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Hay dos factores principales que influyen en forma terminante
en el ippt: el valor de los honorarios y el porcentaje de
participacion de los servicios de mayor precio.

En el primer caso, hemos caido en el grave error de creer que la
practica veterinaria de mascotas se desenvuelve en medio de
una hostil “Guerra de Precios” entre los M.V.Z.y eso hace que el
mercado usualmente no ofrezca una utilidad atractiva en
forma natural. Por ello es necesaria una revision estratégica de
los honorarios. Si se estdn tomando medidas efectivas de
Servicio y Relaciones con el Cliente, los precios habituales
deben reflejar este esfuerzo de la clinica. Tampoco debe haber
ninguna duda en ajustar rutinariamente los precios de los
procedimientos mas comunes, cuando menos en linea con la
inflacion. Los clientes que verdaderamente aprecian la calidad
y el valor de nuestros servicios no nos van a abandonar si
ubicamos nuestros honorarios en la parte alta de lo que nos
indican las encuestas de precios (ver encuesta en
www.acalanthis.com.mx)

Por su parte, las actividades de educacion al cliente generaran
un mayor numero de intervenciones de medicina avanzada,
como son: cirugias, atenciéon a padecimientos crénicos,
diagnodsticos y terapias complejas, todos los cuales tienen un
mayor costo natural, por lo que repercutiran positivamente en

elippt.

Finalmente, habiendo realizado un analisis cuidadoso de estos
factores, estaremos en posibilidad de establecer los cimientos
del presupuesto de ingresos. Con la nueva base de clientes a
que se aspira y con las acciones de Servicio, Relaciones y
Educacion que se van a implementar: ;Qué incrementos
podemos esperar en los numeros de consultas, vacunas,
cirugias, etc. en el aho?

Las cifras resultantes se multiplicaran por los precios que
estaran en vigor y la suma total nos dira cudl serd el volumen de
ingresos para esta parte del negocio, asi como el nuevo ingreso
promedio por transaccién esperado.

Acto sequido, el total anual se divide entre los 12 meses del
ano, para lo cual es recomendable aplicar el porcentaje real con
el que cada mes ha participado en periodos previos. Por
ejemplo, enero, que tradicionalmente es un buen mes para la
mayoria de las clinicas en México, podria tener un porcentaje
de participacion historico de 10.5% (en lugar del 8.33%
aritmético), por lo que en un presupuesto anual de $600,000, le
corresponderian $63,000; y asi sucesivamente con el resto de
los meses.

El siguiente paso es hacer una prediccion de los gastos. La
férmula mas simple es revisar los gastos del aflo en curso para
proyectar los que seguirdn vigentes, -mas las inversiones y
gastos extraordinarios previsibles-, estimados con los
porcentajes légicos de incremento (incrementos de rentas,
salarios, costos y gastos regulares, etc.).

Para alcanzar el maximo de eficiencia en el presupuesto de
gastos, es indispensable repasar un listado que incluya todos
los conceptos. Entre otros: materiales, medicamentos,
laboratorio, salarios, licencias, permisos, impuestos, servicios
de terceros (contabilidad, por ejemplo), capacitacion y otros
beneficios para el personal, seguros, rentas, reparacion y
mantenimiento,  teléfono, electricidad, gas, agua,
transportacién, anuncios, publicidad, correos, papeleria,
depreciaciones, comisiones bancarias, intereses por préstamos
y un todavia largo etcétera...

Al finalizar este ejercicio de elaboracién de los calculos anuales,
contaremos con una muy valiosa herramienta de trabajo que
nos permitird evaluar constantemente nuestro progreso: el
presupuesto de ingresos, de egresos y —-lo mas importante- de
las utilidades. Dada la trascendencia que tienen las utilidades
para el desempefio empresarial de la clinica, el presupuesto
nos permite definir con suficiente anticipacién cuanto se
puede invertir bajo un cierto esquema de ingresos estimados,
para alcanzar los objetivos de rentabilidad, que es, por sobre
todas las cosas, la meta mas importante de cualquier negocio.
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Inauguracion

Nueva Planta de Produccion

A principios de la década de los 80°s, el
M.V.Z. Humberto Andonegui L.
Fundador y actual Director de Holland,
detecté la carencia de medicamentos
especializados para las pequenas especies
en México. En esos afios existian en el
mercado solamente productos antiparasi-
tarios a base de Piperazina y Mebendazol;
algunos antibiéticos a base de Penicilina,
Tetraciclina y Cloramfenicol; al igual que

anestésicos y sedantes de primera gene-
racion, como el Phentobarbital Sdédico.
En un alto porcentaje, el Clinico Veterina-
rio empleaba medicamentos para uso
humano, dificiles de dosificar por sus
presentaciones y concentraciones.
También se usaban pomadas para el
tratamiento de problemas dermatolégi-
cos y algunos remedios para alteraciones
del aparato digestivo.
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Finanzas

Presupuesto 2011
Una visidon de tu
progreso

Los meses finales de cada afio son la
mejor época para disefar el presupuesto
del afo venidero. Un presupuesto anual
es simplemente un plan financiero para
tu negocio, que prevé su comportamiento
y sus resultados. Su contenido consiste en
una lista de estimaciones sobre los ingre-
sos y los gastos.
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Negocios

La Ley de Pareto
como herramienta
para mejorar el
Posicionamiento de
los Médicos
Veterinarios en el
Mercado

¢No se ha puesto a pensar que tal vez
con menos puede hacer mas?

El tiempo es oro y en ocasiones debemos
dirigir los recursos para obtener mejores
resultados. Existe un principio llamado la

"Ley de Pareto".
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Educacion

al Cliente

Como darle VIDA
a la Comunicacion
con tus Clientes

Siendo la comunicacién una actividad tan
cotidiana, es comun perder de vista que
desarrollar nuestras habilidades para
comunicarnos mejor es una posibilidad
muy a la mano para incrementar el trabajo
en la Clinica Veterinaria.

La profesién Veterinaria cuenta con dos
armas esenciales: conocimientos médicos
y habilidades de comunicacién.
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Editorial

Estamos por cerrar un
ano particularmente
dificil por las condiciones
economicas que se han
enfrentado.

-

-

——
1

Como sea, todo parece indicar que hemos pasado la peor
parte del temporal. Las medidas adoptadas
individualmente han permitido llegar a esta época
especial del alo con muchos aprendizajes y experiencias.
Quiza la disposicion mas comun en el medio ha sido la
de hacer ajustes de gastos para permitir que el negocio
se mantuviera operando, aunque en muchos casos se
haya tenido que sacrificar la rentabilidad. Esté claro que
esto es siempre necesario en circunstancias tan
comprometidas como las que hemos pasado, pero
también aprendimos que si nos excedimos con los
recortes, podriamos estar en una situacién fragil e
irrelevante ante un mercado que no ha dejado de mostrar
una evolucién positiva.

Es tiempo de cambiar. Hay que tomar en cuenta que la
faceta de negocios de la clinica veterinaria esta
determinada en gran parte por las perspectivas y la
actitud de quienes la dirigen. Si sequimos mostrando
pesimismo y miedo, solo proyectaremos amenazas

y riesgos. En cambio, si vemos oportunidades

. y ventajas, generaremos optimismo y

\ confianza.

