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El título de “veterinario”, abarca un sinnúme-
ro de áreas donde los profesionales podemos 
desempeñar lo aprendido durante nuestra ca-
rrera de grado. En el área de la medicina o la 
producción solamente, podemos dividirlas en 
grandes animales o pequeños animales, a su 
vez los grandes animales, podemos sub dividir-
los en rumiantes, o monogastricos, y los rumian-

tes pueden ser rumiantes mayores o rumiantes 
menores, y así sucesivamente en otras áreas, ya 
sea en la nutrición, clínica, cirugía, investigación, 
bromatología, legales, áreas comerciales, asun-
tos regulatorios, etc, etc. 

Yendo específicamente al veterinario ru-
ral, normalmente ejerce la profesión de 
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un “todólogo”, ya que tiene que saber no solo 
de grandes animales, que son su principal tarea, 
sino también que reciben consultas sobre otras 
especies como perros, gatos, gallinas, cotorras 
y a veces de algún otro animal silvestre que 
pasa a ser mascota, por algún hecho fortuito.

Más allá de las diferencias que tenemos según 
las áreas en las que nos desarrollamos, gene-
ralmente los veterinarios tenemos los mismos 
problemas.

Nos cuesta vender nuestro trabajo, y como si 
fuera poco, aún más nos cuesta cobrarlo. 

En el caso de los profesionales, que tienen una 
veterinaria, con venta de productos, es senci-
llo establecer el valor de un “frasco”. Sabiendo 
el precio al cual lo compramos a nuestro pro-
veedor, y sumándole un porcentaje de ganan-
cia establecido previamente, el cual necesita-
mos para ganar plata o mantener los costos de 
nuestro local, tenemos el precio final al cliente. 
En cambio, cuando trabajamos ofreciendo un 
servicio profesional, sea cual sea, nos cuesta 
más ponerle precio a nuestro tiempo de trabajo. 
Si bien en algunos lugares, están establecidos 
o consensuados entre los profesionales los ho-
norarios por trabajos clásicos, como palpación 
rectal, revisación de toros, cesárea, etc. cuando 
hablamos de “servicios” por asesoramiento, no 
tenemos tan bien claros nuestros honorarios. 
Es más, si tuviéramos que calcular, cuanto sale 
nuestra hora de trabajo, sería un resultado muy 
difícil de obtener, y que creo muy pocos veteri-
narios lo tienen estipulado.

Ahora, cuando hablamos de servicios profesio-
nales, a que nos referimos? Desde el punto de 
vista de la economía, un servicio, es “un conjun-
to de acciones, que buscan satisfacer las nece-
sidades de un cliente”. Por ende, cualquier tra-
bajo que nosotros hagamos con ese fin, puede 
llamarse servicio. 

Siempre pongo como ejemplo, una tesis reali-
zada por un veterinario rural, de la localidad de 
La Madrid, en el centro de la Provincia de Bue-
nos Aires, quien la presento en un curso de pos 
grado realizado en la FCV de Tandil, Argentina.
En la misma, el M.V. Ignacio Ruiz Erenchun, mos-

traba cual era la oferta de los diferentes 
servicios, que él le ofrecía a cada cliente 
que se sentaba por primera vez frete a él. 

Era una pequeña carpeta, en la cual figuraban 
los siguientes puntos:

• Planificación  Forrajera
• Control Sanitario Integral de todo el rodeo
• División del rodeo en base a categorías y di-
ferentes requerimientos y estados nutriciona-
les.
• Boqueo Anual (identificando la VACA VIEJA)
• Tacto Temprano (Cabeza- Cuerpo- COLA)
IATF
• Tratamiento nutricional, sanitario y reproduc-
tivo  DIFERENCIAL de la VAQUILLONA Y VACA 
COLA.

Cada uno de estos, se los explicaba y justifica-
ba al productor, y era este último el que tomaba 
la decisión de aplicarlos a todos, o solo tomar 
algunos de ellos, según sus necesidades o in-
terés. Obviamente que Ignacio, prefería poder 
ingresar con el paquete completo de servicios, 
porque eso le permitía tener mayor control so-
bre toda la producción del establecimiento, y 
con ese fin “vendía” sus asesoramiento de la 
mejor manera posible,  pero esto siempre esta-
ba sujeto a la elección del cliente. 

