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CANITAS: LA SEGURIDAD SOCIAL DE TU MASCOTA!

Una mafiana de enero de 2022 Eladio Alvarez, gerente y fundador de Canitas,
reflexionaba sobre la evolucion de su negocio. La sexta clinica de Canitas habia abierto
sus puertas justo antes de la pandemia de COVID-19 y los resultados del conjunto de la
empresa superaban sus expectativas. Sin embargo, pensaba que, aunque estaba
obteniendo buenos resultados econémicos, “aun no estaba sacando todo el partido
posible al negocio”.

Eladio confiaba en el potencial de crecimiento de Canitas; pero albergaba serias dudas
sobre cuadl seria la via mas adecuada para crecer mas rapido y, al mismo tiempo, de
forma rentable y sélida, sin poner en peligro la posicidon que habia logrado alcanzar. Le
preocupaba también que alguno de sus multiples competidores actuales, o incluso algun
nuevo operador que entrara en el mercado, pudiese copiar su modelo de negocio,
limitando sus posibilidades de crecimiento y su capacidad de captar nuevos clientes.

En pleno torbellino de pensamientos, habia recibido la llamada telefénica de uno de los
muchos bancos que solian llamar a su puerta para trabajar con él. Le ofrecian un
préstamo en condiciones ventajosas. A Eladio le surgio la idea de que podria utilizar esta
financiacién, sumada a los recursos de la propia empresa, para abrir nuevas clinicas e
impulsar su idea de convertir Canitas en uno de los primeros grupos veterinarios
espanoles. No dejaba de pensar:

“éQué deberiamos hacer para aprovechar las oportunidades del entorno antes
de que otros competidores nos las pisen? Estoy convencido de que podriamos
llegar a estar entre los grandes grupos veterinarios espafoles y, épor qué no?,
también europeos. ¢Es el momento de dar ese nuevo impulso que requiere el
negocio?”.

! Caso de la Divisién de Investigacién de San Telmo Business School, Espafia. Preparado por la profesora
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inadecuada, de una situacion determinada.
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HISTORIA DE CANITAS

Eladio era funcionario de Correos de profesién, aunque desde muy joven se habia
esforzado por encontrar y analizar ideas de negocio que generasen “ganancias
exponenciales”. Su espiritu emprendedor le llevé a desarrollar diferentes iniciativas
empresariales, entre ellas la construccion y puesta en marcha de una granja con 90.000
gallinas madres y una fabrica de perfiles de aluminio.

En 2010, cuando tenia 36 afios, le surgid la idea de crear Canitas al apreciar el
crecimiento del numero de mascotas en los hogares y la “humanizacién” en su trato por
parte de los propietarios, que mostraban una permanente preocupacién y una mayor
exigencia en cuanto a los estandares de su salud y su alimentacion. Eladio afirmaba:

“A pesar del elevado numero de clinicas veterinarias que se estaban abriendo en
las ciudades, todas eran prdcticamente iguales, con vacunas y tratamientos muy
caros. El modelo de negocio de la clinica veterinaria tradicional urbana no habia
evolucionado en siglos; el mercado estaba pidiendo otras cosas y nadie
escuchaba”.

A partir de ahi, Eladio concibid los establecimientos de Canitas como centros de atencion
sanitaria integral para las mascotas a un precio accesible, atendiendo también su higiene
y su alimentacion. Definié un plan de asistencia y cuidados veterinarios con un sistema
de pago en base a cuotas mensuales y a los clientes adscritos a este plan los denomind
“socios Canitas”.

La primera clinica se inaugurd en Sevilla en abril de 2012 vy, diez afios después, Canitas
contaba con seis centros veterinarios ubicados en varias provincias andaluzas: tres en
Sevilla, uno en Huelva y dos en Malaga.

La empresa habiaido creciendo de forma continuada en ingresos y en nimero de socios.
En 2021 facturd alrededor de siete millones de euros, alcanzé un beneficio superior a
1,5 millones de euros y superd los 20.000 socios; la mayoria, en los centros de Sevilla y
Huelva donde Canitas llevaba operando un mayor nimero de afios (ver detalle de la
evolucion de las principales magnitudes del negocio y el nimero de socios en los Anexos
1y2).

