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l. 1 N T Ro D u e e 1 ó N. 

El desarrollo del presente trabajo está dividido en dos pnrtcs. en la primera, se dan a 

conocer los aspectos relacionados con In actividad en el consultorio duruntc los ai'\os J 999 y 

2000. cabe mencionar que este establecimiento lo inicié en agosto de 1997. En la segunda 

parte, tendrán la oportunidad de conocer uspcctos importantes que servirán para In fundación y 

desarrollo de una asociación civil veterinaria pues la considero necesaria para la actividad de 

nuestra profesión. 

Durante la primer sección. doy a conocer el manejo médico y organizativo que he llevado a 

cabo como responsable del consultorio. as{ como tambiCn su localización y distribución. 

Dentro de la organización~ se encuentran todas aquellas normas laborales y procedimientos de 

oficina que facilitan la comunicación y entendimiento, obteniendo así un buen control interno 

con el personal de apoyo. además juntos tratamos de evitar en lo posible los malos entendidos 

con los clientes. usando siete formatos por escrito y que nos respaldan en contingencias 

adversas, éstos los doy a conocer mas adelante. 

En todo consultorio veterinario, es recomendable aunar a su contabilidad una sección de 

gráficas, las cuales contienen el resumen tanto del movimiento económico, como de los casos 

clínicos por mes. Mas adckmtc presento las gráficas correspondientes a los ai'ios 1999 y 2000. 

Es muy importante la elaboración de éstas en cualquier ~onsuhorio, pues nos van a servir para 

la toma de decisiones futuras. tanto en el aspecto médico como en el económico. 

El tema de la segunda parte del presente trabajo tiene su origen durante el, desempeño 

médico. cuya necesidad constante es la de seguir aprendiendo y ofrcc~r. posterionncnte- un 

servicio de mejor calidad, además dicho tema fue seleccionado con la finalidad de.ofrecer a la 

comunidad veterinaria, una herramienta innovadora que cubra muchaS. dc-la~·._neccsidadcs 

gremiales. algo similar en México no se ha publicado, por lo menos hasta:finali:7..ar .. el año 

2002. 

El conocimiento dt.: ésta herramienta, nos ayudará a lograr la fundación Y desarrollo de una 

asociación civil veterinaria bien organi?..ada. dejando atrás deficiencias administrativas, como 

ha sucedido con algunas asociaciones de este gremio. 



He incluido un manual operativo., que resulta ser un ejemplo de una asociación civil 

·.-:terinaria (hipotética) durante su primer año de actividades., éste servirá de guía para la 

:·.iboración dé manuales de futuraS asodaciones. 

Así que el conocimiento teórico administrativo., es Ja herrrunienta que deben tener en gran 

;--~-ie los colegas que desean fundar una asociación y que es necesaria también para acÍueUos 

:: .:.e ya fonnan parte de un consejo directivo. Ahora, el manual operativo. es el resultado de 

:.:..:!o aquello que dictó la teoría administrativa. y que deberá ser llevado a la práctica .. 

~ptado por supuesto a la asociación veterinaria. 

En la actualidad Jos Médicos Veterinarios Zootecnistas ya deberían incursionar en el 

.-... ·nocimiento de la administración. con la finalidad de asociarse., pues una de las necesidades 

f:'"!m.iales es justamente saber y tener la capacidad de interaccionar organizadamente. para que 

_1..::::;tos logren objetivos y metas preestablecidas. 

A Jo anterior,. deberá ai'ladirse un desarrollo de actitudes positivas, éstas,. deberán ser 

i:.:zosarnente aprendidas en libros o en c~sos,. con·la finalidad de ayudarnos mutuamente y 

j:nalecer la verdadera unión gremial. 
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11. DESCRIPCION DEL DESEMPEÑO PROFESIONAL 

l. UBICACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DEL CONSULTORIO. 

El domicilio del consultorio es Av. de las Dalias núm. 14-C. Villa de las Flores J". Sccc .• 

Coacalco, Estndo de México (Fig. no.J). se encuentra locali;;,~élo ·entre ·dos avenidas 

importantes: Eje 8 y Boulcvnrd de las Flores. 

El consultorio consta de sala de espera. área de consultas, úrcri de cirugía y cstéticn, ñrca de 

hospitalización y buño. 

Sala de espera. 

Entrando ni consultorio vemos sillas, una vitrina que contiene necesarios para mnscotas 

para su venta, un escritorio con silla, en unas de las pared hay dos piznrroncs, uno de ellos 

presenta los precios de nuestros servicios. en el otro tenemos la lista de precios de los 

alimentos a Ja venta, observamos una repisa empotrada en la pared para exhibir algunos 

accesorios y posters de diferentes ra7..ns de perros, In división que separa Ja sala de espera con 

el área de consulta es un cancel de madera color caoba. 

Área de consultas. 

Encontramos unn mesa de mndem con una báscula de S kg. de capacidad, a un costado 

están las jaulas chicas para pensión. hay un cxhibidor empotrado para cadenas y collares. a un 

Indo tenemos un mueble metálico con el alimento, hay también un ncgatoscopio, posters, 

constancias de estudios, reconocimientos y diplomas personales. hay un estante metálico con 

cinco entrepaños. en éste mueble están distribuidos fármacos de uso cotidiano y para la venta. 

varias cajas de jeringas de diferentes calibres. libros, revistas, instrumentos para auscultación, 

bozales. caja de efectivo. algunos artículos de curación. toallas desechables de papel y un 

recolector de objetos punzocortantcs entre otras cosas. A un lado del mueble está un 

refrigerador para guardar vacunas. muestras de laboratorio. medicamentos que requieran 

refrigeración. etc .. contumos también con un bote de basura pequeño, una mesa de exploración 

de nccro inoxidable. en la panc superior de las Jaulas de pensión está empotrado a Ju pared un 

rnublc n1ctálico blanco con dos puertas. el cual sirve p¡1ra gunrd<1r el equipo de cirugía y de 
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hospitalización; tenemos también un maletirl para· consultas a domicilio, báscula de piso y el 

R.F.C. u la vista, la d-ivisión que separa ~I área- d~ consu'ttá. con ~J área de cir~gia esta hecha 

de madera y otra parte' es una cortirin de Plástico -corrediza. 

Área de cirugía y estéticas. 

Al ingresar n ésta área cncontrn~os una mesa para cirugía de acero inoxidable con drenaje 

incluido, u un costado se encuentra In mesa para estéticas, en la parte superior está una repisa 

donde tenemos el equipo para Ja higiene y corte de pelo; también se encuentra el 

minicomponente. además tenemos un bote de basura con llantas y tapa, cstii. el teléfono 

cmpotrudo en In pared, hay un locker metálico de dos compartimientos para guardar objetos 

personales, un maletín con el instrumental de cirugía, otro con equipo para tomas y envío de 

111uestras y una máquina de escribir. 

Área de hospitalización. 

Contamos con dos· jaulas, una de ellas es para· perros de tatla .. grande y la otra para 

pequeños, un portnsueros ~etálico .'dobJe;-'c-ontamos con un pCrchcfo· Para· ~uestras batas, en la 

parte superior de. éste t~~~m~~- ~-~-~~¡rmÍ~:~n~ r'7pi~~ ~on doc~-~en~~s; ciarpc_~~s ·_de ~¡,~tabÚ_idnci 
y un urchivcro portátiL ·:.:· -

Baño. 
·. - ·. . 

Cuenta con- lnyabo~.t~7~.--~ol,adera. regadera eléctrica para bañar pcrros, .. articulos para In 

higiene rersona1. a_~í~ul~-~-;~~-~ ~~_l,as~<!·y :de~i-~rección ·dc1: consultorio. 

- . •,.' .··. 

La distri~uc_ión.:-·(FiS~--~o~2) y .Ja· respectiva superficie de cada una de las divisiones del 

consultorio es_ com~ ,sig':fo:-

s a 1 a de· e s p e r a. - 1.25 m X 2.82m= 3.525 m2 

R e e e p e i ó n. - 1.35 m X 2.82 m = 3.807 m2 

A rea de e o n s u 1 t a s .- 1.72 01 " 2.82 m = 4.850 m2 

Arcu de Cirugía y/o Estética.- 1.50 m " 2.82 m = 4.230 m2 
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Arca de J Jospitalización.

T 0 TAL 

1.40 m x 2.82 m = 3.948 m2 

20.360 m2 

L a a 1 t u r a e s d e 2. 70 1n e t r o s . 

Características generales del consultorio. 

El piso es de loseta color bcigc9 las paredes son lisas y están pintadas de color azul ciclo 

con pintura acrílica 9 cuenta con cuatro lámparas tubulares. en la parte superior de las paredes 

esuin repartidas tres ventanillas corredizas de vidrio polarizado para permitir la ventilación. 

Es un consultorio cuya mención está dirigida a caninos y fclino5 9 es atendido por dos 

personas. Blanca López Santillán (Estudiante de In carrera de Medicina Veterinaria y 

Zootecnia) y su servidor.,, José Luis Gutiérrez Rui:;r_ 

Horario del consultorio: l.. un. a Vie. 

S ñ b ad os: 

De 10 a.m. a 7 P·~· 

De 1 O a:m. a .6 p.m. 

Domingos y FestivoS; De 10-a-~m •. a' 2 p:m. 

Los únicos días que no abrimos son los días25 de diciembre y_ cada primero de enero. 
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2. POLÍTICAS DE ATENCIÓN AL CLIENTE 

Cnsi todas las personas que trabajan ccn clientes de mnncra constante saben de la 

importancia que éstos representan. por Jo tanto nuestra atención va cnfocnda hacin ellos, 

cuidando siempre el aspecto del consultorio, de nuestra persona y del trnto cordial. Pero 

tenemos que aclarar que sobre todo está el deber profesional, un deber que como Médicos 

Veterinarios Zootccnistas (M.V.Z.) contraemos con los clientes y con sus mascotns. 

1. Recibir u Jos clientes con una sonrisn, saludarlos y enseguida preguntar por ejemplo: 

¿En que puedo servirle? ¿Dígame usted? ¿En que Je puedo atender? 

2. Procurar resolver sus dudas con paciencia, pues merece toda nuestra mención a quien se 

interese por nuestro servicio. 

3. Hacer de los dueilos de mascotns. un cliente constante. 

4. Cuando llegue un prospecto (futuro cliente) y quiere infom1arsc acerca de lo que 

ofrecemos, explicar con cortesía y con claridad lo que él quiere saber, de ésta mnnera-se 

obtiene generalmente un alto porcentaje, de que este prospecto, llegue a ser un- cliente 

nuestro. El MVZ o quien atienda. debe tener fluidez al hablar y claridad de expresión, pues 

este es un aspecto importante para que el cliente regrese al consultorio. 

5. Cuando el cliente o el prospecto acepta nuestro servicio, se elabora un expediente, que 

contiene los siguientes datos: fecha, nombre del propietario, domicilio, teléfono. nombre de 

su mascota, raza, sexo. fecha de nacimiento, color, número de expediente, tipo de servicio y 

número de caso. 

6. Si solicitan estética canina. recibir al perro desde la sala de espera y se pasar al área de 

estéticas. solicitar ni cliente que regrese en nproximadnmcnte dos horas para entregarle a su 

mascota. El tiempo estará dado por los pendientes que se tenga a esa hora, por el tamaño y/o 

por la cooperación del perro. El tiempo pron1edio por perro scni de 90 minutos. Dentro del 

servicio de estética incluimos corte de pelo, cc;>rtc de garras, limpie;,r_a de oídos. limpieza de 

senos parnnales y el baño. 

7. Si solicitan consulta. se llenará una hoja clínica preguntando y haciendo In revisión que 

nos va pidiendo esta hoja. (Forma No. J ). 



8. Si solicitan vacunas o dcsparnsitación para cachorro, dar Ja explicación necesnrin y una 

di! las prcguntns es; ¿cunndo Jo adquirió? con In finalidad de tener más precaución con el 

cachorrito~ Dar el cnrnet correspondiente, anotar su próxima cita y además obsequiar un par 

de formas de orientación al dueño de la mascota (Formas No. 2 y 3). 

9. Si el día está cargado de trabajo y la sala de cspcrn esta llena, atender por orden de 

llegada, sin embargo puede modificarse ese orden, dando prioridad a pacientes graves y/o 

que necesiten ser canalizados de inmediato. A Ja vez se evitarán los ataques entre mascotas o 

hncia las personas que estén aglomemdas en el consultorio. Una de las cosas que nos ayudará 

n que las personas tengan un poco más de pacicncin. es la música ambiental tranquilu que se 

escucha siempre en el consultorio, pero principalmente en la sala de espera. 

1 O. Es importante mencionar que cuando muera una mascota por enfermedad, accidente o 

por eutanasia, procurar en Jo posible auxiliar el duelo. Ofrecer el servicio de incincrnción con 

opción a entrega de cenizas. con o sin urna. 

J 1. Muchas veces no es posible dar un buen servicio cuando están presentes nif\o, pues 

muchos de ellos preguntan ••sin ton ni son'\ quieren tocar objetos y se Ja pasan peleando 

entre sí, en estos casos llamar Ja atención si es necesario (algunos padres se ofenden y no 

regresan). Por esto, al momento de dar nuestro servicio, procurar dirigirse también a Jos 

niños, para mantenerlos interesados y en lo posible darles buen trato, pues a decir verdad 

ellos son un motivo de que en muchos hogares existan mascotas. 

12. Procurar atender a Jos dueños lo mejor que se pueda, dedicándoles tiempo y buen trato 

con la finalidad de que regresen a solicitar otro servicio más. Y es que finalmente son 

clientes a los que .. por su condición., debemos alagar, felicitar, apreciar. respetar, motivar y 

ocasionalmente hasta intimar. 

3. POLÍTICAS PARA ELIGIR AL PROVEEDOR 

El proveedor es aquella persona o casa distribuidora que nos proporciona Jos productos 

que requerimos para vender o para llevar a cabo nuestro trabajo. Como nosotros somos los 

compradores debemos seteccionar a uno ó a varios según nos convenga. asi que doy a 

conocer algunos puntos a considerar, sin orden de importancia: 
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1. De preferencia que incluya en sus vcntns~ la mayor parte de los laboratorios 

ex istentcs. 

2. Que su domicilio quede cerca de donde labormnos. 

3. Que esté establecido y que esté registrado ante la S.11.C.P. 

4. Que expida los documentos con los requisitos fiscales correspondientes y a tiempo. 

5. Que la recepción de mercancía se lleve a cabo en un periodo comprendido entre las 

doce y las cuarenta y ocho horns después de haber hecho el pedido. 

6. Que tenga número telefónico y recepcionista para dejar recados. en cnso necesario. 

7. Que oferte crédito mínimo de quince días. 

8. Que los descuentos que ofrezca sean atractivos. 

9. Que no manejen tanto papeleo (con el fin de fncilitar In contabilidad). 

1 O. Que si liquidamos una factura. se nos entregue en ese preciso momento (con el fin de 

facilitar la contabilidad). 

Una de las cosas que consideramos también, es no tener- una gran cantidnd de 

proveedores. pero sí los suficientes para llenar los requerimientos del consultorio. Y es que 

tener varios proveedores es sinónimo de muchos papeles· firmados. muchas visitas. mucho 

tiempo perdido. etc. 

Pero eso si. debemos tener en nuestra agenda a todos los que llegan a ofrecer sus 

productos. esto es por si nos llega a fallar algún proveedor de los que y~ están seleccionados. 

4. POLÍTICAS DEL PERSONAL 

Como ya mencioné al principio. en nuestro consultorio, trabajamos dos personas: Blanca 

Lópcz y un servidor. quien soy el titular del establecimiento. Así que aunque seamos solo 

dos personas debemos respetar las políticas y reglamentos que estén diseñados para mantener 

un buen orden. a continuación, doy a conocer los procedimientos que he llevado a cabo con 

respecto al personal que se contrata: 

1. Puntualidad conforme ul horario establecido. 

:!. Lin1pieza para iniciar el día. 

3. Uso de bata blanca y limpia. 
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4. El arreglo personal para hombres debe ser pantalón y camisa formal o sport y zapatos 

de vestir. corbata opcional; de ser posible no usnr playeras estampadas, pantalones de 

mezclilla y J"..apnlo tenis. El arreglo personal para mujeres debe ser presentable, pero 

de preferencia no usar falda o vestido corto, pants. ni zapatilla alta. además se sugiere 

muquillaje discreto y uñas cortas. Ambos sexos estarán libres de tatuajes y objetos 

metálicos insertados en la piel (excepto mujeres, pueden usar solo un par de aretes). 

5. 1•roporcionnr un trato cordial cuando se atienda a cualquier cliente o prospecto. 

6. Tener disponibles las ••fonnas del consultorioº\ una parn cada servicio: 

l lojn clínica. (Forn1a No. 1 ). 

Sen usted un ducr1o ejemplar (consejos generales parn el propietario de un cachorro) 

{Forma No. 2). 

Problemns con las excretas (consejos para educar ni cachorro, forma que se obsequia 

ni propietario del cachorro). (Forma No. 3). 

Autorización para tratamiento quirúrgico. (Forma No. 4). 

Responsiva de estéticn con tranquiliJ"..antc. (Fonna No. 5). 

Registro de pensión. {Forma No. 6). 

Rcsponsivn de eutanasia. (Fonna No. 7). 

7. Evitar que el cliente quede a deber dinero, si llegara a deber por alguna razón, 

con1unienrse con él para recordarle su adeudo, pero lo que no hacemos es ir a cobrar, 

debemos aclurur que no somos cobradores; si de todos modos nos vamos a disgustar 

por que no me va a pagar, entonces seria mejor disgustamos por negarle el servicio. 

8. En caso de cirugía. solicitar un adelanto del 50% para asegurar In cita, con In finalidad 

de proporcionar el espacio correspondiente ni paciente y recibirlo con todo yn 

preparado. Para realizar cualquier cirugía tenemos que estar por lo menos dos 

médicos. porque todo es más limpio, más ordenado, más técnico y más funcional a 

comparación que cuando lo hace uno solo. 

9. Queda prohibido discutir frente a los clientes. si hay una aclaración o corrección será 

en privado. evitando así evidenciar al colega. 

l O. Para cmdquier paciente. su médico somos los dos; es decir. a pesar de que uno lo haya 

mendido por primera vez. el otro dcbcrú enterarse de su historial y en su momento 
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seguir el tratamiento. Buscnr y conseguir In comunicación ya que ésta es muy 

importante en el trobnjo. 

1 1. Adquirir productos de Ja mejor calidad. pues fucilium el trabajo y ayudan a rcfor .• mr 

nuestro prestigio. 

12. Para registrar Jos gastos clasificar facturas. remisiones y tíckcts (solicitar 

comprobantes de todo). hacer la sumatoria mensual y finalmente los archivar en una 

carpeta con nrgollas. 

13. No vender ni comprar mnscotas en el interior del consultorio, debido n que debemos 

nmntencr un aroma agradable. Si alguien desea vender sus mascotas, les pedimos que 

coloquen sus anuncios. 

14. El trato entre los que laboramos en éste establecimiento, deberá ser con respeto; pues 

de no ser así puede afcctnr nuestras relaciones laborales , nuestra personalidad ante los 

clientes y finalmente a nuestros ingresos. 

1 S. Generalmente el asistente que llega a trabnjar, será el responsable principal de que el 

consultorio esté limpio. 

16. No sólo el Jugnr en donde trabajamos debe ser limpio, sino que también nuestra propia 

persona. 

17. El pago de honorarios o comisiones al personal deberá ser de manera puntual. 

18. El pago que rcnliccmos a terceros debeni también ser puntual._ 

19. El trato hacia nuestros proveedores deberá ser afectuoso. 

20. Si el asistente contratado es estudiante o está hncicndo su servicio·social, el titular del 

consultorio deberá adaptarse al horario escolar y trabajnr en sincronía; ·sin ·embargo 

aquel qucdnrá comprometido a laborar por lo menos durante un año. 

::! 1. Si el asistente o el titular rompen o pierden algo tendrán que reponerlo total o 

parcialmente dependiendo el monto del objeto. 