En el trabajo de tesis que realizo, el M.V. Eren-
chun dividió a sus clientes según la intensifi-
cación que tenía cada uno de ellos. Identifico 
como Productores Verdes, aquellos que toma-
ban el total de los servicios ofrecidos, Producto-
res Amarillos, aquellos que solo realizaban en-
tre tres y cinco de las tecnologías ofrecidas por 
el veterinario, y Productores Amarillos, eran los 
que solo hacían las tareas básicas, como pal-
pación rectal, y un plan sanitario básico que no 
cubría todo el rodeo. 

Luego, volcó los datos en un gráfico de barras, 
según Porventaje de Preñez obtenido, 

Cuando analizamos la información, obviamente 
lo que resalta en este gráfico, es que la adop-
ción de tecnología, se ve reflejada en mejores 
porcentajes de preñez. Obviamente que el pro-
ductor que más servicios toma de parte del ve-
terinario, mas costos tiene, pero la rentabilidad 
de su rodeo es mayor, debido a la mejora en la 
producción. 

Esta Tesis, tenía incluido el análisis económico 
de los diferentes grupos de Productores, donde 
se veía el retorno económico que tenía la adop-
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ción de tecnologías, el cual justificaba su uso.
Con esta información, como les comente ante-
riormente, Ignacio se sentaba frente a sus po-
sibles nuevos clientes, y les presentaba cuál 
era su oferta de valor, y cuáles eran los servi-
cios que el ofrecía. El hecho de tenerla en forma 
escrita, con los diferentes costos de cada uno, 
pero también con el impacto en la producción 
y el retorno económico que tiene cada uno de 
ellos, trataba de influir sobre la decisión del pro-
ductor.

Esto que parece tan sencillo, debería ser la car-
ta de presentación de todos los veterinarios, 
para acceder a nuevos clientes, o incrementar 
nuestras ofertas de valor, en clientes que ya es-
tamos asesorando.  

Pero dentro de las falencias que tenemos para 
vendernos como profesionales, solemos tener 
mucha información registrada, mucho material 
de trabajos que hemos realizado, pero no tene-
mos el tiempo suficiente como para analizar esa 
información, y llevarla al papel con datos con-
cretos de los resultados obtenidos. 

Por ende también, no tenemos manera de mos-
trar, como influiría nuestro trabajo, en los dife-
rentes establecimientos. 

No es una obligación hacerlo, y muchos veteri-
narios han sido muy exitosos y excelentes pro-
fesionales, sin realizar este tipo de tareas. Pero 
no está de más, tomarnos el trabajo, y tener al-
gún tipo de folleto, presentación técnica, resú-
menes de trabajaos realizados, o cualquier otra 
herramienta, que nos permita sentarnos frente 
a nuestros clientes, y mostrarles cual es nuestra 
oferta de valor como profesionales, cuales son 

los servicios que nosotros ofrecemos, y cuál es 
el impacto económico y o productivo, que ten-
drá nuestro asesoramiento. 

Pero para realizar esto, debemos primero atra-
vesar una de las barreras más importantes que 
tenemos los veterinarios, y es la imagen que 
tienen los productores sobre nosotros. Gene-
ralmente nos ven como gente de acción, de 
trabajos pesados, de barro y bosta, el bombe-
ro disponible frente a cualquier urgencia, sea 
sábado o domingo o las cinco de la mañana o 
las diez de la noche. Y con esa imagen, debe-
mos vendernos como asesores técnicos, como 
el consultor que va a ayudarlo y a guiarlo para 
maximizar su producción. A parte normalmente, 
esta figura, las buscan en otros profesionales, en 
Ing. Agrónomos, Contadores, etc. por lo tanto, 
no solo debemos luchar contra nuestra propia 
imagen, sino también contra colegas de otras 
profesiones, que se han posicionado mejor en 
áreas comunes o de nuestra incumbencia. 

