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Introducción 

La importancia estratégica del networking 

El networking es una práctica fuerte e importante en el mundo 

empresarial y emprendedor porque facilita la creación de relaciones 

profesionales valiosas, el intercambio de conocimientos y la 

colaboración entre diferentes actores del mercado. Para los 

empresarios y emprendedores, el networking puede abrir puertas a 

nuevas oportunidades de negocio, alianzas estratégicas, y el acceso 

a recursos que, de otro modo, serían difíciles de obtener. 

En el sector veterinario, esta práctica es igualmente importante. Los 

veterinarios, tanto como dueños de clínicas o especialistas 

independientes, se benefician enormemente al colaborar con otros 

veterinarios, especialistas expertos en otras especialidades y 

proveedores de productos o servicios.  

El networking les permite estar al tanto de las últimas tendencias y 

avances en medicina animal, mejorar la gestión de sus negocios y, a 

menudo, resolver problemas mediante el intercambio de experiencias 

y buenas prácticas. Además, establecer una red sólida puede generar 

recomendaciones, fortalecer la reputación profesional y fomentar un 

ambiente de cooperación en lugar de competencia en el sector. 
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En resumen, el networking es una de las mejores formas de crecer 

profesionalmente y optimizar las oportunidades en un mercado cada 

vez más competitivo. 

Los otros negocios no son competencia sino 

aliados con los que colaborar 

La competencia entre negocios, y en el ámbito veterinario no es 

diferente, a menudo se percibe como una amenaza contra el éxito. Sin 

embargo, en un entorno que exige cada vez más colaboración, hay 

que dejar claro que ver las clínicas como competencia y enemigos 

puede limitar el crecimiento tanto individual como colectivo. En lugar 

de verse como rivales, las clínicas veterinarias y los negocios 

relacionados con la salud animal tienen mucho que ganar 

colaborando. 

La colaboración entre clínicas permite compartir conocimientos, 

recursos y mejores prácticas. Las clínicas pueden especializarse en 

diferentes áreas y referir clientes entre ellas (mandándose clientes 

unas a otras cuando otra clínica ofrece un servicio que tu clínica no 

tiene, o incluso creando una red de afiliados donde la clínica que 

manda el cliente gana un porcentaje del servicio hecho en la clínica 

referida), brindando un mejor servicio a los pacientes y reduciendo la 

carga de trabajo. Esto no solo beneficia a los animales y sus dueños, 

sino que también fortalece la reputación de las clínicas dentro de la 

comunidad, generando lealtad y confianza. Al colaborar, pueden 
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enfocarse en resolver problemas comunes, como el acceso a nuevas 

tecnologías o la adaptación a normativas cambiantes, lo que mejora 

la eficiencia de ambas partes. 

Además, la colaboración crea un entorno más saludable en la 

industria. Un enfoque basado en la competencia puede generar 

tensiones, desgaste y, en algunos casos, malas prácticas que acaban 

afectando a los animales. En cambio, cuando las clínicas veterinarias 

se unen para compartir experiencias y conocimientos, todas se 

fortalecen. De este modo, pueden afrontar mejor los desafíos del 

sector, como los avances médicos, el crecimiento de la demanda de 

servicios especializados o incluso las crisis económicas. 

Al fomentar un ecosistema colaborativo, las clínicas no solo 

contribuyen al bienestar de los animales, sino también al de sus 

propios empleados. Colaborar puede llevar a programas de formación 

compartidos, proyectos conjuntos y una red de apoyo que haga frente 

a los retos cotidianos.  

En resumen, la colaboración en lugar de la competencia permite que 

los negocios veterinarios crezcan de manera sostenible y mantengan 

un entorno donde todos ganen. 
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¿Cómo usar esta guía práctica de 

networking? 

Guía para entender el manual 

Este manual está diseñado como una herramienta para ver, entender 

y mejorar tus habilidades de networking en el ámbito veterinario. A 

través de ejemplos de conversaciones reales entre profesionales, 

podrás observar cómo se estructura una interacción efectiva, qué 

estrategias se utilizan y cómo se adaptan las conversaciones a 

diferentes contextos. La clave del networking no es solo hacer 

contactos, sino crear relaciones duraderas que aporten valor tanto a 

ti como a los demás. 

Cada ejemplo incluye notas que te ayudarán a entender mejor el 

contexto de la conversación, los objetivos del profesional y las 

técnicas específicas que están utilizando para avanzar en el diálogo. 

Esto te permitirá no solo replicar estas interacciones, sino también 

adaptarlas a tus propias circunstancias y mejorar tu capacidad de 

generar nuevas oportunidades de colaboración. 

El manual se centra en estos puntos: 

Conversaciones: Cada ejemplo está centrado en una conversación 

entre profesionales de la veterinaria en diferentes escenarios (ferias, 

eventos, reuniones virtuales, etcétera). La idea es que, a través de 
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estas simulaciones, sepas qué decir, cómo empezar la conversación, 

cómo presentarte, destacar tus habilidades y establecer un diálogo 

fructífero. Este tipo de presentación de ti mismo/a es clave para 

causar una primera buena impresión. El objetivo del veterinario aquí 

es posicionarse como experto confiable y abrir la puerta a una 

colaboración futura. 

Objetivos del networking: Durante cada conversación, te detallamos 

los objetivos específicos del veterinario, como aumentar su red de 

contactos, proponer colaboraciones o identificar nuevas 

oportunidades de negocio. Al saber qué quieren conseguir los 

protagonistas de cada diálogo, entenderás mejor las decisiones y 

enfoques que toman. El profesional está buscando colaboración y 

nunca competencia directa. El enfoque colaborativo crea uniones que 

ayudan a todos a mejorar sus servicios. 

Análisis de las tácticas utilizadas: En cada conversación, resaltamos 

las estrategias de comunicación que están utilizando los 

profesionales. Esto incluye desde el uso de preguntas abiertas hasta 

cómo superar las objeciones de manera efectiva. Las preguntas 

abiertas facilitan que la otra parte se sienta cómoda expresando sus 

necesidades, lo que lleva a una conversación más fluida y productiva. 

Follow-up: Follow-up significa darle seguimiento a una conversación o 

reunión para asegurar que los acuerdos se cumplan o que las 

conversaciones iniciales continúen. El seguimiento es una parte 

esencial del networking que muchas veces se subestima. En este 

manual verás ejemplos sobre cómo hacer un "follow-up" adecuado 
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para mantener viva la relación profesional sin parecer insistente. El 

seguimiento rápido, es decir, no dejar pasar días para que se olviden 

de ti después de una reunión, demuestra interés genuino, y es 

imprescindible para fortalecer el contacto antes de que se pierda la 

oportunidad. 

Errores comunes: También incluimos ejemplos de networking mal 

gestionado, para que identifiques los errores habituales y cómo 

evitarlos. Verás qué tipo de enfoques pueden poner en peligro una 

posible relación profesional y aprenderás cómo evitar o corregir esos 

errores. Por ejemplo, la insistencia exagerada o un enfoque agresivo 

puede estropear posibles colaboraciones. Saber cuándo detenerse y 

respetar los tiempos del otro es clave para el éxito en el networking. 

Cómo sacarle el máximo provecho a esta guía 

Esta guía está pensada para servirte como un recurso práctico y 

aplicable a medida que quieres ampliar tu red de contactos y 

desarrollar tus relaciones profesionales en el sector veterinario. 