22. El trato hacia nuestros colegas de otros consultorios, deberá ser de Jos más cordial 

posible. pues de no ser así. con mucha probabilidad conseguiremos poSibles enemigos. 

Si llegaran a remitir un paciente de algún colega. nos abocaremos a dar el servicio y a 

la brevedad comunicarse con él por si es necesario. 

23. Procurar ahorrar energía eléctrica utilizando sólo las lámparns del úrea que estamos 

ocupundo. 
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5. PROCEDIMIENTOS MEDICOS 

Consullas. 

Cuando llegan pucicntcs, con casi cualquier padccimiento9 llenamos In hoja clínica. 

comenzando con Jos datos de Ja mascota y su dueño. seguimos con la nnmnncsis. aquí es 

importante saber desde cuando comcn7..aron los signos clínicos. porque así podemos ir 

dctcrmim:mdo la condición general del enfermo; en ocasiones los dueños omiten algunos 

signos. es por eso que debemos preguntar reiteradamente para obtener más datos posibles. 

Tratamos de determinar en que condiciones vive el paciente. haciendo preguntas. 

conocemos también su tipo de alimentación; adcmús solicitarnos nos muestren el cnrnct de su 

mascota con la finalidad de ir descartnndo enf"crmcdades. también debemos conocer si el 

paciente recibe alguna cantidad de medicamento y desde cuando. Paro. terminar la anamnesis 

preguntamos si su tnascota se ha enfermado últimamente y de qué. 

Continuamos con el exámen fisico, haciendo unu exploración general desde la nariz hasta 

el ano, vamos nnotando lo observado en el renglón correspondiente de nuestra hoja clínica y 

lo que no l lcgue a caber lo anotamos al reverso. 

Finalmente damos un Dx. presuntivo. que va n estar justificado con todos los datos 

anteriores sin descuidar los Dx. diferenciales, hncicndocclo saber al dueño. 

Cuando sospechamos de enfermedades bacterh:mns o parasitarias aplicamos el tratamiento 

indicado y generalmente el paciente se recupera. Cuando el tratamiento no da resultado, 

enviamos las muestras correspondientes ni laboratorio para dar el diagnóstico confirmativo y 

dar el tratamiento adecuado, en cualquier caso llevamos la bitácora dinria del paciente en 

cuestión. Debido a que el mnyor número de padecimientos son de tipo gastrocntérico. doy a 

conocer los medicamentos que uso en estos casos (Tabla No. 1 ). 

En ocasiones los niños nos llevan a su mascota. dnmos la consulta si es que nos responden 

a nuestras preguntas, porque si no mejor Jos regresamos, sugiriéndole que acuda algún 

aduho. 

Tralamicnlos.- Este servicio que otorgamos se refiere a la aplicación de medicamentos 

dentro del consultorio. En In mayoría de Jos casos nosotros preferimos tratar a nuestros 

pacientes durante tres días por lo menos en vez de mandar la terapia a casa9 pues los 
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propiclarios en varias ocasiones no dan adecuadamente los medicn111entos indicados. Por 

supuesto que en ocasionCs es inevitu"bte mandar .tratamiento pnra que se lo den en casa. nsí 

que todo dependerá del caso. Utili;r...amos el 80% de n1cdicamcntos de- uso vetcrinnrio y el 

20% de uso humnno durante nuestra prñclica. 

llospi1alizacioncs. 

Causas por las que hospitali;,.amos n caninos y que requieren por Jo menos un día de 

hospilali7~ción: 

Estado de shock.- Cuando Ja mascota hayn sido mordida, atropellada. sufrido una 

caída de gran altura o cualquier otro trnumntisn10 de esas consecuencias. 

Deshidrntación de niás del 6%.- Cunndo la piel comienza n perder elasticidad. la 

mucosa y Ja conjuntiva oral están ligeramente secas. 

Anorexia.- Cuando la padezca mas de 24 horas. 

Vó1nito y/o diarrea persistentes.- Cualquier enfermedad o padecimiento que produzca 

este par de signos y que por lo menos recurra dos veces de cada una por día. 

Enfermedades respiratorias graves.- Enfermedad que produzca respiración dificultosa. 

presenu1ción de estertores evidentes. expulsión de flemas. moco con sangre y/o fosas 

nasales obstruidas con mucosidad. 

llc\•isioncs. 

Lns llamamos así. a todo aquel chequeo de alguna parte corporal cuya lesión o afección 

sea evidente y que a nuestra consideración no requiera llenar una hoja clínica, por lo general 

se da en caso de animales aparentemente sanos. Por ejemplo mascotas con otitis, hernias. 

tumores visiblcs9 problemas oftálmicos9 Dx. de gestación. etc. 

Dcsparasitacioncs. 

Las iniciamos a partir del mes de edad, utilizando productos diferentes de acuerdo ul peso 

de la mascota: 

Para perros que pesen menos de 2 Kg. : mebcndazol (22mg/Kg.) •·avcrdann suspensión~ 

cada 24 horas durante 3 días. 
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Que pesen 2, 3 y 4 Kg. : Oxibcndazol (22.5 mgl Kg.) y niclosnmida uvitaminthc pasta .. en 

una sola dosis. 

En los dos casos anteriores adicionamos nvermcctina tópica -'dcrmodexu, unidosis. 

Que pesen 2.5, 5, 7 .S Kg. y en adelante: pan1oato de pirantel ( 150 mg/I O Kg.), 

praziquantcl (50 mg/10 Kg.). fcnbendnzol (150 mg/10 Kg.) .. drontnl plus o vcrmiplcx plus. 

tabletas··. dosis única. Adicionamos ivcrmcctinn vía S.C. cuya dosis es de 50 mcg/ Kg. 

En perros adultos o que ya han recibido dcsparasitaciones anteriores aplicamos 

ivcrmectina cada seis meses. 

En cada paciente tomamos las debidas precauciones para evitar problemas iatrogénicos. 

Nosotros generalmente no mandamos a hacer exámenes coproparasitoscópicos (excepto 

cuando reportan padecimientos digestivos), simplemente desparasitnmos cuando: 1. El dueño 

Jo sol icitn. 2. Nos reportan que su mascota está defecando ºlombrices'' y 3. Cuando damos 

cita. Sabemos que es importante contar con un microscopio para realizar Jos exámenes 

correspondientes, pero hasta el momento, nuestra economfa no nos ha pcnnitido comprar uno 

de buena calidad. 

En caso de Ja dcsparasitación en gatos usamos vitnminthe pasta como dosis única junto 

con una aplicación de ivermectina, con dosis igual a Ja del perro. 

lnn1uni:r.ucioncs. 

Cualquier tipo de inmuni7..ación en caninos la iniciamos n panir de los dos meses de cdad 9 

usando una vacuna quíntuple que contiene: parvovirus, distempcr9 hepatitis, leptospirosis y 

parJinOuen7..a. el refuerzo lo hacemos n los quince días después de la primera, luego una sola 

nplicación cada año. La vacunación antirrábica la aplicamos quince días después de haber 

puesto el refuerzo de la dosis quintuple, siempre y cuando el perro sea menor de un año; en 

caso de perros adultos solo aplicnmos una vacuna polivalente y una dosis antirrábica por año. 

En caso de gatos después de los dos meses de edad, aplicamos Jcuccmin felina y a los 

quince días triple felina~ que contiene : panleucopenia, traqueobronquitis y coronavirus. 

repetimos ambas vacunas dando un pinzo de quince días entre una y otra~ finalmente 

aplicamos rabia. Siempre que una mascota es vacunada y/o dcsparasitada, proporcionamos 

en ese momento el carnet personalizado correspondiente. 
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Cuando un paciente cubre totulmentc su calendario de vacunación y despura~itnción. tiene 

derecho n c1ue se le nbrn una tnrjcta la cual contiene el control individual de sus antecedentes 

médicos y profllácticos; a los dueños de dicho pucicnte les damos un a:bsequio, como 

estimulo por ser clientes cumplidos. 

Tanto en las vacunas como en los tratamientos usamos cinco diferentes calibres de agujas 

parn inyectar y esto dcpenderñ del tamaño del perro pues la finalidad es traumati7.nr lo menos 

posible n nuestro pacientes, Jos dueño se dan cuenta y lo agradecen. Los calibres que mús 

usamos son: 21G x 1·· 22G x J ... 23G x 1 250 x 5/8'' con jeringas de tres 1nililitros. 

Ciru~ius. 

Este servicio es n1uy escaso con respecto a los otros servicios, sin embargo las cirugías 

que m~is se realizan son: ovariohistcrcctomias (OVl-1). otectomfns~ caudcctomfas y 

orquicctomins entre otras cirugías menores. 

No voy a detallar los pasos que llevamos n cabo en cada una de las cirugfas,m':'ncionadas, 

porque no es la intención de este trabajo. Pero si quiero hacer mención· de: los 

proccdin1ientos que llevamos n cubo parn la realización de cualquier cirugía .. desde arltCs de 

recibir ni paciente hasta que lo entregamos. 

Procuramos darle a cada paciente su tiempo pre y post operatorio. para cualquier 

intervención quirúrgica. así que una vez hecha la cita, programamos la cirugía y ese día 

tenemos todo listo desde untes de que llegue el paciente (lin1picza.. ropa, asepsia. 

instrumental. medicamentos. cte.). Cuando llegan las personas citadas y antes de cualquier 

cosa. les pedimos que lean y firmen la autorización correspondiente (For1na No. 4). Una 

vez contado con dicha autorización. tranquilizamos con acepromazina a 2.5mg/10kg l~M ... 

depilamos al paciente y lo pnsamos después ni área de cirugías; a pesar de que somos dos 

personas quien realiza la intervención quirúrgica. tratamos de hacerla lo más apegado posible 

a lo que dictn In técnica. 

A todos los pacientes caninos que entran a cirugía. los canalizamos con solución cloruro 

de sodio. así In mascota queda con una vía de acceso 1.V .• para intervenir de manera 

inmediata. por si Ja vida del paciente se compromete. además In recuperación de In anestesia 

es más rtlpida. uhora. para anestesiar usamos zoletil 50 a una dosis de 0.15ml/kg. 1.V. Hasta 

el momento y después de tres anos haciendo esto, no he tenido In pena de sufrir el 
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fallecimiento de algún paciente. Snbcmos que et uso de anestesia inhalada es_· de to mas 

seguro que existe hasta el mon1ento, pero desgraciadamente no disp~ngO·- .de los medios 

necesarios para adquirir este equipo; nsi pues tengo que adaptnr~e e~~ 10 _qu~ hay, sin 

embargo se procurnrá obtener lo necesario. 

Una vez concluida In cirugía. retiramos el exceso de sangre del pacicn'te, los campos 

quirúrgicos los sumergimos en agua clorada para su limpieza, lavamos el instrumcñtnl, en fin 

ordenamos y aseamos nuestra área de cirugía. 

Al paciente lo entregarnos ese mismo din. siempre y cuando haya recibido vigilancia 

médica de por lo menos cinco horns y además que esté concicnte del entorno que lo rodea. A 

tos dueños les damos la receta correspondiente que generalmente se trata del uso de un 

antibiótico {p.ej. Enrofloxncina 5mg/kg.), un nnalgésico (p.ej. Dipirona sódica 25mg/kg.) y 

un antiséptico local. 

Les recomendamos el uso de collares isnbclinos, pues un buen porcentaje de éxito de 

cualquier cirugía es cvitnr que el paciente se despoje de la sutura. Nuestro trabajo concluye 

exitosamente cuando retiramos la sutura de In piel y verificamos que la cicntriznción sen 

adecuo.da, husta entonces el paciente se dn de alta. 

EstéCicas. 

El servicio de estética incluye: corte de pelo. limpieza de oídos. vaciado del contenido de 

los sacos anules. corte de garras y bm"\o, el cual se hnce con aguu tibia en regadera eléctrica, 

el producto para bañar a In mascota dependerá del estado de su pelo y de su piel; puede ser 

shampoo,jabón medicinnl o shampoo antipulgns. 

Cuando recibimos un perro para estética~ primero revisamos el estado general de su pelo y 

procedemos de acuerdo a lo siguiente: 

Categoría A. Si el pelo está bien cepillado, sin nudos y no está npelmn7..ado, entO_nccs le 

hacemos el corte que el dueño solicite proporcionándote un muestrario. 

Categoría B. Si el pclo está mas o menos cepillado, con algunos nudos y no a¡)Clmazado; 

le hacemos el corte que desee. cligicndolo en el muestrario, en este caso adici-onamos un 

costo extm debido al tic1npo que se requiere pnra desenredar. 

Categoría C. Si el pelo no está cepillado adecuadamente. tiene varios nudos y tiene zonas 

apcln1azadas: entonces. no le <lamas a elegir ningún conc pues sería muy laborioso paru 
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nosolros y traumático para la mascota :tsi que, es mejor raparla, ademós resulta ser mns 

económico para el cliente. 

Categoría D. Si el pelo está totalmente apclmn7.n.do en todo el cuerpo. el dueño no tendrá 

opción tnas que nceptnr que rapemos totalmente a su mascota. En estos casos cobramos una 

cantidad extra por el mayor tiempo que se ocupa. 

Una vez acordado con el cliente sobre el corte y costo de In estética. si éste nccptn. 

anotamos sus datos en el libro de registro y Jo pasamos al área de estética. si In mascota vu u 

necesitar tranquilizante. el dueño firmará la autori7..ación correspondiente (Forma No.5) y 

tcndrñ un costo adicional. 

Al 111on1cnto de entregar u In rna.."icotn damos sugerencias de asco y cuidado del pelo; si In 

niascota tiene algún padecimiento (otitis, dennatitis .. sarro en dientes, etc.) .. damos ni dueño 

las rccornendaciones pertinentes y si éste acepta que nosotros le demos el tratamiento. lo 

hacemos con gusto. A las hembras les obsequiamos un par de moños que colocamos en sus 

orejas y a los machos un moi'io para su cuello. 

Otros Scn·icios. 

Dentro de este concepto cstári incluidos los- sc~icios que' en este -consultorio no son muy 

comunes, pero al fin y al cnbo rcpr_-csen~nn un· .ing~eso ~d-~cion~J;: ·Coi-no ejemplo podrlan ser: 

corte de garras, pensiones, toma y e_nvío de muc_st~s. 

6. PROCEDIMIENTOS FISCALES V CONTABLES 

En mi caso._cstoy dado de alta en la Secretaría de Hacienda y Crédito Público (S.1-1.C.P.)~ 

con la clave de honorarios y mis declaraciones son trimestrales.. éstas las hago siempre a 

tiempo y no he tenido problemas .. por supuesto que éstos procedimientos son respaldados por 

el Contador Público. Sin embargo quiero hacer del conocimiento de ustedes, que hay otra 

clave para inscribirse: comercio en pcqueilo, así que pueden elegir cualquiera de estas dos 

opciones .. las cuales son recomendadas paro Veterinarios. 
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Huy que recordar que en México Jus reformas fiscales son cambiadas constantemente y 

esto representa una gran desventaja para comprender las leyes fiscales del país. en cuanto a 

éste tema quiero mencionar que el presente escrito se redactó en el año 2001. 

Es necesario que un Conrndor Público nos asesore. pero no por contar con él. dejemos de 

conocer lo básico de dicha legislación. De antemano les digo que de manera personal. llevo 

a cabo Jo que menciona la ley fiscal y es conveniente que ustedes la conozcan 

Debido a que la mayoría de Jos Médicos Veterinarios cuando abren su negocio propio. 

desconocen en grun parte las leyes fiscales. sus convenientes y sus inconvenientes. así que 

voy a dar a conocer Jos reglamentos que les podrían servir a los contribuyentes Veterinarios. 

Los sujetos u honorarios. 

Se considera que perciben ingresos por honorarios las personas fisicas que realicen~ entre 

otros. algún oficio o actividad profesional de manera independiente. 

Datos para inscribirse. 

Las personas fisicas que perciban ingresos por honorarios· dc~~rá~-:,:r':~~i~~. ~u inscripción 

al R.F.C. conforme a lo siguiente: 

Llenar dos ejemplares del •6 formulario R-ln siguiendo-.. lns., ~~s~~~~i~-~é:~.:cont~nidas al 

reverso del mismo. a los que deberán anexar los siguientes docUrTI·éiitó~:·J\.ctn 'de nacimienl09 

identificación oficial y comprobante de domicilio. 

En la forma º"R-P'. en el recuadro de obligaciones fiscales c1-~ben\-~::~'.~-~t~~:_·ias' é'lrives de 

obligaciones fiscales según corresponda a su actividad. 
",.:_,,·,-·' - '>., 

Recomiendo las claves 112 y Ja 201. La 112 es por h0nonírios,·.y:·en.-genera1 por la 

prestación de un servicio pcrsom1I independiente. La ·:20_ l ·.e~:.' por .. ~!:- i~pu,c:sto al valor 

agregado. 

La desvcntuja de Ja clave 112 es que no se debe come_z:-ciali7..Dr, sin ·~~b~~go.la ventaja es 

4uc se pueden deducir todos Jos gastos del local y Jos personales (teléfono~ _luz. renta, 

uniformes cscolnres. etc.). 

En caso de tener trabajadores a su scrvicio9 deberán anotar la clave 160 que les 

corresponde como retenedores por salarios. 

La forma R-1 se podrá adquirir en cualquier papelería que venda formas fiscales. 
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El trómitc de inscripción~ se llevará a cabo en el módulo de atención fiscal de su 

administración locnl de recaudación. o en· el módulo dé reccpciól1 de trámites fiscales que Je 

corresponda de acuerdo a su domicilio fi~cnl. 

Los pagos provisionales serán trir:ncs~rales. 

Declaración Anual. 

El contribuyente que perciba ingresos· por. honorarios, tcndni la obligación de presentar 

declaración nnunl del impuesto sobre la rentn'e IV~.- del 1º de febrero 3t 30 dé ubril. 

Clave L-520 Comercio en pequeño. 

Comcrcinliznr o vender accesorios, sin necesidad de dar comprobantes simplificados. 

Sujetos al régimen pequeños contribuyentes (R.J>.C.). 

Las personas que obtengan ingresos por el desarrollo de actividad comercial, industrial así 

como ancsanal, podrán optar por pagar el impuesto sobre la renta (l.S.R), siempre que los 

ingresos propios de su actividad empresarial y Jos intereses obtenidos en el año del 

calendario anterior, no hubieran excedido de $ 2,986,618. 

Los contribuyentes que inician actividad podrán optar por pagar el impuesto sobre la renta 

conforme al R.P.C. cuando estimen que sus ingresos del año anterior no haya excedido de 

$3,083,982. 

En el R.P.C. además de declarar el J.S.R., también se declara el ·IVA y el impuesto al 

activo (l.A.)9 nun cuando no este obligado el pago de este último. 

Se harti dos veces al año (enero y julio), es decir la declaraciones serán semestrales. 

Facilidades Adn1inistrntivas. 

Quienes tributan en R.P.C. cuenta con las facilidades administrativas siguientes pnra el 

cumplimiento de sus obligaciones fiscales: 

- Realizan pagos semestrales y si gustan trimestrales. 

- Presentación optativa de declaración anual 

- No presentan declaración informativa de clientes y proveedores. 

- No fOrmulan estados financieros. 
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- No expiden comprobantes con requisitos por las ventas que efectúen. cuyo valor no 

exceda de $ S0.00 

Ambas claves 1 12 y 1...-520 prcscn~nn ventajas y desvcntujus., hay contndorc~ .ciuc sugieren 

el R.P.C. y otros por honorarios. así pues debenín'poncrsc de acuerdo y tomar un.decisión 

entre el Contador y el Veterinario. 

Recuerden que hay cambios fiscales durante el año. pidan los servicios de un Contador 

Público de su confianza o recomendado, para que lleve acabo. sus trámites fiscales y su 

contabilidad. Pero eso si. estén al pendiente y pidan a su Contador mantenerlos siempre 

infonnndos de cunlquicr cnmbio. 

