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Presupuesto 2011
Una visión de tu 
progreso

Educación 
al Cliente
Cómo darle VIDA 
a la Comunicación 
con tus Clientes

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

Inauguración
Nueva Planta de Producción
A principios de la década de los 80´s, el 
M.V.Z. Humberto Andonegui L., 
Fundador y actual Director de Holland, 
detectó la carencia de medicamentos 
especializados para las pequeñas especies 
en México. En esos años existían en el 
mercado solamente productos antiparasi-
tarios a base de Piperazina y Mebendazol; 
algunos antibióticos a base de Penicilina, 
Tetraciclina y Cloramfenicol; al igual que 

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

La profesión Veterinaria cuenta con dos 
armas esenciales: conocimientos médicos 
y habilidades de comunicación. 

¿No se ha puesto a pensar que tal vez 
con menos puede hacer más? 
El tiempo es oro y en ocasiones debemos 
dirigir los recursos para obtener mejores 
resultados. Existe un principio llamado la 
"Ley de Pareto".   

Los meses �nales de cada año son la 
mejor época para diseñar el presupuesto 
del año venidero. Un presupuesto anual 
es simplemente un  plan �nanciero 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.

Hay dos factores principales que in�uyen en forma terminante 
en el ippt: el valor de los honorarios y el porcentaje de 
participación de los servicios de mayor precio.

En el primer caso, hemos caído en el grave error de creer que la 
práctica 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 revisión estratégica de 
los honorarios. Si se están tomando medidas efectivas de 
Servicio y Relaciones con el Cliente, los precios habituales 
deben re�ejar este esfuerzo de la clínica. Tampoco debe haber 
ninguna duda en ajustar rutinariamente los precios de los 
procedimientos más comunes, cuando menos en línea con la 
in�ación. 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 educación al cliente generarán 
un mayor número de intervenciones de medicina avanzada, 
como son: cirugías, atención a padecimientos crónicos, 
diagnósticos y terapias complejas, todos los cuales tienen un 
mayor costo natural, por lo que repercutirán positivamente en 
el ippt.

Finalmente, habiendo realizado un análisis 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 
Educación que se van a implementar: ¿Qué incrementos 
podemos esperar en los números de consultas, vacunas, 
cirugías, etc. en el año?  

Las cifras resultantes se multiplicarán por los precios que 
estarán en vigor y la suma total nos dirá cuál será el volumen de 
ingresos para esta parte del negocio, así como el nuevo ingreso 
promedio por transacción esperado.

Acto seguido, el total anual se divide entre los 12 meses del 
año, para lo cual es recomendable aplicar el porcentaje real con 
el que cada mes ha participado en períodos previos. Por 
ejemplo, enero, que tradicionalmente es un buen mes para la 
mayoría de las clínicas en México, podría tener un porcentaje 
de participación histórico de 10.5% (en lugar del 8.33% 
aritmético), por lo que en un presupuesto anual de $600,000, le 
corresponderían $63,000; y así sucesivamente con el resto de 
los meses. 

El siguiente paso es hacer una predicción de los gastos. La 
fórmula más simple es revisar los gastos del año en curso para 
proyectar los que seguirán vigentes, -más las inversiones y 
gastos extraordinarios previsibles-, estimados con los 
porcentajes lógicos de incremento (incrementos de rentas, 
salarios, costos y gastos regulares, etc.). 

Para alcanzar el máximo de e�ciencia 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), capacitación y otros 
bene�cios para el personal, seguros, rentas, reparación y 
mantenimiento, teléfono, electricidad, gas, agua, 
transportación, anuncios, publicidad, correos, papelería, 
depreciaciones, comisiones bancarias, intereses por préstamos 
y un todavía largo etcétera… 
 
Al �nalizar este ejercicio de elaboración de los cálculos anuales, 
contaremos con una muy valiosa herramienta de trabajo que 
nos permitirá evaluar constantemente nuestro progreso: el 
presupuesto de ingresos, de egresos y –lo más importante- de 
las utilidades. Dada la trascendencia que tienen las utilidades 
para el desempeño empresarial de la clínica, el presupuesto 
nos permite de�nir con su�ciente anticipación cuánto 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 más importante de cualquier negocio.
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anestésicos y sedantes de primera gene-
ración, como el Phentobarbital Sódico. 
En un alto porcentaje, el Clínico Veterina-
rio empleaba medicamentos para uso 
humano, difíciles de dosi�car por sus 
presentaciones y concentraciones. 
También se usaban pomadas para el 
tratamiento de problemas dermatológi-
cos y algunos remedios para alteraciones 
del aparato digestivo.



2

Estamos por cerrar un 
año particularmente 
difícil por las condiciones 
económicas que se han 
enfrentado.

En la medida en que estas dos capacidades se desplieguen mejor de 
manera conjunta, la actividad laboral en el consultorio se verá 
bene�ciada de inmediato. Los conocimientos médicos quedan fuera de 
discusión en este artículo, dando por hecho que estos son temas sobre 
los cuales el M.V.Z. mantiene cierta actualización e interés. Es del 
desarrollo de las habilidades de comunicación con los clientes de lo que 
en esta ocasión nos interesa hablar. 

La comunicación con nuestros clientes tiene tres 
funciones principales: 

 Informar sobre cualquier objetivo de bienestar para  
 las mascotas 

 Sensibilizar acerca de su importancia 

 Persuadir a tomar las medidas necesarias para   
 alcanzar dichos objetivos.

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 tópico de interés para la mascota, abarcando 
desde higiene y nutrición, 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 estarán 
mejor atendidas y serán mayores los niveles de trabajo en la clínica.

Siendo el bienestar de la mascota un interés compartido por los 
propietarios y por el Médico Veterinario, es importante que la 
comunicación se convierta en un vehículo de intercambio que propicie 
el trabajo en equipo entre la clínica y sus clientes. Existe una sencilla 
fórmula que, con un poco de práctica, puede ayudar en este sentido, y 
se trata de cuatro etapas que se deben vigilar durante la interacción con 
los clientes. Para facilitar su recordación, nombramos a este sistema 
VIDA.

1. Vínculo

Establecer una “conexión” 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 
comunicación de manera que se rompa cualquier tensión. Mostrar 
interés en el cliente como persona puede ser de gran ayuda.

2. Interacción

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

deberá obtener TODA la información que pueda resultar importante y al 
mismo tiempo manifestar entendimiento por la situación emocional 
que vive el propietario. Esto se conoce como empatía, 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 información posible del caso y de acuerdo a 
lo que las circunstancias permitan, el M.V.Z. podrá brindar la 
información referente al mismo: información general sobre el bienestar 
de las mascotas, diagnósticos, puntos de vista y opiniones personales, 
etc. Es en esta etapa en donde el Médico habrá de dar respuesta a todas 
las preguntas e inquietudes del cliente y asegurarse de que la 
información proporcionada ha sido comprendida en su totalidad. Un 
elemento fundamental en esta etapa es la sensibilización, que implica 
in�uir en el propietario para que perciba el valor del tema en cuestión. 
Es posible sensibilizar a los clientes respondiendo a preguntas como 
¿por qué es importante lo que estoy diciendo? o ¿cuáles son los 
bene�cios 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. deberán transmitir cómo podría verse afectada la relación 
propietario-mascota en función de la información transmitida.

