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Director de Grandes Cuentas

de BS Fincom

FINANCIACION A LOS CLIENTES DE
LOS CENTROS VETERINARIOS

Banco Sabadell, referente en el mercado en la gestion de
colectivos profesionales colabora desde 2003 con el Colegio
de Veterinarios de Madrid.

: Banco Sabadell mantiene una
apuesta firme por la colaboracion
con los veterinarios de Madrid, con
el objetivo de satisfacer todas sus
necesidades financieras, entre las
que destaca la financiacién en con-
diciones preferentes. Dicha colabo-
racion también incluye el desarrollo
conjunto de proyectos formativos e
. iniciativas de divulgacion y promo-
cion de sus actividades, y todo ello
con un trabajo continuo que busca
una relacion dinamica y permanen-
te a través de profesionales espe-
cificamente dedicados a la relacion

i con colectivos.

Periédicamente, se realizan
reuniones de trabajo con los co-
lectivos profesionales que ayudan
a conocer de primera mano sus
inquietudes y compartir expe-
riencias y realidades interesantes
para todos. En este sentido, se
solicitd a Banco Sabadell un pro-
ducto dirigido especificamente a
los clientes de centros veterina-
rios, para facilitarles el pago de los
honorarios veterinarios con unas
ventajosas condiciones de finan-
ciacion. Banco Sabadell incorpora

este producto en su oferta actual

i para veterinarios y, para conocerlo

con detalle, entrevistamos a Jordi
Rodriguez, director de Grandes
Cuentas de Sabadell Fincom, la fi-
nanciera de Banco Sabadell. '

—¢Como surgio la idea de
desarrollar este producto? '

—Desde Sabadell Fincom siem-
pre estamos valorando nuevas
oportunidades de negocio, investi-
gando y realizando pruebas en di-
ferentes ambitos para poder estar
presentes tanto en los principales
sectores como en los nichos de
mercado en los que el crédito al

i consumo tiene cabida, y el sector :

es el éxito del servicio que ofrecemos, no solo en
la cantura y aprobacion de la solicitud de crédito,
sino también en el ahono de la operacion al

i veterinario es uno de ellos.

—¢Cuéles son las principa-

i les consecuencias para un co-
lectivo profesional al facilitar

i financiacion a sus clientes?



—La principal es poder ofre-
cer un mejor servicio a los clientes
de los colegiados veterinarios v,
COmo consecuencia, poder acce-
der a nuevos clientes que, de no
ser por la facilidad de pago, no
podrian permitirse pagar los tra-
tamientos al contado, incremen-

i tando asi la facturacion en sus

i centros.

: —¢Hay otros bancos que
i ofrezcan un producto similar?

—Si, hay otras entidades que

disponen del servicio de financia-
cioén, aungque ninguna de ellas ofre-
ce la inmediatez y agilidad de Sa-
badell Fincom, nuestros procesos

permiten dar respuesta inmediata a

i la clinica.

: —:Qué tipo de interés se
aplica? ¢Varia en funcion de
plazos, importes o evolucion de
los tipos de interés de referen-
cia?

. —Los tipos aplicados son linea-
les y no varian segun los plazos,
aunque cabe destacar que en el
sector del crédito al consumo no
es tan importante el precio como
la agilidad y la facilidad de pago, al
tratarse de importes no demasia-
do elevados y plazos relativamen-

¢ firma electronica de los contratos

i Ademas, desaparecen las posibles

del servicio que ofrecemos, no solo

en la captura y aprobacion de la so-
licitud de crédito, sino también en el
abono de la operacion al colegiado.
El servicio que en Sabadell Fincom

ofrecemos permite, mediante la

de préstamo, ser muy rapidos en
el abono de las operaciones, eli-

minando las tareas administrativas

después de la firma del contrato,
que no aportan valor al servicio.

incidencias posteriores que surgen

en el sistema de firma manuscrita :

¢ tradicional.

i te cortos si los comparamos, por

i ejemplo, con la financiacion de un
{ vehiculo.