Dejando atrás las cuestiones fiscales, quiero comenzar con el aspecto contable. A 

continuación voy a enumerar los pasos que he llevado a cabo para la elaboración de mi 

contabilidad. los cuales pueden servir de guía para el Veterinario. 

Quiero mencionar de unu vez que significa la palabra ºcuentaº. debido a que la voy a 

ocupar durante el presente trabajo, contablemente una cuenta es en este caso, el .nombre del 

concepto motivo por el cual ingresa o egresa alguna cantidad de dinero, repercutiendo en el 

activo. pasivo o capital del consultorio. 

Para registrar los ingresos. 

l.- Anotamos diariamente en un cuaderno Jos ingresos de los servicios otorgados dia con 

din. Los ingresos se van distribuyendo en ocho principales cuentas: consultas, tratamientos, 

vacunaciones, desparasitaciones, revisiones, cirugías, estéticas y otros servicios. 

2.- Al final del mes hacemos la suma de cada una de las cuentas, de esta manera 

conoceremos lu cuenta que nos ha dejado mayores ingresos, Juego hacemos la sumatoria de 

todas las cuentas y obtenemos el total de ingresos de cada uno de los meses. Usamos hojas 

columnares para facilitar nuestro trabajo, dichas hojas se adquieren en cualquier papelería y 

pueden pedirse con el número de columnas que uno desee, una cuenta para cada columna. 

Para registrar los egresos. 

1.- Siempre pedimos facturas de todo lo que adquirimos. Con10 no siempre es posible 

pues solicitamos aunque sea notas de remisión y si esto tampoco es posible, nosotros mismos 
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llenamos una forma llamnda hcomprobante de gastosu donde anotamos concepto. cnntidnd y 

fechn. Debo subrayar que todo cuanto gnstnmos o invertimos tendrá siempre su respectivo 

comprobante. 

2.- Todos los comprobantes de las crogncioncs hechas durante un mes los vnmos 

guardando en un fOldcr titulado .. notns y fücturnsn. 

3.- Al final de cadn mes paso los comprobantes del fólder a una carpeta de dos argollas. 

las notas de tamuño pequeño las adhiero y ncomodo en hojas bond, de esta manera varios 

comprobantes quedan incluidos en unn soln hoja. 

4.- Una vez ordenndos estos documentos del mes, sumamos sus cantidades, obtenemos el 

total y luego hacemos el desglose por concepto, por ejemplo: medicamentos, inversiones. 

nnículos de curación, renta. luz eléctrica. teléfono, comisiones o sueldos. cobros personales. 

artículos de limpic7...a, reparaciones, alimentos, cursos. cte. 

Una vez hecha Ja sumatorin de ingresos y egresos pasamos Jos datos a una hoja con tos 

respectivos desgloses y le dan1os una copia al Contador. Debido a que hacemos nosotros una 

buena parte de la contnbilidad, nuestro Contador nos hace un atractivo descuento, pues le 

entregamos prácticamente los resultados. Al Contador lo que le tocará hacer es llenar el 

formulario fiscal y hacer las declaraciones correspondientes a tiempo. 
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FORMAS DEL CONSULTORIO. 
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Cuso# 

Nombre 
Sexo 

11 O J A CLINICA 

Propietario: 
Domicilio: 
Teléfono: 

DATOS DEL PACIENTE 

Especie 
Fecha de Nac. 

Fecha: 

Peso 
Razn 

HISTORIA DEL PACIENTE (ANAMNESIS) 

A) Síntomas Subjetivos.-

B) Condiciones Individuales y del Medio Ambiente.-

C) Antecedentes (Vacunas, Mcdi~amcntos y/o Patologías).-

EXAMEN 

A) Exploración gcncrnl 
Actitud. 
Cnpa. 
Conj. Ocular. 
Mue. Bucal. 
Lin fonodos. 
Aparato Respiratorio . 
.1\parato Digestivo. 

Piel. 
Nariz.. 
Otras: 

Sistema Nervioso y Aparato urogcnital. 

13) Constuntcs Fisiológicas. 

C) Aparatos Afectados. 

D.x. Presuntivo. 
Dx. J)ifcrcnciat. 

Tcmp. 

F 1 S 1 C O 

F.R. 

Edo. Corporal. 
Aspecto. 

F.C. 

EXAMEN DE LABORATARIO 

Dx. C<n1firmntivn. 
Tratum icnto. 

(Forma No. 1) 
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(Forma No:!:) 

SEA USTED UN DUEÑO E.JEl\11'LAR 

Antes de que su mascota entre a su nuevo hogar, deberá tener listo donde se va a alojar, el sitio 
escogido dclx..·r~"\ st.•r tranquilo, calicntito y alejado de las corrientes de aire pero cerca de la famili<t. Le 
queremos iníonnar que los cachorritos duermen hasta el 800/o del dla, así que deben respetarle el sueño. 
Si no dL-sca que su perro "ya crecido" ducnna en su recámara, no lo enseñe. Como el cachorro es 
curioso hay que evitar que entre en contacto con artículos de limpieza y con todo lo que pudiera 
ocasionarle un darlo a su integridad fisic<t. 

Una vez escogido noml•rc para el cachorro, pida a todos los miembros de la familia que siempre Je 
llamen por su nomhrc. Deje que su cachorro se acostumbre a su familia; antes de presentarle amigos y 
vecinos. Los niftos deherán ser enseñados a tratar gentilmente a su cachorro y que entiendan que .. no 
son juguetes". 

Es necesario Jlc\.'arlo al Vett.·rinano lo antes posible, debido a que eslá expuesto a enfermedades 
contagiosas y mortales que pueden ser prevenidas con las vacunas. Le informamos que la posesión de 
cu;1lquicr animal obliga al poseedor a vacunarlo contra toda enfermedad transmisible (Capitulo 111; 
An.17 de la Ley Je Protección a los Animales). Las pnnc1palcs vacunas que ~e aplican en la actualidad 
son: la vacuna quintuplc y la <lntirrábica. QueremClS aclarar que la vacuna quintuplc prott.·gc contra 
p.1rvovirus, moqu11lo, lu:patuis, h:ptnsp1rus1s, y paramnuenza camna. 

Es importante Jesparasuar al perro (c.1chorro y adulto), pues esto evitará 1.'l t.•xistcncia de par;isnos 
tr;insmisiblcs ,'\ los hun1anos, en especial a los nit1os. Recue1"Jc que no es saludable la presencia de 
pulgas, ni pam su mascota ni para su familia, porque la pulga transmite un parásito al perro (semejante a 
una solitaria), poi" lo tanto si no elimina a la pulga de su hogar, será un constante riesgo para su familia 
y para su mascota. Su Vetennario tiene los productos para la erradicación de la pulga, pida informes. 

En cuanto a la lin1p1eza de la mascota, queremos decirle que debcr:i bai\arla cada mes, debiendo 
utilizar shampoos o jalxlnes para perro. Sí su mascota se ensucia con frecuencia, o cst:i en periodo de 
\.'acunación o h.1ce frio, existe un producto para l.'l limpieza en seco, C\.'llando así enfermedades 
respiratorias. 

Algo rnuy unportante que debe usteJ saber es que el miembro de la familia que solvente los gastos de 
la mascota será directamente el responsable de la salud de ella. Así que si su perro necesita un Servicio 
Veterinario, es mejor que acud.'l el responsable ó en su defecto algün adulto de su confianza, pero no 
envic menores de doce anos, si no hay nadie autorizado para llevar al perro, pida Servicio a Domicilio, 
\.'ale la pena. 

Cuando salga su mascota a pascar, Csta deberá llevar collar y cadena, porque si no es así. se 
considerará "perro c.'\llejcro". Por ley, todo perro que camine por la calle sin ir sujeto a través de una 
cadena o correa por su duefto, puede ser recogido por la pc'rTCra municipal. 

Los perros tambiCn mudan la dentadura alrededor de los seis meses de edad. Así que para aliviar el 
malestar asociado con los nuevos dientes, ellos tratan de roer o masticar lo que esté a su alcance. Para 
c:-to existen juguetes masticables exclusivamente para perros, usted los puede conseguir en su 
Veterinaria m."is cercana. Acostumbre a su mascota a come!" tres veces al día hasta el ai\o de edad, dos 
\'eces al dia durante el segundo añn de edad y una vez al día después de los tres años. 

Le sugcnmos alimente a su perro con croquetas de calidad premium, debido a que este tipo de 
alimento cuhrc toJm:: los requerimientos nutricionalcs, sin necesidad de adicional algo más. La comida 
casera tiene muchas desventajas en la actualidad debido a que Ja vida es mas acelerada que otros aftas. 

Y por favul", no permua que su mascota sea vacunada o desparasitada por personas ambulantt..'"S 6 
ca.rentes de un local eslablccido. 

GRACIAS. 

CORTESÍA DE: 
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( Fnrm<1 Nn l) 

PROBLEMAS CON I.AS EXCRETAS 

Por lo común, los cachorros aprenden a ser limpios después de llegar a una casa nueva. Depende de 
la paciencia y habilidad del duefto asi como de Ja mascota, el determinar si la conducta se aprenderá de 
forma exitosa o si el cachorro será expulsado de Id casa o de Ja familia. El entrenamiento en casa se 
inicia con mayor facilidad alrededor de las ocho semanas, cuando empieza la enseñanza estable. Se 
lo~ra en forma mas fiicil si se utiliza la tCcnica de enseñanza al sacar al perro a un área especifica y hacer 
después una alabanz.-1 generosa cuando excreta. J lay tres cosas ''imperativas" para el entrenamiento con 
buen resultado: paciencia, confinamiento y hor.-irio. La p."lciencia significa dar al cachorro b."1.stantcs 
oronuriidadcs. En algunos casos pocos días son adecuados para el cachorro, quizá con un accidente 
oca~ional. Otros perros pueden tomar mas de un afta; pero cada caso es individual. Estar cambiando 
para probar d1ferenh!S tCcnicas o diferentes variaciones cada dos o tres días t.•s demasiado confuso para el 
c.-ichorro, y casi gar."lntiza un largo proceso o s1 no un fracaso. 

El confinamiento es necesario para d1smmu1r Ja canudad de CJcrc1c10 que c.·I cachorro hace cuando lns 
du!!ños .salen y torn,,n vcnt,,ja de l.1 tendencia del perro que no dc_..e,, ensuci.1r su propia cama. Par,"\ 
dueños que se ausentan curtos pt.•rzoJos dur."1.nte el día, t.'S 1dc."1.l un área pequeña. Cu."1.ndo los dueños 
dehcn salir 10 a 12 horas, es prcfcnblc un arca mas grande, como un haño . Puesto que la pequeña 
... eJiga unnari."1. qu1z.i. no pucd."1. contener unna tan l."1.rgu tit.•mpo, el espacio mas largo permite que el 
cachorro se aleje de alguna maner."1. del lugar sucio. 1::1 horario es el tercer factor del entrenamiento del 
cachorro. El ducf'lo dchc sacar al cachorro al ;irca de elim1nac1ón en cuanto se levante, cuando se activa 
fisicamcnte, despuCs de que com,"J y antes de acostarlo. Es importante recordar que los perros pequeños 
orinan con frecuencia. 

El tipo de superÍlc1e que se desune para l.1s excretas se aprende dur.-inte los primeros seis meses. Los 
cachorros entrenados a orinar sobre papel, con frecuencia uent.•n diíicultades de adaptación para hacerlo 
en el pasto, cuando crecen. Se tiene el mismo upo de problemas cuando los perros entrenados deben 
hacerlo sobre el concreto, asfalto o arena. Para el cachorro ya entrenado sobre papel, el ducfto debe 
mover en forma muy gradual los papeles de su localización original hacia la pucna, después afuera y 
finalmente sobre el pasto. DcspuCs de.· un período de excretar sobre el papel o el pasto, el papel puede 
disminuirse en forma gradual de tamaño hasta eliminarse. J\11entras que no todos Jos cachorros se 
adaptan a esto, la modificación gradual suele ofrecer las mejores posibilidades de éxito. La superficie 
referida puede también funcionar a Ja inversa. Para el cachorro que fue entrenado fuera de casa e 
introducido a ella, un tapete peludo o una alfombra de deshecho tiene muchas de las caractcristicas del 
pasto. Con frecuencia, éstos cachorros lo logran mejor si se les limita sobre una superficie dura hasta 
que establezca un programa de eliminación. 

Cuando sucedan aceidentt.-s en la casa, la manera en que Jos maneje el ducno puede determinar si el 
ensuciarse en casa se volverá un problema o si solo fue un accidente. La mayor parte de los dueftos 
encuentran la excreción varios minutos u horas despuCs de que ocurrió la conducta. Entonces, castigan 
al cachorro rt.-primiéndolo, o frotando su nariz sobre la suciedad, cch<indolo fuera o "ignorándolo" 
durante alftunos dias, o ambos. El c."1.chorro aprende con rapidez que la orina o las ht.-ct.--s solas no son un 
problema. que el duerlo solo no es un problema, pero que el olor de los excrementos mas la presencia del 
dueño significan un gran problema. La ant1cipac1ón de éste tratamiento produce que el cachorro se 
comporte de forma diferente. y los dueños suponen que esto significa que el "cachorro sabe que ha 
actuado mal porque parece culpahlc". El castigo por una conducta, o el premio por ella, deberá 
presentarse pocos seAundos después del final de la conducta o el perro ya no va a relacionar los dos 
hechos. Si el cachorro se dirige hacia el dueño, que ha visto las heces y es castigado, interpreta el castigo 
como resultante de la conducta de ir hacia el dueño. El dueño verbaliza el problema de ensuciarse en 
casa y cree que el cachorro ha entendido. Pronto, el castigo se vuelve el único contacto social entre el 
cachorro y el dueño, pero para el perro es mejor no tener ningún contacto. Lo que se inició con un 
accidente se vuelve una conducta de búsqueda de atención. 

El ciclo puede romperse y terminar con el ensuciarse en casa. El cachorro necesita una interacción 
positiva con el ducno, de manera que Jos premios por obedecer órdenes y excretar fuera son 
importantes. No d<..•be ha her castigo a menos que el cachorro se encuentre en el acto y el duei'lo no debe 
tener rencores. Procure: ser congruente y tener mucha paciencia. 

Fuente: Pediatría Veterinaria. 
Johnny D. 1-foskins. 
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COMEVET, A. C. 
CORPORACION MEDICA VETERINARIA 

AUTORIZACIÓN PARA TRATAl\11 ENTO QUIRÚRGICO 

FECHA: EXPEDIENTE: 

Por medio de la presente autorizo la intervención quirúrgica de mi mascota que a 
continuación se describe: 

NOMBRE: 
ESPECIE: 

. Datos del Propietario: 

NOMBRE; 
DOMICILIO: 

RAZA: 
EDAD: 

INTERVENCIÓN A LA QUE VA A SER SOMETIDO: 

SEXO: 
COLOR: 

TELEFONO: 

Asintismo. me doy por enterado que cualquier cirugía implica altos riegos que pueden 
incluso compron1eter Ja vida de mi mascota. durante Ja cirugta e incluso horas posteriores a 
ella. por lo que excluyo en cualquier momento de toda responsabilidad al Médico 
Veterinario encargado. 

OBSERVACIONES: 

PROPIETARIO MÉDICO VETERINARIO 
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C Fonn.1 No.!'i) 
VETERINARIA "LA MANZANA" 
AZUCENAS ESQ. DALIAS, VILLA DE LAS FLORES. 

COACALCO, EDO. DE MEX. 

RESPONSIVA DE ESTETICA CON TRANQUILIZANTE 

EXPEDIENTE No. FECHA: 

Por medio de Ja presente doy mi autorización y consentimiento paro que en cstn 
Veterinaria se realice la estética con tranquili7..nnte n mi mascota por la siguiente rozón: 

J>rcscnta los siguientes datos: 

NOMBRE: RAZA: SEXO: 
ESPECIE: FECHA DE NAC: COLOR: 

f)atos del Propictnrio: 

NOMBRE: 
DOMICILIO: TELEFONO: 

DESCRIPCIÓN DEL CORTE DE PELO: 

Asimismo9 como propietario doy por cnterndo y cnticndo9 que cualquier aplicación de 
tranquilizante implica riesgos que podrían comprometer la vida de mi mnscotn. Incluso 
horas posteriores a ésta: por lo que en caso de que esto sucediera. excluyo en cualquier 
momento de la responsabilidad al Veterinario encargado. 

NOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO NOMBRE Y FIRMA DEL 
VETERINARIO. 



( Forma No. 6 ) 

COMEVET, A. C. 
CORPORACION MEDICA VETERINARIA 

' ... •• I':-...,. ·~· ...... ~ : . 
.; : ...... : ••• ,,.. ~ J ::• ;; 

REGISTRO DE PENSION 

~~~~~:E. ::~A DE INGRESO·--=s'"'E'°'x"'"o=-.~~~~~~--~~- ":ci'..t~. No. ____ _ 

~~t1:sR~Á-"'R=T=1c"'u,.,,.LA-=-='R'"'E°'s=.- COLOR------- 6:i~~r'..vACIONES•_T_A_L_LA_• _____ _ 

~1ó~~~~~RI0•----------------------~~--------

~~~~~6~~~a=S/\7A=~~ti=~c-D=A=~~E=M~NO=T:-;~~i=~=T~/\-~;=D--=-E;;~l-N;=G~-:-R;;E;S;A:::=R-•_.,.H~-O=_=RA~~-=D_""E~--=s~A--,.L--,.l-D~A-:_E_L_ .. ~~~~~~~~~~~~~~~~ 
INDICACIONES DE ALIMENTACION•------------------------

INDICACIONES TERAPEUTICAS·--------------------------

g:;_~TgEP~E~~:~N:-:--• ------------- 'ig!¡!¡~;:~~-:A.-:G=A=Rc-:----------
BITACORA DE PENSION•-----------------------------

NOTAS ACLARATORIAS. 
a).- Se aceptaré a pensión solamenle mascolAS P.n buen estado de salud, en caso· contrario se consideran\ como 
hopH.11Hzacl6n, teniendo un ajusle en el costo por dla. 
b).·EI costo de pensipón incluye alimentación, agua, limpieza de jaula y mascota, pase~. supervisión médico-zoolecmsta. 
c).·En caso da qua la mascot11 enferme durante la eatanc.a, los gasto• generados se cargarén a cuenta del propietnrto. 
d).-Sólo se aceptan mascotas con vacunas y desparas1tac1one10 vigentes. 
e).- La penslón comienza n pa111r del primer minuto de estancia de '" mascota, y 5e conslderil'9 dla de pensión cumplidas 24 
horas de estancia a pa111r de su llegada. 

FIRMA DE CONFORMIDAD FIRMA DEL M.V.Z. 



VETERINARIA "LA MANZANA" 
AZUCENAS l~t;Q. DJ\Lll\S. VJLl...A DI~ l..AS FLORES 

COJ\CALCO. HIJO. DI! MEX. 

l{ESPONSIVA DE EUTANASIA 

EXPEDIENTE No. 

Por medio de la presente doy mi autori~nción para que el Veterinario en turno: 

Realice la Eutanasia a mi mascota que presenta loS siguientes datos: 

NOMBRE: RAZA: 
ESPECIE: FECHA DE NAC: 

Datos del Propietario: 

NOMBRE: TELEFONO: 
DOMICILIO: 

( Form.-, No. 7) 

FECHA: 

SEXO: 
COLOR: 

La realización .de ·esta prñctica está en función de evitar el sufrimiento innecesario a la 
mascota que tenga- una cnfcrr:ncdad terminal o bien lograr el bicncsu~r común tanto del 
paciente como del propic.tnrio. 

NOMBRE Y FIRMA DEL PROPIETARIO. NOMBRE Y FIRl'vlA DEL 
VETERINARIO. 
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Tabla No. 1 PRINCIPALES PROBLEMAS GASTROENTERICOS DEL 
CONSULTORIO VETERINARIO "LA MANZANA" (1999-2000). 

ANTIB. S.T.A.A CIME.' METOC a.c. K.P. G.A.M. s.a. DIETA M.F. M.A. 