4. Acciones

Habiendo seguido los pasos anteriores de manera correcta, el 
propietario estará 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 diagnóstico para completar el cuadro, 
recomendaciones sobre conducta, etc. 

Este sistema de comunicación ha probado su e�cacia en profesiones en 
donde la interacción 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 prácticamente en cualquier interacción con un propietario. 

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

LeM. Alex Grassie Casanova
DVM MercadotecniaEducación al ClienteEditorial
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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 año con muchos aprendizajes y experiencias. 
Quizá la  disposición más común 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 sacri�car la rentabilidad. Está 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, podríamos estar en una situación frágil e 
irrelevante ante un mercado que no ha dejado de mostrar 
una evolución positiva.

Es tiempo de cambiar. Hay que tomar en cuenta que la 
faceta de negocios de la clínica veterinaria está 
determinada en gran parte por las perspectivas y la 
actitud de quienes la dirigen. Si seguimos mostrando 

pesimismo y miedo,  solo proyectaremos amenazas 
y riesgos. En cambio, si vemos oportunidades 

y ventajas, generaremos optimismo y 
con�anza.

Por eso hay que volver a pensar en el 
crecimiento del negocio y hay que 
aspirar a cifras más y más rentables. 
Claro, no se trata de adoptar un 
optimismo ingenuo y sin sustento, sino 
de documentarlo racional y 
debidamente. Este es el momento de 
elaborar un presupuesto formal para el 
2011 que apoye nuestras pretensiones 

más nobles.

Para facilitar este ejercicio, en este 
boletín incluimos el artículo “Presupuesto 
2011: una Visión de tu Progreso” que 
estamos seguros será de ayuda para 
quienes planean contar con este 
importante documento y aprovechar sus 
innumerables bene�cios.

1.-

2.-

3.-

Viene de portada
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sobre el cuidado de sus mascotas; los que nunca se apegan y 
culminan los tratamientos, etc. Es difícil calcular cuánto invertimos 
en este tipo de clientela periódicamente. Me re�ero no sólo al  
dinero que corresponde a nuestros materiales y a nuestro gasto 
�jo por hora, sino sobre todo a la pérdida de tiempo, la 
desmotivación y frustración asociadas.

De acuerdo con las visitas que realizan los dueños de nuestros 
pacientes se puede decir que hay tres tipos de dueños: los estrella, 
los in�eles 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 práctica; por lo general, 
llegan en momentos inoportunos, quieren ser atendidos 
instantáneamente, nunca están 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 clínica.  Los terceros -los neutros- solicitan 
nuestros servicios de una manera esporádica.

Uno de nuestros problemas es que tratamos a todos de manera 
similar, sin percatarnos ni identi�car 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 
in�eles. Piense que este grupo seguirá existiendo a menos de que 
cambie la actitud y se desarrollen estrategias para mejorar 
continuamente su práctica y la calidad de sus clientes. Considere 
que cada profesional es capaz de moldear el funcionamiento de 
su clínica. 

No se deje llevar por la corriente y abra los ojos en bene�cio de su 
bienestar emocional y económico.

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

Después de un minucioso estudio de mercado, el M.V.Z. 
Humberto Andonegui L. con la asesoría de algunos 
colegas especialistas en pequeñas especies tomó la 
decisión de cristalizar el proyecto para establecer la 
primera empresa farmacéutica especializada en la 
fabricación y comercialización de productos farmacéuticos 
y biológicos en México para pequeñas especies; siendo 
conjuntamente con Argentina, los pioneros en este 
segmento del mercado en América Latina.
La empresa Holland se constituyó legalmente a �nes de 
1981 e inició operaciones a principios de 1984. En ese 
mismo año, se concretaron negociaciones para importar 
tecnología de Estados Unidos y de Europa para la 
elaboración de productos biológicos. En el año de 1985 se 
establecieron relaciones con la empresa Douglas, de 
Kansas City, USA, fabricante de vacuna de rabia y 

maquilador de vacunas y bacterinas para las marcas Fort 
Dodge y Schering Plough. 

En el año de 1986 se obtuvo la colaboración de A. M. 
Biotechniques Inc., fabricante de la vacuna Parvovirus y 
Distemper/Hepatitis Leptospira. En 1992 se estableció un 
importante contrato de cooperación tecnológica  con la 
empresa Vaccicell, fabricante de la vacuna Coronavirus, 
empresa que posteriormente fue adquirida por Intervet, 
dado el reconocido prestigio tecnológico de la primera. 
Entre los años de 1988 y 1999 se adquirió tecnología para 
la fabricación de vacunas múltiples, habiendo introducido 
al mercado de México Canomune Puppy DP y posterior-
mente Canomune Puppy, en todas sus variedades.

En Septiembre de 1987 se inauguró la primera planta de 

Viene de portada
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Negocios
La Ley de Pareto como herramienta 
para mejorar el Posicionamiento de los 
Médicos 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 acción producirá el 80% de los efectos. Esto 
signi�ca que de todo  lo que hacemos el 20% es esencial y el 80% 
es trivial.

En esencia, es un camino al éxito logrando más 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 política de la clínica 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 actúan como lo hacen

La regla del 80 / 20 de consumo puede ser identi�cada en cada 
industria y en cada mercado; por lo que la mayoría 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 está 
dentro de nuestra naturaleza el intentar agradar a todas las 
personas todo el tiempo.

Analizando este fenómeno, identi�camos que este tipo de 
actitudes se pueden explicar porque queremos sentir que 
los dueños de  nuestros pacientes nos necesitan. Por esto, 
trabajamos e invertimos esfuerzo en intentar cambiar la 
conducta y el modo cómo nos perciben aquellos clientes 
como los que sólo 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 

Colaboración Especial
M.V.Z.,  M.A. Gloria Bachioqui KIrst

Clínica Veterinaria Dr. Blue
Tecate, B. C.

gloria bachioqui [gloria_bk@hotmail.com] 
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producción de farmacéuticos y biológicos Holland 
en el parque industrial CIVAC, Cuernavaca, Morelos.

Durante estos primeros 25 años 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 años más tarde 
lanzó Vermiplex Plus, producto pionero en México 
a base de Pirantel, Fenbendazol y Praziquantel. A 
través de los años estructuró la línea de salud y belle-
za con la marca Lassy que incluye, jabones y sham-
poos, medicados e insecticidas y suplementos 
vitamínicos y minerales con la misma marca Lassy. 
En la última década se desarrollaron productos 
óticos, como Otiplex producto único por su formula-
ción a base de Enro�oxacina, thiabendazol y Sulfadia-
cina de plata y Ear Clean limpiador ótico. 