. —c¢La tramitacion adminis-
trativa del crédito se realiza en
la propia clinica? ¢En cuanto
tiempo se obtiene respuesta
para su concesion o denega-
| cion?

—¢El cliente del centro ve-

terinario tiene que ser cliente :

de Banco Sabadell o bien pue-
de domiciliar sus recibos en

la cuenta que considere con-

—La agilidad y rapidez en la

i concesioén del préstamo es el éxito

Hay otras entidades que disponen del servicio
de financiacion, aungue ninguna de ellas ofrece
lainmediatezy agilidad de Sabhadell Fincom,

veniente? En caso de que sea '

cliente de Banco Sabadell, ; me-
i joran sus condiciones de tipos
. de interés? :

—Las condiciones son las mis-
mas para todos los clientes, sean
0 no clientes de Banco Sabadell.

i Ahora bien, cualquier centro vete- :

rinario que desee acceder a este !
servicio debe hacerse cliente de :
Banco Sabadell.

—¢Existe riesgo para el cen-
tro veterinario, caso de que se

produjera morosidad, de que la ‘:
misma repercuta economica-
i mente en ella? '

—No, la ventaja para el cole-
giado radica en que el riesgo en
caso de impago por parte del i

inmediata a la clinica
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cliente final lo asume Sabadell
Fincom, asi como todos los gas-
tos derivados de la gestion del

impagado.

. —Caso de que el centro ve-
terinario opte por estrategias
de comercializacion habituales
en otros sectores en el sentido
de “financiacion a coste cero
para el cliente”, ;como se esta-
blece el funcionamiento en este
supuesto? ¢Los tipos de interés
son iguales?

—El sistema es muy senci-

: llo: el centro veterinario elige en
i cada operacién qué tipo de pro-

El servicio posibilita poder acceder a nuevos
clientes que, de no ser por Ia facilidad de pago,
no podrian permitirse pagar los tratamientos al

ducto financiero quiere ofrecer a
su cliente, pudiendo a través de
nuestra web hacer todo el segui-
miento del estado de las opera-
ciones desde su captura hasta
su abono. Los margenes en pro-
ductos financieros en los que es
la clinica quien asume los intere-
ses siempre son mas reducidos;
la intencion es reducir al maximo
el coste financiero al centro, en
muchos de estos casos los clien-
tes pagarian al contado, pero la
facilidad del pago sin intereses
que ofrece el centro como un ser-
vicio mas ayuda al cliente final a
pagar cuotas asequibles y domi-
ciliarlas el dia del mes que elija.

contado, incrementando asi la facturacion en los

centros

En el caso de las operaciones en
las que es el cliente quien paga
los intereses, el margen es algo
mayor.

—¢La implantacion de esta
via de financiacion para los ve-
terinarios, aunque surja a inicia-
tiva del Colegio de Veterinarios

de Madrid, tiene cobertura na-
. cional? .

—Efectivamente, desde hace ya

tiempo el Colegio de Veterinarios de

Madrid viene demandandonos este
servicio, y los datos obtenidos de
las pruebas realizadas nos han per-
mitido poder homologar el sector a
nivel nacional. :

—¢Como han resultado las

! experiencias con otros colecti-

vos?

—Las experiencias son muy i
positivas, el poder dar un mayor

i y mejor servicio a sus colegiados,

ofreciéndoles el servicio de finan-
ciacion a través de Sabadell Fin-
com, les permite dar soluciones
a sus clientes. Nosotros estamos
encantados de poder trabajar con
profesionales de referencia, poder
colaborar estrechamente con ellos

iy dar soluciones a las necesidades

que los colegiados demandan a su

colegio profesional.

Todos aquellos colegiados in-

! teresados en este nuevo produc-
to, pueden ponerse en contacto

con: :
- Banco Sabadell. Rebeca San-
chez Buendia. Tfno: 91 436 01 :
70 O6sanchezrebeca@sabadellat-
lantico.com
- Servicio de Atencién al Colegia-
do (SACV): 91 411 20 33 opcién 3
6 sacv@colvema.org :