EL MODELO CANITAS

Eladio consideraba que Canitas tenia un modelo de negocio propio que la distinguia del
resto de clinicas veterinarias de Espafia. Para Eladio, los principales elementos
diferenciales de Canitas eran la amplia oferta de servicios y especialidades — que
cubrian todas las necesidades de salud e higiene de las mascotas— asi como la calidad
del trato y de la atencidén sanitaria, prestada por un equipo veterinario con gran
cualificacion y experiencia y dotado de un amplio elenco de medios técnicos. En enero
de 2022 Canitas contaba con una plantilla de 89 personas, entre veterinarios, auxiliares
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veterinarios, peluqueros, responsables de tienda, administrativos, responsables de
provincia y personal de mantenimiento

Esta amplia cobertura se ofrecia, también de forma diferencial desde sus inicios,
mediante un modelo tipo “tarifa plana”, denominado “contrato de asistencia veterinaria
universal”, a cambio de una cuota mensual.

Segun afirmaba Eladio, el coste medio anual de la asistencia veterinaria para el
propietario de una mascota superaba con creces esa tarifa:

“El primer cliente de Canitas fue también nuestro primer socio. El coste total del
tratamiento que necesitaba su mascota se presupuesto en 250 euros, para un
tratamiento puntual. Le propusimos nuestro contrato, mensual, con un coste
total de 187 euros al afo. No tardo en pedir que le inscribiéramos.

En Canitas —continuaba— concebimos la salud de los animales como un bien
que hay que proteger, independientemente de la capacidad financiera de sus
propietarios. Nuestro modelo, bajo el lema ‘la seguridad social de tu mascota’,
garantiza el acceso a la mejor asistencia veterinaria para cualquier mascota, a
un coste muy asequible para su propietario, sin carencias ni limites en los
servicios”.

La facturaciéon total de Canitas se repartia en tres conceptos: cuotas de socios, servicios
veterinarios adicionales y ventas de alimentos y productos accesorios. Eladio habia
observado que el aumento del nimero de socios influia directamente en la venta de
alimentos y accesorios; ademas, el tique promedio anual de las compras de socios habia
ido aumentando cada afio, con un incremento de alrededor del 8% entre 2018 y 2021.

La labor de los veterinarios era clave para la satisfaccion del cliente, tanto en la
prestacion de servicios de calidad como en la atencidn y el trato; también a la hora de
captar nuevos socios y de prescribir servicios de especialistas y productos alimenticios.
La facturacién media de servicios por veterinario se habia incrementado entre 2018 y
2021 alrededor del 14% anual. La importancia de la prescripcion de servicios por parte
de los veterinarios y el personal de la plantilla se hizo especialmente notorio durante la
pandemia de COVID 19, cuando se consiguié que, en lugar de caer la facturacién debido
a la ralentizacion de la economia durante el confinamiento, la facturacién media por
veterinario se incrementase.

Las clinicas

Los centros veterinarios de Canitas se ubicaban en calles principales de areas urbanasy
en centros comerciales bien comunicados y con facilidad de aparcamiento. Las clinicas
abrian de martes a sabado (a diferencia de la mayoria de las clinicas veterinarias que lo
hacian de lunes a viernes). Los clientes que acudian a Canitas solian ser en su mayoria
mujeres (64%), de entre 30 y 45 afos y con hijos; los hombres (36%) solian tener una
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edad mas alta. Eladio opinaba que Canitas atraia a clientes de todas las clases sociales.
En sus clinicas se realizaban mas de 25.000 consultas anuales.

Las clinicas estaban pensadas como espacios para satisfacer todas las necesidades de
las mascotas; no solamente la asistencia veterinaria sino también la prestacion de
servicios de peluqueria e higiene. Esto implicaba disponer de amplios locales con una
superficie superior a 500 m2 y zonas diferenciadas de mostrador, sala de espera de
clientes, aseos, consultas, laboratorio, sala de diagndstico de imagen, sala de cirugia,
sala de observacion y sala de espera para las mascotas. Ademas, disponian de una
amplia zona de tienda con una gran variedad de productos, que se ofrecian a los socios
con importantes descuentos frente al precio de venta a los no socios. La apertura de
uno de estos centros requeria una inversién que superaba los 300.000%.