Gastr. M .. +++ -::¿-:;;,·;; ·o 1 ;, __:;¡::,, ++ +++ + 

Ent9rM. + + .·.·~;:~· ;·.• - ++ + 

Enter .. B. +++ ++ + ++ ++ ++ ++ + 

G.E.B. +++ +++ ++ ++ ++ ++ ++ +++ +++ ++ 

Glardiasls +++ +++ ++ ++ ++ +++ + +++ 

Parvovirus +++ +++ +++ ++ ++ + 

NOTA: Si cursa deshidratación con cualquiera de los padecimientos anteriores se dan21 terapia de sost6n. 
La signolog(a debenti considerarse para la aplicación de los medicamentos en cada paciente. 
Para confirmar Ox. de Glardiasls. el laboratorio utiliza la técnica de Faust. 
Para confimlar Dx. de Parvovlrus, el laboratorio utiliza en heces. la t~lca de hemoaglutinaci6n 

directa e inhibición con anticuerpos especiflcos contra este virus. En suero utiliza la tt!tcnlca 
de la inhibición de la hemoaglutinación. 

CLAVES 

(+++)=ADMINISTRACIÓN MUY IMPORTANTE. 
(++) =ADMINISTRACIÓN IMPORTANTE. 
(+) =ADMINISTRACIÓN MEDIANAMENTE IMPORTANTE. 

GASTR.M. = GASTRITIS MECANICA. 
ENTER.M.= ENTERITIS MECANICA. 
ENTER.B. =ENTERITIS BACTERIANA. 
G. E. B. =GASTROENTERITIS BACTERIANA. 
ANTIB. = ANTIBIOTICO. 

--:i'')lS CON 
FALLA DE ORIGEN 

S.T.A.A. =SUSPENSIÓN TEMPORAL DE ALIMENTO Y AGUA. 
CIME. = CIMETIDINA. 
METOC. = METOCLOPRAMIDA 
e.e. 
KP. 
G.A.M. 
S.B. 
M.F. 
M.A. 

= BUSCAPINA COMPOSITUM. 
= KOALIN PECTINA. 
=GEL DE ALUMINIO Y MAGNESIO 
= SUBSALICILATO DE BISMUTO. 
= MEGLUMINA DE FLUNIXIN. 
= METRONIDAZOL Y DESPUES ALBENDAZOL 



7. GR A F 1 CA S. 

Una vez contabi li7 .. ado el núnicro de servicios que hemos dado por cada mes y después de 

conocer Jos ingresos y egresos. elaboré gráficas para tener un conocimiento mas completo del 

comportmnicnto estadístico del consultorio. 

La gran mayoría de los colegas no fbrrnan un banco de datos. por lo cual es fücil deducir 

que desconocen el comronmnicnto de su negocio. tendrán idea. pero no Jo conocen a fondo. 

Las gráficas, con10 ya sabernos. son un rcsmncn de iníormución colocadas en un dibujo 

sencillo. ""un dibujo vale mus que mil palabras•·.. Así es, con un solo vistazo a Ja gráfica 

podemos observar. por ejemplo. el componamicnto económico de un negocio, para después 

tomar medidas oportunas para continuar o corregir. 

Posteriormente ya será decisión de cada quien entrar al campo de las probabilidades. pero 

por lo pronto todos aquellos propietarios de una clínica ó consultorio veterinario deberá 

tener sus gráficas. 

A continuación doy a conocer las gráficas que a mi parecer resultan ser básicas para 

cualquier consultorio veterinario. Elaboré tres grupos de gráficas por cada nño(1999 y 2000): 

E El grupo uno (del aílo correspondiente}. consta de sus primeras ocho gráficas. conteniendo 

cada una de éstns el comportan1iento de cada servicio renli7.ndo durante 12 meses, donde el 

100% representó la mayor frecuencia del servicio prestado, comparado con los otros meses 

del mismo año. 

El grupo dos... consta de las siguientes doce gráficas (del año correspondiente). 

conteniendo cada una de éstas el componamiento de cada mc.'i respecto n los servicios 

otorgados. donde el 100% representó la mayor frecuencia del servicio prestado, comparado 

con los otros servicios del mismo mes. 

El grupo tres consta de gráficas en barras. las cuales representan los:·_ principales 

padecimientos dctcctndos en este consultorio y que fueron expresados de manera porcentual 

durante 1999 y 2000, donde el 100% representó la sumn de las barras que apnrecen. El 

último par de gráficas de éste mismo grupo, contienen los sistemas y aparatos cuyos 

problcmns se observaron con n1cnos frecuencia en este consultorio. 
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Quiero recomendar a los Médicos· Veterinarios In elaboración de gráficas e~ su propio 

negocio. parn In oblericiÓn dc.-dntoS impórtámcs tanto en lo contable como en lo médicO. En 

la actunlidad ya es 1nuy rápida_ ~u clnboÍa~ión,: P~es_ bllstn.".on alimcntar_ri la com~uta~_ora con 

Jos datos corrcspondi~ntc~ y ésta_ se enc~~gnrá d~ elabor-:ir ~as gráfica~- de manera automática. 

INTERPRETACION DE LAS GRAFICAS DEL AÑO 1999. 

Gráficas correspondientes al grupo uno. 

Gráfica 1/1999. Nos muestra que los ingresos por vncurÍar _fuc.bnjo··e~··abl-il.y nito en 

diciembre. · . _: _,,. · <:~-·-:·_ .. ;~_'-~_-.. "_;·_·: ...... 

Gráfica 2/1999. Nos muestra que febrero ru·C" mal mcf par_~ ~~~pa~S_itar~- pc~~~·-dicicro'brc 

es el mejor. . ·. _ . , ·::.'_::-,, -~ ·:·: <~~_.;._ . : .. :e/ . . .:. , • '.~ -.. 
Gráfica 3/1999. Notamos que las co~~u~t~s ~n_ ·dici~m-~rc s~~_baja~_en comparación al mes 

de abril. - , .~ .. ~'.~~~~-::~~.-~~-~.'-':··_,_úi:~~:,,--:~~~::~~-~t-:~-.~~- - -· 
Gráfica 4/1999. Abril es mejor en CuáñtO-;a-·iratilrlii-érltOS~~·á~rcnere;·--p·Cfó::fc.brcro-fuc el 

- . ' - .. ·.- .:;:.:;-:;:. - . .:.-. ·:-·.~"' -~· - .- ·.•.· ,. ; ·· ., ., ... .-:-. 
mes mas bajo. ·-...._,.,,, ,-:'.".=;e· 

Gráfica 5/1999. Abril fue el peor mes e_n __ ~u~~~~ .#:-~~~-~~i~~~~~-·ér('~~~Pa~~i~t;i; C':'n juOio.· 

Gráfica 6/1999. Nos muestra que los p~oreS: ~-¿;e~ :rJ~~b~;~¡¡~~~i~:~~~·~~·p_~i·~_-rnb~~. ~I mejor 

mes fue enero para las cirugías. . ~ . ~- ·· .-. - · 

Gráfica 7/1999. Enero fue.el peor mes y di~-i~~b·~~· f¿·e ·~-1 ·~~i~r· ~~~~.-c~iétic~s. 
Gráfica 8/1999. Nos muestra que Jos Í!lgr~~os aÍ d_nr'.Oi~os.s~..Yi~i-o~.· f~e aito,.Cn febrero y 

bajo en el mes de mayo. 

Gráficas correspondiente al grupo dos. 

Gráficas 9/1999. 10/1999, 18/1999 y 20/1999. Donde las vacunaciones fueron las mas 

abundantes. 

Gráficas 11/1999. 12/1999, 13/1999, 14/1999, 15/1999, 16/1999, 17/1999y 19/1999. Nos 

revelan que Jos tratamientos han sido los mns abundantes. pero no significa que sean los que 

mus volumen de ingresos uportcn al consultorio. Todas éstas gráficas también nos 
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dcmucstrnn que durante éstos 12 meses lns revisiones. cirugías y otros servicios son los 

menos solicitndos. 

Gráficas correspondientes ni grupo tres. 

••Problemas del nparato digestivoº. Las gastroenteritis bncterianus son lns que 

representaron casi el 50 por ciento de los demás problemas gastroentéricos . 

.. Problemas del aparato respiratorio••. Las traqucobronquitis son el pndecimiento que mas 

abundó en compnrnción con las otras afecciones respiratorias. 

hProblemas variosº. Los padecimientos de piel son los que mas abundaron .. 

INTERPRETACIÓN DEL LAS GRAFICAS DELAÑ0.2000 

Gráficos correspondientes al grupo uno: -,---· 

Gráfica l/2000. Nos muestra que el ingreso po~ coné::ept~ 'd_c.~~~U~ad~~cs .fue malo en el 

mes de agosto y bueno en marzo. '·:.,~ .. · ,._,~.-=--~;·.,:~~- ::'., '.,-:;:;·=~-'-.:; 
Gráfica 2/2000. Nos muestra que julio fue un'",'ffi~-Í~.~cS:'};a~ii.,'.~~~~~~¡~·r;y~ enero- fue el 