• Estudia los ejemplos: Antes de asistir a un evento o reunión de 

networking, repasa los diálogos para familiarizarte con los 

enfoques y el lenguaje adecuado para usar en cada caso y con 

cada persona. Podrás adaptar tus propias respuestas y 

preparar mejor cualquier situación. 
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• Aplica las técnicas: No se trata de memorizar los diálogos, sino 

de entender las técnicas detrás de ellos. Practica cómo 

adaptarlas a tu estilo y circunstancias. 

• Haz seguimiento: Asegúrate de dar seguimiento a tus 

contactos. El networking no termina cuando se intercambian 

tarjetas o contactos en redes sociales. La clave es mantener la 

relación activa.  
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Networking para colaborar con 

dueños de otras clínicas veterinarias 

de la zona 
 

La Doctora Hernández está asistiendo a una serie de charlas sobre 

veterinaria en un congreso, con el objetivo de aprender los últimos 

avances en medicina veterinaria y conocer más colegas de profesión 

para explorar colaboraciones con clínicas locales. Después de una 

ponencia interesante sobre nuevas técnicas en cirugía veterinaria, 

decide acercarse a un grupo de veterinarios que están conversando. 

 

Doctora Hernández: 

- Hola, soy la doctora Hernández. Trabajo en una clínica en las 

afueras de la ciudad y estamos buscando ampliar nuestras 

colaboraciones con otras clínicas. Me gustaría conocer más 

acerca de cómo trabajáis en vuestras respectivas clínicas y ver 

si hay alguna oportunidad de que podamos colaborar. 

(Estrategia: Introducción directa y clara. Hernández se presenta y 

plantea su interés principal: colaboraciones. Esta aproximación 

muestra iniciativa y dirección, sin ser insistente ni agresiva.) 
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Veterinario 1: 

- ¡Encantado, doctora Hernández! Yo soy el doctor González y 

tengo una clínica en el centro. Actualmente no colaboramos con 

otras clínicas, pero estamos abiertos a explorar ideas. ¿En qué 

tipo de colaboraciones estás pensando? 

(Estrategia de González: Responde con una actitud abierta y curiosa, 

pero sin compromiso inmediato, dando espacio para que Hernández 

explique más.) 

Doctora Hernández: 

- Bueno, en mi clínica a veces recibimos casos complicados que 

requieren atención especializada. Mi idea es construir una red 

de clínicas que puedan derivar casos a otros colegas, 

dependiendo de las especialidades y necesidades del paciente. 

Así, podríamos mejorar la atención veterinaria en la zona, 

optimizando recursos y fortaleciendo nuestras prácticas. 

(Estrategia: Explica los beneficios de una colaboración basada en 

especializaciones y referencias mutuas, lo que sugiere una relación 

de ganar-ganar sin amenazas competitivas.) 

Veterinaria 2: 

- Eso suena interesante. Yo soy la doctora Sánchez y mi clínica 

está enfocada en oncología veterinaria. Recibimos referencias 

de otros colegas, pero tener una red más estructurada sería útil, 

sobre todo en casos de urgencias o tratamientos prolongados. 
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(Estrategia: La doctora Sánchez expresa interés mostrando cómo la 

colaboración podría beneficiar a su especialidad, lo que refuerza la 

importancia de una red colaborativa.) 

Doctora Hernández: 

- Exactamente, doctora Sánchez. Justamente estamos viendo un 

aumento de casos complejos que podríamos derivar a 

especialistas como tú, en lugar de tratarlos nosotros mismos. 

También podríamos hacer lo mismo con otros casos que tú 

recibas y no manejes directamente. Además, podríamos hacer 

intercambios de recursos y referencias, e incluso organizar 

eventos para educar a nuestros clientes. 

(Estrategia: Expande la idea con ejemplos concretos de cómo podría 

funcionar la colaboración y añade propuestas adicionales, como 

eventos educativos, para enriquecer la red.) 

Veterinario 1: 

- Parece una buena forma de optimizar el trabajo y mejorar el 

servicio a nuestros pacientes. Me interesa saber más detalles. 

Tal vez podríamos reunirnos con calma la próxima semana para 

discutir cómo podríamos empezar. 

(Estrategia de González: Muestra disposición para un siguiente paso 

sin comprometerse en exceso. Sugiere una reunión posterior, lo que 

mantiene el interés.) 
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Doctora Hernández: 

- ¡Genial! Podemos agendar algo la próxima semana. Voy a 

enviaros un correo con algunas ideas más detalladas y posibles 

fechas para reunirnos. Estoy segura de que podemos encontrar 

maneras de trabajar juntos que beneficien a todos. 

(Estrategia: Follow-up planificado. Hernández propone un 

seguimiento con un correo, lo que demuestra seriedad e interés en 

llevar la conversación inicial a algo concreto y estructurado.) 

Veterinaria 2: 

- Perfecto, estaré esperando tu correo. Gracias por acercarte, 

doctora Hernández. Este tipo de conexiones son justamente lo 

que necesitamos en nuestra comunidad veterinaria. 

(Cierre positivo: La doctora Sánchez reafirma la importancia de estas 

iniciativas de colaboración, lo que valida los esfuerzos de Hernández 

en establecer contactos.) 

 

Este enfoque de networking muestra cómo la doctora Hernández logra 

iniciar conversaciones significativas, enfocándose en colaboraciones 

mutuamente beneficiosas y siempre planificando el seguimiento con 

correos o reuniones para mantener el interés y avanzar hacia una 

relación profesional. 
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Networking para crear un programa 

de afiliación con otras clínicas 
 

El doctor Johnson asiste a una convención veterinaria con un objetivo 

claro: crear un programa de afiliados que facilite la referencia de 

clientes a otras clínicas especializadas, donde la clínica que envía al 

cliente recibe un porcentaje del dinero cobrado por el servicio 

realizado. Después de algunas charlas sobre avances en diagnóstico, 

decide acercarse a un grupo de veterinarios que parecen estar 

conversando sobre la gestión de sus clínicas. 

 

Doctor Johnson: 

- ¡Hola! Soy el doctor Johnson. Tengo una clínica de medicina 

general y me he dado cuenta de la necesidad de mejorar las 

referencias de pacientes hacia colegas especializados. Estoy 

aquí para conocer a otros veterinarios y ver si hay interés en 

formar un programa de afiliados que nos permita derivar 

pacientes de manera estructurada. 

(Estrategia: Johnson se presenta con claridad y plantea su propuesta 

desde el inicio. Esto establece el propósito de la conversación y 

despierta interés en sus colegas.) 
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Veterinario 1: 

- ¡Encantado, doctor Johnson! Yo soy el doctor Ruiz, especialista 

en dermatología veterinaria. Me parece interesante lo que 

mencionas. A menudo recibo pacientes derivados de clínicas 

generales, pero no siempre hay una comunicación eficiente 

entre nosotros. ¿Cómo te imaginas este programa de afiliados? 

(Estrategia: Ruiz muestra interés por la idea, especialmente en cómo 

podría mejorar la eficiencia en la comunicación, un punto importante 

para las derivaciones.) 

Doctor Johnson: 

- Mi idea es crear una red donde las clínicas generales puedan 

derivar casos a especialistas como tú, doctor Ruiz, con un 

sistema claro y trazable. Las clínicas que participen en el 

programa podrían recibir una pequeña compensación por las 

referencias, y los especialistas tendrían acceso a un flujo 

constante de pacientes que requieren sus servicios. De esta 

manera, todos ganan: los pacientes reciben la atención 

adecuada, y nosotros podemos enfocarnos en nuestras áreas 

de experiencia y generar unos ingresos extra. 