Por eso hay que volver a pensar en el
crecimiento del negocio y hay que
aspirar a cifras mas y mas rentables.
Claro, no se trata de adoptar un

' optimismo ingenuoYy sin sustento, sino
" de documentarlo racional 'y
debidamente. Este es el momento de
elaborar un presupuesto formal para el

2011 que apoye nuestras pretensiones

mas nobles.

Para facilitar este ejercicio, en este
boletin incluimos el articulo “Presupuesto
2011: una Vision de tu Progreso” que
estamos seguros serd de ayuda para
quienes planean contar con este

importante documento y aprovechar sus

innumerables beneficios.
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DVM Mercadotecnia
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Como darle VIDA a la Comunicacion con tus Clientes

En la medida en que estas dos capacidades se desplieguen mejor de
manera conjunta, la actividad laboral en el consultorio se vera
beneficiada de inmediato. Los conocimientos médicos quedan fuera de
discusién en este articulo, dando por hecho que estos son temas sobre
los cuales el M.V.Z. mantiene cierta actualizacién e interés. Es del
desarrollo de las habilidades de comunicacion con los clientes de lo que
en esta ocasion nos interesa hablar.

La comunicacion con nuestros clientes tiene tres

funciones principales:

las mascotas

w Sensibilizar acerca de su importancia

b Persuadir a tomar las medidas necesarias para
alcanzar dichos objetivos.

D Informar sobre cualquier objetivo de bienestar para

Como resultado, lo que buscamos es elevar el nivel de adherencia, que
es el grado en el que los propietarios llevan a cabo las instrucciones del
M.V.Z. sobre cualquier tépico de interés para la mascota, abarcando
desde higiene y nutricion, pasando por indicaciones médicas, y hasta lo
relacionado con conducta y comportamiento. Es evidente que, a mayor
grado de adherencia en la cartera de clientes, las mascotas estardn
mejor atendidas y seran mayores los niveles de trabajo en la clinica.

Siendo el bienestar de la mascota un interés compartido por los
propietarios y por el Médico Veterinario, es importante que la
comunicacion se convierta en un vehiculo de intercambio que propicie
el trabajo en equipo entre la clinica y sus clientes. Existe una sencilla
férmula que, con un poco de practica, puede ayudar en este sentido, y
se trata de cuatro etapas que se deben vigilar durante la interaccién con
los clientes. Para facilitar su recordacion, nombramos a este sistema
VIDA.

1. Vinculo

Establecer una “conexién” con el propietario es indispensable para
preparar el camino a seguir. Es en este momento en el que el M.V.Z. debe
hacer uso de sus capacidades “amigables” para abrir las puertas de la
comunicacion de manera que se rompa cualquier tension. Mostrar
interés en el cliente como persona puede ser de gran ayuda.

2. Interaccion

Una vez “roto el hielo’, damos paso a lo que es en si la consulta. En esta
etapa del proceso, el propietario tipicamente describira las razones por
las que acude a la clinica. Estas razones pueden ser correctivas (por
enfermedad de la mascota) o preventivas (una mascota de reciente
adquisicion, p.e.). Ante cualquiera de las dos posibilidades, el M.V.Z.

debera obtener TODA la informacién que pueda resultarimportante y al
mismo tiempo manifestar entendimiento por la situacién emocional
que vive el propietario. Esto se conoce como empatia, y es una de las
expresiones que un cliente espera encontrar en un consultorio
veterinario con mayor avidez, aunque lo hace de manera inconciente.

3. Datos

Habiendo obtenido toda la informacién posible del caso y de acuerdo a
lo que las circunstancias permitan, el M\V.Z. podra brindar la
informacidn referente al mismo: informacion general sobre el bienestar
de las mascotas, diagndsticos, puntos de vista y opiniones personales,
etc. Es en esta etapa en donde el Médico habra de dar respuesta a todas
las preguntas e inquietudes del cliente y asegurarse de que la
informacién proporcionada ha sido comprendida en su totalidad. Un
elemento fundamental en esta etapa es la sensibilizacién, que implica
influir en el propietario para que perciba el valor del tema en cuestion.
Es posible sensibilizar a los clientes respondiendo a preguntas como
ipor qué es importante lo que estoy diciendo? o ;jcudles son los
beneficios de llevar a cabo las indicaciones y/o los riesgos de no
hacerlo? Las emociones y sentimientos del propietario por su mascota
juegan un papel trascendente en este momento, ya que los argumentos
del M.V.Z. deberan transmitir cémo podria verse afectada la relacion
propietario-mascota en funcién de la informacién transmitida.

4. Acciones

Habiendo seguido los pasos anteriores de manera correcta, el
propietario estard listo para tomar decisiones sobre las acciones a seguir,
de acuerdo con las opciones propuestas por el M.V.Z. Estas acciones
pueden ser tratamientos, medidas preventivas de salud, cambios de
dieta, pruebas de diagnéstico para completar el cuadro,
recomendaciones sobre conducta, etc.

Este sistema de comunicacion ha probado su eficacia en profesiones en
donde la interaccion es muy similar a la del M.V.Z. -Propietario. Con un
poco de experiencia se convierte en un proceso habitual que se puede
llevar a cabo practicamente en cualquier interacciéon con un propietario.

No debemos olvidar en ningin momento que lo mas importante es el
bienestar de la mascota, y para conseguirlo al maximo, es indispensable
que el propietario trabaje en equipo junto con Ustedes, los Médicos
Veterinarios.




sobre el cuidado de sus mascotas; los que nunca se apegan y
culminan los tratamientos, etc. Es dificil calcular cudnto invertimos
en este tipo de clientela peridédicamente. Me refiero no sélo al
dinero que corresponde a nuestros materiales y a nuestro gasto
fijo por hora, sino sobre todo a la pérdida de tiempo, la
desmotivacion y frustracion asociadas.

De acuerdo con las visitas que realizan los duefios de nuestros
pacientes se puede decir que hay tres tipos de dueiios: los estrella,
los infieles y los neutros. Los primeros son nuestros amigos,
acuden a las citas y pagan a tiempo. Los segundos desarrollan
conductas no deseadas como indiferencia hacia nosotros, no les
importan nada los sistemas de nuestra practica; por lo general,
llegan en momentos inoportunos, quieren ser atendidos
instantdneamente, nunca estan satisfechos con nuestro trabajo,
encuentran mil y un pretextos para dejar inconclusos los
tratamientos y no pagar. Estos ocasionan todos los fastidios y
malentendidos en la clinica. Los terceros -los neutros- solicitan
nuestros servicios de una manera esporadica.

Uno de nuestros problemas es que tratamos a todos de manera
similar, sin percatarnos ni identificar a qué grupo pertenecen ni
qué actitud tomar frente a ellos. Ignoramos el valioso ejemplo de
las distintas organizaciones que premian a sus clientes estrella y
corremos el peligro de estar invirtiendo nuestro esfuerzo en
intentar recompensar y brindar un excelente servicio a clientes
infieles. Piense que este grupo seguira existiendo a menos de que
cambie la actitud y se desarrollen estrategias para mejorar
continuamente su practica y la calidad de sus clientes. Considere
que cada profesional es capaz de moldear el funcionamiento de
su clinica.

No se deje llevar por la corriente y abra los ojos en beneficio de su
bienestar emocional y econémico.