Al disefiar sus clinicas, Eladio habia optado por una imagen actual, “de gran cadena”,
que, junto con su nombre de marca pegadizo e intuitivo, ayudara a entender su filosofia
y a atraer clientes a las clinicas. Ademas, segun afirmaba: “La satisfaccion del cliente es
clave. Para ello, debemos superar las altas expectativas que les trasladamos y que,
cuando lleguen a la clinica, todo sea tan bueno que no se vayan.”

(Ver el Anexo 3 con imagenes de las clinicas de Canitas)
Servicios ofrecidos

Los servicios ofrecidos por Canitas a sus socios dentro de su contrato de asistencia
veterinaria universal incluian todas las consultas —de cualquier tipo, sin limite— junto
al material clinico y veterinario que se requiriera; todas las vacunas del plan vacunal
completo y sus renovaciones anuales; desparasitacion interna; colocacion de microchip
y pasaporte; higiene bucal; corte de ufas; revision auditiva; ecografias y radiografias;
electrocardiogramas; analitica bioquimica y hematoldgica; cirugia menor; curas y
suturas.

También incluia descuentos del 50% sobre el precio de mercado en cirugias mayores,
hospitalizaciones y tratamientos o servicios de diagndstico mas especializados que
pudieran requerir las mascotas, asi como en piensos y accesorios.

Todas las clinicas de Canitas, a diferencia de las clinicas tradicionales, ofrecian servicios
de hospitalizacion para las mascotas garantizando una medicacion y supervision
continua por los veterinarios. Ademas, todos los centros tenian capacidad para atender
urgencias durante su horario de apertura y contaban con un centro de referencia por
provincia con un veterinario localizable para atender las urgencias de las mascotas
cuando las clinicas estaban cerradas, con atencidn telefénica y consultas presenciales.

“Ninguna clinica veterinaria—indicaba Eladio— tiene la capacidad de garantizar
la atencién integral a las mascotas como Canitas. En caso de urgencia, si la
mascota lo requiere, abrimos la clinica. Esto tiene un coste de 40 euros por
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servicio; pero, una vez alli, el socio no tiene que pagar nada mds porque todos los
servicios que se prestan estan incluidos en el contrato”.

Precios
Eladio comentaba:

“En el modelo de asistencia veterinaria ofrecido por Canitas se reduce
considerablemente el coste econémico para el propietario de la mascota, gracias
a una cuota de pago mensual por un importe que se considera asequible de forma
generalizada”.

Inicialmente el importe de la cuota mensual se establecié en 15,61 euros, IVA incluido,
que se mantuvo en ese nivel hasta su actualizacién a 18,15 euros el 1 de enero de 2022.
La suscripciéon como socio Canitas tenia una permanencia obligatoria de un afio que se
renovaba anualmente. En el momento de la inscripcién, el socio tenia que pagar una
cuota de inscripcién de 30€ y podia elegir entre pagar la cuota de socio de forma
mensual o anual. Si optaba por la cuota anual en un solo pago, el socio contaba con la
bonificacion de un mes adicional una vez cumplido el periodo.

A modo de promocidn, se bonificaba al socio con una cuota mensual por cada nuevo
socio que presentase a Canitas, sin limite en el nimero de recomendaciones.

La atencidn al socio de Canitas

Para Eladio, la atencién a sus socios iba mas allad de ofrecer sus servicios en unas clinicas
amplias, modernas y cdmodas con un sistema de precios asequibles. Se esforzaba por
aportar uno de los mayores niveles de calidad asistencial del mercado, con veterinarios
y auxiliares de alta cualificacion profesional, equipos de diagndstico de tecnologia punta
y los tratamientos mas avanzados del mercado. Todo esto, unido a su sistema de precios
“todo incluida”, configuraba la filosofia de Canitas: eliminar las barreras econémicas
para acceder a la atencién veterinaria del maximo nivel. Eladio lo explicaba de esta
forma:

“En los otros centros, los veterinarios solicitan un numero determinado de
analiticas y pruebas para que no se encarezca mucho el presupuesto del cliente,
o es éste el que pone los limites. Eso conlleva que el diagndstico y tratamiento
para su mascota pueda no ser el mds adecuado y completo posible. Eso no ocurre
en Canitas, al estar todo incluido.