En el 2005, previos estudios de cuatro años se desa-
rrolló la línea de Shampoos Dermatológicos: 

Micoplex Plus, Bactoderm, Pramoxine y Clo-
rexiderm.
 
El pasado año del 2009, después de una exhaustiva 
búsqueda de prestigiados fabricantes de antibióticos 
en el mundo, Holland seleccionó estas materias 
primas y a su vez desarrolló innovadora tecnología en 
la fabricación de tabletas a base de antibióticos 
lanzando al mercado la línea con la marca Spectrum: 
Amoxicilina-Acido Clavulánico, Azitromicina, Cefalexi-
na, Clindamicina, Doxiciclina y Enro�oxacina.
Los más recientes lanzamientos de Holland en este 
mes de septiembre han sido: Cartiplex, condropro-
tector antioxidante de última generación y Carpro-
dyl, antiin�amatorio no esteroidal.

No obstante esta larga serie de primicias, la lista de 
proyectos de Holland sigue siendo interminable. El 
área de Investigación y Desarrollo trabaja incansable-
mente para poner en manos del Médico Veterinario la 
más extensa y prestigiada opción de medicamentos y 
productos biológicos.
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Continúa en la página 16

De hecho, es casi normal que no más de la mitad de prospectos 
lleguen a convertirse en verdaderos clientes. Por eso, debemos 
estar preparados y hacer el máximo 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 número de prospectos que se convierten en clientes 
formales, le llamamos índice de conversión y se calcula 
dividiendo el número de clientes repetidores (después de la 
primera visita) entre el número de prospectos captados. 
Utilizando como ejemplo la cifra citada en el párrafo anterior, 
un cliente de cada dos prospectos nos daría un índice de 50%.

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

3. ¿Cuántos clientes perdiste en el 2010?
Es completamente normal que una clínica pierda alrededor de 
un 20% de sus clientes activos cada año por razones naturales. 
La única manera de disminuir esta cifra es aplicando la mejor de 
las voluntades para garantizar que ningún cliente se va por 
haber recibido un mal servicio.

Por su parte, es importante saber con precisión cuántos clientes 
se están perdiendo para tratar de equilibrar la cartera con un 
número mayor de clientes nuevos. Solo así podremos apreciar 
un verdadero crecimiento en el número de clientes activos, que 
son los que �nalmente dan vida a nuestro negocio.

4. ¿Cuál es la frecuencia de visitas actual y el 
consecuente promedio de transacciones por cliente (al 
año), cuál debería ser la idónea y qué tanto podría 
crecer en el 2011?
La frecuencia de visitas está determinada principalmente por el 
nivel de adherencia de los clientes a nuestras instrucciones, 
para lo cual nuestras actividades de comunicación y educación 
al cliente juegan un papel fundamental.

Como se ha citado ya en varias ocasiones, la educación al 
cliente es el punto de partida para las estrategias más rentables 
y más a la mano con que puede contar cualquier clínica. Cuesta 
mucho menos persuadir a un cliente establecido para seguir 
determinada indicación médica, que ganar un cliente nuevo 
cuyo nivel óptimo de lealtad y adherencia requerirá todavía de 
mucho trabajo para poder ser ”cultivado”. 

Por su parte, es necesario insistir en el siguiente principio: no se 
trata de solamente incrementar el número 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 clínica), es una consecuencia de 
un trabajo muy bien hecho en este sentido.

5. ¿Cuál es tu ingreso promedio por transacción y qué 
tanto podría aumentar?
Este es un cálculo relativamente sencillo: el ingreso total de un 
período determinado se divide entre el número de 
transacciones. Por ejemplo: si el ingreso del año fuera de 
$500,000 y el número de consultas, vacunaciones, 
emergencias, cirugías, etc. llegó a la cifra de $2,000; el ingreso 
promedio en este caso sería de $250.00 por transacción.

Desde sus inicios, en 1984, Holland ha participa-
do activamente en Congresos, Convenciones y Confe-
rencias para Médicos Veterinarios especialistas en 
pequeñas especies, a lo largo y ancho del País. En el 
año del 2007, con la intención de establecer un estre-
cho vínculo con el Médico Veterinario mediante un 
programa de educación continua y la capacitación en 
áreas administrativas, �nancieras y de mercadotecnia 
para los propietarios de Clínicas Veterinarias (en su 
mayoría Médicos Veterinarios) y el personal que 
labora en las mismas, se constituyó el Instituto 
Holland de Soluciones Empresariales, dirigido 
por el reconocido M.V.Z. Alejandro Grassie 
Galván y el Lic. Alex Grassie, mismo que a lo largo de 
dos años ha sido aprovechado y reconocido por más de 
4,000 Médicos Veterinarios especialistas en Pequeñas 
Especies, por su valiosa aportación a la práctica produc-
tiva mediante programas de educación continua a 
través de conferencias, presentaciones, publicaciones y 
cursos vía Internet.

Con la presencia de destacados Médicos 
Veterinarios Especialistas en Pequeñas 
Especies, Catedráticos, Distribuidores 
del Norte, Golfo, Pací�co, Bajío, área 
Metropolitana y Sureste del País; así 
como de directivos de la Cámara de la 
Industria Farmacéutica, representantes 
del Sector O�cial, SAGARPA y ejecutivos 
de otras importantes empresas farma-
céuticas, el C. Gobernador del Estado 
de Morelos, Lic. Marco Adame, inau-
guró recientemente las 
nuevas instalaciones de 
Holland, las cuales hoy por 
hoy constituyen la Planta 
de Producción con mayores 
adelantos tecnológicos y 
equipamiento para la fabri-
cación de productos Farma-
céuticos y Biológicos de uso 
Veterinario. Esta planta se 
construyó con una inver-
sión inicial de $1.8 millones 
de dólares.
 

Inauguración nueva planta
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Presupuesto 2011: una Visión de tu Progreso
Pero mucho más allá de la costumbre simplista de “vaticinar” algo 
así como “espero crecer no menos de X% el año que viene” y 
plasmar el buen deseo en los ingresos proyectados, la 
elaboración de un presupuesto formal es un ejercicio que 
proporciona orientación muy valiosa para el negocio y una 
excelente motivación para el propietario y su personal.  

El bene�cio más evidente es que un presupuesto nos permite 
disponer de un marco de referencia con el cual se pueden 
comparar los avances del siguiente año. Un presupuesto es el 
equivalente de los referentes utilizados en diagnóstico clínico: de 
nada nos sirve la información obtenida a través de una prueba de 
química sanguínea, por ejemplo, si carecemos de los rangos 
normales de la especie y del paciente en cuestión, con los que 
habremos de comparar los resultados. Así, un presupuesto nos 
da la oportunidad de poder determinar qué áreas del 
desempeño de la clínica están afectando la utilidad planeada. 