De este modo, el principio de Pareto puede resumirse asi: el 80%
de los resultados provienen del 20% de los esfuerzos realizados y
del tiempo invertido. La recomendacién es: no intente hacer mas,
sino hacer las cosas correctas. La mejor manera de lograrlo en
nuestro dia a dia es tener muy presente los resultados que
queremos obtener y asi discriminar entre las tareas que tenemos
que realizar para alcanzarlos, centrdndonos en ese 20% de tareas
y de clientes que van a producir el 80% de resultados.
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Analgésico y Antipiretico
Elimina el dolor

Instituto HORMND

Soluciones Empresariales

Después de un minucioso estudio de mercado, el M.V.Z.
Humberto Andonegui L. con la asesoria de algunos
colegas especialistas en pequefas especies tomo la
decision de cristalizar el proyecto para establecer la
primera empresa farmacéutica especializada en la
fabricacion y comercializacion de productos farmacéuticos
y biolégicos en México para pequenas especies; siendo
conjuntamente con Argentina, los pioneros en este
segmento del mercado en América Latina.

La empresa Holland se constituyd legalmente a fines de
1981 e inicié operaciones a principios de 1984. En ese
mismo ano, se concretaron negociaciones para importar
tecnologia de Estados Unidos y de Europa para la
elaboracién de productos biolégicos. En el afo de 1985 se
establecieron relaciones con la empresa Douglas, de
Kansas City, USA, fabricante de vacuna de rabia y
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maquilador de vacunas y bacterinas para las marcas Fort
Dodge y Schering Plough.

En el ano de 1986 se obtuvo la colaboracién de A. M.
Biotechniques Inc., fabricante de la vacuna Parvovirus y
Distemper/Hepatitis Leptospira. En 1992 se establecié un
importante contrato de cooperacion tecnolégica con la
empresa Vaccicell, fabricante de la vacuna Coronavirus,
empresa que posteriormente fue adquirida por Intervet,
dado el reconocido prestigio tecnoldgico de la primera.
Entre los afios de 1988 y 1999 se adquirié tecnologia para
la fabricacion de vacunas multiples, habiendo introducido
al mercado de México Canomune Puppy DPy posterior-
mente Canomune Puppy, en todas sus variedades.

En Septiembre de 1987 se inauguré la primera planta de
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produccién de farmacéuticos y biolégicos Holland
en el parque industrial CIVAC, Cuernavaca, Morelos.

Durante estos primeros 25 afos de Holland, el desa-
rrollo de productos farmacéuticos ha sido constante.
Holland introdujo en América Latina el primer anti-
parasitario canino a base de Pirantel y afos mas tarde
lanzé Vermiplex Plus, producto pionero en México
a base de Pirantel, Fenbendazol y Praziquantel. A
través de los anos estructurd la linea de salud y belle-
za con la marca Lassy que incluye, jabones y sham-
poos, medicados e insecticidas y suplementos
vitaminicos y minerales con la misma marca Lassy.
En la dltima década se desarrollaron productos
oticos, como Otiplex producto unico por su formula-
cién a base de Enrofloxacina, thiabendazol y Sulfadia-
cina de plata y Ear Clean limpiador ético.

En el 2005, previos estudios de cuatro anos se desa-
rrollé la linea de Shampoos Dermatologicos:

Micoplex Plus, Bactoderm, Pramoxine y Clo-
rexiderm.

El pasado afo del 2009, después de una exhaustiva
busqueda de prestigiados fabricantes de antibiéticos
en el mundo, Holland seleccion6 estas materias
primas y a su vez desarroll6 innovadora tecnologia en
la fabricacion de tabletas a base de antibidticos
lanzando al mercado la linea con la marca Spectrum:
Amoxicilina-Acido Clavulanico, Azitromicina, Cefalexi-
na, Clindamicina, Doxiciclina y Enrofloxacina.

Los mas recientes lanzamientos de Holland en este
mes de septiembre han sido: Cartiplex, condropro-
tector antioxidante de ultima generacion y Carpro-
dyl, antiinflamatorio no esteroidal.

No obstante esta larga serie de primicias, la lista de
proyectos de Holland sigue siendo interminable. El
area de Investigacion y Desarrollo trabaja incansable-
mente para poner en manos del Médico Veterinario la
mas extensa y prestigiada opcidon de medicamentosy
productos biolégicos.

I
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Negocios

La Ley de Pareto como herramienta
para mejorar el Posicionamiento de los
Meédicos Veterinarios en el Mercado

Después de que Pareto lo enunciara, se ha constatado que es
aplicable a muchas y diversas situaciones. El principio establece
que el 20% de una accién producira el 80% de los efectos. Esto
significa que de todo lo que hacemos el 20% es esencial y el 80%
es trivial.

En esencia, es un camino al éxito logrando mas con menos, que
se aplica a todas las esferas de nuestro ejercicio profesional y de
nuestra vida personal.

¢No ha pensado que el 20% de nuestros clientes produce el 80%
de quejas y cancelaciones que recibimos?

A pesar de que esto es conocido y aplicado por muchos colegas,
continuamos manifestando como politica de la clinica intentar
cambiar la conducta de estos clientes, a pesar de que ellos en
realidad no aprecian el valor de lo que nosotros les ofrecemos y
por eso actian como lo hacen

de Vacunas multiples

Distemper (Moquillo). Hepatitis Infecciosa

Canina (HIC), Adenovirus tipo 2,
Parvovirus y Parainfluenza

Canomune

Nuevo concepto en tecnologia

Colaboracion Especial

M.V.Z., M.A. Gloria Bachioqui Kirst
Clinica Veterinaria Dr. Blue

Tecate, B. C.

gloria bachioqui [gloria_bk@hotmail.com]

La regla del 80 / 20 de consumo puede ser identificada en cada
industria y en cada mercado; por lo que la mayoria de las
empresas crean sus productos y estrategias de ventas basadas
en este principio.

{Por qué los Médicos Veterinarios no hacemos uso de esta regla?
Por lo general la ignoramos y esto es cosa de actitud, pues esta
dentro de nuestra naturaleza el intentar agradar a todas las
personas todo el tiempo.

Analizando este fendmeno, identificamos que este tipo de
actitudes se pueden explicar porque queremos sentir que
los duefios de nuestros pacientes nos necesitan. Por esto,
trabajamos e invertimos esfuerzo en intentar cambiar la
conducta y el modo cémo nos perciben aquellos clientes
como los que sélo acuden cada vez que se le presenta una
emergencia; los que no aceptan y discuten nuestros
honorarios; los que hacen caso omiso a nuestros consejos

Puppy



De hecho, es casi normal que no més de la mitad de prospectos
lleguen a convertirse en verdaderos clientes. Por eso, debemos
estar preparados y hacer el maximo esfuerzo para que cada
prospecto que captamos resulte encantado con el servicio, de
manera que no le quede ninguna duda para repetir sus visitas y
se convierta en un cliente para toda la vida.

Al numero de prospectos que se convierten en clientes
formales, le llamamos indice de conversion y se calcula
dividiendo el nimero de clientes repetidores (después de la
primera visita) entre el numero de prospectos captados.
Utilizando como ejemplo la cifra citada en el parrafo anterior,
un cliente de cada dos prospectos nos daria un indice de 50%.

Nuevamente, las estrategias de Servicio al Cliente juegan un
papel fundamental para mejorar el indice de conversién. En la
medida en que captemos mas prospectos y mejoremos el
indice de conversidn, engrosaremos nuestra cartera de clientes
de manera eficaz y provechosa. La suma de los clientes nuevos,
menos los clientes perdidos nos da la meta de crecimiento
citada en el punto anterior.