Con esa imagen entonces tenemos que salir 
a Vender nuestros servicios, y toda Venta ob-
viamente, implica una Negociación, y la Nego-
ciación implica un Dialogo. Y nosotros, somos 
gente de Dialogo, pero no para Vender, somos 
gente de dialogo porque es otra de nuestras 
características como personas,  y esta carac-
terística está acompañada por otra más que es 
la empatía, tenemos la capacidad para interac-
tuar con todos los participantes de la cadena 
de producción, tanto con el dueño del estable-
cimiento, como con otros asesores, el encar-
gado, el mensual o con quien nos toque estar. 
Generalmente conocemos su vida privada, 
sus preocupaciones, sus tareas diarias, 
etc. Utilizamos nuestra capacidad para 
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Dialogar para hacernos amigos de ellos, pero 
generalmente no somos capaces de utilizar 
este don que tenemos para Venderles nuestros 
servicios. Sentimos que si lo hacemos vamos en 
contra de nuestro juramento hipocrático, en el 
cual nos comprometimos a proteger la salud 
animal. Muchas veces sentimos que está mal 
ganar plata por nuestro trabajo, y somos capa-
ces de hacerlo solo por placer, si de eso se trata. 

Debemos aprender a utilizar esa capacidad que 
tenemos para conocer a nuestros clientes y a su 
entorno, para poder Venderles nuestros servi-
cios y hacerlos más eficientes. Obviamente que 
eso implica un aumento de nuestro trabajo, y 
por ende de nuestros honorarios, y en definitiva, 
no está mal cobrar por lo que hacemos y apro-
vechar nuestras características. 

William Ury, experto en negociación, y uno de 
los creadores de la “Teoría de Negociación” de 
la Universidad de Harvard, sostiene que cada 
persona es distinta, por ende sus necesidades 
también lo son, y para evitar conflictos, debe-
mos utilizar la negociación. Yo agrego a esto, 
como lo dije antes, que nosotros debemos uti-
lizar nuestro poder de empatía, para identificar 
cuáles son las necesidades de nuestros clien-
tes, y esta información que obtenemos, volcarla 
en la negociación de la venta de nuestros servi-
cios u oferta de valor. 
La negociación según el “El Método de Harvard”, 
elaborado por Fisher y Ury, divide a la misma en 
siete pasos:

• Busque una nueva perspectiva de la Nego-
ciación, “Salga al Balcón”
• Póngase en el “Lugar del otro”
• Concéntrese en los Intereses y no en la Po-
sición.
• Invente opciones de mutuo beneficio.
• Utilice un criterio objetivo para decidir lo que 
es justo.
• Desarrolle las posibles alternativas si no lo-
grase un acuerdo.
• Construya un puente de oro entre Ud, y la 
otra parte.

De todos estos puntos, solo me voy a dete-
ner en el primero, no porque sea el más im-
portante, sino porque creo que es uno de los 

que más nos cuesta a los veterinarios. 
“Salir al balcón”, o mirar las cosas con 
otra perspectiva, desde otro ámbito, 

muchas veces nos es difícil. Ya que estamos tan 
inmersos en nuestro propio trabajo, estamos 
tan involucrados con nuestro entorno, que nos 
cuesta mirarlo con otros ojos. Es más, nos cuesta 
tomarnos el tiempo para ver las cosas desde otro 
lado. La oficina, el escritorio, la computadora, 
también son ambientes de trabajo. Pero los 
veterinarios estamos tan metidos “en el barro”, 
que sentimos que si no estamos en el campo, 
viajando de un lado a otro o en una manga, es-
tamos perdiendo el tiempo. 

Tenemos que convencernos, que debemos 
también trabajar en ambientes donde poda-
mos pensar, donde podamos proyectar, anali-
zar datos, elaborar informes y mirar las cosas 
con una perspectiva diferente. Tomarnos el 
tiempo para realizar estas tareas, también es 
trabajar, estar en la oficina, también es traba-
jar…

Como comentamos antes, sería importante, 
poder generar la inquietud,  en aquellos que 
aún no lo tengan, que trabajen en tener su 
propio material de márquetin o herramien-
tas de difusión o divulgación, que les permita 
ofrecer sus servicios profesionales, para cap-
tar nuevos clientes o incrementar sus tareas 
en los que ya tienen. 