Además de que podremos contar con un mejor manejo y 
programación de gastos e inversiones, el simple análisis de las 
actividades de la clínica, de sus tendencias y de su evolución, es 
una excelente herramienta para señalar oportunidades, 
fortalezas y problemas por resolver.

Por razones prácticas, es muy recomendable que el presupuesto, 
-así como el manejo contable de la clínica-, se divida cuando 
menos en 3 grandes componentes: 
a) actividades médicas, b) estética y pensión, y c) venta de 
alimentos y otros productos; cada uno de los cuales constituye 
por sí mismo un área de negocios con características y dinámicas 
diferentes.

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

El punto de partida será entonces la �jación de objetivos de 
crecimiento sobre los principales Indicadores Clave de 
Desempeño. La mejor forma de hacerlo es intentando responder 
las siguientes interrogantes:

1. ¿Cuántos clientes activos tienes actualmente y a qué 
cifra realista podrías aspirar para el siguiente año? 
Un cliente activo es todo aquel que ha requerido de nuestros 
servicios cuando menos una vez en los últimos doce meses. 
Habitualmente, un solo M.V.Z. podría atender entre 800 y 1,200 
pacientes en un año, dependiendo de la frecuencia con que sus 
servicios sean requeridos.

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

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

2. ¿Cuántos prospectos y clientes nuevos captaste en el 
año actual y qué tanto podría 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 año no dejan de ser más que compradores 
ocasionales, que para nada enriquecen nuestra cartera de 
clientes.

Actualmente la empresa cuenta con un selecto grupo de 
68 colaboradores que incluyen: Químicos Farmacéuti-
cos,  Biólogos, Ingenieros Industriales, Médicos Veterina-
rios, Licenciados en Administración, Contabilidad y  Mer-
cadotecnia, entre otros destacados profesionistas. Los 
planes de expansión de Holland para el periodo 2010-
2015, contemplan el desarrollo de nuevas líneas de 
productos, el servicio de fabricación y maquila a otras 
compañías farmacéuticas y la exportación de sus 
productos a los mercados de Centro América, Sudaméri-
ca, el Caribe y Asia.

Gracias a la predilección y con�anza de Médicos Veteri-
narios prescriptores, propietarios de mascotas y distri-

buidores, Holland ha logrado una gran 
consolidación y un posicionamiento 
como una de las empresas lideres en el 
mercado de México y aspira lograrlo 
próximamente en los mercados de expor-
tación. 
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19:30 a 
20:30

20:30 a 
22:00

Simposio Pedigree

Dra. Sharon Center
Hepatitis Crónica 
canina 1a parte   

Dra. Sharon Center
Hepatitis Crónica 
canina 2a parte   

Dr. Dwight 
Bowman

Giardia: diagnóstico 
y tratamiento

Dra. Sharon Center 
Tratando  las 

enfermedades 
hepáticas con 

fármacos modernos

Dr. Dwight Bowman
Toxocara: un 

parásito común en 
todo el mundo

Dr. Dwight Bowman
La enfermedad del 
gusano del corazón 

y su prevención

Dra. Sharon Center
Manejo del paciente 
hepático con Ascitis

                                                    

8:00 a 
11:00

10:00 a 
11:00

11:00 a 
12:00

12:00 a 
13:00

13:00 a 
14:00

14:00 a 
15:30 

15:30 a 
16:30

16:30 a 
17:30

17:30 a 
18:30

18:30 a 
19:30

19:30 a 
20:30

Varios / 1er Congreso Equus Tornell de
medicina equina   

Dr. Joemel Betancourt
El fijador esquelético externo modular: Una 

arma imprescindible para la batalla   

Dr. Joemel Betancourt
¡Se me antoja un clavo intramedular! ¿Será el 

método apropiado? 

Dr. Alberto Sierra
Principios Básicos de la acupuntura en 

Veterinaria            

 
Dr. Nabor Larios

Leptospirosis 

Dr. Bernardo Espinola
Carreras de resistencia en México (endurance)       

Dr. José Luis Velázquez
Uso de modelos tridimensionales y virtuales 
para mejorar la enseñanza de la Veterinaria                                              

Dr. Jorg Mayer
Radiología en pequeños mamíferos

Dr. Avery Bennett
Cirugías comunes en pequeños mamíferos              

Dr. Jorg Mayer 
Radiología en aves               
Dr. Avery Bennett

Cirugía ortopédica en aves                                      

Dr. Jorg Mayer    
Radiología en reptiles                    

Dr. Avery Bennett
Cirugías comunes en reptiles                            

Dr. Greg Lewbart
Métodos diagnósticos en peces  

Dr. Jorg Mayer
Medicina basada en evidencia 

Dr. Greg Lewbart
Medicina en invertebrados marinos                                                                                           

Laveccs            
Pet’s Pharma

Dr. Sergi Serrano
Aproximación al 

paciente de 
urgencias: triage y 

evaluación         

Dr. Sergi Serrano
Técnicas y 

procedimientos de 
urgencia

   

Dr. Patricio Torres
Manejo de la vía 

aérea en el 
traumatizado    

Dr. Uber Forgione
Heridas 

punzocortantes  

   Dr. Helio Autran  
De Morais

Por qué éste 
paciente está 

disnéico            

Dr. Helio Autran de 
Morais 

Casos clínicos de 
disnea                                                                       

R e c e s o

R e c e s o

I n a u g u r a c i ó n

R     e     g     i     s     t     r     o IMFAC

R e c e s o

R e c e s o

Varios

Dr. Michel Villa 
Simplificando el 

diagnóstico pediátrico 

Dr. Gustavo Corona
Rinología en perros y 

gatos 1a parte                  

Dr. Gustavo Corona
Rinología en perros y 

gatos 2a parte                    

Dr. Salvador Gálvez
Cardiomiopatía 

arritmogénica del 
Boxer                   

Dr. Michel Villa
Por qué falla la 

terapia en pediatría               

Dra. Angelina 
Gutiérrez B. 