3. {Cuantos clientes perdiste en el 2010?

Es completamente normal que una clinica pierda alrededor de
un 20% de sus clientes activos cada afno por razones naturales.
La Unica manera de disminuir esta cifra es aplicando la mejor de
las voluntades para garantizar que ningun cliente se va por
haber recibido un mal servicio.

Por su parte, es importante saber con precision cuantos clientes
se estan perdiendo para tratar de equilibrar la cartera con un
numero mayor de clientes nuevos. Solo asi podremos apreciar
un verdadero crecimiento en el nimero de clientes activos, que
son los que finalmente dan vida a nuestro negocio.

Prevencion
y tratamiento
cde alteraciones
y desgaste de la
articulacion.
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4. iCual es la frecuencia de visitas actual y el
consecuente promedio de transacciones por cliente (al
ano), cudl deberia ser la idénea y qué tanto podria
crecer en el 2011?

La frecuencia de visitas esta determinada principalmente por el
nivel de adherencia de los clientes a nuestras instrucciones,
para lo cual nuestras actividades de comunicacién y educacién
al cliente juegan un papel fundamental.

Como se ha citado ya en varias ocasiones, la educacion al
cliente es el punto de partida para las estrategias mas rentables
y mas a la mano con que puede contar cualquier clinica. Cuesta
mucho menos persuadir a un cliente establecido para seguir
determinada indicacién médica, que ganar un cliente nuevo
cuyo nivel éptimo de lealtad y adherencia requerird todavia de
mucho trabajo para poder ser “cultivado”.

Por su parte, es necesario insistir en el siguiente principio: no se
trata de solamente incrementar el nimero de transacciones
con cada paciente, sino de asegurar lo mejor para ellos y eso es
algo que solamente el M.V.Z. conoce a fondo. El aumento de
actividad (y de ingresos para la clinica), es una consecuencia de
un trabajo muy bien hecho en este sentido.

5. {Cual es tu ingreso promedio por transaccion y qué
tanto podria aumentar?

Este es un célculo relativamente sencillo: el ingreso total de un
periodo determinado se divide entre el numero de
transacciones. Por ejemplo: si el ingreso del afo fuera de
$500,000 y el numero de consultas, vacunaciones,
emergencias, cirugias, etc. llego a la cifra de $2,000; el ingreso
promedio en este caso seria de $250.00 por transaccion.
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Gartiplex__

Reg. SAGARPA: O-2186-103

Condroprotector y Antioxidante
Glucasamina + Condroitin + MSH
+Acidos Grases

Desde sus inicios, en 1984, Holland ha participa- - |
do activamente en Congresos, Convenciones y Confe-
rencias para Médicos Veterinarios especialistas en
pequenas especies, a lo largo y ancho del Pais. En el
ano del 2007, con la intencién de establecer un estre-
cho vinculo con el Médico Veterinario mediante un
programa de educacion continua y la capacitacion en
areas administrativas, financieras y de mercadotecnia
para los propietarios de Clinicas Veterinarias (en su
mayoria Médicos Veterinarios) y el personal que
labora en las mismas, se constituyé el Instituto
Holland de Soluciones Empresariales, dirigido
por el reconocido M.V.Z. Alejandro Grassie
Galvany el Lic. Alex Grassie, mismo que a lo largo de
dos anos ha sido aprovechado y reconocido por mas de
4,000 Médicos Veterinarios especialistas en Pequenas
Especies, por su valiosa aportacion a la practica produc-
tiva mediante programas de educacién continua a
través de conferencias, presentaciones, publicaciones y
cursos via Internet.

Inauguracion nueva planta

Con la presencia de destacados Médicos
Veterinarios Especialistas en Pequenas
Especies, Catedraticos, Distribuidores
del Norte, Golfo, Pacifico, Bajio, area
Metropolitana y Sureste del Pais; asi
como de directivos de la Cdmara de la
Industria Farmacéutica, representantes
del Sector Oficial, SAGARPA y ejecutivos
de otras importantes empresas farma-
céuticas, el C. Gobernador del Estado
de Morelos, Lic. Marco Adame, inau-
gurd recientemente las
nuevas instalaciones de
Holland, las cuales hoy por
hoy constituyen la Planta
de Produccién con mayores
adelantos tecnolégicos y
equipamiento para la fabri-
cacién de productos Farma-
céuticos y Bioldgicos de uso
Veterinario. Esta planta se
construyd con una inver-
sion inicial de $1.8 millones
de dolares.



Hom Vet and Pet News

Actualmente la empresa cuenta con un selecto grupo de
68 colaboradores que incluyen: Quimicos Farmacéuti-
cos, Bidlogos, Ingenieros Industriales, Médicos Veterina-
rios, Licenciados en Administracién, Contabilidad y Mer-
cadotecnia, entre otros destacados profesionistas. Los
planes de expansién de Holland para el periodo 2010-
2015, contemplan el desarrollo de nuevas lineas de
productos, el servicio de fabricacion y maquila a otras
companias farmacéuticas y la exportacién de sus
productos a los mercados de Centro América, Sudaméri-
ca, el Caribe y Asia.

Gracias a la predileccién y confianza de Médicos Veteri-
narios prescriptores, propietarios de mascotas y distri-
buidores, Holland ha logrado una gran
consolidacion 'y un posicionamiento
como una de las empresas lideres en el
mercado de México y aspira lograrlo
préximamente en los mercados de expor-
tacion.

Finanzas

Viene de portada

Presupuesto 2011: una Visidn de tu Progreso

Pero mucho mas alla de la costumbre simplista de “vaticinar”algo
asi como “espero crecer no menos de X% el afio que viene”y
plasmar el buen deseo en los ingresos proyectados, la
elaboracion de un presupuesto formal es un ejercicio que
proporciona orientacion muy valiosa para el negocio y una
excelente motivacion para el propietario y su personal.

El beneficio mas evidente es que un presupuesto nos permite
disponer de un marco de referencia con el cual se pueden
comparar los avances del siguiente ano. Un presupuesto es el
equivalente de los referentes utilizados en diagndstico clinico: de
nada nos sirve la informacion obtenida a través de una prueba de
quimica sanguinea, por ejemplo, si carecemos de los rangos
normales de la especie y del paciente en cuestion, con los que
habremos de comparar los resultados. Asi, un presupuesto nos
da la oportunidad de poder determinar qué d&reas del
desempeno de la clinica estan afectando la utilidad planeada.

Ademds de que podremos contar con un mejor manejo y
programacion de gastos e inversiones, el simple analisis de las
actividades de la clinica, de sus tendencias y de su evolucion, es
una excelente herramienta para sefalar oportunidades,
fortalezas y problemas por resolver.

Por razones practicas, es muy recomendable que el presupuesto,
-asi como el manejo contable de la clinica-, se divida cuando
menos en 3 grandes componentes:

a) actividades médicas, b) estética y pension, y c¢) venta de
alimentos y otros productos, cada uno de los cuales constituye
por si mismo un area de negocios con caracteristicas y dinamicas
diferentes.

Para efectos de este articulo nos enfocaremos en el eje principal
y de mayor potencial en la clinica: las actividades médicas.

