes. Ademas, una buena
competencia en costes de los productos de la tienda, promociones, y campafias
comerciales ayudarian no solo a la captacion de clientes, sino también a la mejora de los
ingresos recurrentes. Las actividades clave deben incluir las operaciones de cirugia
(menor y mayor), la atencion a los pacientes, la organizacion de la agenda, la
realizacion y control del inventario de productos y materiales médicos, las labores
comerciales y la captacion de posibles aliados. Ademas, la formacién continua para la

mejora de conocimiento sobre diagnosis y tratamiento debe ser fundamental.