mejor. -. ·:".' -:,,·:,~i~:)'.:'.~::~;' ·-~- :·.~-;-, ·--~~ >, .. -·. 

~~~~:: ~~~~~: ~~::";~~:~ ::;:; L~n:~~:rrr&:iJ~~!i~~f~t~t±~~;,it:::::::~~c 
el mas bajo. ~·:.;;_'.;_:~~( . ¡;' - ,._:·:f':.~;;.':::(··~ · 

Gráfica 5/2000. Marzo fue el peo~~ ~~·~'-,~~-}~~~-~dr;~:¡·¿ri· 0~1 -~,~~\1~--j~·j¡o Cn -c~·anto a las 

revisiones. . - . . . . ., - . -
Gráfica 6/2000. Nos mue.s_tr~_.q~~-:.~~':-~~-~ri.9!~: a 'Ciru!;~as._.el ·p_eor. ~Cs_: fÚe: ~~_Pti~mbrc. el 

mejor fue el mes de novicmbr~ . ~: _. . .-:, 

Gráfica 7/2000. Ahora. parn'.l~~-C's~éti~~~ ~~yo Y oc~ubic:; fueron los peores meses y julio 

fue el mejor. 

Gráfica 8/2000. Nos mucstr·~ que los ingresos ni proporcionar otros servicios fue alto en 

julio y bajo en marzo y mayo. 

Gráficas correspondientes al grupo dos:. 
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Gráficns 9/2000 y 19/2000. Fueron donde lns vncunns sobresalieron por su cantidad de 

ingresos. 

Gróficas 16/2000 y 20/2000. Cabe destacar que el servicio de estéticas superó en mucho n 

los demás servicios. 

Grilficas 10/2000, 1 112000, 1212000, 13/2000, 14/2000, 15/2000. 1712000 y 18/2000. 

Aquí observamos que nuevamente los tratamientos superan a los otros servicios. En el año 

2000 también observamos que los menores porcentajes corresponden n las revisiones. 

cirugius y otros servicios. 

Gráficas correspondientes al grupo tres. 

·•Problemns del aparato digestivo... La interpretación es parecida D. su siÍnilar del año 

1999. 

••rroblcmns del aparato rcspiratoriO•:. La_ interpretación es pnrecidn a su similar del ni'io 

1999. 
- ,-.-- J •• 

""Problemas vnrios•1 
• ."La intCr:t'rclaciÓn es -parecida a su similar del afio· 1999._ 
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TESlS CON 
FALLA DE ORIGEN 

GRAFICA No. 1 AÑO 1999 
U) 100 

i ~~ 1 - 1 
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1199. Nos muestra que los Ingresos por vacunar fue bajo en abril y atto en diciembre. 
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GRAFICA No. 2 AÑO 1999 
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2199. Nos muestra que febrero fue Ínal mes para desparasitar, pero diciembre fue el mejor. 
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3199. Notamos que las consultas en diciembre son bajas a comparaciOn de abril. 

--VACUNA 

--CON5ULT 
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TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

GRAFICA No:4 AÑO 1999 
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4199. Abril es mejor en cuanto a tratamientos se refiere pero ahora febrero es el mas bajo. 
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GRAFICA No. 5 AÑO 1999 
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5/99. Abril es el peor mes en cuanto a revisiones a comparación con julio. 

GRAFICA No.6 AÑO 1999 
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12 

12 

--TRATAMT 

6/99 Nos muestra que los peores meses fueron agosto y septiembre, el mejor mes fue enero para las ciruglas. 



GRAFICA No. 7 AÑO 1999 
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7/99. Ahora enero fue el peOr y diClembre fue el mejor para estéticas. 
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TESIS CON 
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B/1999. Nos muestra qUe los lngres-os 81 dar otros servicios fue alto en febÍerO Y biljo en el meS de mB-Yo~ 
1 

~ 1 s~ GRAFICA No. 9 AÑO 1999 
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911999 Donde las vacunaciones fueron las mas abundantes. 
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TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

GRAFICA No. 10 AÑO 1999 
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10/1999. Igual Interpretación que en la gráfica 9/1999. 
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1111999. Nos revela que los ti"al80lientos· han sido los mas abundantes, pero no significa que sean los que mas 
volumen de ingresos aporten al consultorio. 

100 GRAFICA No. 12 AÑO 1999 
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12/1999. Igual interpretación que en la gráfica 11/1999. 
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13/1999. Igual interpretación que en la gráfica 11/1999. 

GRAFICA No. 14 AÑO 1999 
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15/1999. Igual interpretación que en la gráfica 1111999. 
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16/1999. Igual interpretación que en la gráfica 1111999. 
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17/1999. Igual interpretación que en la gráfica 1111999. 
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18/1999. Donde las vacunaciones fueron las mas abundantes. 
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40 



1 B§ . GR·A. FIC. A No. 19 AÑO 1999 
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19/1999. Igual interpretación qÚS e;, la gráfica-1111-999. 
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20/1999. Donde las vacunaciones fueron las mas abundantes. 
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TI:SlS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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GRAFICA No. 1 AÑO 2000 
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TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

--VACUNA. 
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1/2000. Nos muestra que el ingreso por Vacunar fue malo en el mes de agosto y bueno en marzo. 
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2/2000. Nos muestra que julio fué un mal mes para desparasitar, pero enero fue el mejor. 
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3/2000. Las consultas fueron las escasas en agosto a comparacion de marzo. 
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712000. Ahora, para las estéticas mayo y octubre fueron los peores meses y julio fue el mejor. 
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a12000. Nos muestra que los ingresoS-arproporcionar otros servicios fue altO én-]Ulio_y_baJo·erúTiaizo·y mSYo. 
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912000. Fueron donde las vacunas sobresalieron por su cantidad de servicios. 
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4/2000. Marzo fue el rTiejor mes· erí cuanto a tratamientos, pero ahora agosto fue el mas bajo. 
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5/2000. Ahora, marzo es el peor ñi05-a .. comparación del mes de jÚl-io eri cuanto a las revisiones. 
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6/2000 Nos muestra que en cuanto a ciruglas. el peor mes fue septiembre, el mejor fue el mes de noviembre. 
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1012000. Observamos nuevamente-qUe 10s 1raiarñier1ios superan a los otros servicios. En el ar"lo 2000 
también observamos que los menores porcentajes corresponden a las revisiones, ciruglas y otros servicios. 
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11/2000. Misma interpretación en la grafica 10/2000. 
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1212000. Misma interpretación en la grafica 10/2000. 
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TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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15/2000. Misma interpretacion en la graf1ca 10/2000. 
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16/2000. Cabe destacar que las estéticas supero en mucho a los demás servicios. 
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17/2000. Misma interpretación-eñ-f1i-~j'ñ\r.cá 1012000. 
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GRAFICA No. 18 AÑO 2000 

18/2000. Misma interpretación en la gráfica 10/2000. 
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2012000. Cabe destacar que las estéticas superó en mucho a los demás servicios. 
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Una vez mencionado el modo y tos procedimientos de mi labor cotidiana en el consultorio,. 

sugiero que todos los Médicos Veterinarios. elaboren por ~c~to las políticas y nonnas que se 

deban aplicar tanto para el buen funcionamiento médico como administrativo. Esta 

nonnati ... ·idad debe renovarse cada año o de acuerdo a ta ampliación ~ desarrollo de cada 

negocio. necesitamos Jos veterinarios acostumbrarnos al orden y a la disciplina. tanto 

individual como colectiva. 

En el consultorio. he resuelto muchos casos clínicos, pero no quiero decir con esto que soy 

autosuficiente desde el punto de vista médico .. pues las dudas que he llegado a tener, las 

resuelvo consultando libros. con la ayuda de algún profesor o de un colega. En algunas 

ocasiones me he sentido incompetente para resolver algunos padecimientos y es cuando 

remito el caso con algún colega cuya experiencia sea reconocida y que cuente con el equipo 

médico necesario. 

Sin embargo. con el tiempo y una preparación constante, se podrán dar mejores soluciones 

a todos aquellos obstáculos. ya sean personales .. profesionales y nacionales, que se van 

presentando durante nuestras vidas. 

Es por eso que muchos colegas y egresados de esta carrera.. nos encontramos con la 

necesidad de reunimos, de conocemos, de ayudarnos .. de compartir nuestras experiencias .. pues 

ésta es la manera en la que van surgiendo las organizaciones de individuos que pugnan por 

objetivos en común, en nuestro caso. Ja fundación y avance de asociaciones chiles 

veterinarias. que tienen mucho que ofrecer a nuestro propio gremio y a Ja sociedad. 

En lo personal .. he obtenido diversos beneficios con solo ser asociado de COMEVET, A.C. 

(Corporación Médica Veterinaria... A.C.). cuya sede está en CoacaJco9 Edo. de México, ahí he 

conocido a colegas que están dispuestos a ayudar. he aprendido a depurar tanto las técnicas 

quirúrgicas como las clínicas9 pues en ésta asociación .. como en otras, generalmente se tienen 

conferencias de buena calidad. además he conocido distribuidores y productos nuevos que me 

han facilitado el trabajo. 

Así como influyó COMEVET. A.C. en mi ejercicio prof'esionaI. de igual manera se han 

beneficiado otros colegas de ésta y varias asociaciones. Es por eso que cada consejo directivo, 

deberá administrar correctamente su propia corporación veterinaria. para que pennanezca 

viable. De tal manera. que a una asociación recién fundada.. debemos quererla, nutrirla y 

respetarla entre otros cuidados. para que crezca en annonía con bases sólidas .. pues en el 
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futuro recibiremos beneficios tanto profesionales como laborales y en suma también se verá 

beneficiada la sociedad. 

La primera pane del presente trabaj~_ ª':luí c:or:icluye. para dar paso a .la segund~. la cual 

debe ser Jeída en su totalidad por todos aquellos .colegas qúe quieran fundar una asociación 

veterinari~ para todos aqueUos q~e ·;~-~~~-~~zcan-.·~.:~;t-'Co~jo directivo y que necesiten 

enderezar el ~"rumbo~" de su corpÓraciÓ~, d~ ta1 ~~~--qU~ ,·éSt~ Írabajo también está dirigido 

al gremio veterinario en general. p~-~ -~~-~~s"·~i:¡~~t~'.:-dC la ·.UJ:iponancia que tiene estar 

organizados. 

Pues bien amable Jector.,.dispóngase a __ conocer ésta.otra parte del trabajo. que con tanto 

interés. empeilo y entusiasmO e~ribí,- comPárt~Jo_ conmigo. pues también lo hice pensando en 

usted. 
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111. LA ASOCIACION CIVIL VETERINARIA (A.C.V.) 

l. ANTECEDENTES ASOCIATIVOS. 

··cuando varios individuos convinieren en reunirse. de manera que no sen cntcrnmcntc 

transitorin. pnru rcali;r.nr un fin común que no está prohibido por la ley y que no tenga carácter 

prcpondcrantcmcntc económico. constituyen una asociación•• (10) 

Así es como el código civil, de In legislación mexicana. define a la usociución y que es 

necesario leerlo y conocerlo para saber actuar conforme a lo que establece la ley. 

Ahora bien. históricamente hablando. en cuanto al gremio veterinario se refiere, en 

México al inicio de Jos años cincuentas comenzaron n agruparse Médicos Veterinarios. 

dirigiendo su atención a las Jlcqucñas especies,. principalmente caninos y felinos, debido a la 

necesidad que exigía la creciente urbanización. 

AMMVEPE (l\socinción Mexicana de Médicos Veterinarios Especialistas en pequeñas 

Especies), resulta ser una referencia acerca de la organización gremial, esta asociación se 

funda en 1969 con la iniciativa de algunos colegas que en su momento desearon proporcionar 

una atención mas profesional y especializada dirigida a perros y gatos (14). 

Con el paso del tiempo. los fundadores de dicha asociación procuraron. organiza~c lo 

mejor posible. pero a pesar de sus logros, muchos de sus esfuerLos se vieron mermados, pues 

con toda posibilidad la con1unidad veterinaria no estaba preparada para asimilar las P.ropuestas 

de los directivos de la mencionada asociación. y estos a su vez no aplicaron los pr~ncipios que 

dicta la tcorfa administrativa. 

Después de AMVEEPE. en el Distrito Federal. en el Estado de México:·.·y -·~"·_:~arias 
entidades federativas han surgido otras asociaciones veterinarias, unas mas reconocidas que 

otras. pero se cn1picza a ver una ""unión grcn1ial" que hace mucho tiempo no existía, siri 

embargo aún no se concreta satisfactoriamente. 

Es por eso que debemos aprovechar el mon1ento para asociarnos de manera profesional. 

pues recordemos. que tenemos estudios profesionales a nivel licenciatura y por esa razón 

tenemos el deber de mejorar nuestra capacidad asociativa. 
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2. ANTECEDENTES DE NUESTRA PRESENCIA SOCIAL. 

Por comunicación personal con colegas de amplia trnycctoria he sabido que en México 

desde hucc muchos años. la idea que se tcnfa del Médico Veterinario Zootcctinta (t\11.V.Z.). era 

de una persona de cnmpo. rural y que podría ser tratado como tal o en el menor de Jos casos. 

como peón. así estaba conccptualizada ésta profesión y aún en algunos sectores de la 

sociedad persiste ésta idea. 

La profcsi<.ln de M. V.Z. desde sus inicios. estaba dirigida casi exclusivamente paru 

personas rurulcs y de una u otra forma. dichos profcsionistas trasmitían la inmgcn asociada 

con la suciedad y olor dcsugrndablc. La personalidad de los Veterinarios ha sido considerada 

por varios años. como maloliente. sucia y sin importancia social. En cambio In personalidad 

de los Contadores o Abogados entre otros. ha sido considerada con un estereotipo respetable, 

importante y formal. 

Tal parece que el Médico Veterinario, ha sido una persona socialmente pasiva. callada y 

npática durnntc su etapa de estudiante y aún en la práctica profesional. El Dr. Alexandcr 

escribió, •• ... Por lo tanto. es triste que nuestra profesión, sin unidad y sin deseos de participar 

en Ja política, se haya quedado rc7..agada y fuera de época en estas actividades". Y continúa 

diciendo, •• ... En tales condiciones, nuestra ambición debe ser el establecer el máximo de 

actividades sociales y políticas, para mejorar la fisonomía de nuestra querida profesión que 

hasta ahora no ha sido muy favorable•· (12). 

Incluso algunas personas picnsnn hoy dia, que la carrera de Medicina Veterinaria es una 

carrera corta o que puede cursnrse después de In escuela secundaria. 

Uno de los comentarios que he escuchado y que puede evidenciar parte del deterioro de la 

personalidad de los Médicos Veterinarios, es que los estudiantes, en especial las mujeres de 

antes de los aí\os ochentas, en su mayoría pnrecfan, sin el afán de ofender, obreros, dando 

n1uchas veces mal aspecto y desconfianza. Si la frase ucomo te ven te tratnn" es válida9 

entonces existe por costumbre un rechazo social hacia el Veterinario. Para complementar lo 

anterior. quiero retomar lo que nos dice el Dr. Alexander. ·~La artesanía de herrar con el sucio 

mandil de cuero. con instrumentos como el pujabante, las tenazas9 el manilla y las herraduras, 

fueron la imagen que degradaron el concepto social del Veterinario y por desgracia~ aun 

perdura en Ja mente de personas de ésta y otras latitudes. estableciendo una mnrcada 
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dHCrencin cicntíficn y social con otrns profesiones, por lo que no debemos acudir al fócil juego 

de palabras al afirmar que estamos en el mejor plan profesional y socia1·· ( 12). 

Estos antecedentes costumbristas o tradicionnlistns, pueden ser unu de las causas por las 

cuales, la autoestima de muchos colegas se vio disrninuida. personas así. podrían desarrollar 

tendencias al aislmniento y consecuentemente ser poco panicipativas en términos generales. 

En Ja actualidad la imagen del estudiantado de l\.1cdicinn Veterinaria ha ido mejorando 

afortunadamente. su autoestima se ve favorecida. brindan mucho mus confinnza que antes y 

hasta la imngcn de los consultorios de las recientes generaciones son distintos, dejando utrñs el 

estereotipo de una veterinaria tradicional: con pollos. conejos. forrajes y polvo en abundancin. 

Pero aún asi. n ésta querida prol'Csión le íaltnn detalles pnrn que su in1portnncia sea 

difundida ante In sociedad, así como lo hacen por ejemplo los Médicos Cirujanos, 

Odontólogos, Contadores. etc. Nosotros debemos enriquecer nuestra profesión, pues desde el 

punto de vista jerárquico-social estuvimos y aún seguimos estando. tal vez injustamente. por 

debajo de los f\1édicos Cirujanos. a pesar del similar grado de dificultad que representa 

estudiar la Medicina Vetcrinariu. 

Si además añadimos In falta de capacitación para organi7..ar o ndministrar durante nuestra 

preparación académica, va a dar como resultado un conjunto de colcgns que improvisan en el 

logro de objetivos para la fundación y desarrollo de una asociación. por lo tanto hacen muchos 

esfucrJ'.oS en vano. perdiendo el tiempo que es tan vnlioso, estn es una de las razones por lo 

que decidí complementar este trabajo saliendo a realizar entrevistas para obtener diferentes 

puntos de vista. aceren de la asociación civil veterinaria. 

Siempre es necesario conocer la opinión actualizada de algunos colegas por medio de 

encuentros. ellos contestarán tanto preguntas sobre las asociaciones que han presidido como 

preguntas respecto a Jo personal, a continuación les presento esta valiosa aportación. 

3. ENTREVISTAS Y SUS RESULTA DOS . 

Al conformar el presente trabajo~ no solo me bastaron mis conocimientos y experiencia 

personal, sino que fue necesario enriquecerlo con los puntos de vista de experimentados 

colegas. que se dedican prepondcrantcmcntc a la clínica de caninos y felinos. 
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A continuación cnlisto a los Médicos Veterinarios Zootecnistas (1'.-1VZ.s). que me hicieron 

el favor de responder a las entrevistas y participar a la vez. con sus valiosas idens. las cuales 

me ayudaron bastante para co1nplcmentar este trabajo. 

Se elaboraron dos formatos de entrevistas, el número uno. fue para 1 O M vz·s que 

fonnnron o están formando parte del consejo directivo de alguna A.C. V. ·Las respuestas 

fueron contabilizadas y expresadas porcentualmente. pues esto fue parte del objetivo de éste 

fbrmato. además de conocer de n1nnera general. los nspcctos personales que rodean la vida del 

Veterinario. 

El formato número dos. fue aplicado n cinco rYtvz·s distintos a los anteriores. pues ti..:ncn 

la can1cteristicn de ser conferenciantes y ndemtis tnmbién formaron parte de un consejo 

directivo a nivel asociativo. La nizón por In cual elegí n veterinarios conferenciantes. es 

porque en realidad son el •"motor" de las /\.C.V., pues sin su participación. estas corporaciones 

no tendrían sentido. Las respuestas de ellos, no fueron expresadas en porcentajes, debido a 

que dichas respuestas dan paso a una gran cantidad de comentarios. por lo tanto anoté los que 

mas coincidieron. En pocas palabras. las opiniones de los cinco conferenciantes las agrupé 

como si fuera la opinión de uno solo, debido a que todos coincidieron en sus apreciaciones. 1 

A continuación en listo los nombres de los 15 MVZ's que participaron en éstas entrevistas. 

menciono también el lugar de trabajo y la actividad preponderante que realizan: 

Nomhrc Lugar de trabajo Actividad preponderante 

Osear Rigoberto Diaz Aguilar. Coacnlco, Edo. de México. Medicina General. 

Ricardo Filihcrto Purra Cruz. Coacalco, Edo. de México. Medicina internll y ortopedia. 

Grcgorio Antonio Lópcz Alva. Coacalco, Edo. de México. Medicina General. 

Lcticia Flores Alatorrc Hndz. Coacalco, Edo. de México. Medicina General. 

Francisco G. Torres Ahuayo. Tuhitlán. Edo. de México. Medicina Gc.ncr81. 

l\1isael Rubén Olivcr Gonzálcz. Tultcpec, Edo. de México. Mc:dicina :·GCnC~l y Docencia. 

Osear Contr..:rns V•tldéz Ecatepcc. Edo. de México. Medicina fntcrna:. 

Julio César Franco Valadéz. Ecatcpec. Edo. de México. Medicina Ge~eral. 
José Luis Ximdlo .lin1é111:z. Ecutepec. Edo. de México. Dermatología y ortopedia. 

'!· .... IA l.ISTA nr 1·.1p¡.·,1-..:\i141'> ll!'>ll-..r.<) (11 ... 1•; {•)A n1'."FERF.NCIA~"Tf'S H.f.rO~OC:IDOS l>OR \'.\RIAS ..\SOCIACIU:'<Of,S 
\H!·Hl:O.~RIA"> 
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Luis Gcrardo García Gaytán. Naucnlpan de Juárez. Edo. de México. Oflnlmologfa. 

Ernesto Aviln Escalera. • Naucalpnn de Juiirez. Edo. de México. Medicinn del 

Comportamiento. 

Lconcl Pércz Vi 1 lanucva. * Dclcg. Miguel Hidalgo. México. D.F. Gastrocnterologin y 

cirugía de tejidos blandos. 

Carlos L. García Alcaráz. * Dclcg. Miguel Hidalgo. México. D.F. Docencia y Medicina 

interna. 

Manuel A. Flores García. • Deleg. lztacalco. México. D.F. 
. . 

José Luis Zumom Guzmán. * Dclg. Cunuhtémoc. México, D.F. 

Contenido de las Entre~istas. 