Ademds, nuestro cliente sabe que no le van a querer colocar tratamientos
innecesarios para que la factura se incremente artificialmente, pues el socio de
Canitas lo tiene todo incluido y no se debe preocupar por si le quieren ‘vender
motos’.
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Nos interesa vincular al socio al mdximo, que sienta que forma parte de un club.
Por eso ofrecemos una gama tan amplia de servicios y productos
complementarios —como peluqueria y piensos de marcas reconocidas avaladas
por nuestros veterinarios— que en Canitas tienen un descuento muy importante
para el socio respecto a los precios de mercado.

La confianza del cliente en nuestra marca es uno de nuestros objetivos. Nuestros
veterinarios son clave para generar esta confianza, crear vinculacion y conseguir
ventas cruzadas de otros productos y servicios, por lo que, ademds de puros
sanitarios, deben tener también una gran capacidad de relacion humana y
comercial”.

No obstante, Eladio reconocia que le costaba trasladar al mercado esta propuesta de
valor.

“Muchos clientes —afirmaba— o nos confunden con el sistema de igualas o,

simplemente, no se creen lo que ofrecemos; por eso, huestro objetivo es que se
acerque a vernos y a conocernos porque, una vez que entra, se da cuenta que es
mds”.

Comunicaciéon

Canitas contaba con una pagina web que mostraba informacidon sobre los servicios
ofrecidos y permitia a los clientes solicitar cita previa; ademas, cada apertura se
acompanaba de un plan de comunicacion destinado a dar a conocer Canitas y a
presentar los servicios ofrecidos por la clinica.

La inversion estimada por apertura rondaba los 25.000 euros por centro en el primer
afo. Consistia principalmente en flyers (aproximadamente 10.000 unidades repartidas
por toda la ciudad); publicidad exterior en autobuses urbanos (durante unos dos meses)
y publicidad en prime time (horario de maxima audiencia) en distintos medios locales y
regionales, principalmente television y radio; también anuncios en algunas
publicaciones. La partida anual de comunicacidon rondaba los 15.000 euros.

Canitas fue la primera clinica veterinaria de Espafia en anunciarse en una cadena
regional. Los anuncios, y la comunicacién en general, daban a conocer la diferenciaciéon
de la clinica gracias a su amplia cobertura de servicios a un precio accesible (ver ejemplos
de anuncios en Anexo 4).

EL SECTOR DE LA ATENCION VETERINARIA A MASCOTAS

En las ultimas décadas la penetracion del nimero de mascotas en los hogares de los
paises industrializados habia tenido un gran auge. Este aumento era reflejo de los
cambios demograficos y sociales de las ultimas décadas, caida de la natalidad y un mayor
nimero de hogares unipersonales. Con la pandemia del COVID-19, este incremento se
habia intensificado y se preveia que la tendencia al alza continuara en los proximos afos,
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con su consecuente efecto positivo en los sectores vinculados con los servicios
veterinarios, la alimentacién y sus complementos.

En Espafia el nimero de mascotas se habia incrementado en los tltimos afios; superaba
los 29 millones en 2021 y se estimaba que el 50,2% de las familias contaba con un animal
de compafifa, lo que suponia un aumento del 39,7% con respecto a 20192, Ademas, los
espanoles consideraban que las mascotas eran un miembro mas de la familia con una
nota media de un 9,83 sobre 10 y estaba incrementando el nimero de hogares con mas
de una mascota3. El gasto anual medio por mascota en Espafia alcanzé los 1.282€ en
2019 (ver detalle en el Anexo 5).

En nuestro pais, el sector de los cuidados veterinarios a mascotas registraba siete afios
de crecimiento sostenido, a un ritmo de dos digitos desde el 2019 (ver detalle en el
Anexo 6) y facturé en conjunto 2.163 millones de euros en 2021. Segun fuentes del
sector, se esperaba una aceleracidon del crecimiento en los préximos afios ya que la
penetracion del nimero de mascotas por hogar en Espafia aun estaba por debajo de
niveles de mercados mas maduros como Estados Unidos o Australia.

El sector estaba muy atomizado. Se estimaba que existian 6.550 centros veterinarios
con una facturacién media de 330.532 euros anuales (con una media de 1.565 pacientes
activos y un tique medio de 47,3 euros). Las provincias con mayor nimero de clinicas
eran Madrid (875), Barcelona (803) y Valencia (474). En las tres provincias en las que
operaba Canitas se contabilizaban 278 clinicas en Sevilla, 286 en Malagay 71 en Huelva.?