(Estrategia: Johnson utiliza el enfoque de "ganar-ganar", destacando 

los beneficios para ambas partes, lo que ayuda a crear un interés 

común en su propuesta.) 
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Veterinario 2: 

- Eso suena como una gran idea. Yo soy la doctora Gómez, y mi 

clínica está especializada en oftalmología. A veces me cuesta 

recibir casos de otros veterinarios porque no existe un sistema 

formal para referirlos, y los clientes se pierden buscando 

especialistas. Si pudiéramos establecer algo más estructurado, 

definitivamente estaría interesada. 

(Estrategia: La doctora Gómez reafirma la necesidad de un sistema 

más organizado, validando el enfoque propuesto por Johnson.) 

Doctor Johnson: 

- Eso es exactamente lo que busco, doctora Gómez. Con un 

sistema formalizado, podríamos simplificar las referencias y 

asegurar que los pacientes lleguen rápidamente a las manos 

correctas. Además, podríamos realizar reuniones periódicas 

para compartir casos interesantes o discutir mejoras en el 

programa. 

(Estrategia: Johnson propone un seguimiento estructurado con 

reuniones periódicas para mantener la red activa y optimizada.) 

Veterinario 1: 

- Me parece bien. Creo que podríamos empezar con una pequeña 

red entre nosotros para probar el sistema. Si todo funciona bien, 

podríamos ampliarlo. Tal vez podríamos coordinar una reunión 

dentro de unas semanas para discutir los detalles. 
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(Estrategia: Ruiz sugiere un enfoque escalonado, empezando de 

manera pequeña y ampliando según los resultados, lo que hace que 

la propuesta sea más manejable.) 

Doctor Johnson: 

- Me parece una excelente idea. Les enviaré un correo la próxima 

semana con una propuesta formal y algunos detalles logísticos. 

Estoy seguro de que esto podría marcar la diferencia para 

nuestras clínicas. 

(Estrategia: Johnson cierra la conversación con un compromiso de 

seguimiento, lo que demuestra seriedad y organización para avanzar 

con el plan.) 

 

Este ejemplo muestra cómo el doctor Johnson puede crear 

oportunidades de colaboración a través de un enfoque estructurado 

y estratégico. Su propuesta inicial se enfoca en los beneficios mutuos 

y el seguimiento asegurado a través de comunicaciones posteriores, 

lo que maximiza las posibilidades de éxito en el networking. 
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Networking con la empresa de un 

servicio en una feria de veterinaria 
 

La doctora Rodríguez, una veterinaria interesada en la nutrición de 

mascotas, está en una feria especializada en alimentación animal. Ve 

un stand de una empresa que produce alimentos orgánicos para 

perros y gatos, lo cual le interesa porque quiere incorporar productos 

de alta calidad en su clínica. Ella se acerca al representante del stand, 

Carlos, para explorar la posibilidad de colaborar. 

 

Doctora Rodríguez: 

- Hola, soy la doctora Rodríguez, trabajo en una clínica 

veterinaria en esta ciudad. Me llamó la atención su enfoque en 

la alimentación orgánica para mascotas, es algo que estamos 

empezando a recomendar a algunos de nuestros clientes. Me 

gustaría saber más sobre sus productos y ver si podríamos 

colaborar. 

(Estrategia: Rodríguez abre la conversación mostrando interés en los 

productos y ofrece su posición como un potencial punto de 

referencia, lo que genera interés en la otra parte.) 
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Carlos: 

- Encantado, doctora Rodríguez. ¡Es genial saber que las clínicas 

veterinarias están tomando interés en la alimentación orgánica! 

Tenemos una gama completa de productos que no solo son 

orgánicos, sino que también están formulados para distintas 

etapas de la vida de las mascotas. ¿Cómo piensan integrar este 

tipo de alimentos en su clínica? 

(Estrategia: Carlos aprovecha la oportunidad para entender las 

necesidades de la clínica y personalizar la conversación.) 

Doctora Rodríguez: 

- Estamos considerando crear un programa de nutrición más 

personalizado para nuestros pacientes. A menudo, los dueños 

nos piden recomendaciones sobre las mejores opciones para 

sus mascotas, y creo que un enfoque natural como el suyo 

podría ser un gran complemento. Quizás podríamos ofrecer sus 

productos como parte de las recomendaciones nutricionales o 

incluso venderlos directamente en nuestra clínica. 

(Estrategia: Rodríguez sugiere varias formas de colaboración, 

mostrando flexibilidad y destacando el valor añadido que puede 

ofrecer la empresa al asociarse con su clínica.) 

Carlos: 

- Eso suena muy interesante. De hecho, ya hemos colaborado con 

algunas clínicas veterinarias de la zona y nos encantaría 
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explorar una relación similar con ustedes. Podríamos hacer una 

prueba piloto con algunos de nuestros productos más populares 

y ofrecerles una presentación para que su equipo conozca los 

beneficios. 

(Estrategia: Carlos responde con una propuesta concreta, lo que 

demuestra apertura a la colaboración y facilita que la conversación 

avance hacia un acuerdo.) 

Doctora Rodríguez: 

- Me parece una excelente idea. ¿Podríamos coordinar una 

reunión para revisar los detalles y ver cómo podemos empezar 

con el programa? Estoy segura de que este enfoque nutricional 

tendría un impacto positivo tanto en los dueños de mascotas 

como en los animales. 

(Estrategia: Rodríguez sugiere una acción inmediata para continuar 

con la colaboración, mostrando iniciativa y seriedad en su interés.) 

Carlos: 

- Por supuesto. Te dejo mi tarjeta y coordinamos por email para 

concretar la fecha de la reunión. Creo que esta colaboración 

puede ser muy fructífera para ambas partes. 

(Estrategia: Carlos finaliza la interacción con un compromiso claro 

para seguir en contacto, asegurando el seguimiento necesario para 

avanzar.) 
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En este caso, la doctora Rodríguez utiliza un enfoque colaborativo, 

expresando interés en cómo el producto de la empresa podría mejorar 

el servicio que ofrece a sus clientes. Esto no solo establece una 

posible relación comercial, sino que también posiciona a la clínica 

como una defensora de productos de alta calidad, lo cual puede 

fortalecer la confianza de sus pacientes. 
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Networking con proveedores en una 

feria de medicina veterinaria 
 

El Doctor Fernández se encuentra en la feria de medicina veterinaria 

y, mientras recorre los stands, un área dedicada a la odontología 

veterinaria le llama la atención porque es una especialidad que no 

tiene en su clínica. Se acerca a uno de los stands, donde el 

representante Martín está mostrando algunos de los productos. 

 

Doctor Fernández: 

- ¡Hola! Estaba observando sus exhibiciones y me ha llamado la 

atención. Soy el doctor Fernández, trabajo en una clínica 

veterinaria en Madrid. No soy especialista en odontología, pero 

es un área que me gustaría conocer mejor, ya que veo cada vez 

más casos de problemas dentales en mascotas. ¿Podrías 

contarme más sobre lo que ofreces? 

(Estrategia: Presentación amistosa y personalización. Fernández se 

introduce con su nombre y experiencia, además menciona un interés 

genuino en el tema específico, lo que fomenta una conexión más 

cercana y relevante.) 
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Martín: 

- ¡Encantado de conocerte, doctor Fernández! Sí, la odontología 

veterinaria ha ido creciendo en los últimos años. Aquí estamos 

exhibiendo algunos de los equipos más recientes, como esta 

unidad portátil para limpiezas dentales y nuestros kits de 

diagnóstico temprano para enfermedades periodontales. ¿Es 

algo en lo que tu clínica ya está trabajando? 

