


«Las clinicas veterinarias

que quieran sequir siendo
competitivas deberan responder
a las demandas del entorno»

El verdadero boom de la veterinaria en nuestro pafs,
ocurrid en la década de los ochenta, cuando se crearon
cuatro nuevas Facultades de Veterinaria (Murcia, Barce-
lona, Lugo y Céceres), que comenzaron a formar nuevos
veterinarios, y ya salfan més orientados hacia la clini-
ca de animales de compania. Posteriormente, se cred
la novena Facultad, la de Canarias. Y, posteriormente,
abrieron dos nuevas Facultades, privadas, Valencia y
Madrid. Hasta completar las 11 facultades que existen
en la actualidad.

Durante esta década de los 80-90, el nimero de masco-
tas fue creciendo afio a afio de forma significativa, al igual
que el nimero de clinicas veterinarias en nuestro pais.

Ha sido la década de los 2000 cuando la poblacion de
mascotas ha comenzado a tener crecimientos anuales
pequenos (se ha pasado de crecimientos anuales cerca-
nos al 20-25 por ciento, a los 2-3 por ciento actuales),
y las clinicas veterinarias han llegado a su “techo” de
crecimiento.

Hoy podemos considerar que, en nuestro pais, hay
alrededor de unos 10 millones de perros y gatos, de los
cuales acuden a las clinicas veterinarias unos 6 (3,5 mi-
llones de perros y 2,5 millones de gatos).

El niimero de centros veterinarios esta cercano a los
5 mil y su nimero se mantiene constante en los Gltimos
afnos. El crecimiento vegetativo practicamente no exis-
te, ya que el pequeno niimero de clinicas que se abren
se neutraliza con aquellas que cierran, se traspasan o
se venden.

Recientemente, Acalanthis ha patrocinado un estudio
(los datos estan atin pendientes de editarse en un libro),
llevado a cabo por el doctor Luis Ruiz Abad (Facultad
de Veterinaria. UCM), realizado mediante una encuesta
a todos los Colegios de Veterinarios de Espana, cuyos
datos mas significativos se muestran en la Tabla 1.

La situacion actual, con estos datos, nos indica que
practicamente uno de cada tres veterinarios colegiados en
nuestro pais se dedica a la clinica de pequenos animales.

El estudio demuestra grandes diferencias en porcen-
tajes de veterinarios y de centros veterinarios entre las
diferentes Comunidades Autonomas.

Veterinarios colegiados en nuestro pais 27.151
Veterinarios dedicados a pequefios animales 8.621 (31,75 %)
Nimero de centros veterinarios 4.712

1 centro veterinario / 9.488 habitantes

Tabla 1

Frente a esta situacion real y futura, las clinicas veterinarias que quieran
seguir siendo competitivas deberan responder y adecuar sus estructuras y
sus servicios a las demandas del entorno y de sus clientes.

La situacion actual de la clinica veterinaria en nuestro
pais nos dice que existe una alta competencia entre sus
profesionales, ya que la oferta de establecimientos es su-
perior a la demanda de los propietarios de las mascotas.

Esta alta competencia y los cambios en el propietario
y en las mascotas ha hecho que, en los Gltimos 5 anos
(sobre todo), el propietario de los centros veterinarios
se haya dado cuenta que es preciso aplicar a sus centros
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En nuestro pais, hay alrededor de unos 10 millones de perros
y gatos, de los cuales acuden a las clinicas veterinarias unos
6 (3,5 millones de perros y 2,5 millones de gatos).

veterinarios herramientas de marketing y gestion, que

permitan la viabilidad econdémica de su negocio.

Ni mas ni menos, ha comprendido, ya definitivamen-
te, que un centro veterinario es una empresa, y como tal,
debe gestionarse.

La mayoria de las clinicas veterinarias ofrecen buenos
servicios médico-quirtrgicos, y estin muy bien dotadas
de medios técnicos y tecnologicos, pero se adolece de una
especializacidon adecuada para el buen funcionamiento
de esos medios tecnoldgicos, ya que no existen personas
suficientemente cualificadas, en muchas de ellas.

El veterinario actual se encuentra frente a una serie
de retos en el entorno y en el mercado que deberan
guiar el cambio y adaptacion de los servicios que ofre-
ce a sus clientes para ser competitivo en los proximos
5-10 anos.

Estos cambios pueden resumirse en los siguientes
puntos:

* El niimero de nuevas mascotas en el mercado crece
muy poco, de afio a afo.

* El estilo de vida de las personas hace que cada vez
prefieran al gatito como nueva mascota que al cacho-
rro. También estan aumentando el nimero de animales
exoticos.

¢ El nuevo perro que acude a las clinicas es cada vez de
razas mas pequefas.

¢ El perro que tenemos en nuestros centros veterinarios
vive cada vez mas tiempo, por lo que hay un porcentaje
alto (un 30 por ciento) de perros en edad geriatrica.

* El cliente, el propietario, es cada vez mas exigente con
el servicio que le ofrecemos y, si no esta satisfecho,
cambia de centro veterinario.