Vejiga neurogénica                

Dr. Christian 
Méndez  

Abordaje al paciente 
cardiópata                                                                             

Comportamiento

Dr. Darwin Angulo
Adiestrando ambos 
lados de la correa  

1a parte                                  

Dr. Darwin Angulo
Adiestrando ambos 
lados de la correa  

2a parte                  

Dra. Joyce Riverol y 
Dra. Martha E. Castro
Tratando al lobo que 
hay en tu paciente 

1a parte                  

Dra. Joyce Riverol y 
Dra. Martha E. Castro
Tratando al lobo que 
hay en tu paciente 

2a parte 

               

Dra. Joyce Riverol y 
Dra. Martha E. Castro
Tratando al lobo que 
hay en tu paciente 

3a parte     
           

Dr. Jorge Morales 
Torres 

Los Dolores de Frida 
Kahlo                                                                          

Conferencia GAL

Dr. Fernando 
Pellegrino  

Enfermedades 
metabólicas del sistema 
nervioso (encefalopatía 

urémica y renal)                               

Dr. Fernando 
Pellegrino

Enfermedades 
degenerativas 
cerebelosas                  

Dr. Fernando 
Pellegrino

Problemas vasculares 
del sistema nervioso                

Dr. Fernando 
Pellegrino

Síndrome vestíbular               

Dr. Rafael Colín
El valor de la citología 

como herramienta 
diagnóstica en el 

consultorio                

Dr. Rafael Colín
Síndromes 

paraneoplásicos en 
perros y gatos                                                                         

Programa Virbac de 
dermatología

 Dr. Rafael Colín 
La interpretación de la 
dermatopatología en 

dermatología veterinaria 

Dr. Louis Gotthelf
Anatomía y fisiología del 

oído                  

Dr. Louis Gotthelf
 Causas de 

enfermedades del oído 
en perros y gatos                    

Dr. Ralf Muller
Diagnóstico de dermatitis 

atópica                   

Dr. Ralf Muller
Tratamiento de la 
dermatitis atópica                

Dr. Ralf Muller
Diagnóstico de 

enfermedades inmuno 
mediadas de la piel                

Dr. Ralf Muller 
Terapia inmuno supresiva 

en dermatología                                                                           

Salón 8 Salón 9 Salón 10 Taller

R     e     g     i     s     t     r     o

Miércoles 1° de septiembre 2010

   Varios / Gestión de negocios

Biol. Amaya González
Consideraciones sobre nutrición en reptiles 

herbívoros principalmente iguanas              

Dr. Manuel Serna 
Las diez formas (de perder un cliente o de ganarlo)                

Simposium Holland de Administración 
Dr. Alejandro Grassie

En busca de los honorarios perdidos: antecedentes, 
oportunidades y soluciones                    

Simposium Holland de Administración  
Lic. Alex Grassie

Formando un equipo de trabajo de excelencia    

Dr. Carlos Imparato
Cambiando la manera de comunicarnos con nuestro 

cliente a lo largo de su vida: cómo y por qué               

Dr. Miguel Villalba
Información actualizada, resultados de laboratorio, 
cobro seguro y eficiencia en la clínica veterinaria                                               

9:00 a 
10:00

10:00 a 
11:00

11:00 a 
12:00

12:00 a 
13:00

13:00 a 
14:00

9:00 a 
10:00

10:00 a 
11:00

11:00 a 
12:00

12:00 a 
13:00

13:00 a 
14:00

Varios

Dr. Gustavo Garrido 
Práctica odontológica 

cotidiana 3a parte

Dr. Gustavo Garrido 
Práctica odontológica 

cotidiana 4a parte

Dr. Helio Autran
de Morais

Qué hay de nuevo en 
Leucemia felina y su 

prevención          
Jesús Paredes 

Tema por confirmar

  
Dr. Fernando Fogel 

Casos clínicos de 
dermatoloía en felinos

1a parte
  

Dr. Fernando Fogel 
Casos clínicos de 

dermatoloía en felinos
2a parte

Dr. Jorge Luis Escobedo 
Por qué fallamos en 

dermatología?  

Mesa de expertos 
Pedigree

Dr. Rafael Colín 
Actualización en TVT 

canino        

Dr. Carlos Esquivel 
Lacroix

Tumor de testículo y 
tumor de Glándula 

mamaria            

Dr. Luis Calzada 
Metástasis Pulmonar           

Dra. Beatriz Vanda 
Cantón 

Tanatología      

Marco A. Campos
Curso para Cachorros en 
tu clínica, una estrategia 
para mantener al cliente 

toda la vida 1a parte     
Marco A. Campos

Curso para Cachorros en 
tu clínica, una estrategia 
para mantener al cliente 

toda la vida 2a parte 
    

Dr. Izcoatl Maldonado 
Aproximación 

odontológica de roedores 
y conejos de companía           

Dr. Izcoatl Maldonado 
Implicaciones en el uso de 
antibióticos en pequeños 

mamíferos herbívoros        

Varios
   

Dr. Juán Zárate 
Ramos 

Zoonosis parasitaria

Dr. Alberto González 
Puentes 

Portosistémicos, 
opciones quirúrgicas y 

manejo médico de 
encefalopatía 

hepática

Dra. Fabiola Campos 
Sánchez

Cuidados intensivos 
en reptiles                 

Laveccs            
Pet´s Pharma

Dr. Patricio Torres 
Síndrome de 
reperfusión        

Dr. Uber Forgione 
Complicaciones de 
la cirugía abdominal         

Dr. Uber Forgione 
Abdomen Séptico                

Curso Oftalvet

Dr. Reuben Meredith 
Inflamación ocular, 
cómo reconocerla, 

diagnóstico diferencial 
y tratamiento         

 Dr Reuben Meredith 
Oftalmología geriátrica         

Dr. Dennis Brooks 
Cataratas: por qué es 
necesario el uso de 
lentes intraoculares

en animales   
Dr. Ron Ofri

Láser vs válvula
para glaucoma    

Nutrición Mazuri

Dr. Eduardo Valdez
Nutrición en animales

de Zoológico            

Dr. Eduardo Valdez
Nutrición en animales

de Zoológico            

Dr. Eduardo Valdez
Nutrición en animales

de Zoológico 
           

Dr. Eduardo Valdez
Nutrición en animales

de Zoológico            

Taller de ortopedia 

Principios, indicaciones y 
métodos de aplicación de 

cerclajes, hemicerclajes y bandas 
de tensión

Principios, indicaciones y 
métodos de aplicación de 

cerclajes, hemicerclajes y bandas 
de tensión

Principios, indicaciones y 
métodos de aplicación de 

cerclajes, hemicerclajes y bandas 
de tensión

Principios, indicaciones y 
métodos de aplicación de 

cerclajes, hemicerclajes y bandas 
de tensión

Taller de rehabilitación 
y acupuntura

Taller de rehabilitación 
y acupuntura

Taller de rehabilitación 
y acupuntura

Taller de rehabilitación 
y acupuntura

R e c e s o

R e c e s o

Salón 8 Taller 1 Taller 2

Sábado 4 de septiembre 2010
Salón 1 Salón 2 Salón 3 Salón 4 Salón 5 Salón 6 Salón 7HoraSalón 1 Salón 2 Salón 3 Salón 4 Salón 5 Salón 6 Salón 7Hora