El punto de partida serd entonces la fijacion de objetivos de
crecimiento sobre los principales Indicadores Clave de
Desempeno. La mejor forma de hacerlo es intentando responder
las siguientes interrogantes:

1. {Cudntos clientes activos tienes actualmente y a qué
cifra realista podrias aspirar para el siguiente ano?

Un cliente activo es todo aquel que ha requerido de nuestros
servicios cuando menos una vez en los ultimos doce meses.
Habitualmente, un solo M.V.Z. podria atender entre 800 y 1,200
pacientes en un aino, dependiendo de la frecuencia con que sus
servicios sean requeridos.

Cuando se ponen en practica estrategias efectivas de Servicio al
Cliente y de Relaciones Profesionales, es légico esperar un

crecimiento gradual de la cartera de clientes. Por ejemplo, aspirar
aun 10a 12% de aumento en una cartera con 450 clientes, es una
meta razonable si se aplican medidas de auténtica mejoria en
estos renglones.

2. {Cuantos prospectos y clientes nuevos captaste en el
ano actual y qué tanto podria incrementarse esta cifra?
Sin duda, la principal fuente de prospectos de clientes nuevos
proviene de las recomendaciones que los clientes muy
satisfechos dan sobre la calidad de nuestro servicio a sus
familiares y amigos.

Pero un prospecto no se convierte en cliente hasta que repite sus
visitas de acuerdo con nuestras indicaciones para la salud y el
bienestar de su mascota. Por ese motivo, muchos de los clientes
de una sola visita al aflo no dejan de ser mas que compradores
ocasionales, que para nada enriquecen nuestra cartera de
clientes.

Spray
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Salon 3 Salon 4 Salén 1 Sal6n 2 Sal6n 3 Salé6n 4 Sal6n 5 Sal6n 6 Sal6n 7
Varios Mesa de expertos Varios Laveccs Curso Oftalvet 8:00 a .
Pedigree Pet’s Pharma 11:00 R e g i s t r o
9:00a Dr. Gustavo Garrido De Fernando Fogel Dr. Rafael Colin o Marco AbCampos Dr. Juan Zarate Dr. SF’atricio Torres Dr. Reuben Meredith
10:00 Préctica odontologica asos clinicos de Actualizacion en TVT urso para Cachorros en Ramos indrome de Inflamacion ocular, f f q . . . ) . .
cotidiana 3a parte dermatoloia en felinos canino tu clinica, una estrategia ~ Zoonosis parasitaria reperfusion como reconocerla, Simposio Pedigree P It_‘avléar?cs Varios Comportamiento Conferencia GAL Programat\/lwbgc de (I;ﬁ‘)i?epraglc?nnf ep;g'r:ggl
1a parte para mantener al cliente diagnostico diferencial IS [P ChmEA et
- feclabicaleaig - - Y EEETIE - 11:00a = Dra. Sharon Center Dr. Michel Villa Dr. Rafael Colin
10:00 a ~ Dr. Gustavo Garrido Dr. Fernando Fogel Dr. Carlos Esquivel Marco A. Campos Dr. Alberto Gonzalez Dr. Uber Forgione Dr Reuben Meredith 12:00 Hepatitis Cronica Simplificando el La interpretacion de la
11:00  Préctica odontologica Casos clinicos de Lacroix Curso para Cachorros en Puentes Complicaciones de  Oftalmologia geriatrica canina 1a parte diagnéstico pediatrico dermatopatologia en
cotidiana 4a parte dermatoloia en felinos Tumor de testiculo y tu clinica, una estrategia Portosistémicos, la cirugia abdominal dermatologia veterinaria
2a parte tumor de Glandula para mantener al cliente  opciones quirdrgicas y
mamaria toda la vida 2a parte manejo médico de 1200a  Dra. Sharon Center  Dr. Sergi Serrano  Dr. Gustavo Corona  Dr. Darwin Angulo Dr. Fernando Dr. Louis Gotthelf Dr. Clarke Atkins
encefalopatia 13:00 Hepatitis Cronica Aproximacion al Rinologia en perros y Adiestrando ambos Pellegrino Anatomia y fisiologia del _Cuando no hay
i hepatica canina 2a parte paciente de gatos 1a parte lados de la correa Enfermedades oido cardidlogo: abordaje a las
1200 Receso e faperie TS e A s e
12002 Dr. Helio Autran Dr. Jorge Luis Escobedo Dr. Luis Calzada Dr. Izcoatl Maldonado  Dra. Fabiola Campos  Dr. Uber Forgione Dr. Dennis Brooks urémica y renal)
iy de Morais Por qué fallamos en Metéstasis Pulmonar Aproximacion Sanchez Abdomen Séptico Cataratas: por qué es . ) . . .
1300  Que hay de nuevo en dermatologia? odontolégica de roedores  Cuidados intensivos necesario el uso de 13:00 a Dr. Dwight Dr. Sergi Serrano Dr. Gustavo Corona Dr. Darwin Angulo Dr. Fernando Dr. Louis Gotthelf Dr. Clarke Atkins
I ia feli i0s d i il | ; | 14:00 Bowman Técnicas y Rinologia en perros y Adiestrando ambos Pellegrino Causas de Actualizacion en la
eucemia felinay su y conejos de compania en reptiles entes intraoculares P et o Mo :
prevencion en animales Giardia: diagnostico procedimientos de gatos 2a parte lados de la correa Enfermedades enfermedades del oido  enfermedad de gusano
5 . : y tratamiento urgencia 2a parte degenerativas en perros y gatos del corazén
13:00 a Jesus Paredes Dra. Beatriz Vanda Dr. Izcoatl Maldonado Dr. Ron Ofri cerebelosas
14:00  Tema por confirmar Canton Implicaciones en el uso de Laser vs valvula 14:00
Tanatologia antibioticos en pequefios para glaucoma 15:30 & Receso
mamiferos herbivoros '
Dra. Sharon Center Dr. Patricio Torres Dr. Salvador Galvez  Dra. Joyce Riverol y Dr. Fernando Dr. Ralf Muller Dr. Thomas Graves
15:30 a Tratando las Manejo de la via Cardiomiopatia Dra. Martha E. Castro Pellegrino Diagnostico de dermatitis Obesidad, la gran
Clausura y rifa 16:30 enfermedades aéreaen el arritmogénica del Tratando al lobo que Problemas vasculares atopica enfermedad endocrina
hepéticas con traumatizado Boxer hay en tu paciente del sistema nervioso 1a parte
farmacos modernos 1a parte
Salé Taller 1 Taller 2
- a f . Dr. Dwight Bowman Dr. Uber Forgione Dr. Michel Villa Dra. Joyce Riverol y Dr. Fernando Dr. Ralf Muller Dr. Thomas Graves
Nutricion Mazur Taller de ortopedia 1?38 a Toxocara: un Heridas Por qué falla la Dra. Martha E. Castro _ Pellegrino Tratamiento de la Obesidad, la gran
9:00 a Dr. Eduardo Valdez Taller de rehabilitacion Principios, indicaciones y ’ paradsno Icomucr; en punzocortantes terapia en pediatria Ttr1atando al lobo que Sindrome vestibular dermatitis atopica enfermedad endocrina
10:00 Nutricién en animales y acupuntura métodos de aplicacion de todo el mundo ay en tu paciente 2a parte
1000 de Zoolégico cerclajes, hemicerclajes y bandas 2a parte
Wa de tension ’
11:00 }g:gga Receso
Dr. Eduardo Valdez Taller de rehabilitacion Principios, indicaciones y ’
Nutricién en animales y acupuntura métodos de aplicacion de " " f " 7
o i i i Dr. Dwight Bowman Dr. Helio Autran Dra. Angelina Dra. Joyce Riverol Dr. Rafael Colin Dr. Ralf Muller i
de Zoologico cerclajes, hzzlt((:eenr;lgg]es y bandas 18:30a  La enfgrmedad del De Morais Gutiérr%z B. Dra. ManYtha E. Castr\{) El valor de la citologia Diagnostico de Drafgﬂ'fﬁig"rﬂﬁzgée"°
11:00 a 19:30 gusano del corazon Por qué éste Vejiga neurogénica Tratando al lobo que como herramienta enfermedades inmuno  emergencia para la falla
12:00 Receso y su prevencion pagilent,e.- esta hay egatu z?giente diaggnégﬂﬁgrtiaon el mediadas de la piel cardiaca congestiva
12:00a Dr. Eduardo Valdez Taller de rehabilitacion Principios, indicaciones y Isneico P
13:00 Nutricion en animales y acupuntura metodos de aplicacion de 19304  Dra.Sharon Center  Dr. Helio Autran de Dr. Christian Dr. Jorge Morales Dr. Rafael Colin Dr. Ralf Muller Dra. Elisa Mazzaferro
de Zoologico cerclajes, hemicerclajes y bandas b @ Manejo del paciente Morais Méndez Torres Sindromes Terapia inmuno supresiva FloeesliiEnies o
de tension : hepatico con Ascitis Casos clinicos de Abordaje al paciente  Los Dolores de Frida paraneoplasicos en en dermatologia emergencia que salvan
13:00a Dr. Eduardo Valdez Taller de rehabilitacion Principios, indicaciones y disnea cardiopata Kahlo perros y gatos la vida
14:00 Nutricion en animales y acupuntura métodos de aplicacion de 20:30 a ;2
de Zoologico cerclajes, hemicerclajes y bandas 22:00 Inauguracion
de tension -
Salén 8 Salén 9 Salén 10 Taller
8:00a :
11:00 R e g i s t r o IMFAC
Varios / 1er Congreso Equus Tornell de Varios / Gestion de negocios Dr. Jorg Mayer
medicina equina Radiologia en pequefios mamiferos
10:00 a Dr. Avery Bennett
11:00 Cirugias comunes en pequefios mamiferos
. Dr. Jorg Mayer
11:00 a : 3
Radiologia en aves
12:00
12002 Dr. Joemel Betancourt Biol. Amaya Gonzalez _ Dr. Avery Bennett
13:00 El fijador esquelético externo modular: Una Consideraciones sobre nutricion en reptiles Cirugia ortopédica en aves
‘ arma imprescindible para la batalla herbivoros principalmente iguanas
13:00a Dr. Joemel Betancourt ) Dr. Manuel Serna Dr. Jorg Mayer
14100 iSe me antoja un clavo intramedular! ;Sera el Las diez formas (de perder un cliente o de ganarlo) Radiologia en reptiles
’ método apropiado?
14008 Receso
15:30
} Dr. Alberto Sierra Simposium Holland de Administracién Dr. Avery Bennett Dr. Fernando Dominguez
15:30a Principios Basicos de la acupuntura en Dr. Alejandro Grassie Cirugias comunes en reptiles Taller de Acuariofilia
16:30 Veterinaria En busca de los honorarios perdidos: antecedentes,
oportunidades y soluciones
16:30 a Dr. Nabor Larios Simposium Holland de Administracién Dr. Greg Lewbart Dr. Fernando Dominguez
17:30 Leptospirosis Lic. Alex Grassie Métodos diagnosticos en peces Taller de Acuariofilia
Formando un equipo de trabajo de excelencia
17:30 a
18:30 Receso
18:30 a Dr. Bernardo Espinola . Dr. Carlos Imparato ~Dr.Jorg Mayer Dr. Fernando Dominguez
19:30 Carreras de resistencia en México (endurance) ~ Cambiando la manera de comunicarnos con nuestro Medicina basada en evidencia Taller de Acuariofilia
cliente a lo largo de su vida: cémo y por qué
19:30 a Dr. José Luis Velazquez - Dr. Miguel Villalba ) ~_ Dr.Greg Lewbart Dr. Fernando Dominguez
20:30 Uso de modelos tridimensionales y virtuales Informacion actualizada, resultados de laboratorio, Medicina en invertebrados marinos Taller de Acuariofilia