* El cliente no percibe diferencias entre un mismo ser-
vicio médico-quirargico aplicado en distintos centros
veterinarios, si percibe y, es fundamental en su rela-
cion futura, el trato y la atencion recibida.

* Hay una alta competencia entre los centros veterina-
rios.
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* Hay poca especializacion entre los veterinarios de los
centros veterinarios.

¢ El propietario del centro veterinario necesita aplicar
herramientas de gestion y marketing en su clinica ve-
terinaria.

¢ Hay incertidumbre sobre como puede afectar a las cli-
nicas veterinarias la aplicacion, al pie de la letra, de la
Nueva Ley de Sanidad.

Frente a esta situacion real y futura, las clinicas vete-
rinarias que quieran seguir siendo competitivas deberan
responder y adecuar sus estructuras y sus servicios a las
demandas del entorno y de sus clientes, que no olvide-
mos que son los propietarios.

Hacer una prediccion sobre el futuro de las clinicas
veterinarias no es facil, pero me atrevo a hacer algunos
comentarios, en base a lo anteriormente expuesto.

¢Qué ocurrira en el futuro

cercano (5 afos) en el sector

de las clinicas veterinarias?

* Habra una reduccién del nimero de clinicas
veterinarias.

Posiblemente de las clinicas pequeiias, muy generalis-
tas, y donde no se apliquen conceptos de gestion para
rentabilizarla.

El ntimero ideal podria estar entre cerca de los 4 mil
centros veterinarios.

Habra una mayor especializacion de veterinario,
que permitira una mejor diferenciacion de otras
clinicas vecinas.

Ambas haran, quizas, que existan unas clinicas espe-
cializadas donde se ofrezca calidad, y el precio sea
secundario; y otras, que seran clinicas generalistas
que ofrezcan, sobre todo, precio, y se anteponga a la
calidad del servicio.

Hay una exigencia de tener profesionales bien forma-
dos, tanto los veterinarios como el personal auxiliar.
El veterinario propietario debera dedicar una
parte de su tiempo a la gestion de su clinica
veterinaria. Debera preocuparse por realizar
marketing en su negocio.

Tendra que dejar parte de su labor asistencial médico-
quirdirgica o contratar a consultores especializados.
Cada vez tomara mas protagonismo las acciones y las
herramientas de marketing que se utilicen, ya que es la
mejor forma de buscar la rentabilidad comercial, que
nos lleve a la excelencia empresarial

Habra que preocuparse mas de conocer y valorar
a los clientes actuales del centro veterinario, con
objeto de retener y fidelizar aquellos clientes que
sean mas rentables para el negocio.

Hoy se tiene poco conocimiento del propietario que se
tiene en el centro veterinario y se invierte poco dinero
en retener y fidelizar, y mas en captar nuevos clientes,
que son pocos y mas costosos de conseguir.

La forma mas facil y segura es crecer con la base de los
clientes actuales de la propia clinica veterinaria.



Igualmente, se diferenciara el trabajo de otro personal
auxiliar: recepcionista, personal de la tienda...

«No se debe ser pesimista,

SINno optimista; y sa ber que Esto permitira al veterinario realizar otras labores ve-

un centro veterinario puede terinarias médico-quir@rgicas y mas tiempo para ges-
. tionar el negocio.

seqguir SlendO renta ble ” * Habra que decidir si mantenerse solo o asociado a

otros centros.
Quizas trabajar solo, en un futuro de 5 ahos, serd muy

* Tendra que ofrecer nuevos servicios, que dificil. O eres un centro veterinario grande y con ren-
demanden sus clientes: tabilidad, o no subsistiras.
o Planes de prevencion de enfermedades. La otra opcidn es asociarse a los grupos existentes en
o Planes especificos para mascotas felinas. nuestro pais.
o Consultas de animales exoticos. Creo que no se debe ser pesimista, sino optimista; y
o Diagnosticos y cirugias menos invasivas: endosco- saber que un centro veterinario puede seguir siendo ren-
pia... table o comenzar a serlo, o ser mas rentable atin leyendo
o Nuevas tecnologias disponibles: RMN, escaneres... las tendencias y obrando en consecuencia.
o Terapias y tratamientos alternativos: homeopatias, Es evidente que el futuro de las clinicas veterina-
acupuntura... rias en Espana es prometedor, quizas no para todos los
o Especializacidn en areas nuevas: oncologia, aneste- centros veterinarios que existen en la actualidad, pero
sia y reanimacion, oftalmologfa. .. si para aquellos veterinarios, propietarios, asociados y
o Horarios flexibles. asalariados que sepan leer el futuro, las tendencias del
¢ Reorganizacion del trabajo en el centro entorno y del mercado, y sepan ofrecer a sus clientes
veterinario. (““que dependen de ellos”, no hay que olvidarlo) servi-
Habra que dotar al ATV de mayor protagonismo (evi- cios y productos que demanden, y luego sepan retener y
dentemente unido a una homogeneizacion regulada fidelizar a los clientes rentables para su negocio.
de su profesion) en el trabajo del centro y disponer de
mayor nimero de personas de este personal auxiliar. Bibliografia a disposicion de los interesados. W

Mas Absorcion, Mas Higiene
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