Doctor Fernández: 

- Hemos hecho algunos procedimientos básicos, pero carecemos 

de equipos más especializados. El problema es que me 

preocupa que una inversión como esta no se justifique si no 

podemos atraer suficientes pacientes. ¿Cómo crees que podría 

integrar esto de manera efectiva en una clínica que no es 

especialista en odontología? 

(Estrategia: Mostrar interés pero expresar algunas dudas. Fernández 

busca más información para saber si la inversión merecerá la pena o 

perderá dinero, y cómo integrar los servicios en su clínica, invitando 

a Martín a ofrecer una solución o guía específica que pueda influir en 

su decisión.) 

Martín: 

- Es una excelente pregunta. Hemos trabajado con varias clínicas 

que estaban en una situación similar. Lo que han hecho es 

empezar con servicios más sencillos, como limpiezas rutinarias 

y diagnósticos básicos. Una vez que los clientes ven el valor, 
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puedes expandir gradualmente los servicios. Además, muchos 

dueños de mascotas no saben que sus animales tienen 

problemas dentales hasta que es demasiado tarde, por lo que 

ofrecer una revisión dental en las consultas rutinarias puede ser 

un buen comienzo para generar interés. 

Doctor Fernández: 

- Eso tiene sentido. La idea de integrar revisiones dentales en las 

consultas podría ser una manera fácil de empezar. Tal vez 

podríamos comenzar promocionando una revisión dental 

gratuita o con descuento para ver cuánta demanda hay. 

¿Tienes folletos o material educativo que podríamos compartir 

con los dueños de mascotas para aumentar la conciencia? 

(Estrategia: Propuesta de acción inmediata. Fernández muestra 

iniciativa al sugerir una promoción, pero todavía no habla de incluir el 

servicio, demostrando interés práctico en los productos. Esto también 

es una manera de negociar beneficios adicionales, como el acceso a 

materiales que faciliten la implementación del servicio.) 

Martín: 

- ¡Por supuesto! Tenemos una serie de folletos y pósters que 

puedes usar para educar a tus clientes sobre la salud dental de 

sus mascotas. También puedo enviarte algunos artículos más 

especializados que podrías compartir en tu sitio web o redes 

sociales. 
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Doctor Fernández: 

- Perfecto, sería muy útil. De hecho, estamos pensando en crear 

más contenido educativo en nuestra web y redes sociales, y 

esto podría ser un buen punto de partida. Aprecio mucho la 

información, Martín, y voy a discutir esto con mi equipo. Tal vez 

podamos hacer un pedido pequeño para empezar. 

(Estrategia: Cierre positivo y preparación para el follow-up. Fernández 

deja abierta la posibilidad de colaboración futura, insinuando una 

acción concreta, en este caso es hacer un pedido, pero también deja 

espacio para discutirlo internamente. Esto permite un seguimiento 

fluido sin comprometerse demasiado temprano.) 

Martín: 

- Me alegra escuchar eso. Te dejaré mi tarjeta y, si tienes alguna 

otra pregunta o necesitas una demostración, no dudes en 

contactarme. Estaré encantado de ayudarte en cualquier 

momento. 

(Estrategia de Martín: Proporciona material adicional y deja la puerta 

abierta para el seguimiento, sin ser insistente.) 

Doctor Fernández: 

- Muchas gracias, Martín. Ha sido un placer hablar contigo. 

Martín: 

- ¡Igualmente, doctor Fernández! Espero saber pronto de ti. 
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Este tipo de conversación estructurada le permite al doctor 

Fernández explorar opciones de forma amigable, mostrar un interés 

genuino sin comprometerse antes de tiempo y obtener materiales y 

apoyo de la otra parte. Es una excelente oportunidad de networking, 

ya que deja la puerta abierta para un contacto futuro basado en una 

relación profesional inicial sólida. 
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Networking por mensajes de texto 
 

El Dr. Jacinto, el propietario de la clínica Animales, decide contactar 

con la clínica Mascotas a través de mensajes de texto para proponer 

una colaboración. Aquí tienes cómo podría desarrollarse el 

intercambio: 

 

Dr. Jacinto: 

- Hola, soy el doctor Jacinto, dueño de la clínica veterinaria 

Animales. Me gustaría hablar con el responsable sobre una 

posible colaboración entre nuestras clínicas. ¿Crees que 

podríamos coordinar algo para ayudarnos mutuamente a 

expandir nuestros servicios? 

(Estrategia: Dr. Jacinto abre la conversación siendo directo pero 

amigable, presentando la colaboración como una oportunidad 

beneficiosa para ambos. Esto genera interés sin ser demasiado 

intrusivo.) 

Dueño de Mascotas: 

- Hola Dr. Jacinto, gracias por ponerte en contacto. ¿Qué tipo de 

colaboración tenías en mente? 

(El dueño de Mascotas muestra interés, pero quiere más detalles. Aquí, 

la clave es ser específico sobre los beneficios de la colaboración.) 
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Dr. Jacinto: 

- He notado que tus servicios incluyen especialidades que 

nosotros no cubrimos, como dermatología y oftalmología. 

Estaba pensando que podríamos referir a nuestros pacientes 

cuando necesiten estos servicios, y viceversa. De esa manera, 

ambos ampliamos nuestras capacidades sin competir 

directamente. 

(Estrategia: Dr. Jacinto destaca cómo cada clínica podría beneficiarse 

al complementar sus servicios, sin parecer una amenaza de 

competencia, lo cual suele ser un temor en colaboraciones entre 

clínicas.) 

Dueño de Mascotas: 

- Suena interesante. Nosotros también recibimos casos que 

podrían beneficiarse de tus servicios de cirugía avanzada. 

Podría funcionar. ¿Tienes alguna idea más concreta de cómo 

gestionar las referencias? 

(El dueño de Mascotas acepta la propuesta y busca aclarar los 

detalles. Esto significa que la colaboración está en camino de 

concretarse.) 

Dr. Jacinto: 

- Podríamos establecer un sistema sencillo de referidos a través 

de nuestras recepciones o vía correo electrónico, con un 

seguimiento para asegurar que los pacientes tengan una 
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experiencia fluida. También podríamos realizar algún evento 

conjunto, como una jornada de salud para mascotas, para 

aumentar la visibilidad de nuestras clínicas y generar más 

confianza de nuestros clientes. 

(Estrategia: Dr. Jacinto propone acciones prácticas y añade una idea 

adicional, que es el evento, lo que demuestra un compromiso más allá 

de la propuesta inicial.) 

Dueño de Mascotas: 

- Me parece excelente. Vamos a concretar algunos detalles la 

próxima semana. Estoy seguro de que esto será beneficioso 

para ambos. 

(La conversación concluye con un acuerdo inicial, gracias a la claridad 

y proactividad de Jacinto.) 

 

Este enfoque demuestra cómo la colaboración puede resultar 

atractiva cuando se presenta como una oportunidad para aumentar 

el valor de los servicios de ambas partes, sin amenazas de 

competencia. 
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Networking por e-mail 
 

Asunto: Propuesta de colaboración entre clínicas veterinarias 

De: Dr. Jacinto 

Fecha: 13 de octubre de 2024 

Para: Dueño de la clínica Mascotas 

A la atención del responsable de la Clínica Mascotas, 

Espero que estés bien. Me presento, soy el doctor Jacinto, propietario 

de la clínica veterinaria Animales. Me gustaría explorar la posibilidad 

de una colaboración entre nuestras clínicas. He notado que tu clínica 

ofrece especialidades como dermatología y oftalmología, mientras 

que nosotros nos enfocamos en cirugía avanzada y ortopedia. Creo 

que podríamos beneficiarnos mutuamente al referir pacientes que 

necesiten estos servicios especializados. 

