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“Los meses que dura el proceso
de venta de una clinica son una
montana rusa de altibajos”

Con mds de tres décadas de experiencia en el sector, el veterinario José Luis Bldzquez cono-
ce de primera mano el proceso de transformacion que este vive ahora, con una tendencia
sostenida de adquisiciones por parte de grandes grupos. En base a su propia experiencia,
ha publicado un libro en el que ofrece las claves para tomar la decision mds acertada.



ender una clinica veterinaria es de todo menos facil.
Una “montana rusa de altibajos y emociones a flor de
piel”, como describe José Luis Blazquez Lumbre-
ras, socio fundador de Vetsolutions, que lleva meses
hasta que se completa y supone una vuelta a empezar para
el veterinario. “Al final es tu nifio pequerio”y, como tal, “es muy
dificil asumir que tu sigues ahi en tu clinica, pero ya no es tuya”.
Por ese proceso pasé él mismo. En 2010 sintié que necesitaba
salir de la rutina de su negocio, que fundé en 1993, y explorar
nuevos terrenos en la gestion veterinaria. Fue entonces cuan-
do se lanz6 ese mismo aflo a montar un hospital 24 horas de
gran tamafo (500 metros cuadrados) bajo un nuevo concepto,
Openvet, un centro abierto todos los dias del afo en horario
comercial (de 10 a 22 horas) y, el resto del tiempo, como ur-
gencias.
El primer intento de expansién apoyandose en inversores lo
dio en 2015, como parte de un proyecto con El Corte Inglés
que finalizo sin éxito en 2018. Finalmente, en 2020 vendio su
clinica (Openvet) “para formar parte de uno de los grupos de
consolidacién”, en referencia a Kitican. Blazquez reconoce que
lo tenia claro: “Queria ver esto desde dentro, formar parte del
proceso de consolidacién y coger experiencia de cémo funciona
este mundo”.
El resultado de toda ese bagaje acumulado queda reflejado
en el libro‘Vender tu clinica veterinaria: Claves para una decision
acertada’, publicado en septiembre del afio pasado con el ob-
jetivo de facilitar el camino, en ocasiones tortuoso, que vive el
profesional propietario de un negocio.
Como reza el subtitulo de la obra, el “secreto” estd en tomar la
decisién correcta de manera consciente. “Si es la que realmen-
te te conviene, el después es un cambio y te va a generar cierto
estrés, pero serd fdcil de llevar”, asegura. De hecho, aunque en
su caso tenia bastante claro que queria integrarse en un gran
grupo, necesitd consultar “con mucha gente para tomar la de-
cision”. Metafdricamente, seria como un banco de tres patas
compuesto por “mucho miedo, mucho trabajo y mucho disfru-
te”. Por ese motivo, sostiene: “Lo importante es que tu seas ho-
nesto y que te cuentes las verdades, al menos, a ti mismo”.
Hasta llegar a culminar la venta (o no), habra dias felices; otros
en los que “mandarias todo a paseo y dices que no vuelves a
vender”. Esta complejidad hace que apoyarse sobre asesores
externos sea fundamental, en opinién de Blazquez. “Yo siem-
pre recomiendo que busquen a personas que te puedan ayudar
a reconocer aquellas cosas que a veces te cuesta ver, porque nos
engafiamos a nosotros mismos de manera muy fdcil”.

El proceso de venta de tu clinica

Las alrededor de 340 clinicas que ya estdn en manos de gru-
pos de consolidacién en Espaia (eran 325 a final de 2022) han
pasado, cada una de ellas, por un proceso largo que exige res-
ponder a muchas preguntas y realizar un trabajo financiero
exhaustivo. En primer lugar, explica, el veterinario debe “cono-
cer muy bien” en qué consiste la venta; qué viene después de
venderla y de qué manera va a vivir. En definitiva, “qué es lo que
quiere hacer”.

Acto segquido viene el momento de ponerle un precio a la cli-
nica, ya que saber cuanto dinero puede valer el negocio “es
una variable muy importante” antes de decidir. En caso de que
el profesional opte por vender, comienzan los tramites de ne-
gociacioén con la parte compradora a través de los equipos de
M&A (compras y adquisiciones, por sus siglas en inglés); con
los departamentos de contabilidad; legal; laboral o el de con-
tingencias, entre otros, para elaborar la due diligence, un ana-
lisis a fondo del funcionamiento de la empresa o del negocio
que requiere de “una cantidad de documentos impensable”, re-
conoce Blazquez.