Una clinica tradicional contaba con una media de 2,4 veterinarios por centro y 3,7
empleados®. Segln los ingresos y nimero de veterinarios, el conjunto de clinicas
espafolas se clasificaba tal y como se muestra en la siguiente tabla:

Pequeiias Medianas Grandes Muy grandes
Porcentaje de
clinicas sobre 46% 35% 10% 9%
el total
Facturacion 225.000- 450.000-
(euros) <225.000 450.000 700.000 >700.000
N2 veterinarios 1-2 2-4 4-7 +7

Atendiendo a estos criterios, de las seis clinicas de Canitas, cuatro se podian clasificar
como “muy grandes” y dos como “medianas”.

Z Datos de la Asociacién Nacional de Fabricantes de Alimentos para Animales de Compafiia (ANFAAC) y de
la Asociacién Empresarial Espafiola de la Industria de Sanidad y Nutricion Animal (Veterindustria).

? Tercera edicion del Estudio Anual sobre Mascotas realizado por Tienda Animal.

* Fuente: VMS (Veterinary Management Studies) —Radiografia econémica de los centros veterinarios

espafoles.

® Fuente: Libro blanco del comercio y la industria del sector del animal de compafiia en Espafia —primera

edicién 2019/2020.
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Los centros veterinarios solian combinar la prestacidn de servicios veterinarios y la venta
de productos para mascotas. La rentabilidad media se situaba en un ebitda aproximado
del 10% sobre los ingresos® .

Los principales competidores de Canitas eran una gran multitud de clinicas veterinarias
que se esforzaban por captar mayor cuota de mercado en su ambito local. Solian ser
centros de unos 100-150 m2, con un sistema de precios tradicional (pago por servicio) y
generalmente elevado. Algunas clinicas veterinarias, si bien no de forma generalizada y
particularmente en algunas ciudades, ofrecian un sistema de “igualas”, con una cuota
anual aproximada de 50 euros que permitia a los clientes beneficiarse de unos
descuentos del 10-15% en los servicios veterinarios.

En el sector habia también varias cadenas de centros veterinarios con muchos mas
establecimientos que Canitas’. La mayoria operaban con un modelo de pago por
servicio, similar a la clinica veterinaria tradicional. No obstante, algunas de ellas
ofertaban un sistema de planes de salud con cuotas de entre 20 y 40 euros/mes. Estos
planes ofrecian cobertura en una serie de servicios veterinarios incluidos en la cuota, asi
como descuentos de entre el 5% y el 40% para los servicios no incluidos, a diferencia del
modelo “todo incluido” de Canitas, que no cobraba nada por los servicios veterinarios
salvo algunos muy puntuales y extraordinarios (ver detalle de las principales cadenas
competidoras de Canitas en el Anexo 7).

El siguiente cuadro presenta algunos ejemplos de los precios en los distintos modelos
de negocio mencionados anteriormente.

Clinica tradicional Cadena con plan de salud Canitas
(aprox. Entre 20-40 €/mes) (socio)
Consulta & 31 euros Incluidas desde 4 consultas/ 0
afio a ilimitadas
Consulta para 50-80 euros Entre O - 50 euros 0
vacunacion
Limpieza bucal 150 euros Descuentos hasta 20% 0
Cirugia 300 euros 150 euros 0
convencional
(proceso
completo)?®
Servicio de 350 - 700 euros n/d 40 euros
urgencias

¢ Fuente: VMS.

7 Segun fuentes del sector, en los ultimos afios, diferentes fondos de inversién y corporaciones
veterinarias europeas habian entrado en el mercado veterinario espafiol adquiriendo centros veterinarios
y favoreciendo la concentracion del sector. No obstante, en la actualidad, Unicamente un 5% de los
centros veterinarios en Espafia pertenecia a algin grupo, a diferencia de otros mercados, como el Reino
Unido, donde esta cifra alcanzaba el 50% del mercado.

8 Segun fuentes del sector, el importe medio era de 31€/ consulta, si bien existian notables diferencias
por CC. AA, oscilando entre una media de 27€/ consulta en Andalucia y 40 €/ consulta en Catalufia.

? Incluye consultas, analisis, procesos de diagnostico previos, tratamientos y la propia cirugia.
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Los propietarios de las mascotas

En Espaina eran generalmente las mujeres (en un 86% de los casos y con una edad media
de 36 anos) las personas que se encargaban de los cuidados de los animales de
compafiia, asi como de la compra de los productos y servicios que necesitaban'® .