Formato número uno. 

Nutrición. 

Ortopedia. 

l. ¿Crees que el MVZ debe participar en acciones de tipo social en pro de la salud pública? 

2. ¿Crees que el MVZ debe participar en decisiones gubernamentales? 

3. ¿Crees que la estabilidad económica sea básica en el desarrollo profesional del MVZ? 

4. ¿Crees que la estabilidad familiar sea importante en el desarrollo profesional del MVZ? 

5. ¿Te gustaría formar parte de un equipo de colegas que trabaje para un hospital veterinario? 

6. l~n la asociación a la que perteneces, ¿cuanto estarías dispuesto a participar para ~I logro de 

sus objetivos? del O ni 100%. 

7. En la asociación a la que perteneces, ¿todos sus integrantes participan equitativamente? 

8. ¿Eres puntual en tu asociación para eventos y juntas? Calificatc del O al 100. 

9. ¿Tus asistentes son estables dentro de tu consultorio particular? 

1 O. ¿Porqué muchos de nuestros asistentes abandonan el trabajo del consultorio? 

11. ¿Qué porcentaje de tu competencia es leal y desleal? 

12. ¿Tienes plnneado tu retiro para cuando tengas edad avan7..ada? 

13. ¿Cucntns con ulgún seguro para cuando por enfermedad o accidente obtengas incapacidad 

laboral? 

14. Por el momento. ¿hay forn1a de que salgas de vacaciones sin que dejes de percibir lo que 

nonnulmentc ingresa n tu consultorio? 

15. ¿Cuentas con seguro de vida? 
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16. ¿Cuentas con agencia funeraria pura ti y tu familia? 

17. En la asociución a la que perteneces ¿qué tan coopcrudorcs son tus colegas parn el 

cumplimiento de objetivos? del O al 100%. 

18. ¿Qué tan amistosos son tus colegas? 

19. ¡_Piensas que el MVZ tenga In capacidad organi?..ativu. pa~a dirigir bien U~a asociación? 

20. ¿Piensas que el MVZ tenga la capacidad administratiVa para obtener bucnOs rcsultndos en 

una asociación'? 

21. ¿Consideras que la constante motivuci.ón U)'.Uda~~a. a, fncrerrÍcntar el logro de objetivos en 

cualquier asociación? 

22. ¿Eres de las personas que normalm~ntc_ deml!cstra y éxprcsa sus sentimientos con los 

dcnuis? 

23. ¿l-laz llorado por alguna razón, durante ci"útl~'mo me~? 
24. ¿Crees en alglm Dios? 

25. ¿Cuál es tu concepto de Dios? 

Formato número dos. 

1. ¿Cuanto debería ganar en forma general un MVZ y después de qué t.iempo_ trabajando? 

2. ¿Cuanto debería obtener en forma general una A.C.V., mínimo mensual, y después de que 

tiempo? . . 
3. ¿Los integrantes del consejo directivo de alguna A.C.V., debCríail_cObr~r?.y cuanto. 

4. ¿Que libros contables llevan las asociaciones que haz presid~do? 

5. ;. Que problemas enfrentan con mas frecuencia las A.C.V.? 

6. ¿Cuales son las principales acciones de una A.C.V. P.arri ~u sostén Cconómico? 

7. ¿ En tu experiencia pcrsonal 9 cual es la mecánica para co~seguÍr p~t~~C'i~adores? 
8. ¿ En que caso:-; un ponente debe cobrar? 

9. ¿ Que pides como poncnte9 para un buen desarrollo dur':ln~~"~u· co~~é~CnCia? 

10. ¿Que es lo que les podría faltar a los MVZ's pnrá.qú~~~~·~~.~~'.·~on 'mas frecúencin a las 

confcn:ncias'! 

1 1. ¿Que les podría follar a los MVZ's para formar un buen equipo dentro de una asociación? 

12. ¡,Crees que la cantidad de problemas familiares de un ponente influya en Ja calidad de su 

conferencia"? 
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13. ¿Crees que el estado emocional y conductual de un ponente intluynn en la calidad de su 

conferencia? 

1.4. ¿Que otros medios existen para la Capacitación de Jos lvtVZ"s? 

Resultados de entrevistas del formato uno. 

En Ja pregunta 1: El 90o/u opinó que deberíamos participar en pro de In salud pública. pero 

que no se hu concretado nuestra participación. 

En la pregunta 2: El l 00% dijo que también deberíamos participar a nivel político dentro 

de nuestro giro .. pero que aún en In actualidad no es así. 

En la pregunta 3: El 90% considera que la estabilidad económica familiar es básica pero 

no determinante pnra el desarrollo profesional. 

En la pregunta 4: El 90% considera que la estabilidad emocional familiar es ilnportante en 

cualquier ser humnno o Vetcrinnrio para su desarrollo. 

En la pregunta 5: Al 90% le gustaría formar un equipo para trabajar en un hospitnl 

veterinario,. pero que hasta el momento es dificil formarlo. 

En la preguntn 6: Como miembros de un consejo directivo,. el 93% cstún dispuestos a 

participar en el logro de los objetivos corporativos. Pero dicen que los demás asociados no 

pnrticipan por igual,. pues alrededor del 45 % eventualmente llegan a participar. 

En la preguntu 7: El 100% dijo que la participación de los agremiados,. no es equitativa. 

En la pregunta 8: Quienes forman parte de los consejos directivos. tienen una puntualidad 

promedio de 76.7 como calilicación. 

En las preguntas 9 y 1 O: El 80% de los pasantes o estudiantes que trabajan con el médico 

responsable son estables en su trabajo,. pero que se llegan a ir debido a que: a) Reciben mal 

trato,. b) No ganan lo suficiente,. e) Quieren independi7..arse,. d) Por carga de trabajo alta. 

En la pregunta 1 l: Calculan los entrevistados que el 50% de su con1petencia es leal y el 

resto es des lea 1. 

En la pregunta 12: Et 90% dijo tener planeado su retiro y la edad en promedio para hacerlo 

scrin a los 57. 7 años. 

En la pregunta 13: El 60% de los entrevistados no cuentan con dicho seguro. 
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En la pregunta 14: El 50% les seria dificil salir de vucncioncs pues descuidarían su 

negocio. Pero si llcguran a salir, obtendrían ingresos por deb~jo de lo normal. El otro 50% se 

vu de vacuciones sin tener problemas. 

En la pregunta 15: El 60o/o cuenta con seguro de vi~~-

En la pregunta 16: El 25% de los entrevistados cuentan con ngenc.ia funeraria familiar. 

En In pregunta 17: La coopcratividad promedio es' del 60% sie~pre y cuando uno lo esté 

solicitando. 

En la pregunta 18: Al parecer el 96% de los colegas son muy mnistosos. 

En In pregunta 19 y 20: Coinciden en que la rnayoría de los Vetcrin:trios no tienen 

cnpucidad orgunizntiva ni administrativa. Calcularon que tal vez el 20% pudieran tener esa 

capacidad. 

En la pregunta 21: El 100% coincidió en que todos debemos ser motivados para conseguir 

objetivos dentro de una asociación. Se han dado incentivos. pero íalta la motivación.· 

En la pregunta 22: El 70% de los entrevistados dice demostrar sus sentimientos hacia los 

demás, aunque a veces les es dificil hacerlo. El 30% restante no le gusta demostrar lo que 

siente. 

En la pregunta 23: El 40°/o no recuerda si lloró, el 30% alirmó haber llorado, el otro 30% 

no lloró en ese último mes. 

En la pregunta 24: El 80% de los entrevistados creen en la existencia de un Dios y dicen 

tenerle IC. 

En la pregunta 25: Todos los que son creyentes. coincidieron en que DioS es un ser 

supremo y omnipotente. 

Resumen de entrevistas del íormato dos. 

Antes que nada quiero decirles que los conferenciantes son personas capaces en la materia. 

ellos conforman sus instrumentos con la linalidad de dar ponencias de buena calidad. así que 

lo menos que deben hacer las asociaciones que los reciben, es darles una bienvenida afectuosa 

y una atención esmerada, pues hasta en eso es necesario demostrar nuestra educación. 

Los conferenciantes mencionan que las preguntas uno y dos, son difíciles de contestar con 

certe:l'..a. pues el ingreso dependerá de circunstancius asocintivas y personales. Sin embargo 

hay quien dice qui.: el l'V1VZ debe ganar por lo menos diez salarios mínimos a lu semanu y hay 
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quien dice que después de cuatro años de haber iniciado su negocio, debería obtener 

honorarios de alrededor de quince o veinte mil pesos mensuales. Algunos hicieron hincapié, 

en que el MVZ que es ayudante del médico responsable, debería ganar aproximadamente mil 

pesos semanales durnntc el af\o 2001. 

Los conferenciantes dicen que ser parte del consejo directivo de una asociación.,. se hace 

por gusto más que por ganar dinero. aunque todos deberían cobrar o por lo 1ncnos el 

presidente, debido u la responsabilidad que contrae. Dijeron que dicho cobro. podría ser de 

diferente manera: a) Cobrar el 6o/u de los ingresos generados. b) Cobrar el 6% de las ganancias 

generadas. c) Recuperar los gastos de representación (hasta cierto tope) y d) Combinación de 

los incisos anteriores. 

Desgraciadamente ninguno de los conferenciantes supo con exactitud, cuáles libros 

contables se llevaron durante su gestión en su asociación correspondiente. 

Los problcn1as que nfcctan a las A.C.V. son principalmente: Falta de asistencia.,. falta de 

dinero suficiente en caja. malas conferencias. falta de transparencia económica, no tener cede 

propia. falta de venta de la imagen asociativa. falta. de comunicación, ngrcsioncs directas o 

indirectas dentro de la asociación, falta de motivación, apatía constante, falta de convocatoria 

adecuada y falta de trabajo en equipo. 

Acciones que pueden ser usadas para el sostén económico de las asociaciones: 

Inscripciones. cuotas. buen manejo organi?.ativo, cursos de buena calidad, pat~ocinios y 

donaciones. 

En cuanto a la mecánica para obtener patrocinios coincidieron en que se debe con~ctar a In 

empresa elegida. luego enviarle una carta solicitando el apoyo requerido, manifestando el 

número de asistencia prevista, posteriormente esperamos respuesta. de ser posible por escrito. 

si se concreta el patrocinio. se procede a la elaboración y envio de las ·invitncioncs.,. si no, se 

busca otra empresa y se comienza desde la solicitud. 

La mayor parte de los conferenciantes sí cobran a las empresas patrocinadoras del evento, 

pero cuando en las asociaciones no hay patrocinador. no cobran. con tal de apoyar el 

desarrollo de la asociación civil en cuestión. Sin embargo dicen que deberían cobrar en 

cualquier conti..:rcncia. debido al tiempo invertido en la preparación de la misma. 

Una de las cosas que necesitan los ponentes ni nsistir a las asociaciones es un equipo 

didáctico adecuudo para ofrecer una conferencia más ágil. de nlayor calidad y mas 
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profesional. En la actualidad se prefiere que exista equipo de có1nputo para la presentación de 

tc1nas. 

Consideran que para una mayor asistencia de colegas a las asun1blcas se necesita: estimular 

y gencrnr conciencia. ganas de asistir, ofrecer conferencias de buena culida<l, despertar interés. 

cncucsrnr periódicamente la necesidad sentida, disenar adecuadas formas de invitación. evitar 

los trmos descorteces y altaneros entre colegas e invitar con fcrcnciantcs expcrimentudos. 

La muyor parte de los conferenciantes coinciden en que los veterinarios no estamos 

habituados ni cnpacitados para trabajar en equipo. 

En cuanto n los problemas familiares. emocionales y conductualcs (preguntas 12 y 13). 

hubo umt divcrskhtd de opiniones. es por eso que en éstas lineas no pude concretar nada al 

respecto. En lo que si coincidieron. fue en que al conferenciante profesional no le debería 

afectar ninguno de dichos problemas. 

Por últirno. mencionan que es sumamente importante In actualización profesional y que los 

medios principales para dicho efecto. son las conferencias, revistas, videos, boletines, intcrnet, 

diplomados y todo aquello que la organi?..ación gremial crea y propicia. 

4. NECESIDADES HUMANAS Y ADMINISTRATIVAS DEL MVZ. 

La profesión de Medicina Vcterinuria, durante mucho tiempo, ha sido desarrollada de 

mancrn muy independiente, es decir. la mayoría de los Veterinarios, en el momento que se 

establecen en un local, .. se las arreglan como pueden". Cadu uno va saliendo del paso con 

esfuer.1.:os y méritos propios. generalmente no cuenta con apoyo gremial, nadie lo respalda; si 

no hubiera asociaciones veterinarias pues no habría alternativa. pero habiendo. no deberla 

suceder este aislamiento. Sin embargo ya es conocido que existen Veterinarios que 

si1nplcmente no pretenden un acercamiento con sus demás colegas, con el fin de atender 

necesidades gremiales. 

Parn obtener la importancia social que merece ta profesión. es preciso continuar con la 

actualización del conocimiento de la Medicina Veterinaria, tal como se ha llevado a cabo éstos 

últimos m1os gracias a asociaciones corno AMVEEPE, pero además debemos trabajar ya no 

aisladamente. sino de manera conjunta y una forma de trabajar así, sería la formación de 

asociaciones cuyo ohjetivo no solo sea la superación profesional, sino también la superación 

personal y lbmcntnr la capacidad organizativa. 
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1-lnstn el momento las asociaciones veterinarias, se han encargado de hacer invitaciones 

personales pnra lns conferencias, otorgan bccns, organiznn diversos eventos, se promueve la 

supcrución profesional, etc., pero al parecer todas ellas carecen de atención hacia el ser 

humano que se encuentra detrás del médico en cuestión. les faltn esa interacción con aquella 

persona que en algún momento de su vida decidió ser MVZ y que con esfuenms terminó la 

carrera o está por terminarla. Es decir, foltn que miremos y actuemos de manera global hacia 

lus necesidades de cstimulación hacia el lado humano de este gremio y que no llegue a caer en 

dcsgracins como ya sucedió en otros paises. 

Aprovecho el momento para transcribir un párrafb que la MVZ Caroline Jcvring (2000) 

hace en su libro ··Gcsti6n de la clínica veterinaria,. en su página 8: ·•Los integrantes de la 

profesión veterinaria exhiben una tendencia especial al estrés y por ello tiene In tasa de 

suicidios 1nas elevada de todas las profesiones. El estrés comienza temprano, como lo 

demostró la encuestn reciente del SPVS de jóvenes licenciados: el 15.6o/o de los que 

respondieron declararon estar descontentos y esto fue mas notorio en las mujeres. Elkins y 

Elkins ( 1987) en su encuesta sobre •·desgaste•· profesional entre veterinarios norteamericanos 

hallaron que el grupo con 10-14 ailos de práctica presentaba una elevación significntiva de Jos 

porcentajes de predisposición al .. desgaste., respecto a otros grupos.'' 

Antes de ser Mvz·s somos seres humanos y como tales requerimos de atención, de 

motivnción, de amor. de comprensión y de todo aquello que nos hace ser felices. Si llenamos 

éstos y otros requerimientos de manera general. va a ser un gran beneficio tanto a nivel 

personal como a nivel asociativo. 

Ahora bien. como ya se vio en las entrevistas reali7..ndas aquí, el Veterinario no cuenta con 

la capacidad organizativa ni con el conocimiento administrativo para conducir con éxito una 

asociación. nos ha faltado recibir la ensefianza para poder actuar y pensar como empresarios, 

pues desgraciadamente no existe fonnación académica para esto. A lo anterior podemos 

agregarle la falta de ofertas de trabajo pura Veterinarios, simplemente demos un vistazo a In 

bolsa de trabajo de los periódicos y veremos que esporádicamente se solicitan Mvz·s. 

Necesitamos no caer mas en errores administrativos, ni intentar organizarse sin saberlo 

hacer, pues solo se conduce a perder tiempo, dinero y esfuerzo, que en muchas ocasiones, 

debido a las mencionadns carencias, provocan un distanciamiento entre colegns y como 

consecuencia un fracaso asociativo. Ya es tiempo de organi'1'.arse en serio, de ndministrar 
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ndccm1durncntc los recursos materiales y humanos de nuestras asociaciones de mnneru mas 

eficaz. 

Resumiendo, lu generalidud del gremio veterinario tiene necesidades corporuth·us e 

individuales que aún no hnn sido cubiertas9 éslns pueden ser englobadas en tres puntos 

principul1ncntc: 1.- Desarrollo creciente en el ámbito ndministrativo. 2.- Desarrollo creciente 

de la pcrsonnlidad positiva y 3.- Desarrollo creciente de la técnica de ventas. A continuación 

mencionaré con detalle cada uno de éstos tres puntos. 
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5. LA ADMINISTRACIÓN, LA SUPERACIÓN PERSONAL Y LA VENTA. 

A) LA ADMINISTRACIÓN. 

Toda asociación o empresa requiere de una administración para conducir adecuadamente el 

rumbo de sus intereses. el buen administmdor no lo es precisamente por ser buen médico, 

buen arquitecto o buen economista. sino por la posesión de cualidades y técnicas para 

coordinar n todos los elementos (humanos y materiales) en forma eficiente. 

La administración es la función de lograr que las cosas se realicen por medio de otros y 

busca en fonna directa In obtención de resultados de máxima eficiencia en la coordinación. El 

objeto de la administración es la unión moral de hombres, que coordinan sus medios para el 

logro del bien común.2 

Por los motivos anteriores. he decidido basarme en la teoría de la administración de 

empresas, con la finalidud de respaldar lo que escribo en el presente trabajo, respecto a las 

asociaciones civiles veterinarias. 

Es muy imponantc que todos sepamos que la administración tiene seis etapas conformando 

así un proceso, el cual es llamado atinadamcntc proceso administrath·o, esas seis etapas o 

elementos son: previsión, planeación, organización, intCgración,_.dirección y_ control. 

Los tres primeros elementos están considerados como_ la teoría o mecánica del proceso 

administrativo, mientras que los otros tres son la prúctica o dinámica. Sin embnrgo los seis. de 

ninguna manera son conceptos separados, sino que van enlazados y relacionados entre si 

(Reyes 1987). 

PREVISIÓN. 

Como su nombre lo indica prcvcc, dando la _idc~ de anticipa~c a lós he~hos. Responde a la 

pregunta ¿qué puede hacerse en -C-asO- de ciertos· cvcOtos? .-· Posibtemeilteº ~o .Se. llcSucn a 

concretar con ccnczn algunos puntos, pero se hará lo ·~cc~sarió ·par~- D.cert~r c·n la .:nayor. parte 

de lo previsto (Reyes 1987). Sugiero que quien se encargue de escribir la previsión deberá ser 

: K.EYl:C.'i, l'oncC" ( 1 'JM7). l\P~tl.filSJRl'lC'lQ~lfü liMl~t..'ióS. Pug 17 y 19 
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uno o varios médicos con experiencia tanto en lo organizativo como en Ja mcdicina 9 usando de 

ser posible las estadísticas que sean necesarias. 

PLANEACION. 

Es todo aquello que ha de llevarse a cabo con precisión 9 debiendo considerar tiempos y 

secuencias para conseguir objetivos. Todo lo que vayamos a hacer9 deberá tener cronología 

con fechas y por supuesto tiene que estar especificado por escrito. Sin planes. se trubaj¡i 

improvisando. casi sin ver el futuro con claridad. Debe o.mexarsc en la plancación los 

presupuestos y costos de los eventos que se vayan a llevar a cabo. Aquí. se puede incluir lo 

que se conoce como .. políticas de la empresa·\ éstas no deberán confundirse con un conjunto 

de reglas. porque simplemente no Jo son, además también deben\ influir el sentido comlm de 

los directivos. Las políticas son disposiciones genéricas. mientras que las reglas son 

disposiciones concretas y espccificas(Rcycs 1987). por ejemplo. si uno de los objetivos es 

conseguir putrocinadores para las asambleas ordinarias. entonces Ja política seria: ucontuctnr 

por cualquier medio con cmprcsas9 de preferencia de prestigio nacional e internacional. hacer 

solicitud por escrito por lo menos con dos meses de anticipación al evento programndo9 en 

dicho fonnato se incluirá el número de asistentes previstos y se dará un pinzo de 15 días para 

obtener respucstaH. Ln planención nos indicará con precisión lo que va a hacerse. 

ORGANIZACIÓN. 

El papel de éste concepto es arreglar las funciones de cada uno de Jos puestos para el logro 

de objetivos 9 donde cada persona ejecutará lo que su responsabilidad Je marque. La 

organización nos indicara como y quien va a hacer cada una de las labores, es conveniente 

elaborar un organigrama además de un cnlistado de funciones de cada uno de Jos pucstoS9 con 

la finalidad de evitar tanto los malos entendidos como In superposición de funciones (Reyes 

1987). Cualquier miembro. cuyo nombre esté dentro del organigrama puede ocupar mas de 

un puesto si así Jo desea. Recuerden algo muy imponante. Jos requisitos que necesita un 

puesto deberán elaborarse en primer lugar y después se irán colocando a Jos Veterinarios 

idóneos para cada uno de esos puestos. mas nunca deberá ser a la inversa. 
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INTEGRACIÓN. 

1\ partir de aquí comienza el trabajo como tal, para que todos con nuestro csfucrLo y en 

equipo. consigamos los objetivos previstos. Aquí es donde se obtienen y articulan los 

recursos humanos y mntcrinlcs (Reyes 1987). Para obtener los recursos humanos sugiero que 

se solicite a los integrantes de la A.C.V .• el currículum vitne correspondiente, aunado a un test 

de aptitudes. los cuales servir.in parn conocer quien puede ocupar determinados puestos. Es 

necesario que el test lo deba aplicar y calificar un psicólogo. l~ccucrdcn que la experiencia 

corporativa de cadu quien deberá tomarse en cuenta para ocupar nuevos puestos. Como se 

trnta de unu asociución civil. una de las preguntas obligatorias para quien resulte seleccionado 

a ocupar ulgún puesto es ¿tienes In disponibilidnd de fornmr parte del organigrama de ésta 

asociación? Esto debe ser así porque necesitamos. como en cualquier usociación. el apoyo 

moral de los individuos que la conforman. En cuanto a la articulación que mencioné 

anteriormente. 1nc refiero a que deber..i conseguirse el enlace entre los puestos. para que In 

asociación pueda funcionar adecuadamente, por lo tanto la comunicación entre sí será 

necesaria. incluso para la asignación de objetos o de equipo que deberá manejar cada quien. 

serán de vital importancia pura la obtención de buenos resultados. Ahora bien, una vez que el 