Companion Animal 
Pfizer Conference

Dr. Clarke Atkins 
Cuando no hay 

cardiólogo: abordaje a las 
enfermedades cardiacas 
para el Médico General

Dr. Clarke Atkins
Actualización en la 

enfermedad de gusano 
del corazón                 

 Dr. Thomas Graves
Obesidad, la gran 

enfermedad endócrina 
1a parte                   

Dr. Thomas Graves
Obesidad, la gran 

enfermedad endócrina
2a parte               

 Dra. Elisa Mazzaferro
Tratamiento de 

emergencia para la falla 
cardiaca congestiva                

Dra. Elisa Mazzaferro   
Procedimientos de 

emergencia que salvan 
la vida                                                                            

Dr. Fernando Domínguez
Taller de Acuariofilia   

Dr. Fernando Domínguez
Taller de Acuariofilia                 

Dr. Fernando Domínguez 
Taller de Acuariofilia           

Dr. Fernando Domínguez 
Taller de Acuariofilia                                                                                          

Clausura y r i fa



Companion Animal 
Pfizer Conference

Dr. Clarke Atkins 
Cuando no hay 

cardiólogo: abordaje a las 
enfermedades cardiacas 
para el Médico General

Dr. Clarke Atkins
Actualización en la 

enfermedad de gusano 
del corazón                 

 Dr. Thomas Graves
Obesidad, la gran 

enfermedad endócrina 
1a parte                   

Dr. Thomas Graves
Obesidad, la gran 

enfermedad endócrina
2a parte               

 Dra. Elisa Mazzaferro
Tratamiento de 

emergencia para la falla 
cardiaca congestiva                

Dra. Elisa Mazzaferro   
Procedimientos de 

emergencia que salvan 
la vida                                                                            

Dr. Fernando Domínguez
Taller de Acuariofilia   

Dr. Fernando Domínguez
Taller de Acuariofilia                 

Dr. Fernando Domínguez 
Taller de Acuariofilia           

Dr. Fernando Domínguez 
Taller de Acuariofilia                                                                                          
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10:00

10:00 a 
11:00

11:00 a 
12:00

12:00 a 
13:00

13:00 a 
14:00

14:00 a 
15:30 
15:30 a 
16:30

16:30 a 
17:30
17:30 a 
18:30
18:30 a 
19:30
19:30 a 
20:30

Simposio Pedigree

Dr. Dwight Bowman
Tratamiento y control 
de parásitos en áreas 

de alta prevalencia 

Dr. Dwight Bowman
Ancylostomas en 

perros y gatos y sus 
enfermedades 

zoonóticas 

Dra. Sharon Center
Desórdenes del 

tracto biliar canino                 

Dra. Sharon Center
Encefalopatía 

Hepática

Dr. Dwight Bowman
Toxoplasmosis

Dr. Dwight Bowman
Enfermedades 

infecciosas 
transmitidas por 

garrapatas en México                  

Dra. Sharon Center
Hepatopatías 

inducidas por drogas 
y toxinas 

Dra. Sharon Center
Anemia hemolítica 
inmunomediada

Varios

Dr. Brian Speer
Integrando la nutrición 

al manejo del 
bienestar en aves 

Dr. Brian Speer
Aplicando la ciencia 

del comportamiento en 
la práctica diaria de 
medicina en aves 

Dra. Amy Dicke
Diagnóstico de las 

enfermedades 
gastrointestinales: 

hacerlo fácil
Dra. Amy Dicke

Usando probióticos y 
prebióticos en 

Medicina Veterinaria       

Dr. Carlos Mucha
Venciendo la 
cardiofobia: 

comprendiendo la falla 
cardiaca desde un 

punto de vista clínico

Dr. Carlos Mucha
Cardiopatías 

adquiridas en caninos: 
diagnóstico y 
tratamiento        

Dr. Jorge Guerrero
Alternativas 

diagnósticas para 
enfermedades 

parasitarias al alcance 
del Clínico Veterinario

Dr. Jorge Guerrero
Cronología de las 

infecciones causadas 
por helmintos en la 

medicina canina

Varios

Dra. Guillermina Manigot
Recursos multimedia en 

dermatología clínica

Dr. Ricardo Flores Castro
Leptospirosis Canina

Dr. Gabriel Ramírez
Conferencia  Norvet            

"Cómo resolver casos 
difíciles de manera fácil"

Dr. Gabriel Ramírez
Conferencia  Norvet            

"Cómo resolver casos 
difíciles de manera fácil" 

Dr. Miguel A. de La Torre 
Suire

Muestreo Sanguíneo en 
mascotas no 

convencionales: 
particularidades y 
principales vías

Dra. Laura Barceló Vera
Hipocalcemia en Iguanas: 

causas, manejo y 
precaución

Dr. Miguel A. de La Torre 
Suire

Urgencias en Hurones

L.C.P.F. Alberto García 
Reyes

Competitividad empresarial 
una nueva generación de 

Médicos Veterinarios

Conferencia GAL

Dr. Fernando 
Pellegrino

Síndromes epilépticos 
en gatos

Dr. Fernando 
Pellegrino

Terapia 
anti-convulsivante

Dr. Fernando 
Pellegrino

Trauma 
craneoencefálico

Dr. Ron Ofri
Curso Oftalvet 

Visión en los animales

Dr. Gustavo A. García
Evaluación de la 

visión, el inicio del 
examen oftálmico, 
historia clínica y 

técnicas de 
diagnóstico

Dr. Reuben Merideth
Anexos y segmento 
anterior (normal y 

anormal)

Dr. Dennis Brooks
Uso de los 

oftalmoscopios y 
examen del fondo

de ojo

Dr. Ron Ofri
Prolapso ocular         

electroretinografía 

Programa Virbac de 
dermatología

Dr. Louis Gotthelf
Examinación del 

oído usando 
videootoscopía

Dr. Louis Gotthelf
Citología de 

exhudados óticos y 
limpieza del oído

Dr. Ralf Muller
Terapia con 

shampoos en 
dermatología

Dr. Ralf Muller
Aproximación 

diagnóstica al perro 
alopécico 

Dr. Louis Gotthelf
Diagnóstico de otitis 

media

Dr. Louis Gotthelf
Tratamiento de otitis 

externa y otitis 
media 

Dr. Louis Gotthelf
Aproximación 

diagnóstica al perro 
con pápulas                      

Dr. Louis Gotthelf
Pruebas 

dermatológicas en 
la clínica veterinaria

Companion Animal 
Pfizer Conference
Dr. Clarke Atkins

Manejo de la 
enfermedad cardiaca 

asintomática en perros 
y gatos. 1a parte
Dr. Clarke Atkins

Manejo de la 
enfermedad cardiaca 

asintomática en perros 
y gatos. 2a parte

Dr. Clarke Atkins
Diferenciando la 

enfermedad cardiaca 
de la respiratoria

Dra. Elisa Mazzaferro
Tratamiento de la 

hipertermia y 
enfermedades 

inducidas por el calor 

Dra. Elisa Mazzaferro
Fisiopatología y 
tratamiento de la 

diabetes cetoacidótica

Dra. Elisa Mazzaferro
Hipotensión 

Perianestésica: ¿Qué 
podemos hacer?

