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VIERNES 24

09.00 - 09.45
Recepcion y recogida de acreditaciones
09.45-10.00
Inauguracion IX Congreso
10.00 - 10.20
Presentacion Royal Canin - MSD
10.20 - 11.10
Conferencia Luis Sainz-Pardo
“Un brillante futuro lleno de opciones. ;Qué ha
significado la consolidacion en el Reino Unido?”
11.10 - 12.00
Conferencia Alan Robinson
“Corporate Veterinary Practice - Threat or Opportunity?”
12.00-12.15
Presentacion Empleo Veterinario
12.15-12.40
Coffee
12.40 - 13.30
Conferencia Simone Scoccianti
“Comunicar bien: una habilidad clave en el actual
entorno de nuestro sector”
13.30 - 14.20
Conferencia David Giraldi
“El cambio es inevitable. Crecer es una actitud.
(Experiencias de un colega italiano)”

14,20 - 16.00
Comida
16.00 - 16.15
Presentacion Provet Cloud
16.15-16.45
Anicura
16.45-17.15
Clinic Adquisitions Holdings
17.15-17.45
Kivet
17.45-18.15
Miura
18.15-18.45
Coffee
18.45-19.15
Vetland
19.15-19.45
Vetsum
19.45-21.00
Mesa redonda

SABADO 25

09.30-11.30
12 Jornada de Taller
Grupos 1y 2
¢Cudnto vale una clinica: Mito vs. Realidad?
Grupos 2y 3
Negociacion Win-Win
11.30-12.00
Coffee
12.00 - 14.00
22 Jornada de Taller
Grupos 1y 2
Negociacion Win-Win
Grupos 2y 3
¢Cudnto vale una clinica: Mito vs. Realidad?

14.00 - 16.00
Comida
16.00 - 17.00
Asamblea de Socios
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Alan Robinson

Es un veterinario y consultor de gestion de practica independiente. Alan ha sido veteri-
nario mas de 20 afios, un exitoso consultor de negocios y director de Vet Dynamics. Su
mision es ayudar a los propietarios independientes a mejorar el rendimiento y la calidad
de vida en la practica.

Lo que distingue a Vet Dynamics de otros grupos de educacion veterinaria de negocios
son los recursos personalizados en torno a sus cuatro areas de enfoque: Practica de
desempeno, Business Intelligence, Leadership & Culture y Team Engagement.

Luis Sainz-Pardo

Licenciado por la UEX hace 26 anos Luis ha desarrollado la mayor parte de su carrera
profesional en el Reino Unido. Luis ha vivido la consolidacion de la profesion veterinaria
como nadie ya que comenzO como empleado, progreso a tener su propia clinica inde-
pendiente y luego la vendid a uno de los mayores consolidadores de la época. Desde
entonces Luis se ha dedicado a trabajar como consultor y formador tanto para los mayo-
res grupos (IVC, CVS, Medivet, Vet4Pets, Companion Care, Vetnow, Linnaeus), como para
independientes asi como contribuido con organizaciones como el RCVS, BVA, BSAVA,
SPVS, etc.



Simone Scoccianti

Se graduo en la Universidad de Pisa en 1997, Siempre ha estado interesado en la vida
silvestre y los animales exoticos. Trabajo en Oslo (Noruega) antes de regresar a Floren-
cia y en 2002 fundo la Clinica Veterinaria H24 de Galluzzo. En 1997 también fundo el
Centro de Recuperacion de Animales Salvajes de la Maremma en Semproniano (GR).
Actualmente es el Director Médico del Hospital Veterinario H24. También se ocupa de
la gestion veterinaria. En abril de 2016, el primero en Italia junto con el Dr. Giraldi de
Ferrara, obtuvo el Certificado en Gestion y Administracion de Practicas (Cert PM & A).

David Giraldi

Su trabajo siempre fue la conjugacion entre la pasion médica y el manejo de una estruc-
tura compleja como un hospital veterinario de 24 horas.

Graduado en 1992 en Bolonia, becado en Newmarket (Reino Unido) se traslado a una
clinica en el norte de Londres donde trabajo durante 6 anos.

A'lo largo de los anos, ha intentado perfeccionar un servicio que cree puede satisfacer
todas las necesidades del cliente que ama a los animales. No es una ambicion facil que
a veces choca con las realidades economicas y sociales en as que vivimos, pero que
intenta gestionar lo mejor posible.



TALLERES

CUANTO VALE UNA CLINICA:
MITO VS. REALIDAD

Pere Mercader - Miguel A. Pellitero

Los asistentes trabajaran un caso practico con el objetivo de calcular y justifi-
car un precio para la compra/venta de un centro veterinario.

NEGOCIACION WIN-WIN

Ménica Miles - Santiago Sousa

Comprender las caracteristicas que tiene que tener un/a buen negociador/a.
Identificar los posibles problemas y errores en una negociacion. Aprender el
proceso de la negociacion Win-Win.

SUMAMOS
POR LA SALUD
DE LAS MASCOTAS
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“Un brillante futuro lleno de opcio-
nes. ¢Qué ha significado la consoli-
dacion en el Reino Unido?”

El proceso de consolidacion en el sector
veterinario en el Reino Unido comenzd
con un cambio legislativo en Noviembre
de 1999 y este afo llegara al nivel de sa-
turacion con un 80% de las clinicas per-
teneciendo a grupos corporativos.

Dos décadas de miedos y preocupacio-
nes para unos y de éxito y oportunidades
mas alla de lo sofiado para otros. Por su-
puesto que habra que adaptar las reglas
del juego al entorno legislativo y sociocul-
tural existente pero en el fondo el juego
es el mismo.