Las principales vias de conocimiento de los centros veterinarios para los propietarios de
mascotas eran la recomendacion de amigos o familiares y la cercania al domicilio, con
mucho mayor peso que la publicidad tanto de los medios tradicionales como de los
digitales.

Los criterios mas valorados para la eleccién del centro eran la amabilidad de personal;
la limpieza y el orden de la clinica; y la disponibilidad de medios técnicos, por encima de
los precios o de las resefas en Internet. La mayoria de los propietarios consideraba a los
veterinarios como su principal fuente de informacion en relacién al cuidado de las
mascotas de forma que sus opiniones y recomendaciones influian en las decisiones
relativas a sus mascotas, mas alla de la atencién sanitarial® (ver detalle en el Anexo 8).

Recientemente, Canitas habia realizado una investigacion de mercado en dos de las
ciudades en las que operaba —Sevilla y Malaga— para comprender las motivaciones de
eleccién (o no) de sus clinicas veterinarias, asi como para analizar el aspecto diferencial
de su modelo: su plan de asistencia veterinaria integral (ver detalle en el Anexo 9). Segun
Eladio, el resultado de este analisis constataba su percepcién sobre el elevado
conocimiento de la marca Canitas, asi como la potencialidad de su modelo. Sin embargo,
le preocupaba que la percepcién de precio no estuviera acompafada de un buen
entendimiento del servicio y sus coberturas. Por eso, pensaba que, cara al futuro, era
importante una comunicacion mas clara y detallada, asi como seguir incentivando el
boca—oreja.

TOMANDO DECISIONES

Eladio pensaba que, para aprovechar las oportunidades que veia en el mercado, debia
adquirir dimensién y posicionarse de forma adecuada. Consideraba que ningun otro
operador habia llegado aun a disefiar un modelo de negocio similar al suyo; pero creia
que podia ser rapidamente copiado. El éxito que se le reconocia no hacia mas que
aumentar la probabilidad de que surgiesen potenciales competidores.

Algunos conocidos le habian propuesto la posibilidad de convertirse en franquiciados de
Canitas; pero Eladio tenia muchas dudas en relacidon al crecimiento con este modelo.
Algunas de las grandes empresas del sector habian apostado por esta via, aunque —en
opinidn de Eladio— no eran franquicias verdaderas, sino centrales de compras bajo una
marca comun. Se le agolpaban muchas preguntas en la cabeza:

10 Fuente: Libro blanco del comercio y la industria del sector del animal de compafiia en Espafia —primera
edicion 2019/2020.
1 |bid.
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“¢Deberiamos apostar de manera decidida por crecer considerando la franquicia o
crecer en la medida de nuestras posibilidades con centros propios? Pero, ¢écudles
son las posibilidades reales de crecimiento de Canitas? ¢ Nuestra propuesta de
valor es replicable en otros mercados? ¢ Somos verdaderamente diferenciales? ¢ La
filosofia Canitas puede ser atractiva para todo tipo de cliente?

éCudl podria ser el numero ideal de centros que podriamos abrir en los préximos
anos? ¢En qué medida podrian copiarnos y como podriamos evitarlo? Y, puestos a
crecer ¢como hacerlo y donde? iDeberiamos crecer mds rdpido y abrir nuevos
centros veterinarios en las ciudades mds importantes antes de que esto ocurra?
éQué localidades y ubicaciones debemos priorizar? ¢Con qué modelo? (A qué
ritmo? ¢Qué criterios deberiamos tener en cuenta?... Y, especialmente, icomo
podemos conseguir atraer clientes con éxito en nuevas ciudades en las que no se
nos conoce?

Por otra parte, (deberiamos ser menos ambiciosos en nuestro plan de crecimiento
y, quizas, optar por consolidar el negocio de las clinicas actuales incrementando el
numero de socios y los ingresos? Hemos subido hace pocos dias el importe de la
cuota de socio, é¢qué efectos podemos esperar? ¢Nos afectara? ¢Podriamos
incrementar los precios algo mds?

En definitiva, icudl es la mejor forma de aprovechar nuestras oportunidades sin
amenazar el modelo de negocio?”