Tras estos primeros compases, se determina el valor de la clini-
cay se negocian los contratos tanto de venta como de la situa-
ciéon del veterinario después de esta. Aunque pueda parecer
facil, “la realidad es que el proceso tiene mucha complejidad y
requiere la participacion de mucha gente”.

Por esta razdn, incide en la importancia de que cualquier
profesional que esté pensando en vender “tenga la mdxima
cantidad de informacién posible” sobre el antes, el durante y
el después del proceso de venta. “Es muy importante que seas
consciente de todo lo bueno y lo malo, las luces y las sombras que
tiene vender tu negocio”, sentencia.

Consolidacion, profesionalizacion
y optimizacion van de la mano en un sector
con mucho recorrido por delante

Dentro de un gran grupo veterinario

El fue uno de los primeros en conocer el funcionamiento de
los grandes grupos veterinarios que, hoy, cada vez se hacen
con mas parte de un sector alin compuesto en su gran mayo-
ria por pequenas clinicas independientes. De la etapa en que
se ocup6 de la parte de integracién de los negocios recién ad-
quiridos, confiesa haberla vivido “muy intensamente”, pasando
en apenas dos aios y medio de tres a 47 clinicas.

Al mismo tiempo, esta etapa como responsable de compras
del grupo le permitié intensificar el contacto ya habitual que
mantenia en sus anteriores afos “con toda la industria” (labo-
ratorios, distribuidoras, fabricantes de alimentacién...) y enta-
blar didlogo con decenas de veterinarios que emprendian el
camino de la venta, a los que escuchaba y con los que compar-
tia su propia experiencia previa.

Tras ese periodo, se desvinculd de Kitican. Blazquez reconoce
que su perfil no es el mas demandado en la actualidad por los
grandes grupos que se encuentran en una etapa expansionis-
ta, aunque “alguno” ya esté comenzando a disefar la estrate-
gia de funcionamiento y del modelo de negocio de las clinicas.
“Y quién sabe si a lo mejor a futuro acabo participando también
de algun proyecto en esta fase”, desliza.

Si bien es cierto que es relativamente nuevo en el sector, lleva
anos pasando en las clinicas de humana o en las dentales, don-

elJeulJajan

—_
Ne)



de se han cometido errores que podrian servir como leccion.
En especial, la apuesta equivocada por profesionales en ges-
tién “que no conocen muy bien el negocio y la idiosincrasia o ma-
nera de funcionar, que no saben muy bien cudl es la vinculacion
con el cliente, cémo es la atencion y cémo es el funcionamiento
desde el punto de vista clinico o médico”. Es lo que pasé en hu-
mana “y al final acabaron poniendo a médicos especializados en
gestion al frente de los hospitales” apoyados por una estructura
profesional compuesta por financieros, equipos de recursos
humanos, etc., “porque sino el hospital no tenia alma. Perdia su
esencia”.

El futuro de la gestion veterinaria

Aun escasean los “veterinarios chalados” -como el propio Blaz-
quez se considera- que eligen la gestién veterinaria. “Hay al-
gunos, pero creo que tiene que haber mds”, observa, para poder
ir de la mano de la evolucion del sector y llevarlo “por el mejor
camino para todos”. Esto solo sera posible si se profesionaliza
esta especializacién en gestion.

A medida que se consolide el sector, se crearan estructuras mas
profesionales. Consolidacién, profesionalizacion y optimiza-
cién, por tanto, van de la mano en un sector con mucho recorri-
do por delante. Asi lo aprecian los inversores, “‘que ven la opor-
tunidad de mejorar un sector que no estd todo lo desarrollado que
pudiera estar. Y hacen todo lo posible para que esto ocurra”.
Segun un informe de Morgan & Stanley, el peor escenario para
el sector veterinario en esta década contemplaria duplicar la
facturacion global, pasando a unos 3.800 millones de euros
para 2030. Este hipotético aumento ira en paralelo al del nu-
mero de clinicas en manos de corporaciones y al del desarrollo

de otros modelos, como los de grupos de clinicas indepen-
dientes asociadas o agrupadas “bajo una plataforma comin de
gestion” o externalizando esta a través de servicios profesio-
nales.

Al mismo tiempo, esa transformacion ha de ir acompanada de
veterinarios “que hayan vivido y conozcan el funcionamiento de
una clinica veterinaria por dentro y sepan cudl es la problemdtica
en su dia a dia”, analiza, ya que esta experiencia permitira to-
mar decisiones “encaminadas a mejorar el funcionamiento” de
los negocios “y no solo el rendimiento econémico”. ‘&
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