A aquellos que sepan aprovechar las
oportunidades y aprender de la experien-
cia britanica dandole un enfoque positivo,
podran beneficiarse de una de las etapas
mas importantes en nuestra profesion.
Esta charla tratara de las distintas op-
ciones y oportunidades existentes para
la clinica independiente en nuestro pais
cubriendo:

* cComo eran las clinicas Britanicas antes
del comienzo de consolidacion?

* ;Qué errores se cometieron?
* ;Qué extrategias tuvieron éxito?

* ;Como me puedo preparar?

Luis Sainz-Pardo

“Los grupos veterinarios: jamenaza
u oportunidad?”

La corporatizacion y consolidacion vete-
rinaria se esta extendiendo en estos mo-
mentos por toda Europa. No es una cues-
tion de “si”, sino de “cuando” sucedera.
Como centro independiente, ¢cuales son
las amenazas y oportunidades que traera
este cambio sin precedentes? Analizare-
mos los cambios reales que las empresas
han traido al mercado veterinario del Rei-
no Unido y describiremos las estrategias
de éxito en las que deben invertir los cen-
tros independientes para prosperar en un
futuro muy incierto. Emplearemos casos
de estudio de clientes propios.

Aprenderas:

*Lo que no es correcto del modelo de ne-
gocio veterinario.

* Donde te encuentras actualmente en las
cinco etapas del negocio veterinario.

* Como detener el “colador” de ingresos y
ganancias perdidos.

* cC0mo idear una estrategia de precios
rentable?

* Lo que motiva al veterinario a actuar y
cobrar adecuadamente.

* El papel del liderazgo y la cultura para
impulsar el cambio.

Alan Robinson




“Comunicar bien: una habilidad cla-
ve en el actual entorno de nuestro
sector”

Saber comunicar con los clientes ha sido
siempre un desafio para los veterinarios
y hoy en dia, con la llegada de las clini-
cas de las empresas internacionales, aun
mas.

De hecho estas organizaciones estan
muy enfocadas a la calidad de los servi-
cios y a la atencidn al cliente.

Tanto si la idea es quedarse como cen-
tro independiente como si al contrario lo
es vender la propia clinica a una de esas
empresas, saber comunicar de manera
uniforme y profesional es la clave para
ganar y mantener clientes fieles y, al mis-
mo tiempo, devenir mas atractivos en el
caso de una hipotética venta.

A pesar que todavia las capacidades co-
municativas no se ensefian en la inmen-
sa mayoria de nuestras universidades, es
solamente a través de ellas que lograre-
mos a dar un valor justo a nuestra pro-
fesion.

Simone Soccianti

“El cambio es inevitable. Crecer es
una actitud. (Experiencias de un co-
lega italiano)”

En un mercado en rapido cambio, el cam-
bio puede ser un pensamiento desalen-
tador. Una cosa es decir “cambio” y otra
cosa es hacerlo.

Actuar en una moderna practica veterina-
ria “latina” puede ser un verdadero acto
de malabarismo.

Discutiremos los problemas comunes de
dirigir un negocio veterinario e intentare-
mos ofrecer algunas soluciones a través
de la experiencia italiana.

Temas como la competencia, la retencion
de veterinarios, las ganancias, la resilien-
cia (;estamos bien?), y la llegada de la
corporatizacion se trataran en esta char-
la.

David Giraldi
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PROMOCIONES E INSCRIPCION

. INSCRPCION
SUGIUS[ANTESDELIZDEMAYU] ° 300€

SOCIOS . 400€
NU snclns (ANTES DEL 12DEMAYD) 450 ﬁ
NO SOCIOS . 5506

PROMOCIONES

EMPRESAS COLABORADORAS CONGRESO

AMPLIACIGN A CONGRESO COMPLETO 149¢
ALTA SOCIO + AMPLIACIGN A CONGRESO COMPLETO ** 225€+99¢
NUEVOS SOCI0S

CUOTA ANUAL + ASISTENCIA CONGRESO 225€+250€
SOCI0S ACTUALES AGESVET

- ALTA 22 SOCI0

SEGUNDA PERSONA DE LA MISMA EMPRESA ** 11250€+250€
- ASISTENCIA AL CONGRESO

CESION DE ASISTENCIA A PERSONA DE LA MISMA EMPRESA PRECIO DE SOCI0
SEGUNDO ASISTENTE DE LA MISMA EMPRESA 30% DESCUENTO *
A PARTIR DEL TERCER ASISTENTE DE LA MISMA EMPRESA 20% DESCUENTO *
S0CI0S CONFEDERACIGN EMPRESARIAL VETERINARIA ESPANOLA (CEVE)

APLICABLE A LA INSCRIPCION DE NO SOCI0S 20% DESCUENTO *
SOCI0S EMPRESA VALDELVIRA SERVICIOS VETERINARIOS (VALSERVET)

APLICABLE A LA INSCRIPCION DE NO SOCI0S 20% DESCUENTO *
SOLO JORNADA DEL VIERNES

INSCRIPCIGN UNICA A LA JORNADA DEL VIERNES 199¢

* DESCUENTO APLICABLE A PRECIO SIN PROMOCION
**PAGA LA CUOTA Y PRECIO ESPECIAL DE ASISTENCIA
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m Reservas en el email ventas2.centro@barcelo.com o bien al teléfono 911 440 442

ENLAGES

Inscripciones

B HOTELES ALTERNATIVOS
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mailto:ventas2.centro@barcelo.com
http://gestionclinicasveterinarias.es/ficheros/repositorios_documentos/4dd378f4aadc7dd66a59cf3bd52bbae1.pdf
http://gestionclinicasveterinarias.es/ficheros/repositorios_documentos/8bf25bb9d26b0a2021b42e7ef8fb84d7.pdf
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