10
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ANEXO 1
EVOLUCION DE LAS PRINCIPALES MAGNITUDES DE NEGOCIO DE CANITAS (2018-2021)

2018 2019 2020 2021
Totgl ingresos a4 5,4 5,9 6,9
(millones €)
Gasto Ide personal 14 1,7 1,8 21
(millones €)
Total(;:}z;sonal 66 74 30 39
Beneficio 0,77 0,86 1,31 1,67
(millones €)

Fuente: Canitas

ANEXO 2
EVOLUCION DEL NUMERO DE SOCIOS DE CANITAS

2019 2020 2021
- o Fnadd
Cremmler‘lto delun souqs +17,36% +15,98% +15,82%
(porcentaje vs. afio anterior)
Clinica Ao Evolucion media del nimero de socios por mes
apertura | (desde mes de apertura hasta 31/diciembre/2021)
Sevilla capital :
(Luis Montoto) 2012 +54,45 socios/mes
Camas
(provincia de Sevilla) . TR
Sevilla capital
(Sevilla este) 2015 59,61
Huelva capital 2015 +63,29
Malaga capital
(Rosaleda) 2017 +21,78
Malaga capital
(Los Patios) 2019 +24,56

Fuente: Canitas

12 |avida media de un socio de Canitas se estimaba superior a cuatro afios.
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ANEXO 3
IMAGENES DE LAS CLINICAS DE CANITAS

Fuente: Canitas

12
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ANEXO 4
ANUNCIOS DE CANITAS
*GRATIS 70005105 SERVICIOS VETERINARIDS QUE REQLIERE TUMASCOTA
Tona GRATIS I \‘ : la seguridad social de tu mascota
por tan SOLO® En Sevilla:
s C/ Luis Montoto, 162
En Sevilla Este:
Parque Cial. ALESTE PLAZA
En Camas:
Parque Cial. VEGA DEL REY
i =L VN LRl ) \Www.canitasveterinaria.com
Fuente: Canitas
13
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ANEXO 5
GASTO ANUAL MEDIO POR MASCOTA EN ESPANA (2019)

Gasto anual:

COMIDA 839,76 €
ACCESORIOS Y JUGUETES + 90,00 €
SERVICIOS VETERINARIOS 352,42 €

GASTO MEDIO TOTAL

POR MASCOTA 2019 1.282,18 €/afio

0,
Incremento de 7,3/6 con respecto a 2017

Fuente: Tercera edicion Estudio Anual Mascotas Tienda Animal (2019).

ANEXO 6
CRECIMIENTO DE INGRESOS DE LAS CLINICAS VETERINARIAS EN ESPANA (2013-2021)

20,0%

15,0% 13,99 148% 14095

10,00/0 40/0
5,80/0 5,19,
5,0% . ' i 3 7%
0,0% -
E 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
-5,0% -2,4%

-6,7%
10,00 07

Fuente: VMS —Balance anual afios 2018-2020; Balance sectorial diciembre 2021.
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ANEXO 7
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PRINCIPALES CADENAS DE CENTROS VETERINARIOS COMPETIDORAS DE CANITAS

SRk N2 CENTROS PRINCIPAL ZONA PLANDE  CUOTA DEL
(ESPANA) DE IMPLANTACION SALUD PLAN
M UNAVETS 26 CATALURNA sl res
25€/mes
¢ desde
\ >50 MADRID sl sl
== desde
MIVEL = womojomem, s 0
- desde
AniCura ‘ 42 CATALUNA sl N/D
' -
t_x&‘ 525 CATALUNA/ VALENCIA si N/D
" st hsdie >50 MADRID NO N/A
YCtsum+ 16 CATALUNA NO N/A

Fuente: Canitas
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ANEXO 8
LA VISION DE LOS PROPIETARIOS DE LAS MASCOTAS

iCémo conocen los duenos de mascotas su
centro veterinario?

(Cudles son los aspectos que mds valoran los clientes a la hora de elegir centro
veterinario?

Escaln (0-10) Duefos 38 mascotas

La smabilidsn del e

Vg 1t

Fuente: Libro blanco del comercio y la industria del sector del animal de compafiia en Espafia —primera
edicién 2019/2020 (sobre la base de un estudio del llustre Colegio Oficial de Veterinarios de Madrid
(COLVEMA), en colaboracidn con AMVAC, de 2018).