para mejorar la ensefianza de la Veterinaria cobro seguro y eficiencia en la clinica veterinaria
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ra Salon 1 Salén 2 Salén 4 Salén 5 Salén 6 Salén 7 Salén 1 Salén 2 Salén 3 SE Salén 5 Salén 6 Saléon 7
Simposio Pedigree  Programa Purina Proplan Varios Varios Conferencia GAL Programa Virbac de Companion Animal Curso Oftalvet  Programa Purina Proplan Varios Varios Seminario Royal Canin Laveccs Pet’s Pharma ~ Companion Animal Pfizer
dermatologia Pfizer Conference Conference

9:00a Dr. Dwight Bowman Dr. Alejandro Paludi Dr. Brian Speer Dra. Guillermina Manigot Dr. Fernando Dr. Louis Gotthelf Dr. Clarke Atkins 9:00a Dr. Ron Ofri Dr. Alejandro Paludi Dra. Guillermina Dr. Gustavo Garrido  Dr. Manuel A. Flores Dr. Helio Autran de Dra. Elisa Mazzaferro
10:00  Tratamiento y control El perro y el gato: Integrando la nutricion  Recursos multimedia en Pellegrino Examinacion del Manejo de la 10:00 Diagnostico Diagnostico y tratamiento Manigot Practica odontologica Alimentacion en Morais ~ Uso de anestesia
de parasitos en areas  diferencias en la practica al manejo del dermatologia clinica  Sindromes epilépticos oido usando enfermedad cardiaca : diferencial en el __practico de las Dermatologia basada cotidiana 1a parte pacientes con estado Emergencias inyectable e inhalada en
de alta prevalencia clinica bienestar en aves en gatos videootoscopia asintomatica en perros 0jo rojo principales neoplasias del en evidencia critico 1a parte respiratorias el enfermo critico
y gatos. 1a parte gato 1a parte
. Dr. Dwight Bowman Dr. Alejandro Paludi Dr. Brian Speer  Dr. Ricardo Flores Castro Dr. Fernando Dr. Louis Gotthelf Dr. Clarke Atkins Dr. Dennis Dr. Alejandro Paludi Dra. Guilermina Dr. Gustavo Garrido  Dr. Manuel A. Flores Dr. Helio Autran de Dra. Elisa Mazzaferro
10:00a = Ancylostomas en Lo clasico y lo nuevo del Aplicando la ciencia Leptospirosis Canina Pellegrino Citologia de Manejo de la 10:00 a Brooks Diagnostico y tratamiento Manigot Practica odontologica Alimentacion en Morais Medicina de
11:00 perros y gatos y sus manejo clinico de la del comportamiento en Terapia exhudados éticos y enfermedad cardiaca 11:00  Alteraciones de la practico de las Linfoma Cutaneo cotidiana 2a parte pacientes con estado Corazon o pulmones: el transfusiones
enfermedades enfermedad del tracto la practica diaria de anti-convulsivante limpieza del oido asintomatica en perros pelicula precorneal  principales neoplasias del critico 2a parte dilema diagnéstico
JHp zoonoticas inferior en gatos medicina en aves y gatos. 2a parte gato 2a parte
00a 11:00 a