consejo directivo y el psicólogo hayan seleccionado a los veterinarios idóneos, se darán a 

conocer en una asamblea. Después en su momento, la asamblea general por medio de 

votaciones y evaluaciones, elegirá a los integrantes del próximo consejo directivo. La 

integración responderá a la pregunta con quien y con que va a hacerse. 

DIRECCIÓN 

Aquí es donde se consigue la realización de todo lo anterior, .cj~rci.cnd~ con au~oridad por 

panc de quien administre (Reyes 1987}, en nuestro cnso el -.pr~~i.d~ntc:: se~.· quien dirija y 

tendrá la función de administrar, guiar y vigilar, así que él ·no _~JCcú.ta~á~·,·~as, ~icn ha~ que 

otros ejecuten por n1edio de la coordinación eficiente. A todo esto se le llama dirigir, de esta 

manera el puesto de presidente tendrá dicha función. 

Ahora, si llegar..sn a existir conflictos internos de la asociación, el responsable será el 

presidente y tendrá que resolverlos, pues los conflictos dañan a la coordinación, la cual es el 

eje de la dirección. por lo tanto él debcrJ procurar una comunicución clara y constante con sus 

colaboradores. Estos. sin embargo. podr.in promover sus sugerencias y quejas hacia la 
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presidencia, con la finalidad de mejorar detern1inndos aspectos de la estructura funcional de In 

asociación. Ahora bien. el presidente, por su parte deberá preparar entreVistas o eens~s, Para 

aplicarlos a sus colaboradores para detectar la funcionalidad de Ja asociación, además esto 

servirla como estrategia para evitar conflictos entre si. 

Recomiendo que todos los colegas que ocupen el puesto de presidente.' adquieran y lean 

algún libro que trate sobre el nu1ndo. pues quien llegue a mandar deberá. saberlo hnccr, 

ndcniás de que es el puesto de mayor responsabilidad. 

Para que existan untcccdcntes de la labor que llevó a cnbo un consejo directivo 

correspondiente a cierto periodo. sugiero que el presidente archive por escrito todo su trabajo, 

sus decisiones. sus resultados, cte., con el fin de dejar un legado n íuturos colegas que en 

algún momento ocuparún los puestos del siguiente consejo directivo y éstos a su vez, tendrán 

lu obligación de hacer lo mismo y así sucesivamente. Esto es de vital imponancia, para el 

crecimiento administrativo de una asociación y consecuentemente será un impulso en todos 

los aspectos para el gremio veterinario. 

CONTROL. 

La definición según Maddock: .. Es la medición de los resultados actuales y pasados, en 

relación con los esperados, ya sea total o parcialmente~ con el fin de · corrcgiÍ", _mejorar y 

fonnular nuevos planesº (Reyes 1987). 

El control de toda asociación deberá estar a cargo del presidente, pero tnmbién se dará. 

aunque en menor grado. en las demás funciones administrativas. Para conseguir un buen 

control deberán existir diferentes mediciones, con la finalidad de obtener resultados y poderlos 

expresar en gráficas. las cuales nos ayudarán a visualizar el progreso asociativo. Muchos de 

los datos para elaborar las gráficas los obtendremos de la contabilidad y de los censos. Por 

ejemplo: control de asistencia. control de ingresos y egresos mensuales. control de calidad de 

ponencias, control de calidad administrativa, control del logro de objetivos, etc. 

Con la obtención de dichos resultados~ se podrán tomar decisiones en el presente y prever 

el futuro. incluso todo este repone de datos. lo tendrá que aprovechar cualquier consejo 

directivo parn la lijación de nuevos objetivos y metas, facilitando el desarrollo progresivo de 

las asoci;1cinncs civiles veterinarias. 
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Bl LA SUPERACION PERSONAL 

Cadn ._,sociación dcbcrú tener también un programa de supcrnción personal paro sus 

:..grcmiudos, pues es importante brindar atención humana al Médico Veterinario, pues para 

trabajar en conjunto debernos tener personal con pensamientos positivos y dejar atnis. el 

desinterés. las apatías. las envidias. cte. Se lm demostrado que desde el punto de vista 

psicológico, los individuos que han recibido cursos de superación personal mcjoron su 

._,paricnciu incluyendo el trato hacia Jos demás, son mas amables, colaboradores. y hasta 

influye positiv:1mcntc en su salud. 

Con anterioridad mencioné que In mayoría de Jos veterinarios se les dificulta la 

participación asociativa y el buen nrrcglo personal, entre otras situaciones, In superación 

pcrsonnl y la motivación serían una herramienta para mejorar la presencia social de nuestro 

gremio y hacer frente a varias adversidades. 

El programa de superación personal deberá ser indispensable para fomentar en cada uno de 

nosotros. hábitos positivos a tbvor del bien común, no sólo para ayudar y colaborar con 

nuestros colegas. sino con las personas en general. Con el paso del tiempo, nuestras opiniones 

serán cada vez más optimistas y positivas, día a día será conveniente que alimentemos a 

nuestra mente con ideas y pensamientos que converjan en el bien común. Así que para 

esperar unn participación adecuada dentro de nuestra asociación tenemos que ir alineando 

positivamente la manera de pensar de todos los agremiados. 

Como dije anteriormente el presente trabajo pretende ser una guia para ta fundación y 

desarrollo próspero de una Asociación Civil Veterinaria. teniendo a la motivación como base 

sólida en todo momento, pues ésta serf1. el n101or para el logro de objetivos. 

Dentro de la administración de recursos humanos. et Prof. Femando Arias ( 1985). nos da a 

conocer el concepto de motivación: ºpuede decirse que está constituido por todos aquellos 

factores capaces de provocar. mantener y dirigir la conducta hacia un objetivo ... También nos 

rncncionu tres teorías de la motivación y de manera personal retomé dos de ellas. con la 

finalidud de darle secuencia al tema que estoy tratando, una de éstas tcorias es Ja del Dr. 

r\t1aslow. dice que el ser humano posee necesidades fisiológicas. de seguridad, sociales. de 

.:stim:t y de autorrcalización. Las de estima son las que aquí nos interesan y ni respecto 
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menciona Jo siguiente: .. Al hombre Je es imprescindible .. emocionalmente, dar~c cuenta que 

constituye un elemento estimado dentro del contexto de relacioneS interpersonah::s que se 

instaurun dentro de Ja comunidad; no solamente necesita sentirse apreciado Y. estimado sino 

que, udemt'is Je precisa destacar. contar con cierto prestigio entre Jos integrantes de sus grupos 

en una jerarquía"\ 

Ahora bien. la segunda teoría. es llamada f\-1cClclland, nos menciona que las personas se 

encuentran motivudas principalmente por tres factores: el logro. la afiliación y el poder. Esta 

teoría se basa en el tipo de cultura. en Ja cual se desenvuelven Jos seres humanos. además nos 

dice: •·Factores corno la confianza, la libertad. nfecto y responsabilidad, son Jos que 

Jetenninan un mayor o menor 111otivo de logroH. 

El ProC Fernando Arias. nlcnciona que en México, las investigaciones hechas a obreros, 

vendedores y oficinistas. las dos necesidades importantes que resultaron ser las más 

insatisfechas son, en primer lugar. Ja estima y en segundo. lu seguridad. 

En la scgundu parte del presente trabajo dentro de antecedentes de nuestra presencio social, 

hago mención sobre la autoestima del veterinario en general, así que deberá ser necesario, que 

se apliquen en las A.C. V., programas de superación personal y motivación. de ésta manera. 

nmbas serán un buen antidoto para contrarrestar la apatía que predomina en el gremio 

veterinario. 

Una propuesta para llevar a cabo un programa de superación personal, se encuentra en el 

manual operativo de este trabajo. en el punto número 8.1 de la plancación, algunos de. JOs· 

temas a considerar serian sobre la confianza, la fé, la prosperidad, Ja paz mental, ·el amor, el 

perdón. la colaboración, Jos sueños, los hábitos,. los vicios, el éxito, J~s metas, . el 

agradecimiento y muchos más. 

Para concluir el ten1a de superación personal y motivación, quiero hacer mención d.e lo que 

dice la Dra. Caroline Jevring (2000): Existen numerosas teorías de Ja motivación, todas 

fundadas en satisfacer los requerimientos materiales (alimento, bebida. alojamiento, dinero 

etc.) y las necesidades sociales. de cstimu y crecimiento (desarrollo- - y_ actualización 

personales). 

Ella. además nos recuerda que toda motivación requiere forzosamente de un objetivo. de 

reconocimiento, de progresos personales y de la pertenencia a un grupo, entre otros. 
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C) LA VENTA. 

En el negocio de las ventas propiamente dichas. el objetivo es adquirir mcrcandas para 

posteriormente venderlas a un precio mas elevado para cubrir necesidades c~onómicns. En el 

caso de las nsocincioncs civiles vctcrinnrias. no se venderán mercancías. sino servicios a 

nuestros colegas. ellos dcbcrim sentirse atraídos por los servicios que les ofrecemos. por lo 

tanto hay que convencerlos a que formen parte de nuestra asociación a través de las 

inscripciones. ¿Cómo lograr esto? pues aplicando lo que se conoce corno proceso de la ''cntu. 

In cual consta de cinco pasos que son: introducción. atención, interés, deseo y adquisición. 

En rcsurnidas cuentas. ni corncrciantc le intcrcsnrú ingresar dinero a cambio de su 

mercancía y a unn A .C.V. le interesará inscribir colegas a cambio de beneficios. es por eso 

que cada inscripción en nuestro caso. representa una venta. 

Así que aquí. es importante vender no tanto productos. sino servicios y beneficios, si se 

logra esto. podemos tener en el futuro asociaciones mas exitosas. Bien lo dice una frase Hla 

vida es una ventn constanteº. ndernás debemos conocer y desarrollar una serie de nctitudes 

personales al momento de estar vendiendo el servicio corporativo, éstns podemos conocei'las 

en el Anexo no. 3. 

A continu3ción describo las cinco etapas del proceso de Ja venta junto con el 

procedimiento a seguir: 

INTRODUCCIÓN. Se refiere al saludo, mencionar quien somos. a quién representamos y 

a que venimos. En este momento entregaremos un censo (Anexo no.J) para que se nos sea 

entregado al día siguiente. y en esa ocasión concertar cita para ofrecer mayores informes. 

ATENCIÓN. Debemos procurar que el prospecto no se distraiga, es necesario generarle 

curiosidad. se usan detalles como por ejemplo anécdotas, nntcccdcntcs chuscos, cte. Debemos 

ser puntuales para la cita. ese día comien7.a una delicada labor para conseguir Ja inscripción de 

un colega mas. 

JNTERES. Suscitar interés mencionando Jos beneficios que recibirá de nuestra 

corporación (Anexo no. 2). Usar el halago y la adulación, usar las siguientes preguntas: ¿qué 

crees? ¿te digo'? ¿no te imaginns? Aquí tenemos que generarle necesidades, por ejemplo 

comentando sobre alguna parte de la problemática que afecta a nuestro gremio. J-lncer 

72 



preguntas no muy fácilmente contestables y se deberán estimular los puntos débiles del 

prospecto. 

DESEO. Debemos procurar el anhelo de que pase a formar parte de la asociación. aquí se 

dan las soluciones a las objeciones o problemáticas comentadas por el prospecto. 

Recomiendo que el consejo directivo de cada asociación elabore un .. manual de pretextos y 

objeciones"". el cuul se dchcr¡i aprender de n1cmoria con el fin de responder con facilidad 

prácticumcncc cunk1uh:r objeción que rccibnmos de nuestros prospectos. 

ADQUISICIÓN. Aquí es la parte donde el prospecto decide aceptar nuestros servicios. 

debemos hacer una co111paración entre Jo que nosotros le ofrecemos y su situación actual. es 

muy importnntc remarcnrle que rccibirit beneficios con poca inversión. En este momento le 

damos u conocer el contrato (Anexo no. 4) y plantearle Ja forma de pago preestablecida 

(Anexo no. 5). tanto de su inscripción como de su anualidad. que en su conjunto deberá 

liquidarse a mas tardar en dos meses a partir de la firma del contrato. Podemos tomar la 

opción de alargar el plazo de pago para los pasantes y estudiantes. es decir hacer cada vez mas 

atractivo nuestro ofrecimiento 

Si está de acuerdo, tomamos el contrato y lo llenamos nosotros mismos con los datos que 

él nos proporcione, Je entregamos el contrato y el bolígrafo para que él lo finnc. 

Si no acepta. intentar tanto cierres de ventas sean necesarios: 

Primer cierre. Preguntar ¿por qué no?. una vez contestado hay que valorar su objeción, 

pero luego debemos desviarla y posiblemente darle una solución inmediata, ofrecer 

nuevamente el bolígrafo para que firme el contrato. 

Segundo cierre. J lnccr exactamente Jo mismo que el cierre anterior, solo que este cierre 

nos servirá para confirmar su objeción (o pretexto). Volver a ofrecer el bolígrafo. 

Tercer cierre. Pre.sentar el reporte (Anexo no. 6) y que lo llene, pero antes de que Jo firme 

preguntarle: ¿vas a preferir firmar el reporte que el contrato? y aclararle: este contrato es uno 

de Jos resultados del esfucr..r.o organizado de tu propio gremio. Ofrecer bolígrafo. 

Cuarto cierre. Una vez firmado el repone, recoger nuestra documentación, sin decir nada. 

después leer en voz nlta Jo que él escribió. l laccr finalmente cinco preguntas: 1) te interesa . 

2) Te gusta. 3) Te seria útil. 4) Te gustaría un financiamiento para que invicnas con nosotros. 

5) Podemos cambinr el reporte por el contrato. 
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Con este cierre finaliza nuestra secuencia de la venta y si linalmcntc no aceptc..'l debemos 

despedirnos con amabilidad, deseándole que en un futuro no muy lejano nos acompál1e en 

nuestra asociación. 

Después tendremos que comunicarnos con él tres o cuatro dfns antes de nuestra junta para 

hacerle una invitación por vía telefónica y nsi n1cs con mes' dura1ltc el tiempo .que sea 

necesario (un nl1o. dos mlos. etc). 

En ocasiones no habrt1 necesidad de llegar al tercer cierre, pues much~s accptarñn desde 

antes y por lo tmlto no sertl necesario seguir con In ti1cticn de los siguientes .é.icrrcs. 
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6. A N E X O S 
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( Anexo no. 1) 

(Sello de la Asociación) 

Datos del censado: 
Fcchu 
Nombre del ~1VZ 
Domicilio del consultorio 
Teléfono 
l lorario del f\·1VZ 
Horario del consultorio 
Facultad/Escuela de proccdcnciu 

C E N S O 

1. ¿Cminto tiempo tienes ejerciendo la profesión? 

2. ¿Qué medios de actualización utilizas? 

3. ¿Perteneces n nlguna_nsocinción de l\1VZ·s y cual? 

4. ¿Cuál es tu interés parti pcr1nancccr en- esa asociación? 
- - . -

S. ¿Si te interesara for:mnr.-p~rf.e_ de algu_n~. cual serían tus motivos principales? 

7. ¿Dt: que manera crees qu_c n_umcntarian tus expectativas como ser humano? 

8. ¿Cuál crees que sean los objetivos de todas las asociaciones veterinarias? 

9. ¿Cu~il crees que sean las causas por las cuales falte mas unión entre veterinarios? 

1 O. ¿Conoces a (Nombre de la Asociación) y que opinas de ésta asociación? 

f\.1uchus grucins por tu participuciim. 
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(Anexo no. 2) 
BENEFICIOS DE LA ASOCIACIÓN 

A CORTO l'LAZO. 
i\ctuali.,::tción cnntinlrn. 
Apoyo m~dico veterinario. 
Apoyo emocional y motivucionul. 
Reconocimiento por tu labor en h1 asociación. 
/\mhicntc ugradahlc y mnistoso. 
Información de nnticias vctcrinurias. 
Participacil111 en decisiones corporativas. 
Pnrticipaciún din.:cta en concursos caninos. 
P::articip;1ciún en camrwñas 111unicipalcs o dclcgm:ionulcs. 
Solidaridad con Instituciones privadas y plihlicas. 
Disponibilidad de personal auxiliar veterinario. 
Incentivos por tu panicipución. 
La posihilidm.J de proporciclflar cducacilln continua a la comunidad, 

A L1\RGO PLAZO. 
Reconocimiento de tus clientes y de Ja sociedad en general avalado por lu asociación. 
Formur parte de lus estadísticas de In asociación para la toma de decisiones. 
Espcciali7:1ción en cualquieru de las árcus veterinarias . 
. Asistcnci¡1 continua n congresos. 
Unificucilm de criterios veterinarios. 
Estandarización de precios de acuerdo al tipo de consultorio. 
Dar continuidad n los ohjetivos a corto plazo. 
La posibilidud de proporcionar educación continua a la comunidad. 

BENEFICIOS DIRIGIDOS A LA CORPORACION. 
Por medio del proceso admi11istrativo lograr los objetivos delegando rcsponsnbilidadcs. 
Cada miembro deberá cumplir una misión para lograr la eficacia en el mecanismo corporativo. 
La asociación tendr:.i el debido reconocimiento por pnrte de la sociedad. de las autoridades y de 

di\'crs¡1s Instituciones. a través de la educación n la comunidnd y otras participaciones. 
La asoch1ción tendrá un prestigio social positivo con Ja participación de sus agremiados. 
Tener solvcm.:ia ecnnómic¡1, para las necesidades propias de la corporación. 
Tener solvencia económica. para la adquisición de bienes a tbvllr de la corporación. 
L¡1 asociuciOn scrú una referencia cducntiva a nivel veterinario dentro de un municipio o 

dclcgaciún. 
Con un buen pre:->tigio. nuestra corporación podrá tener convenios con otras asociaciones para 

i..:ontrihuir a mejorar la situación gremial en el pais. 
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(Anexo no.3) 

CONSEJOS IMPORTANTES DURANTE LAS VENTAS 

l. Durante h1 presentación di.: ventas usaremos expresiones agradables y afectivas. palnbrns 
amables y sonreir micntrns se platica. 
Debemos tener la cupacidad de escuch~tr. ser p:.1cientcs y saber aduptnrnos a la situación. 

3. t'v1ostrar empalia. es decir. ser c~1paccs de ponerse en el lugar de la otra persona. 
4. Sustituir el yn o nosolros. por el usted o ustedes. 
5. J>rocurnr ir conociendo los gustos del futuro cliente. 
6. Observar discn.:tm11cntc el entorno para lmcer una evaluación general. 
7. l lacer pa11icipar :.11 prospecto sobre lo que le estamos ofreciendo. 

Procurnr no interrumpir al prnspccto y dcjarlo hablar~ tal vez necesite desDhogarse. 8. 
9. De prc1Crcnci~1 no usar pah1bras como: no. pues. estece. Tampoco usar verbos en tiempo 

inlinitivn. 
10. De ¡ircfcrcncia no us:.ir frases como: 

No quiero 111olcstar. 
No quiero h~tccrlc perder tiempo. 
l>ienso que ..... 
A mi me parece quc ..... 
Creo que seria oportuno ..... 

1 1. Usar lhtses con10: 
Usted puede ahorrar dinero con .... . 
Usted puede ahorrur liempo con .... . 
Usted tiene la oportunidad de aumentar sus ganancias ..... 
Su competencia a experimentado tnayor éxito con ....• 

12 Durante los cierres de ventas. procurar que el prospcclo responda con la palabra .... sin en 
varias oc:.1sioncs. . . 

13. Usar verbos en tiempo presente y expresarnos con10 si el prospecto ya hubiera aceptado 
nuestrns propuestas. 

14. Procurnr no cruzarnos de hrnzos. 
15. Procurar no tomar posturas que denoten pereza~ impaciencia o desatino. 
t 6. l'v1ostrar atención e interés a nuestro futuro amigo. 
17. Debemos desarrollar con Ja pnictica~ la capacidad para detectar la honestidad que 

rcllejun los rostros de la personas. 
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(Anexo no. 4) 

S lo l. l. O 1:>1;; l.A 
ASOCIACION 

Nombre 
Ruzón Social 
Domicilio 
C.P. 
Teléfono 
Tipo de asociado: 

Mas de tres años establecido ( ) 
Menos de tres ur1os cstublccido ( ) 
Sin cstablccirnicnto ( ) 

CONTRATO DE AFILIACION 

Estoy enterado de Jos beneficios que obtenemos los Médicos Veterinarios Zootccnistas al 
participar en acciones conjuntas pnra beneficios de todos. 

Así que uccpto ser miembro dc=------,...,---,---,---,----,.----..,-------,-~-,-
con la finalidad de co111partir bienes comunes del gremio. Adc1nús me doy por enterado (a) que 
el costo de la inscripción y de h1 o:mualidad es de quinientos pesos cada una. 

Una vez liquidada la inscripción y mi primer anualidad._ solo restaré en cada uno de los ai'\os 
siguientes. lu cantidad correspondiente a lo acordado por la Asamblea General vigente. 

Este documento me permite panicipar en las rifas que se realicen cuando yo asista a cualquicru 
de las asambleas. 

Enseguida describo la forma de pago que conviene a mis necesidades: 

1nicia1 S 
A la fecha de la asamblea inmediata posterior S 
A la fecha de mi segunda semana S 

A la fc~!:;,~~ 1~¡ tercer semana :----------

Fcclm: 

TES!S ~0N 
FALLA DE ORIGEN 

F 1 R ~1 ,\ 

:...;;STA r;;-2:.:'-;1S I··íU t;_,.·\ L.;:.. 79 
D F.: r_j~. ;-~ !-::-. ~- '7 _r- '-·-.-I_-. -
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Nún1. de opción 

Primera 
Segunda 
Tercera 

Primera 
Segunda 
Tercera 

Primera 
Segunda 
Tercera 

(Anexo no. 5) 

FORMAS DE PAGO 

(A) l\.1 VZ o pasante de mas de tres nños establecido: 

1niein1 

$ 500.00 
$ 350.00 
$ 250.00 

1 cr. Junta 

$ 250.00 
$ 350.00 
$ 500.00 

2a. Junta 

$ 250.00 
$ 300.00 
$250.00 

3er. Junta 

(B) MVZ o pasante de menos de tres años establecido: 

$ 500.00 
s 250.00 
$200.00 

s 200.00 
$ 250.00 
$ 300.00 

s 200.00 
$ 250.00 
$ 300.00 

$ 100.00 
$ 250.00 
$ 200.00 

(C) l\.1VZ. pasante o estudiante sin establecimiento: 

$250.00 
s 150.00 
s 100.00 

s 100.00 
s 150.00 
s 150.00 

s 100.00 
$ 150.00 
s 150.00 

s 50.00 
$ 50.00 
s 100.00 

To ta 1 

s 1000.00 
s 1000.00 
s 1000.00 

s 1000.00 
s 1000.00 
s 1000.00 

s 500.00 
s 500.00 
s 500.00 
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(Anexo no. 6) 

RE POR TI!: 

Por medio de este conducto hago constar que mis colegas: ------------
me hicieron lu prcsentnci<.in de los beneficios que me ofrece 

su asociación dcnominadn:..· -----------------------------

Pero n pesar de todo. he decidido no participar con ustedes por las siguientes razones: 

1-lorn de entrada: 
Hora de salida: 

Non1brc y firma. 
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(Anexo no. 7) 