Me encantaría saber si estás abierto a conversar más sobre esta 

propuesta y coordinar un sistema de referencia. Podría ser una 

excelente manera de aumentar nuestras capacidades y mejorar el 

servicio a nuestros clientes. 

Espero tus comentarios. 

Saludos cordiales, 

Dr. Jacinto 
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(Estrategia: Dr. Jacinto abre el email siendo claro y detallado sobre la 

oportunidad de colaboración, mencionando específicamente cómo 

ambas clínicas pueden complementarse. La idea es generar interés 

desde el primer contacto.) 

 

Asunto: RE: Propuesta de colaboración entre clínicas veterinarias 

De: Dueño de la clínica Mascotas 

Fecha: 14 de octubre de 2024 

Para: Dr. Jacinto 

Estimado Dr. Jacinto, 

Gracias por tu mensaje. Me parece interesante la propuesta. Nosotros, 

efectivamente, hemos tenido algunos casos de pacientes que 

necesitarían servicios de cirugía avanzada, por lo que la colaboración 

podría ser beneficiosa. 

Podemos discutir más a detalle cómo gestionar las referencias. ¿Te 

parece bien agendar una reunión para la próxima semana? Podemos 

coordinar por teléfono o por videollamada. 

Un saludo. 

(El dueño de Mascotas responde positivamente pero busca más 

detalles, lo cual demuestra interés sin cerrar un acuerdo aún. El 

siguiente paso es crucial para consolidar la colaboración.) 
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Asunto: RE: RE: Propuesta de colaboración entre clínicas veterinarias 

De: Dr. Jacinto  

Fecha: 15 de octubre de 2024 

Para: Dueño de la clínica Mascotas 

Me alegra que veas valor en la colaboración. Me parece perfecto 

agendar una reunión para la próxima semana. Podemos hablar 

también sobre la posibilidad de hacer algún evento conjunto en el 

futuro, como una jornada de salud para mascotas, que podría darnos 

visibilidad y atraer nuevos clientes a ambas clínicas. 

Quedo atento para coordinar el día y la hora que mejor te convenga. 

Un saludo cordial, 

Dr. Jacinto 

(Estrategia: Aquí, Dr. Jacinto no solo confirma la reunión, sino que 

añade una nueva propuesta de valor, un evento conjunto, mostrando 

proactividad y generando más oportunidades para futuras 

colaboraciones.) 

 

Este intercambio por email muestra una conversación más formal que 

el intercambio de mensajes de texto, con una estructura más 

detallada y enfocada en obtener una reunión formal para concretar 

los detalles. 
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Networking en persona con 

veterinarios que no quieren 

colaborar ¿cómo insistir para 

conseguir colaboraciones? 
 

El Dr. Walker está de visita en una feria de veterinaria. Oye a un grupo 

de veterinarios que están de pie, en un stand, hablando de los 

servicios que tienen en sus clínicas. El Dr. Se acerca a ellos para 

intentar conseguir colaboraciones profesionales. 

 

Dr. Walker: 

- Hola, soy el doctor Walker. Me he fijado en la calidad de los 

servicios que ofrecéis en vuestra clínica, y me gustaría explorar 

una posible colaboración entre nuestras clínicas. 

Veterinario 1  (con un gesto de desinterés): 

- Gracias, pero por ahora estamos bastante ocupados 

gestionando nuestros propios clientes. No estamos interesados 

en colaboraciones. 

(Estrategia de Persuasión: En lugar de retirarse ante la negativa, 

Walker escucha con atención y reformula su propuesta para alinearla 
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con las preocupaciones del veterinario. Es importante validar sus 

razones y no parecer insistente, sino útil.) 

Dr. Walker: 

- Entiendo perfectamente. Gestionar todo puede ser un reto 

complicado, sobre todo cuando ya tenéis una buena base de 

clientes. Justo por eso pensé en la posibilidad de colaborar: 

podemos derivar algunos casos que requieran especialidades 

que no cubrís actualmente. Por ejemplo, en mi clínica tenemos 

equipos avanzados para diagnóstico por imagen, y siempre es 

útil poder ofrecer a los clientes un servicio más amplio sin tener 

que desviar el negocio completamente. 

Veterinario 2 (intrigado pero aún escéptico): 

- Bueno, la idea suena interesante, pero nuestra clientela es muy 

local y rara vez buscamos fuera para ese tipo de servicios. 

(Estrategia de Persuasión: Aquí, Walker aprovecha la oportunidad 

para resaltar cómo la colaboración podría beneficiar a ambas partes, 

con ejemplos concretos de cómo han funcionado alianzas similares 

en el pasado.) 

Dr. Walker: 

- Eso es totalmente comprensible. De hecho, en una situación 

similar, hemos colaborado con otra clínica local, que 

inicialmente también tenía reservas. Sin embargo, a lo largo del 

tiempo vieron que compartir casos que no podían tratar 
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aumentaba la satisfacción del cliente, ya que seguían siendo 

parte del proceso. El cliente confía en vosotros y sigue volviendo 

a vuestra clínica para todo lo demás. 

Veterinario 1 (reflexiona y comenta con su compañero): 

- Puede que no sea una mala idea. Hemos tenido algunos casos 

en los que podríamos haber derivado para obtener mejores 

resultados. 

(Estrategia de Persuasión: Walker utiliza una estrategia de "social 

proof", que consiste en mostrar la valoración y satisfacción de otros 

usuarios, al mencionar ejemplos de éxito de otras clínicas. Esto crea 

una sensación de confianza y legitimidad en su propuesta.) 

Dr. Walker: 

- Exactamente. No se trata de competir, sino de colaborar para 

asegurar que vuestros clientes siempre tengan acceso a los 

mejores tratamientos posibles. Estoy convencido de que, 

juntos, podríamos fortalecer nuestras clínicas y brindar un 

servicio aún mejor. 

Veterinario 2 (con un cambio de tono más abierto): 

- Quizá podríamos intentarlo. ¿Te parece bien si coordinamos una 

reunión la próxima semana para discutir los detalles? 

Dr. Walker: 

- Me encantaría. Puedo prepararme para explicar en detalle cómo 

hemos trabajado con otras clínicas y qué resultados hemos 
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visto. Estoy seguro de que sería una gran oportunidad para 

todos nosotros. 

(Estrategia: Walker maneja la situación con calma, empatía y utiliza la 

persuasión de manera positiva, destacando beneficios concretos y 

mostrando ejemplos de éxito. Además, no presiona demasiado; más 

bien, deja que los veterinarios lleguen a la conclusión por sí mismos.) 

 

En este caso, Walker muestra flexibilidad y escucha activamente las 

preocupaciones de los demás. La clave fue adaptar su discurso y 

ofrecer ejemplos tangibles, sin forzar una respuesta inmediata. 
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Networking con veterinarios que no 

quieren colaborar, ¿cuándo saber 

que hay que parar? 
 

Veamos el mismo caso anterior, pero esta vez los otros veterinarios 

no quieren colaborar con el Dr. Walker. 