Dr. Thomas Graves
Obesidad, la gran 

enfermedad endócrina 
                

Dr. Gilberto Garcia
Slentrol el primer 

tratamiento para la 
obesidad canina

   1er congreso Eqqus Tornell de
medicina equina

Dra. Gabriela López
Síndrome de úlceras gástricas en equinos             

Dr. Carlos Guzmán Clark
El caballo sangrador (hemorragia pulmonar 

inducida por el ejercicio)
“La derrota inmerecida”           

Dr. Raúl Armendariz
Preparación de caballos para el deporte               

Dr. José Luis Velázquez
Toma de placas digitales en equinos.

Sesión demostrativa

Dr. Dennis Brooks 
Examen del ojo equino

Dr. Dennis Brooks 
Actualización en el diagnóstico y 

tratamiento de la ulceración corneal equina 

Dra. Guillermina Manigot
Dermatología equina básica

Dra. Gabriela López
Claudicaciones en equinos

IMMFAC

Dr. Joerg Mayer
Medicina en invertebrados terrestres 

Dr. Greg Lewbart
Procesos clínicos frecuentes en peces                  

Dr. Janet Martin
Medicina básica de marsupiales

Dra. Janet Martin
Vacunación oral contra rabia en 

mamíferos silvestres

Dra. Janet Martin
Bienestar animal: elefantes

Dr. Enrique Yarto
Anestesia y analgesia en

animales exóticos               

Dr. Carlos Sánchez
Técnicas avanzadas de

disgnóstico en Zoos
Dra. Ivonne Cassaigne

Anestesia en ungulados silvestres 

Taller de ortopedia

Principios, indicaciones y métodos de 
aplicación de fijadores esqueléticos 

externos y aparato de Ilizarov
Principios, indicaciones y métodos de 
aplicación de fijadores esqueléticos 

externos y aparato de Ilizarov

Principios, indicaciones y métodos de 
aplicación de fijadores esqueléticos 

externos y aparato de Ilizarov
Principios, indicaciones y métodos de 
aplicación de fijadores esqueléticos 

externos y aparato de Ilizarov

Taller de manejo, toma de muestras y 
anestesia en peces e invertebrados

Taller de manejo, toma de muestras y 
anestesia en peces e invertebrados

Taller de manejo, toma de muestras y 
anestesia en peces e invertebrados

Taller de manejo, toma de muestras y 
anestesia en peces e invertebrados

Laveccs
Pet’s Pharma

Dr. Uber Forgione
Historias de ATLS y sus complicaciones

Dr. Patricio Torres
Neumotorax y sus detalles

Dr. Patricio Torres
Torax Volante

Dr. Helio Autrán de Morais
Leptospirosis

Dr. Sergi Aerrano
Fluidoterapia en pacientes con

enfermedad pulmonar
Dr. Sergi Aerrano

Pancreatitis Aguda Severa

Dr. Patricio Torres
Tamponamiento cardiaco

Dr. Helio Autrán de Morais
Fiebre de origen desconocido

R e c e s o

R e c e s o

R e c e s o

R e c e s o

R e c e s o

Salón 8 Salón 9 Salón 10 Taller

Jueves 2 de septiembre 2010

Programa Purina Proplan

Dr. Alejandro Paludi
El perro y el gato: 

diferencias en la práctica 
clínica

Dr. Alejandro Paludi
Lo clásico y lo nuevo del 

manejo clínico de la 
enfermedad del tracto 

inferior en gatos                      

Dr. Alejandro Paludi
Manejo e interpretación 

rápida del análisis de orina 
del gato

Dra. Raquel Fernández
Acelerando la rentabilidad 

de los alimentos 
balanceados en mi Clínica 

Veterinaria 

R e c e s o

Curso Oftalvet

Dr. Ron Ofri 
Diagnóstico 

diferencial en el 
ojo rojo                 

 
Dr. Dennis 

Brooks 
Alteraciones de la 
pelicula precorneal          

Dra. Eva Abarca 
Principios de 
cirugía ocular, 

agujas, suturas, 
magnificación, 
instrumental           
Dr. Reuben 

Meredith 
Oftalmología  

pediátrica

Dr. Dennis 
Brooks 

Diagnóstico y 
tratamiento de la 

ulceración corneal 
y la infeccion 

ocular                     
Dr. Gustavo A. 

García 
Farmacología 

ocular y fórmulas 
magistrales        

Dr. Isidro Castro 
Formándose en 

oftalmología          

Dr. Fernando 
Pellegrino 

Trauma medular 
agudo                 

Programa Purina Proplan

Dr. Alejandro Paludi
Diagnóstico y tratamiento 

práctico de las 
principales neoplasias del 

gato 1a parte  
Dr. Alejandro Paludi

Diagnóstico y tratamiento 
práctico de las 

principales neoplasias del 
gato 2a parte  

Dr. Alberto Martin 
Hipersensibilidad 

alimenticia: mitos y 
realidades en dietas 

hipoalergénicas 1a parte               

Dr. Alberto Martin 
Hipersensibilidad 

alimenticia: mitos y 
realidades en dietas 

hipoalergénicas 2a parte               

Dr. Porfirio Trápala 
Lehismaniasis y 

dirofilariasis cómo 
prevenir ambas en un 

solo paso 1a parte                     

Dr. Porfirio Trápala 
Lehismaniasis y 

dirofilariasis cómo 
prevenir ambas en un 

solo paso 2a parte       

Dr. Alberto Martin 
Cordero 

Novedades en
el tratamiento de la

otitis externa

L i b r e

R e c e s o

R e c e s o

L i b r e

R e c e s o

R e c e s o

Varios

Dra. Guillermina 
Manigot 

Dermatología basada 
en evidencia

Dra. Guilermina 
Manigot 

Linfoma Cutáneo

 
Dr. Fernando Fogel 

Aproximación al 
paciente felino con 

prurito

Dr. Fernando Fogel 
Complejo granuloma 

eosinofílico

Dra. Tania Delgado 
Mesa de expertos 

Pedigree Inmunología 
del cáncer  

Dr. Rafael Colin
El paciente con 
cáncer de piel y 

tejidos blandos: ¿qué 
hago? Diagnóstico, 

marcadores y 
pronóstico

Dr. Carlos 
Santoscoy

Mejía 
Osteosarcoma

Dr. Carlos Gutiérrez 
Olvera  

Manejo nutricional del 
paciente con cáncer                

Viernes 3 de septiembre 2010

Varios

Dr. Gustavo Garrido
Práctica odontológica 

cotidiana 1a parte

Dr. Gustavo Garrido 
Práctica odontológica 

cotidiana 2a parte

Biol. Enrique Godinez 
Cano 

Consecuencias del 
manejo inadecuado de 
tortugas acuáticas en 

cautiverio     
Dra. Verónica Garza

Cómo detectar la 
ovulación y las demás 
etapas del ciclo estral         

Dr. Angel Retana 
Reyes

Conferencia Norvet       
Zoonosis en pequeñas 

especies 1a parte        

Dr. Angel Retana 
Reyes

Conferencia Norvet       
Zoonosis en pequeñas 

especies 2a parte 

Dr. Luis Nolasco 
Hipotiroidismo

 