16
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ANEXO 8 (Cont.)
LA VISION DE LOS PROPIETARIOS DE LAS MASCOTAS

Exhibit 19: Around 60% of pet owners cite their vet as the most important source of information
for pet care

17%19% .
i 8% 9%
3% 3%
Veterinarian Internet/online  Friends / Pet store Other
relatives personnel

®2019 ®2020

Fuente: Morgan Stanley Research “Welcome to the Petriarchy”.
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ANALISIS DEL MERCADO DE CLINICAS VETERINARIAS EN SEVILLA Y MALAGA

CONOCIMIENTO Y VISITA CLINICAS VETERINARIAS
% individuos

SEVILLA (o= 153)

78

Lonitas KK UNAVETS
MALAGA 3% [/ 42% 5%/ 3%
SEVILLA B3% |/ 54% % [ 3%
MOTIVOS CONTRATARIA / NO CONTRATARIA
% Individuos

TOTAL

48% Buenas y amplias coberturas
P 7% Precio econdmica, asequible

i @ 67% 16% Me parece inferesanie

2 { Tranquilidad, segundad

11% Cal-dadde'ssmc.ovdsloé .
profesionales / eficacia

contratarla

fn=221)
21iEs catg / masearo que el que tengo
% Mativos economicos

Ectly satisfachoy/a con lo que tango

11% Prefiero pagar por uso y no una cuota
mensual / gasta menas an veterinario / no
contrataria o
necesito
% La clinica no me da confianza

{n=111)

Fuente: Canitas
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Ekivet

61% 1

TR

Ani(‘ura

17% / 5% 18% 4 4%

12% [/ 4% 15% 1. 6%
MALAGA

51% Buenas y amplias coberturas
45% Precio econdmico, asequible

7% Me parace inferesante

12% Calidad ded servicio y de s
profesionales / eficacia
11% Tranguilidad, seguridad

(=109)

4% Es caro { mas caro que el que tango

5% Prefiero pagar por usa y no una
cuota mensual / gasto menas en
veterinario [ no lo
necasito

| 12% Estoy satisfecho/a con lo que tengo

actualmente
i Motivos economicos

# Falta informacion {coberturas,
cundmres letra pequedia...]

n=51)

% 4= CONOCIMIENTO
“. W VISITA ALGUNA VEZ

__-_._._.-

vetsum+
25% / % 25% / 11%
18% / &% 2% / 9%
SEVILLA

49% Precio economico, asequible
uenas y amplias coberturas
¢ Tranquilidad, seguridad
145 Me parece Interasants

10% Calidad del servicio y de los
profesionales | eficacia

(=111)

/6% Es caro  mas caro que el que tengo
1% Motivos econamicos
14% Estoy satistecho/a ton lo que tengo

iy actuaimente

1% La clinica no me da confianza
% Esta lejos de mi casa

{n=50)
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ANEXO 9 (Cont.)
ANALISIS DEL MERCADO DE CLINICAS VETERINARIAS EN SEVILLA Y MALAGA

VIAS DE ENTRADA CLINICA VETERINARIA
% Individuos

Loniras mivet vetsum+

La descubri porgue esta cerca de mi casa . 30

Me la recomendd un amigo / familiar /
companero del trabajo

27

Vi publicidad en la calle {carteles, marquesinas,

autobus, vallas) 20

Navegando por Internet, buscando en Google l 17

La vi en Redes Sociales (Facebook, Ir'lstagral'rij I 15
Blc

Por anuncios en radio, television, prensa I 14

El veterinario es un amigo / familiar / conocido l 10

i

{n=73) n=75)

Me la recomendo una protectora de animales I 9

{n=260)

VIAS DE ENTRADA CLINICA VETERINARIA
% Individuos

Lonitas

3
3

@ gf;? TOTAL

mn porque esta cerca de mi casa - 30
Me la recow@n amigo / familiar / companero del trabajo . 27

icid

& E.E

(1]

[=:]
I\J.”
B (]

g

lle (carteles, marquesinas, autobus, vallas) l 20

&

Navegando por Internet, buscando en Google I 17

=
~
-
u

I
@

La vi en Redes Sociales (Facebook, Instagram, etc.) I 16

Por anuncios en radio, television, prensa I 14

oo

El veterinario es un amigo / familiar / conocido I 10

ot
o
]

I .
el
DI
t

Me la recomend6 una protectora de animales I g

(n=260) (n=124) (n=136)

Fuente: Canitas
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