 

Dr. Walker: 

- Hola, soy el doctor Walker. He estado pensando en cómo 

nuestras clínicas podrían colaborar para ofrecer mejores 

servicios a nuestros clientes. ¿Podríamos hablar sobre algunas 

ideas? 

Veterinario 1  (se muestra un poco a la defensiva): 

- Gracias, pero en este momento preferimos seguir con nuestros 

propios planes y no queremos distracciones. 

(Estrategia de detección: Aquí, Walker debe prestar atención al 

lenguaje corporal y el tono del veterinario. Si percibe una postura 

cerrada o un tono defensivo, eso puede ser una señal de que no están 

realmente interesados.) 
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Dr. Walker: 

- Entiendo. Es importante concentrarse en los planes existentes. 

Sin embargo, creo que podría ser beneficioso explorar cómo 

nuestras especialidades pueden complementarse. 

Veterinario 2 (frunce el ceño y mira a su alrededor, mostrando 

desinterés): 

- Realmente no estamos buscando hacer cambios en este 

momento. 

(Estrategia de detección: El veterinario hace una afirmación 

categórica y no invita a continuar la conversación, lo que puede ser 

un indicativo claro de que no están abiertos a la colaboración.) 

Dr. Walker: 

- Lo comprendo. Solo pensaba que compartir recursos podría 

ayudarnos a ambos, especialmente en casos complejos. 

Veterinario 1  (corta la conversación): 

- Realmente, ahora mismo no estamos interesados en cambiar 

nuestro enfoque. Gracias, pero no es el momento adecuado. 

(Estrategia de detección: La reiteración de que no están interesados, 

junto con el uso de frases como "no es el momento adecuado", son 

claros indicativos de que están firmemente cerrados a la idea. La 

insistencia en este punto podría llevar a una relación incómoda.) 
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Dr. Walker (reconociendo la señal de desinterés): 

- Entiendo perfectamente. Aprecio que me lo hagáis saber. Si 

alguna vez reconsideráis, estaré aquí. ¡Gracias por vuestro 

tiempo! 

(Estrategia de aceptación: Al dejar la conversación de manera 

amistosa y profesional, Walker demuestra respeto por la decisión de 

las clínicas. Forzar la colaboración podría llevar a clientes 

descontentos y conflictivos que se quejarían de la relación, lo que 

podría resultar en una mala reputación para ambas partes.) 

 

Reflexiones sobre la insistencia 

1. Detección de desinterés: 

1. Señales verbales: Respuestas cortantes, frases que 

indican que no están buscando cambios o que no están 

abiertos a nuevas ideas. 

2. Señales no verbales: Lenguaje corporal cerrado, como 

cruzar los brazos o evitar el contacto visual. 

2. Consecuencias de forzar una colaboración: 

Si las clínicas aceptan colaborar a pesar de su desinterés, 

pueden volverse clientes insatisfechos, incómodos e 

incluso tóxicos. Esto podría llevar a: 

▪ Quejas constantes sobre la colaboración. 
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▪ Interacciones tensas que afectan la relación a largo 

plazo. 

▪ Dificultad para establecer una confianza real, lo que 

perjudica la efectividad de la colaboración. 

3. Saber cuándo dejar de insistir: 

Es esencial saber cuándo retirarse. Si los signos de 

desinterés son claros, Walker debe conservar su energía 

y su tiempo para enfocarse en otras oportunidades que 

puedan ser más receptivas a una colaboración. 

 

En este escenario, Dr. Walker demuestra habilidad para percibir las 

señales de desinterés y, en lugar de insistir, elige una salida 

profesional. Esta estrategia no solo mantiene la puerta abierta para 

futuras interacciones, sino que también protege su reputación en la 

comunidad veterinaria. 
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Networking en persona mal hecho 
 

Ahora introducimos las peores formas de hacer networking. De esta 

forma, todas las posibilidades de colaboración desaparecerán, tanto 

presentes como futuras. 

Doctor sin empatía 

El Dr. Díaz está en una feria de medicina veterinaria en la ciudad y 

está buscando los últimos avances y, además, quiere hacer 

networking para ampliar sus contactos en la profesión. Ve a un grupo 

y oye que están hablando de un nuevo tratamiento, por lo que se 

acerca para interactuar con ellos. 

 

Dr. Díaz: 

- Hola a todos. Escuché que están hablando sobre un nuevo 

tratamiento. Quiero que me digan cómo lo hacen, porque 

necesito esa información para mi propia clínica. 

(Fallo en la presentación: Al no presentarse, interrumpir la 

conversación y comenzar con una frase usando verbos en imperativo, 

muestra falta de respeto por el tiempo y el espacio de los demás.) 
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Veterinario 1  (mirando sorprendido): 

- Hola, somos de la Clínica Z. Sí, estamos debatiendo sobre un 

tratamiento que implementamos recientemente. Pero, si no te 

importa, estamos un poco ocupados ahora. 

Dr. Díaz (ignorando la señal de desinterés): 

- Vamos, no es para tanto. Solo necesito unos minutos. Si no les 

importa, necesito que me digan cómo lo hacen y qué productos 

usan. 

(Fallo en la escucha activa: No reconoce el desinterés de los otros 

veterinarios, lo que lo hace parecer insistente y poco profesional.) 

Veterinario 2 (se muestra incómodo): 

- Lo siento, pero realmente no podemos compartir esa 

información en este momento. Además, tenemos un 

compromiso con nuestra clínica. 

Dr. Díaz (sin dejarse desanimar, continúa): 

- Pero si no me ayudan, no entiendo por qué no quieren que más 

clínicas lo hagan. Es un servicio que debería ser accesible para 

todos. 

(Fallo en la consideración: La insistencia en que los demás compartan 

su conocimiento muestra falta de respeto hacia su experiencia y 

esfuerzo. Esto puede resultar en una mala reputación de tu clínica en 

la comunidad veterinaria.) 
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Veterinario 1  (cierra la conversación): 

- Como te dije, no podemos ayudar. Quizás deberías intentar 

hablar con otros veterinarios más tarde. 

Dr. Díaz (frustrado, murmura): 

- Solo quería ayudar a mi clínica, pero parece que no les interesa 

colaborar. 

(Fallo en la reflexión: Al no reconocer que su enfoque era inapropiado, 

Díaz deja una impresión negativa y pierde futuras oportunidades de 

colaboración.) 

 

Reflexiones sobre el networking mal hecho 

1. Falta de presentación: 

Comenzar una conversación sin presentarse muestra falta de 

profesionalismo. La primera impresión cuenta y debe ser 

positiva. 

2. No escuchar ni ver las señales de desinterés: 

Ignorar las señales de desinterés de otros, como el lenguaje 

corporal y el tono, puede hacer que parezcas insistente y poco 

respetuoso. Es crucial reconocer cuándo las personas no están 

interesadas en colaborar. 
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3. Presionar para obtener información: 

Forzar a otros a compartir información puede crear 

resentimientos. En lugar de colaborar, las clínicas pueden verse 

como competidoras, lo que puede resultar en una mala 

reputación. 

4. No reflexionar sobre el propio comportamiento: 

La falta de autocrítica puede llevar a perder oportunidades 

valiosas. Dr. Díaz podría haber aprendido de esta experiencia si 

se hubiera tomado un momento para reflexionar sobre cómo sus 

acciones fueron percibidas por los demás. 

 

En resumen, el Dr. Díaz pierde la oportunidad de establecer una 

relación profesional al no actuar de manera respetuosa y 

considerada. Estas malas prácticas de networking no solo afectan las 

colaboraciones inmediatas, sino que también pueden tener 

repercusiones a largo plazo en su reputación en la comunidad 

veterinaria. 