Marco A. Campos 
Asesorías de 

comportamiento en tu 
clínica, una 

herramienta valiosa 
para crecer tu negocio

Seminario Royal Canin

Dr. Manuel A. Flores 
Alimentación en 

pacientes con estado 
crítico 1a parte            

Dr. Manuel A. Flores 
Alimentación en 

pacientes con estado 
crítico 2a parte       

Dra. Molly McAllister 
Direccionando la 

enfermedad 
gastrointestinal a través 
de la nutrición 1a parte

Dra. Molly McAllister 
Direccionando la 

enfermedad 
gastrointestinal a través 
de la nutrición 2a parte

Dr. Jesús Paredes 
Atención al  paciente 
politraumatizado 1a 

parte

Dr. Jesús Paredes 
Atención al  paciente 

politraumatizado
2a parte

Dra. Molly McAllister 
Acercamiento 

nutricional al paciente 
de cuidado crítico

1a parte

Dra. Molly McAllister 
Acercamiento 

nutricional al paciente 
de cuidado crítico

2a parte

Laveccs Pet´s Pharma

Dr. Helio Autran de 
Morais

Emergencias 
respiratorias       

Dr. Helio Autran de 
Morais

Corazón o pulmones: el 
dilema diagnóstico

Dr. Helio Autran de 
Morais

Manejo de la falla renal 
aguda         

Dr. Sergi Serrano  
Anestesia y analgesia 
para pacientes críticos

Dr. Sergi Serrano 
Aproximación al paciente 

intoxicado
 

Dr. Sergi Serrano 
Traumatismo 

craneoencefálico

Dr. Uber Forgione 
Trauma renal y de vías 

urinarias

Dr. Jorge Guerrero
El gusano del corazón, 
aún un serio problema

en la clínica de animales 
de compañía

Companion Animal Pfizer 
Conference

Dra. Elisa Mazzaferro 
Uso de anestesia 

inyectable e inhalada en 
el enfermo crítico

Dra. Elisa Mazzaferro 
Medicina de 

transfusiones

Dr. Clarke Atkins 
Complicaciones de la 

enfermedad del gusano 
de corazón y su manejo 

1a parte              

Dr. Clarke Atkins 
Complicaciones de la 

enfermedad del gusano 
de corazón y su manejo 

2a parte

Dr. Clarke Atkins 
Avances

en el manejo de la falla 
cardiaca canina1a parte

Dr. Clarke Atkins 
Avances

en el manejo de la falla 
cardiaca canina 2a parte

Dr. J. Antonio 
Ibancovichi
Reanimacion 

cardiopulmonar y cerebral 
en el perro y el gato    

Salón 8 Salón 9 Salón 10 Taller

Dr. Antonio Ibancovichi
Taller de anestesia                           

Dr. Antonio Ibancovichi
Taller de anestesia                           

Dr. Antonio Ibancovichi
Taller de anestesia                           

Dr. Antonio Ibancovichi
Taller de anestesia                           

Varios 1er congreso Eqqus Tornell de 
medicina equina

Dr. Cesar Cornejo
Medicina de gallos de combate: 

aspectos zootécnicos y etológicos
del entrenamiento  
Dr. Cesar Cornejo

Parasitosis externas e internas del gallo

Dr. Ricardo Flores Castro
Leptospirosis Equina                 

Dra. Gabriela Lopez
Principales usos diagnósticos del 

ultrasonido en caballos  
Dra. Gabriela López

Manejo del potro Neonato

Dr. German Lombardero
Diagnóstico y terapéutica en medicina 

deportiva equina   
 

Dr. German Lombardero
Regeneración del cartílago articular en 

equinos: un reto para la ciencia

    Medicina complementaria

Dra. Graciela Sterin
Evaluación diagnóstica del paciente con 

lesiones ortopédicas

Dra. Graciela Sterin
Disfunción muscular. Cuándo y cómo realizar 

ejercicios de rehabilitación  

Dra. Susanne Rodekohr
Tratamiento complementario en pacientes con 

debilidad muscular 
Dra. Graciela Sterin

Rehabilitación. Etapas terapéuticas: qué, 
cómo, cuándo, dónde y por qué 1a parte

Dra. Graciela Sterin
Rehabilitación. Etapas terapéuticas: qué, 
cómo, cuándo, dónde y por qué 2a parte

Dra. Susanne Rodekohr 
Ozonoterapia como tratamiento local para 

heridas de difícil curación 

Dra. Susanne Rodekohr
Paresia y parálisis, opciones y protocolos 

complementarios 
Dra. Graciela Sterin

Rehabilitación del Geronte con enfermedad 
neurológica       

IMMFAC

Dra. Michele Miller
Entrenamiento para manejo

médico en zoo´s 

Dr. Gary West
Monitoreo en anestesia de

animales de zoo 

Dr. Gary West
Anestesia en Ungulados de Zoo

Dr. Gary West
Anestesia en grandes carnívoros

 

Dra. Michele Miller
Diagnóstico de TB en animales 

silvestres 
Dra. Michelle Miller

Proyectos de conservación de vida 

            
Dr. Carlos Sánchez

Cuarentena en reptiles y
aves de Zoo

Dr. Carlos Sánchez
Cuarentena en Mamiferos de Zoo
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20:30
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11:00

11:00 a 
12:00

12:00 a 
13:00

13:00 a 
14:00

14:00 a 
15:30 

15:30 a 
16:30

16:30 a 
17:30

17:30 a 
18:30

18:30 a 
19:30

19:30 a 
20:30

Salón 1 Salón 2 Salón 3 Salón 4 Salón 5 Salón 6 Salón 7Hora Salón 1 Salón 2 Salón 3 Salón 4 Salón 5 Salón 6 Salón 7Hora

Rifa del Auto
Rifa de Auto y Ambulancia

Simposium Holland
 

Tratamiento multimodal de 
la enfermedad articular en 

perros y gatos

Dr. Isidro Castro
Diagnóstico

Dr. Carlos Santoscoy
Tratamiento farmacológico 

Cocktail 
Cortesía Holland

Dr. Mauro Victoria 
Tratamiento quirúrgico

Rehabilitación

Mesa Redonda