12:00 Receso 12:00 Receso

1000a Dra. SharonCenter  Dr. Alejandro Paludi Dra. Amy Dicke Dr. Gabriel Ramirez Dr. Fernando Dr. Ralf Muller Dr. Clarke Atkins , Dra. Eva Abarca Dr. Alberto Martin Dr. Fernando Fogel  Biol. Enrique Godinez Dra. Molly McAllister Dr. Helio Autran de Dr. Clarke Atkins
1500 Desordenes del ‘Manejo e interpretacion Diagnostico de las Conferencia Norvet Pellegrino Terapia con Diferenciando la 1200a  Pprincipios de Hipersensibilidad Aproximacion al Cano Direccionando la Morais Complicaciones de la
: tracto biliar canino  rapida del analisis de orina enfermedades "Como resolver casos Trauma shampoos en enfermedad cardiaca 13:00 cirugia ocular, alimenticia: mitos y paciente felino con Consecuencias del enfermedad Manejo de la falla renal enfermedad del gusano
del gato gastrointestinales: dificiles de manera facil" craneoencefalico dermatologia de la respiratoria agujas, suturas, realidades en dietas prurito manejo inadecuado de gastrointestinal a través aguda de corazon y su manejo
hacerlo facil magnificacion, hipoalergénicas 1a parte tortugas acuaticas en  de la nutricion 1a parte 1a parte
13:.00a Dra.Sharon Center  Dra. Raquel Fernandez Dra. Amy Dicke Dr. Gabriel Ramirez Dr. Ron Ofri Dr. Ralf Muller Dra. Elisa Mazzaferro instrumental ) cautiverio i i i
14:00 Encefalopatia Acelerando la rentabilidad Usando probitticos y Conferencia Norvet Curso Oftalvet Aproximacion Tratamiento de la 13:00 a Dr. Reuben Dr. Alberto Martin Dr. Fernando Fogel Dra. Verénica Garza  Dra. Molly McAllister Dr. Sergi Serrano Dr. Clarke Atkins
' Hepatica de los alimentos prebioticos en "Como resolver casos  Vision en los animales  diagnostica al perro hipertermia y 14:00 Meredith Hipersensibilidad Complejo granuloma Como detectar la Direccionando la Anestesia y analgesia Complicaciones de la
balanceados en mi Clinica Medicina Veterinaria  dificiles de manera facil" alopécico enfermedades Oftalmologia alimenticia: mitos y eosinofilico ovulacion y las demas enfermedad para pacientes criticos enfermedad del gusano
Veterinaria inducidas por el calor pediatrica realidades en dietas etapas del ciclo estral gastrointestinal a través de corazén y su manejo
14:00 a hipoalergénicas 2a parte de la nutricion 2a parte 2a parte
15:30 Receso 14:00 a Libre
. . G n q 15:30
15:30 a Dr. Dwight Bowman K HOIMD Dr.VCarIpdeulcha Dr. Miguel A. de La Torre Dr. Gustavo A. Garcia  Dr. Louis Gotthelf Dra. Elisa Mazzaferro Dr. Dennis Dr. Porfirio Trapala Dra. Tania Delgado Dr. Angel Retana Dr. Jests Paredes Dr. Sergi Serrano Dr. Clarke Atkins
16:30 jlexcplasnosts 155] 'An G Suire Evaluacion de la Diagnéstico de otitis Fisiopatologia y 15:30 a Brooks Lehismaniasis y Mesa de expertos Reyes Atencion al paciente  Aproximacion al paciente Avances
&2x*) Animal Health cardiofobia: Muestreo Sanguineo en vision, el inicio del media tratamiento de la 16:30 Diagnéstico y dirofilariasis como Pedigree Inmunologia Conferencia Norvet politraumatizado 1a intoxicado en el manejo de la falla

comprendiendo la falla
cardiaca desde un

mascotas no diabetes cetoacidética

convencionales:

examen oftalmico,

et tratamiento de la
historia clinica y

Zoonosis en pequefnas
ulceracion corneal

especies 1a parte

prevenir ambas en un del cancer

solo paso 1a parte

parte cardiaca caninala parte

punto de vista clinico particularidades y técnicas de y la infeccion
Simposium Holland principales vias diagnostico ocular
] Dr. Dwight Bowman : - Dr. Carlos Mucha  Dra. Laura Barcel6 Vera Dr. Reuben Merideth  Dr. Louis Gotthelf ~ Dra. Elisa Mazzaferro ’ Dr. G A irio Tra i Dr. Angel Retana 7 i i
16:30 a los M : 5 3 - Eli 22 16:30 a r. Gustavo A. Dr. Porfirio Trapala Dr. Rafael Colin 9 Dr. Jesus Paredes Dr. Sergi Serrano Dr. Clarke Atkins
1730 Enfermedades Eﬂg{g:ﬁéﬁ;&ﬁgﬂ?ﬂ gr? Cardiopatias Hipocalcemia en Iguanas: ~ Anexos y segmento  Tratamiento de otitis _Hipotension 17:30 Garcia Lehismaniasis y El paciente con Reyes Atencion al paciente Traumatismo Avances
infecciosas perros y gatos adquiridas en caninos: causas, manejo y anterior (normal y externa y ofitis Perianestésica: ;Qué Farmacologia dirofilariasis como cancer de piel y Conferencia Norvet politraumatizado craneoencefalico en el manejo de la falla
transmitidas por diagnostico y precaucion anormal) media podemos hacer? ocular y formulas prevenir ambas en un  tejidos blandos: ;qué  ZOONOsis en pequenas 2a parte cardiaca canina 2a parte
a0 garrapatas en México Dr. Isidro Castro tratamiento magistrales solo paso 2a parte hago? Diagnéstico, especies 2a parte
7:30 a Diagnostico marcadores y
18:30 9 Receso P, prondstico
A DraHShatron tC}enter Dr. CarlosfSantoscoy Dr. Jorge Guerrero  Dr. Miguel A. de La Torre  Dr. Dennis Brooks Dr. Louis Gotthelf D(r). Thomas Graves 18:30 a Receso
: . epatopatias Tratamiento farmacolégico Alternativas Suire Uso de los Aproximacion besidad, la gran : : B Dr. Luis Nolasco f : :
19:80 " inducidas por drogas diagnosticas para Urgencias en Hurones oftalmoscopios y diagnostica al perro  enfermedad endocrina , L L A9 (D RrigibertolMartin Dr. Carlos Hipotiroidi el ollyvlca T Stey Sraoerorgione Dr. J. Antonio
7 18:30a  Forméandose en ipotiroidismo
a ) Cordero Santoscoy Acercamiento Trauma renal y de vias Ibancovichi
y toxinas Cocktail enfermedades examen del fondo con péapulas 19:30 oftalmologia Novedad Mei tricional al ient o : f
Cortesia Holland parasitarias al alcance de ojo ' ovedacesien ejia puclonajaipacicine QI _Reanimacion
del Clinico Veterinario el tratltsmlertwto dela Osteosarcoma de Cl#ldadOtCI’llICO cardiopulmonar y cerebral
L otitis externa a parte en el perro y el gato
Dr. Mauro Victoria
19302 Dra. Sharon Center  Tratamiento qurligico  py jorge Guerrero  L.C.PF. Alberto Garcia Dr. Ron Ofri Dr. Louis Gotthelf  Dr. Gilberto Garcia Jo%0@ . Fernando Dr. Carlos Gutiérrez ~ Marco A.Campos  pra_ Molly McAllister ~_Dr. Jorge Guerrero
20:30  Anemia hemolitica Shaviiacion Cronologia de las  Reyes : Prolapso ocular Pruebas Slentrol el primer : Pellegrino Olvera Asesorias de Acercamiento El gusano del corazon,
inmunomediada o Bl infecciones causadas Competitividad empresarial  electroretinografia dermatolégicas en tratamiento para la Trauma medular Manejo nutricional del ~ comportamiento entu  nytricional al paciente aln un serio problema
esa Redonda por helmintos en la  una nueva generacion de la clinica veterinaria obesidad canina agudo paciente con cancer clinica, una de cuidado critico en la clinica de animales
medicina canina Meédicos Veterinarios pgfa{rgrgfel:tavnﬂgggio 2a parte de companiia
Rifa del Auto
2 2 2 Rifa de Auto y Ambulancia
Salén 8 Salén 9 Salén 10 Taller L E .
1er congreso Eqqus Tornell de Laveccs IMMFAC Taller de ortopedia Sal6n 8 Salén 9 Salén 10 Taller
medicina equina Pet's Pharma - = Varios 1er congreso Eqqus Tornell de Medicina complementaria IMMFAC
9:00a Dra. Gabriela Lopez Dr. Joerg Mayer Principios, indicaciones y métodos de medicina equina
10:00 Sindrome de Glceras gastricas en equinos ~ Dr.UberForgione Medicina en invertebrados terrestres aphca;mon de fuadortesdeSﬁ_ueIetlcos 000 Dr. Cesar Cornejo  Dra. Graciela Sterin_ Dra. Michele Miller
. Historias de ATLS y sus complicaciones externos y aparato de llizarov 1-0.05 Medicina de gallos de combate: Evaluacion diagnstica del paciente con Entrenamiento para manejo
10:00 a Dr. Carlos Guzman Clark Dr. Greg Lewbart Principios, indicaciones y métodos de : aspectos zootécnicos y etologicos lesiones ortopédicas médico en zoo’s
11:00 El caballo sangrador (hemorragia pulmonar Dr. Patricio Torres Procesos clinicos frecuentes en peces aplicacion de fijadores esqueléticos del entrenamiento
'ﬂf‘“ﬁ'dﬁ gori r?rlnejfrg;glq) Neumotorax y sus detalles externos y aparato de llizarov 10:00 a Dr. Cesar Cornejo Dra. Graciela Sterin Dr. Gary West
. 4 derrola Inmerecida 11:00 Parasitosis externas e internas del gallo Disfuncién muscular. Cuando y como realizar Monitoreo en anestesia de
112-_%(())6 Receso 00 ejercicios de rehabilitacion animales de zoo
1 :00a
. Dr. Raul Armendariz Dr. Patricio Torres Dr. Janet Martin Principios, indicaciones y métodos de 12:00 Receso
12:00 a Preparacion de caballos para el deporte Torax Volante Medicina basica de marsupiales aplicacion de fijadores esqueléticos 12002 Dr. Ricardo Flores Castro Dra. Susanne Rodekohr Dr. Gary West Dr. Antonio Ibancovichi
13:00 externos y aparato de llizarov 1300 Leptospirosis Equina Tratamiento complementario en pacientes con Anestesia en Ungulados de Zoo Taller de anestesia
13:00 a Dr. José Luis Velazquez : . ) Dra. Janet Martin Principios, indicaciones y métodos de ' debilidad muscular
14:00 Toma de placas digitales en equinos. Dr. Helio Autran de Morais Vacunacion oral contra rabia en aplicacion de fijadores esqueléticos 13:00 a Dra. Graciela Sterin Dr. Gary West Dr. Antonio Ibancovichi
] Gt RS Leptospirosis mamiferos silvestres externos y aparato de llizarov 14:00 Rghabilitqcizn. Ié'ga%as terapéut,ic1as: qt;té, Anestesia en grandes carnivoros Taller de anestesia
\ cémo, cuando, dénde y por qué 1a parte
14:00 a ’
15:30 Receso B Libre
. Dr. Dennis Brooks Dr. Sergi Aerrano Dra. Janet Martin i i Dra. Gabriela L. Dra. Graciela Steri Dra. Michele Mill i ichi
15:30 a z S X . . . L Taller de manejo, toma de muestras y . ra. Gabriela Lopez ra. Graciela Sterin . - ra. Michele Miller Dr. Antonio Ibancovichi
16:30 Examen del ojo equino Fluidoterapia en pacientes con Bienestar animal: elefantes anestesia en peces e invertebrados 15-:_50 & Principales usos diagnosticos del Rehabilitacién. Etapas terapéuticas: qué, Diagnostico de TB en animales Taller de anestesia
’ enfermedad pulmonar 16:30 ultrasonido en caballos cémo, cuando, donde y por qué 2a parte silvestres
Dr. Dennis Brooks Dr. Sergi Aerrano Dr. Enrique Yarto Taller de manejo, toma de muestras y . Dra. Gabriela L6 . . . —
g Lol 12, (el < . ! b . 16:30 a b pez Dra. Susanne Rodekohr Dra. Michelle Miller Dr. Antonio Ibancovichi
16;30 & Actualizacion en el diagnosticoy Pancreatitis Aguda Severa Anestesia y analgesia en anestesia en peces e invertebrados . Manejo del potro Neonato Ozonoterapia como tratamiento local para Proyectos de conservacion de vida Taller de anestesia
17:30 17:30 . P 7 W
tratamiento de la ulceracion corneal equina animales exoticos heridas de dificil curacion
17:30 a 17:30 a
il Receso Dr. Carlos Sanchez Taller de manejo, toma de muestras y 1990 Dr. G Lombard Dra. S R deehc °e° Dr. Carlos Sanche
. . . - . b r. German Lombardero ra. Susanne Rodekohr . Carl z
18:30a &ﬁﬁgglléleiralrgngir!\gage;gga Tan?rb ﬁ::;ligmc;rg;gisaco Técnicas avanzadas de anestesia en peces e invertebrados 18:30 a Diagnostico y terapéutica en medicina Paresia y paralisis, opciones y protocolos Cuarentena en reptiles y
19:30 gla eq P disgnostico en Zoos 19:30 deportiva equina complementarios aves de Z0oo
19:30a Dra. Gabriela Lépez Dr. Helio Autran de Morais Dra. Ivonne Cassaigne Taller de manejo, toma de muestras y 19:30 a Dr. German Lombardero Dra. Graciela Sterin Dr. Carlos Sanchez
20:30 Claudicaciones en equinos Fiebre de origen desconocido Anestesia en ungulados silvestres anestesia en peces e invertebrados 20:30 Regeneracion del cartilago articular en Rehabilitacion del Geronte con enfermedad Cuarentena en Mamiferos de Zoo
g g

equinos: un reto para la ciencia neurolégica