Doctor insistente 

El doctor Carlos está en un congreso veterinario y, después de una 

charla sobre hipotiroidismo en perros y gatos, decide buscar 

colaboraciones con empresarios dueños de otras clínicas 

veterinarias. Encuentra a la doctora Ana y empieza a hablar con ella. 
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Carlos: 

- Hola, soy Carlos, tengo una clínica veterinaria en la ciudad. Me 

gustaría que colaboráramos, tengo muchos clientes y podemos 

referirnos casos. 

Ana: 

- Hola, Carlos. Gracias por tu interés. Actualmente, ya 

colaboramos con otras clínicas. 

Carlos: 

- Bueno, pero mi clínica es muy buena. Estamos creciendo rápido 

y puedo ofrecerte muchos pacientes. ¿No te gustaría tener más 

clientes y ganar más dinero? 

Ana: 

- Como te comenté, ya tenemos acuerdos y, por ahora, no 

estamos buscando más colaboraciones. 

Carlos (insiste): 

- Pero, ¿por qué no lo reconsideras? Podemos hacer un 

intercambio de pacientes y conseguir más negocios para 

ambos. Te aseguro que será beneficioso. 

Ana (incómoda): 

- Te agradezco la oferta, pero de verdad estamos bien como 

estamos. 
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Carlos (sigue presionando): 

- Deberías pensarlo mejor, es una oportunidad muy buena. No 

entiendo por qué no quieres aprovecharla. 

Ana: 

- Gracias, pero realmente no me interesa. Disculpa, tengo que 

irme. 

 

Carlos comete varios errores: no escucha a Ana, ignora sus 

respuestas y la presiona excesivamente. En vez de construir una 

relación de confianza, la incomoda y la hace sentir invadida. 
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Networking por mensajes de texto 

mal hecho 

Doctora sin empatía 

La doctora Inclán ve un perfil interesante de una clínica veterinaria en 

una red social, y le escribe un mensaje de texto para pedir una 

colaboración entre las dos clínicas. 

 

Dra. Inclán: 

- Hola, soy la Dra. Inclán de la clínica Salud Animal. Me gustaría 

que me contasen sobre sus servicios porque creo que podrían 

ayudar a mis clientes. ¿Cuándo podemos hablar? 

(Fallo en la presentación y en el tono: No introduce su clínica ni 

establece una conexión personal, lo que puede parecer frío e 

impersonal.) 

Clínica: 

- Hola, Dra. Inclán. Gracias por su mensaje. Actualmente estamos 

ocupados con un par de casos urgentes. ¿Podríamos hablar 

más tarde? 

 

 



 
48 VetStrategies Consulting www.vetstrategiesconsulting.com 

Dra. Inclán: 

- Entiendo, pero necesito la información ahora. Es importante que 

mis clientes tengan acceso a los mejores tratamientos. 

(Fallo en la empatía: No respeta el tiempo de la otra clínica, lo que 

puede percibirse como insistente y poco considerado.) 

Clínica: 

- Lo siento, pero realmente no podemos hablar en este momento. 

Estaremos ocupados hasta más tarde. 

Dra. Inclán: 

- ¿Por qué no pueden ayudar? Es solo un par de preguntas. Si no 

me dicen, mis clientes podrían no obtener el mejor servicio. Creo 

que deberíamos trabajar juntos. 

(Fallo en la negociación: Al presionar por respuestas de inmediato, 

pierde la oportunidad de construir una relación. Además, su 

insistencia puede provocar una reacción defensiva en la otra parte.) 

Clínica: 

- Lo sentimos, pero en este momento no podemos ayudar. Quizás 

más adelante. 

Dra. Inclán (Termina la conversación de manera negativa): 

- Si no están dispuestos a ayudar ahora, no creo que podamos 

colaborar en el futuro. 
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(Fallo en el cierre: Terminar la conversación de manera hostil no solo 

cierra la puerta a futuras colaboraciones, sino que también da una 

impresión negativa de su carácter profesional.) 

 

Reflexiones sobre el networking mal hecho 

1. Falta de presentación y contexto: 

La Dra. Inclán no se presentó adecuadamente, lo que puede 

generar confusión y desconfianza. Introducirse de manera 

amigable y clara es fundamental. 

2. No respetar el tiempo del otro: 

Ignorar la disponibilidad de la otra parte y no mostrar empatía 

por su situación actual hace que parezca exigente. Las 

relaciones de negocio requieren respeto mutuo. 

3. Presionar por información inmediata: 

Al exigir respuestas de inmediato, la Dra. Inclán deja una 

impresión negativa, haciendo que la otra parte se sienta 

incómoda y defensiva. 

4. Cierre negativo de conversación: 

Terminar la conversación con una declaración hostil puede 

cerrar todas las puertas para futuras interacciones. Mantener 

una actitud abierta y respetuosa es esencial para el networking 

efectivo. 
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En resumen, la Dra. Inclán pierde la oportunidad de colaborar con la 

clínica debido a su enfoque inapropiado en el networking. Esta 

experiencia muestra cómo la falta de respeto y empatía puede 

afectar las relaciones profesionales en el ámbito veterinario. 

 

Doctor insistente 

El doctor Eduardo ve una clínica que ofrece una especialidad 

interesante que le gustaría tener y le manda un mensaje de texto por 

chat privado. 

 

Eduardo: 

- Hola, soy Eduardo. Me encantaría hablar contigo sobre cómo 

podemos trabajar juntos para referirnos pacientes. 

Clínica: 

- Hola, Eduardo. Gracias, pero no estamos interesados en 

colaborar por ahora. 

Eduardo: 

- ¿Por qué no? Creo que sería muy beneficioso. Tenemos muchos 

pacientes que podrían ir a tu clínica. 
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Clínica: 

- Te lo agradezco, pero estamos bien así. No necesitamos más 

colaboración en este momento. 

Eduardo (No respeta el rechazo): 

- Deberías reconsiderarlo. Estoy seguro de que podrías ganar 

más si trabajamos juntos. 

Clínica: 

- Gracias Eduardo, pero ya tomé una decisión. 

Eduardo (Ignora las señales): 

- No entiendo por qué no quieres hacerlo. Es una oportunidad 

clara de crecimiento. 

 

La clínica no volvió a contestar.  

 

Eduardo no respeta los límites y presiona a la otra clínica, ignorando 

sus respuestas. En vez de ofrecer valor y respetar su tiempo, insiste 

sin escuchar, lo cual daña la posibilidad de una futura colaboración. 
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Networking por e-mail mal hecho 
 

Este es un ejemplo de u e-mail mal redactado a la hora de buscar 

colaboraciones con otras clínicas veterinarias. 

 

Asunto: Propuesta de Colaboración  

De: Doctor Díaz 

Fecha: 13 de octubre de 2024 

Para: Clínica Mascotas 

Estimados colegas de la Clínica Mascotas, 

Espero que se encuentren bien. Mi nombre es Dr. Díaz, soy veterinario 

y dirijo la Clínica Veterinaria Ejemplo. Estoy escribiéndoles porque he 

estado pensando que sería una buena idea colaborar entre nuestras 

clínicas. 