También es fundamental, que entendamos 
que nuestro conocimiento, tiene un valor, 
aquel cliente que esté dispuesto a reconocer-
lo monetariamente, es el que nosotros nece-
sitamos. Aquellos clientes que nos elijen por 
“precio”, mañana los podemos perder fren-
te a cualquier otro colega, en cambio, aquel 
productor que nos elije por la oferta de valor 
que nosotros le brindamos, y está dispuesto a 
pagar por ese diferencial que le damos como 
asesores, es el que nos perdurara en el tiem-
po y el que demos priorizar. 

Como profesionales, tenemos que maximizar 
nuestros recursos y explotar nuestras virtu-
des, 

Durante más de diez años, recorrí casi toda la 
argentina, y varios países de Latinoamérica, 
realizando tareas de asesor técnico de un la-
boratorio veterinario. Y me llamo la atención, 
gratamente, que en todos lados, los veteri-
narios tenemos los mismos problemas, que 
creo tienen que ver con nuestra idiosincrasia y 
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esencia. Estas palabras aquí volcadas, no tra-
tan de ser “absolutistas”, sino el resultado de 
largas charlas con  Uds en esos años de tra-
bajo. Seguramente habrá muchos veterinarios 
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que no se sientan reflejados en las mismas. 
Solo quise expresar, lo que he hablado con 
muchos de Uds. mate o asado de por medio. 

Introducción

El mundo ha estado en el centro de una 
dramática crisis económica durante aproxima-
damente 9 años. El sector ganadero no ha es-
tado ajena a ella. La leche ahora se comporta 
como una commodity, pero a menudo, los los 
técnicos no parecen entender lo que sucedió y 
lo que está sucediendo.

El modelo económico de las cuotas lecheras 
que que ha regido durante casi 30 años  fue 
dando inicio a una verdadera lucha entre los 
estados miembros, para producir y exportar 
más que otros. Al mismo tiempo se rediseñó el 
nuevo objetivo comunitario: un tambo familiar, 
posiblemente orgánico, con 10-40 vacas leche-
ras. Una vez más, la falta de una visión política 
clara, ha tenido que lidiar con una realidad muy 
diferente a la imaginada: este modelo podría, tal 
vez, ser bastante aplicable en los países del nor-
te de Europa, pero resultó absolutamente im-
posible en la mayoría de los países de la Unión, 
en donde realmente se produce leche y donde 
la ayuda de los gobiernos se ha reducido drás-
ticamente en los últimos 5 años. Una especie de 
“nicho” productivo, capaz de producciones limi-
tadas pero excelentes. Este ha sido el lema de 
los últimos años, casi como si las dimensiones 
fueran necesariamente una garantía de calidad 
en el caso de las pequeñas empresas, o de in-
salubridad, en el caso de las  tambos  grandes.
La realidad es muy diferente: los  tambos gran-
des para producir  y bien, deben garantizar las 
mejores condiciones de bienestar para las va-
cas y prevenir las enfermedades.

Las pequeñas producciones son más costo-
sas, para esto deben encontrar un comprador 
dispuesto a pagar más, pero sobre todo deben 
ser especiales, únicos, para poder emerger en 
un mercado de “pequeños productores” aho-
ra saturados. Hay un exceso de oferta, que ha 
determinado inexorablemente una caída en los 
precios de estas producciones y luego está el 
sistema de control/ certificación, que debería 
haber garantizado la singularidad efectiva de 
estos productos, que ha fallado miserablemen-
te.

Es necesario relanzar la figura del veterinario, 
pero sobre todo es necesario que el veterinario 
se renueve profundamente, entendiendo qué 
ha sucedido y qué está sucediendo en el mer-
cado.

¿Terapia o Prevención?

Hasta hoy, el veterinario se ocupó de las vacas 
enfermas. Este tipo de veterinario, hoy en día, 
¿sigue siendo correcto? 

Si la evaluación se realiza según un criterio ide-
ológico, el cuidado de las enfermedades ani-
males es la verdadera misión del veterinario, 
pero si intenta responder a esta pregunta de 
acuerdo con un criterio sociológico, el papel del 
veterinario debe ante todo evitar las patologías.

En el plano económico, el tratamiento de las 
patologías ya no encuentra ninguna justifica-
ción. Es necesario prevenir y/o limitar la in-
cidencia de enfermedades posparto, es 
decir, “vacas enfermas”, centrándose en 
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