La verdad es que hay tantas clínicas en nuestra área y, aunque 

tenemos diferentes enfoques, estoy seguro de que hay maneras de 

trabajar juntos. Tal vez podríamos hacer algo como compartir 

información sobre nuestros pacientes, o simplemente intercambiar 

algunos consejos sobre cómo llevar nuestras prácticas. De hecho, 

creo que he leído algunos artículos que podrían ser útiles y me 

gustaría compartirlos con ustedes, pero no sé si tienen tiempo para 
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leer todo eso. Además, hay algunas cosas que he estado haciendo en 

mi clínica que podrían ayudarles. 

Sé que tienen un enfoque diferente al mío, pero creo que deberíamos 

encontrar un momento para reunirnos. Me encantaría saber qué 

piensan de esto. Si están interesados, podemos planear una reunión. 

Estoy seguro de que podríamos encontrar muchos puntos en común. 

Por cierto, me gustaría también compartir algunas de las fotos de 

nuestros pacientes. Son muy adorables, y creo que podría ser una 

buena manera de romper el hielo. Me gustaría saber si tienen una 

preferencia por el tipo de archivos que les envío. Puedo enviar todo 

por email, pero también podríamos usar Google Drive o Dropbox. 

Espero su respuesta y, por favor, no duden en contactarme si tienen 

preguntas. Estoy ansioso por escuchar de ustedes. 

Saludos cordiales, 

Dr. Díaz 

Clínica Veterinaria Ejemplo 

Teléfono: +34 123 456 789 

 

Análisis de Malas Prácticas 

1. Demasiada Información: El email es demasiado largo, está 

sobrecargado de información sin una dirección clara y no es 

conciso, lo que puede resultar abrumador para el destinatario. 
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2. Falta de Estructura: No hay un enfoque claro en la propuesta de 

colaboración, lo que puede generar confusión sobre lo que 

realmente se está ofreciendo. Las sugerencias de presentación 

son imprecisas y no ofrecen valor. ¿Qué está ofreciendo? 

¿Cómo quiere implementarlo? No queda claro o no dice nada. 

3. Insistencia en la Reunión: Aunque es importante solicitar una 

reunión, hacerlo de manera insistente sin una razón clara puede 

resultar molesto para el receptor. 

 

Este tipo de email puede perjudicar la reputación del remitente y 

cerrar oportunidades de networking en el futuro. 
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Conclusiones finales 
 

El networking es una herramienta esencial para los veterinarios y 

otros profesionales del sector salud, ya que permite establecer 

conexiones valiosas que pueden traducirse en colaboraciones 

fructíferas, intercambios de conocimientos y el desarrollo de una red 

de apoyo profesional. A través de esta guía, hemos explorado diversas 

interacciones entre veterinarios, destacando tanto prácticas 

efectivas como errores comunes en el proceso de networking. 

Importancia del networking 

El networking permite a los veterinarios mantenerse actualizados 

sobre las tendencias y avances en su campo, colaborar con colegas 

en proyectos e iniciativas y, en última instancia, ofrecer un mejor 

servicio a sus clientes. Al unir fuerzas con otros profesionales, los 

veterinarios pueden abordar problemas complejos de manera más 

efectiva, mejorar su reputación y expandir su base de clientes. 

Estrategias clave 

1. Empatía y escucha activa: Es fundamental que los veterinarios 

escuchen las necesidades de otros y ofrezcan soluciones en 

lugar de simplemente buscar beneficios personales. Esto ayuda 

a construir relaciones de confianza y demuestra un compromiso 

genuino con el bienestar de otros profesionales y sus clientes. 
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2. Mantenimiento de relaciones: El networking no se trata solo de 

hacer contactos en eventos; es esencial mantener esas 

relaciones a lo largo del tiempo mediante un seguimiento, 

conocido como follow-up. Esto se puede lograr a través de 

seguimientos regulares, intercambios de información y 

colaboración en proyectos comunes. 

3. Adaptabilidad: Cada interacción es única y, por lo tanto, los 

veterinarios deben estar preparados para ajustar su enfoque 

según la situación. Reconocer cuándo seguir adelante o cuándo 

insistir puede ser la clave para una colaboración exitosa. 

Errores comunes 

A lo largo de los ejemplos proporcionados en esta guía, se observan 

varios errores que pueden obstaculizar el networking efectivo, como 

la falta de presentación adecuada, el desdén por el tiempo de otros, 

y el cierre negativo de las conversaciones. Evitar estos errores puede 

marcar la diferencia entre una colaboración exitosa y el cierre de 

oportunidades futuras. 

Reflexiones finales 

En resumen, el networking es un proceso continuo que requiere 

tiempo, esfuerzo y habilidades interpersonales. Los veterinarios 

deben reconocer su valor y adoptar un enfoque proactivo en la 

creación y mantenimiento de relaciones profesionales. Al hacerlo, no 

solo contribuirán al crecimiento de sus propias prácticas, sino que 

también enriquecerán el entorno veterinario en su conjunto, 
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fomentando un espíritu de colaboración y apoyo mutuo que 

beneficiará a toda la comunidad. 
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Consultoría y asesoría para clínicas 

veterinarias 
 

Potencia tu networking con VetStrategies Consulting 

En el mundo veterinario, las conexiones son fundamentales para el 

crecimiento y la sostenibilidad de cualquier práctica. En VetStrategies 

Consulting, entendemos que el networking efectivo no solo abre 

puertas a nuevas oportunidades, sino que también fomenta un 

entorno colaborativo que beneficia a todos. 

 

Nuestros servicios de networking 

1. Estrategias de networking personalizadas: Desarrollamos un plan 

de networking adaptado a tus necesidades específicas. Analizamos 

tu situación actual y te proporcionamos herramientas y tácticas para 

establecer conexiones significativas con otros profesionales del 

sector. 

2. Talleres y formaciones: Ofrecemos talleres prácticos sobre cómo 

mejorar tus habilidades de networking. Estos talleres cubren técnicas 

de comunicación efectiva, escucha activa y cómo construir relaciones 

de confianza que perduren en el tiempo. 

3. Consultoría en colaboraciones: Te ayudamos a identificar 

oportunidades de colaboración con otras clínicas y profesionales. 
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Desde la creación de programas de afiliación hasta la organización 

de eventos conjuntos, nuestra experiencia te permitirá aprovechar al 

máximo tu red de contactos. 

 

¿Por qué elegir VetStrategies Consulting? 

• Experiencia en el sector veterinario: Con nuestra experiencia y 

especialización en el sector veterinario, entendemos los 

desafíos y oportunidades que enfrentan los veterinarios. 

Nuestra asesoría se basa en un profundo conocimiento del 

sector. 

• Enfoque práctico: Nuestras estrategias son prácticas y 

aplicables, lo que garantiza resultados tangibles y medibles en 

tu práctica. 

• Red de contactos amplia: Nuestra red incluye una variedad de 

profesionales en el ámbito veterinario, lo que te ofrece la 

oportunidad de conectarte con personas influyentes y clave en 

el sector. 
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Contáctanos 

Si estás listo para llevar tu networking al siguiente nivel, no dudes en 

ponerte en contacto con nosotros. En VetStrategies Consulting, 

estamos aquí para ayudarte a construir relaciones que impulsen tu 

práctica y mejoren tu reputación en la comunidad veterinaria. 

 

Email: info@vetstrategiesconsulting.com 

WhatsApp: +34 624 62 60 22 

Visita nuestra página web: www.vetstrategiesconsulting.com 

 

¡Comienza hoy mismo tu viaje hacia un networking más efectivo y 

colaborativo con VetStrategies Consulting! 

 

 

 

 

 

 

  

https://www.vetstrategiesconsulting.com/
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