SOLICITUD DE DATOS ESTADÍSTICOS 

A través de la presente solicitamos a usted __________________ _ 
Los siguientes d¡1tos estadísticos de los liltimos 12 meses: 

Porccnu~je de vucunus aplicudns. siendo el 1 OOo/o el mayor número de uplicncioncs al mes. 
Porccntujc de <.lcspun1siw.cioncs. siendo el 100% el muyor número de uplicaciones ul mes. 
Porcentaje de consultas. siendo el l OOo/o el mayor número de este servicio ul mes. 
J>orcentnje <.le cirugías. siendo el l 001X1 el mayor número de este servicio al mes. 
Porcentaje de cstCticas. siendo el 1 OOo/o el mayor número de este servicio al mes. 

/\hora. del 1001!.-ó de consultns ohtcncr por mes: 

Porcentaje de casos con problemas del aparnto digestivo. 
Porcentnjc de casos con problemas del .aparato rcspirutorio. 
Porccntujc de casos con problemo.s del aparuto urogcnital. 
Porcentaje de casos con problemas del sistema tegumentario. 
Porcentnje de casos con problemas del sistema osco. 
Porccntujc de c~1sns diversos. 

Le rccucn.Jo que la importancia de proporcionar sus datos son vitales para. las decisiones que 
tnmarú la asociación en el futuro. 

Agradeciéndole de antemano su participación. solicitamos sus porcentajes a mus tardar el diu: 

Nos üespcdimos esperando te encuentres bien. 

ATENTAMENTE 
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7. MANUAL OPERATIVO 

El rm:mual opcrutivo es el Jugnr donde vamos a plasmar todo lo que tenemos pensado hacer. 

siguiendo por supuesto. lo que dicta el proceso administrativo: previsión. plancación. 

organizuciñn. integración, dirección y control. 

El manual que está a continunción. lo hice con la finalidad de que sirvn como guia para la 

formación de una asociación e.Jurante su primer ~ulo de nctividndes. sin embargo tmnbién sirve 

de ejemplo paru las corporucioncs que tienen rnas tiempo. por la manera en la que estructuré 

dicho nrnnuul. 

Quiero lrnccr énfasis en que In numeración de los objetivos inmediatos de la previsión. cstii 

corrch1cionada con la numeración de la plancación. con la finalidad de no desatender ningún 

punto proyectado. Las metas y los objetivos opcionales se llevarán a cabo cuando Ja 

asociación se encuentre cstnblc tanto en lo administrativo como en lo económico, debido n que 

se requiere de mas tiempo y mayor coordinación para lograr esos objetivos. 

J\) PREVISIÓN. 

Objetivos Inmediatos (a corto plazo). 

1. Coníirmar un mínimo de diez socios, para iniciar. 

:!. Reuliz.ar pláticas veterinarias y administrativas semanales, mientras ·que se completan Jos 

treinta socios para constituir legalmente In asociación. 

3. Conformada In asociación con por lo menos treinta socios ya confirmados, se seleccionará 

el consejo directivo y el nombre que llevará dicha asociación. 

4. El capital social de In asociación representado en efectivo y en documentos, será de treinta 

mil pesos como mínimo. 

5. Unu vez conformado el consejo directivo, sus integrantes deberán elaborar por escrito los 

estatutos que Jos rcgirún en el futuro. 

h. Una vez listos los estatutos. el consejo directivo deberá acudir ante Notario Público para su 

constilUci<ln legal. 

7. Conlirmar la contr.:.1t:.1ción de un Contador Público. para darnos de alta ante la S.1-1.C.P. e 

iniciar la contahiliJad de n1:.1ncra olich.tl. 

83 



8. lncrementur la cooperatividad gremial y la mcntulidad positivn en cuda una de las 

con fCrcncias. 

9. Conseguir patrocinudorcs para cada una de las asambleas ordinarias y otros eventos. 

10. Conseguir conforencistas internos o c.xtcrnos a la asociucibn. 

1 1. Conuo.uar Jos servicios de la banca. para obtener una cuenta de cheques. 

J 2. A pan ir de aquí se orgo.1nizurtl mensualmente: 

a) Unn nsamhlca ordinaria con la corrcspítndicnte contCrencia. 

b) Unajuntu del consejo administrativo. 

13. La mayor pnrle de Jos socios tcndrün una asignación lnbornl. pura el buen funcionamiento 

de In asocinción. 

J..t. Se llcvar~i a cuho una recopilación de dutos estadísticos de cada uno de _los socios que 

representan u cuda consultorio. 

15. Iniciar una educación al cliente haciéndole saber~ en primer' lugar; Ja impo~nncia y 

categoriu que tiene la profesión de Medicina Veterinaria. n través_ de volantcs.-

16. Coordinarse con las autoridades gubernamentales para concretar el _t~_b:ljo q~c se_ l_~cvará 

a cubo en pro de lu salud pública. 

17. i\ punir de haber reali,.-.-ado acuerdos con las autoridadcs9 se inscri~i,i-án a lreirlta nuevos 

socios. de preferencia que correspondan a nuestro radio de acción. 

18. Se editarán revistas bimestrales con Ja panicipación de todos los socios. ,, 

19. El progreso Je la asociación deberá ser medible. 

20. Se premiará ht puntuul idad. 

21. Censar a todos nuestros clientes para detectar Ja necesidad sentida~ 

:::!:::!. Proporcionar informes anuales sobre el estado ·ccor:-ómico. de Ja asociación y sobre el 

logro de ohje1ivos. 

Objetivos mcdiutos (n1ctas). 

1. Lu asociación editur.:i dos tipos de revistas: 

a) Dirigida a :\,1édicns Vetcrinurios únicamente. 

h) Dirigida al púhlico en general. 

, Seleccionar el futuro consejo directivo. 

3. < lrgmÜl'.~1r un evento canino por mio pnrn reunir fOndos. 
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4. Crc;1r un oficio laboral para j(\vcncs afines al ramo: 

n) Vctcrinnrio Asistente (Para pasantes y/o MVZ). 

b) A u.xi liares <le Vctcrinuri;1 (pura cualquier joven mayor <le 18 rn1os). 

5. Enaltecer. junto con otras nsociacioncs. la importancia que tiene la Medici1m 

Veterinaria y Zootecnia. a nivel nacional. 

6. Promover la titul;1ción de Jos pasantes. 

7. Superación personal. 

8. Superación profosional. 

9. Dcsurrollar en los nsoc.:h1<los la capnci<lnd política y organi" .. ativa. 

Otros objetivos ~• cono y a largo plazo (opcionales). 

La corporación obtendró contribuciones por t.ransaccioncs que se 

real i cL•n entre asocia dos. 

Aprovechar ofertas que de rnnnera individual no se puedan adquirir. Obteniendo la 

corpor;1ción algunu utilidad al negociar con sus asocindos. 

Compra de equipo para fines didácticos. 

Compra de equipo médico costoso. 

Se contribuirá a Ja erradicación del vacunador ambulante. 

Se contribuirá a evitar Ja venta de caninos en la vía pública y/o cachorros en mal estado de 

salud. de ésta manera. nuestra asociación tendrá con el tiempo un buen control sobre éstas 

ventas y se hará sentir en el municipio o delegación en cuestión. 

Contactar un Contador Público que lleve In contabilidad. de preferencia u todos los socios. 

por supuesto que cada quien pagará Jos servicios de ese Contador. Con esto sabremos que la 

mayor parte de nucstros socios están regulares y que no tcndnin problema alguno. 

Re;1Jizar censos de manern continua a directivos de otras asociaciones. conferenciantes y 

proveedores. paru obtener datos importantes que nos servirán para In toma de decisiones. 

En 1~1 rcvista que se está editando. se publicarún los gustos personales (no profesionales) 

dc los socios. con la finalidad de conocerlos de maner3 nms personal y/o familiur. así como 

cmmdo uno conocen un amigo. 

(_"nmp.:inir h~ncficio!-i con otras asociaciones. 
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Sistema de premiación a hijos de usociudos. cuya cuructcristica sea haber destacado 

académicamente. 

Sistema de Joculiznción de vientres y sementales. 

Orgnni:l'.nción de una comida anual a proveedores destacados. 

Conseguir un mínimo de seis donucioncs ni mlo. 

BJ I' LA NE A C 1 O N. 

En este npanado. es inuy importante hacer el trabajo puntual, habrú fechas que dcbnn 

cambiarse cmmdo algunas citus no estén controh1dns por nosotros, pero deberán njustursc Jo 

mus que se pueda a las fechas indicadas por In planención. 

1.1 Del 1°. al 25 de enero. Iniciativa de algunos veterinarios parn fundar una Asociación 

Civil Vetcrinnria. pluticumos ni respecto y pensamos en invitar mas colegas. Seleccionar un 

lugar de reunión provisional, de preferencia sin costo. Pagar In inscripción correspondiente. 

1.2 26 de enero. Ya quedarán confirmados 1 O socios como mínimo para iniciar. 

1.3. Del 27 al 30 de enero. Se obtendrán las copias fotostñticas necesarias del tema 

.. Elementos de las ventasº y de los Anexos del 1 ni 8. Tener a Ja mano un block de pagarés y 

repartirlos para usarlos al momento de las inscripciones. según se requieran. 

2. 1 Del 31 de enero al 28 de febrero. Se llevnrán a cabo pláticas por lo menos una a Ja 

semana. donde se abordarán puntos administrativos y veterinarios. Se notificará a los 

presentes que vayan actualizando sus datos estadísticos (Anexo no.7). Los diez socios 

escogerán su forma de pago, de preferencia con liquidación total. Además se formarán cinco 

p<.trcjas p<.tru la inscripción de futuros socios. 

3.1 Del 28 de febrero al 20 de marLo. Inscribir a 20 colegas. previo estudio del capitulo 

··Proceso de las ventas•• con los anexos correspondientes. Es conveniente que de 1 O visitas 

realizadas, por lo menos el 50% deben ser inscripciones, sin embargo debido a que se trata de 

urn:1 asociación civil cuya ayuda gremial es mutua, el porcentaje anterior se incrementaría un 

25(Yo siempre y cuando se aplique la técnica de ventas indicada. Es decir que por cada 1 O 

visitas. por lo menos se inscribirán a 7 .5 personas. Por el momento se visitaran a prospectos 
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quc trabnjcn en cl municipio o delegación correspondiente al domicilio lahorul de los socios 

fundndores. 

3.2.- 20 de nrnrzo. Con las inscripciones y mrnalidadcs conlirmudus por los 30 socios. se dard 

paso a una usamblca p¡tra Ju selección del consejo directivo. 

3.3. 21 de nmn~.o. Lu asamhlea (o junta) de este día servirá cxclusivmncntc para la selección 

del consejo din.:ctivo. nsi que los puestos a ocupar scrJn: un presidente. un secretario. un 

tesorero. un coordinador y un vocal. Se dar{1 a conocer que dicho consejo. tcndrñ unn 

vigencia de..¡ m1os con la linalidud de que cxistn continuidad en lns acciones y en el logro de 

objetivos. Sin embargo nuestra asociación tendrá un funcionamiento por tiempo indefinido. 

Para c\-itnr complicaciones legales y nucionulistus será preferible no contar con nsociudos 

extranjeros. Este düi tambiCn se seleccionará el nombre de la asociación 9 pero se darán otras 

cuatro opciones p¡1ra ser entrcgudas posteriormente al Notario Público. En un libro de actas se 

anotarán, los acuerdos. 

4.1 21 de mar7.o. Este día se dará a conocer la cantidad del capital social y que representará 

el primer activo de la corporación. 

5.1. Del 1° al 6 Ue abril. Elaborar por escrito los estatutos que regirán a la asociación los que 

deberán contener: nombre de la asociación, objetivo general, objetivos complementarios, 

mnnejo del capital social. obligaciones y derechos de Jos asociadOS9 del consejo 

administrativo y de cada uno de sus integrantes. Hacer explícito que la autoridad máxima es 

la asamblea general. Reglamentar aceren de Ja elecciones. disolución, liquidación, duración 

de la asociación, in formes anuales, nombramientos. honorarios, gastos de representación .. las 

comisiones. los derechos y obligaciones, cte. 

6.1. El 7 de abril. Uno o dos socios acudirán a la Notaría Pública de su elección .. para pedir 

una solicitud pura la constitución de una asociación civil y confinnar requisitos incluyendo el 

pago a realizar. 

6.2. El 8 de abril. El consejo directivo llenará In solicitud a máquina. Se hará el borrador del 

contrato para el contador. 

6.3. El 9 de abril. Los dos socios acudirJn a la Notaria Pública y entregar.in la solicitud 

llenada adecuadamente. los estatutos y dinero para dar un anticipo. Ahí se pcdini cita para 

firmar el acta constitutiva que aproximadamente scni en 10 ó 15 di as. 

7.1. El 10 de abril. Se hará en computadora el contrato para el Contudor Público. 
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7."2. Del 11 al 12 de abril. Se visitar..in por lo menos n 3 Contadores Públicos para evaluar 

quien se apega 111:."ls n nucstr..ss necesidades y condiciones. 

7.3. Del 13 al 14 de abril. Contrutnr ul Contador seleccionado y proporcionarle la agcndu de 

trabajo de este mes y así succsivumcnte mes con rncs, también darle a conocer el cnlistndo de 

cuentas. 

7.4. El 21 de abril. Alrededor de éste día será para que el consejo directivo nrme el neta 

constitutiva nntc Notorio P'úblico. Todos deberán llevar su idcntificnción oficial. 

7.5. 23 de abril. El contador Público deberá dar de alta a lu asociación ante la S.11.C.I-.. y u 

punir de éste din se inicianí la contabilidad de 111ancra oliciul. En algún momento recibiremos 

la cédula fiscal por correo aproximu<lmncnte dentro de 15 días. 

8. 1. 25, 26 y 27 de abril. P~1ru lograr el objetivo de la mentalidad positiva del gremio. se 

eligirá cualquiera de éstos días parn que los miembros del consejo directivo elijan un tema al 

respecto. p.ej. sobre la cortesía. la honradez~ la alegria, la sonrisa. el saludo, el miedo, la 

justicia, la prosperidad. la amistad. la salud. la soledad. el entusiasmo .. etc. 

a) Cada tema debcrñ est..'lr documentado en algún libro, rcvistD, video. audiocaset, o 

cualquier otro mi:dio. 

b) Las ºclinicnsº3
, es decir las pláticas de cada tema, se darán en cada una de Jas 

asambleas ordinarias y serán parte de la orden del día en el libro de actas. 

c) La duración de cada ••clínicaº será de 15 minutos máximo. 

d) Con un mes de anterioridad a la publicación de la revista bimestral ... se cntrcgimi al 

editor. el resumen del tema en no mas de una cuartilla. 

e) Cada revista, contendrá entre otras cosas dos temas sobre acti~ud .- y/o mentalidad 

positiva. 

t) Se diseñarán invitaciones para que los socios comien~eri «a -pariici¡)~r: tnmbién en las 

uclinicas" eligiendo cada quien su tema. 

g) Quien quiera ofrecer una ·•clfnicaH. lo hará con.buen.'á.,'imo:-~uC~'Ct -.~~her escogido un 

tema de ésta índole es porque le gusta o lo ha vivido en ca~·c/Í)~~~i~.-:-
h) Si los temas llegaran a repetirse. no imporia •. J;~·¿.;s··1a·:~Of~~mnción positiva siempre 

ayudaní en la vida del ser humano y si es de manera continua, mejor. 

' 'llTllAS E'll'Ht'iAS OFlffCf.S A Sl'S f-.'11'1.fAIJ(I<>. f.S 1'.Sl'F:Cli\I. '\"F.SllEDORE..<;. PLATICA'> Qt:F. PA\'ORECf.S l..\ l'f..R$(l"\;.\l.ltJ.\Jl \.l.:\ 
l'Hfl!l1111\"IDAJI, EST\'> l'Lr\TJC..\S SO'.ó l\.\.\t\11..\S -n.l'.'l.IC.\S". 
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9.1. del 1 ºni 7 de mayo. Contactnr un mínimo de dos distribuidorus de productos veterinarios 

y dos lnbomtorios de n1arcas conocidas. Dnndo, un: tola l. de. 4 · cont.~ctos pnra futuros 

patrocinios. 

u) Por lo menos el sorYo de los coOtncto.s nccpta"ián.scr.pntr?cin~-dorcs. 

h) Los contactos. consisten en una visiÍn pcrson~·I o una·· JJ31lindn·.: tclcfO.nic'n a 1::1 empresa 
: ' . 

elegida, prcsent::trnos (quienes ·so1!1os, que hacc~os .. Y éuantos sámos)·~ solicita'r su patrocinio 

pnrn futuras nsamblcns. 

e) Se elaborará y prescntarti solicitud ·p'or ·csCritO para después entre ambas partes 

(patrocinador y usociación). hncer por escrito convenios y firnmrlos, con beneficios para 

nmbos. 

d) El presupuesto por cada usamblca dependerá de lo que cobre el conferenciante en 

cuestión. pero si el ponente es profesor de Ja UNAf\.-1 seguramente no cobrar::\. Pero si no es 

nsí. cualquier conferenciante particular cobrará alrededor de 75 a 100 sularios mínimos. pero el 

cargo es directo al patrocinador. no ::i la asociación. Algunas empresas tienen a sus propios 

conferenciantes. sin costo para Ja asociación. 

10.1. Del 8 al 14 de mayo. Para conseguir conferenciantes se actuará de manera similar que 

en el caso de patrocinadores: se le visita para presentamos. mostrar solicitud y acordar cita. 

n) Es necesario saber que es lo que requiere para el buen desarrollo de su confc~ncia. 

b) Si es con fcrenciantc de la UNAl\.1, debernos iniciar el trámite con Ja .coordinación de la 

carrera. 

c) Es muy imponante atender y tratar a cualquier conferenciante como c1._1nitdo._recibimos 

a algún amigo que visita nuestra casa. 

d) Una vez dada In ponencia, a cada conferenciante se Je otorgará un reconocimiento por 

escrito, hecho en computadora. 

1 1.1. J)el 15 ni 16 de mayo. Acudir junto con el contador a la institución bancaria para 

tramitar una chequera. los documentos ohligntorios serán ; el neta constitutiva de Ja 

asociación, comprobnntc de domicilio fiscal (prcdial. teléfono. cte.), el alta de Ja S.H.C.P .• la 

&;édul::l tlscnl e identificación otici:1I de quienes firmartln. pues Ja cuenta scni mancomunada y 

finalmente la cantidad de 2.500 pesos ::tproximadumcnte para abrir dicha cuenta. 

J 1.2. 18 de mayo. i\cudir ::tuna impn:nta omt<,ri~.ada por la S.11.C.P. para mandar imprimir 

los recibos corn:spondicntcs. el requisito import::intc es llcv:1r copia de Ja cédula fiscal. 
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J J .3. Del 18 al 23 de mayo. Cada miembro del consejo directivo elaborarú los derechos .)' 

obligaciones que tendrá cnda una de los nsociados a su cargo. 

12. 1. 24 de mayo. Se llevará a cabo In primera asamblea ordim1ria de mancr::.1 oficial y a 

panir de aquí todos los prin1eros miércoles de cada mes a lns 20 hrs. En ésta fecha sólo 

::..cudirán los pntrocin::.1dores. pues se tratarún tcm::.ts administrativos. Se lc:vnntartl el acrn 

correspondiente por cada asamblea. Se informará que el consejo ndministrativo deberá tener 

por lo menos unn junta por n1cs pnra ir cv::.lluando el trnhajo corporntivo y habrñ la posibilidad 

de que los intcgrnntcs del consejo directivo coordinen su tr::.1bajo junto con sus subordinados 

por lo menos una vez ni n1cs. Se dcberú recordar a los asistentes que parn la próximn 

as::.•mhlca. dcberim trncr sus dmos estadísticos. quien apenas se entere de esto. se le c..Jnrá una 

solicitud. Este día dcbcrú h::.1cersc el cobro de los pagarés que estén vencidos parn el día de 

hoy. 

Cuando un asociado se inscriba y abone alguna cantidad. se le darú un recibo foliado con Ja 

cédula fiscal impresa. si aún no se cuenta con éstos recibos., se darán unos provisionales que 

después serán ccmjcudos por Jos recibos oficiales de la asoci<::ición. Cuando un colega firme un 

pagaré y después h::.1ga In liquidación del mismo. le regresaren1os su firma recortada del pagaré 

y éste lo conservaremos para el control contable., udemás obtendrá su recibo oficial por la 

cantidad correspondiente. pues este servirá como deducible de impuestos. 

13.1. 24 de mayo. Para la asignación de otros puestos. cada integrante del consejo 

seleccionará a su personal y la usamblca darü su aprobación por n1ayoria de votos. Si llegnran 

a faltar puestos a ocupar. entonces se hará por elección voluntaria. Si aún así llegara a faltar 

cubrir algún puesto. Ja asamblea será quien designe a la persona para ese fin. en el último de 

los casos se podría hacer un test de aptitudes al resto de los asociados que carezcan de 

funciones. Se dará ::.t conocer el organigrama con los nomhrcs de las pcrsonns que ocupar.in 

cada puesto. 

13.2. Del 25 al J 1 de mayo. Estos diltS se ocuparán para que cada integrante del consejo 

directivo se reúna con su personal y les transmita la fomut de trabajar .. haciendo mención de 

los derechos y obligaciones correspondientes. 

13.3. El comité científico se encurgltrri de revisar y/o de redactar el contenido de las revistas. 

e.Je los volantes y de cualquier otra publicacilin que edite la usociación. El presidente deberá 

cst::.1r al pendiente de éste trubujn. 
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14.1. 7 de junio. Segunda asamblea. acudirú uno de los ponentes programados con un tema 

de corta duración y el patrocinador correspondiente. Se recogerán los dalos estadísticos de tos 

socios. Además se formarán 15 parqjas para que postcriorn1cntc inscriban a 30 colegas mas. 

Los cobros de los documentos por cobrur se efectuarán pu11tuuln1enlc en ésta y lus siguientes 

usun1bleus. 

14.2. Del 8 al 16 de abril. Se llcvartl a cabo una tabulación de datos csmdislicos. se obtendrún 

medidas de tcndcnciu central y consecutivamente. grnticar. Conforme Ja asociación uvnncc en 

el transcurso del tiempo. se obtcndni una recopilación de datos completos con su consecuente 

reportc9 incluso se obtcnc.fnin pro habilidades cada vc;r. tnas complejas. Las sol icitudcs para Jos 

dmos cstndísticos deberán n:p~1rtirse cadu seis meses con el fin de tener siempre nctuulizadu lu 

probabilidad y la estadística de nuestra corpornción. 

15. J. 5 de julio. El comité científico después de haber trabajado con el editor, entregará en 

esta tercer junta urm dotación de por lo menos 100 volantes a cada asociado. para que éstos a 

su vez los repartan a sus clientes durante un mes. Estos volantes serán de tamaño cartn9 serón 

bimestrales (igual que Ja revista) y el contenido estará encausado a la educación de los dueños 

de caninos y felinos. 

16.1. Del 6 al 27 de juJio. Este periodo servirá para presentarse con autoridades 

gubernamentales y proponerles nuestra participación en campañas de esterili7..ación y de 

vacunación antirrábica, sietnpre y cuando los beneficios sean n1utuos. 

17.1. Del 27 de julio al 15 de agosto. Debido a que por lo menos somos 30 asociados .. cada 

pareja dcberii inscribir en éste periodo. n dos nuevos socios para hacer un total dC 30 

inscripciones mas. El procedimiento scrtl igual que el descrito en el punto núm. 3.1. Podrán 

inscribirse de otros municipios o delegaciones aledañas al nuestro. 

17.2. 16 de agosto. Conflnnar 30 nuevos socios y "'crificar el capital actual representado en 

efectivo y en documentos. 

18.1. 16 de agosto. Se sol icitaril a los miembros del consejo directivo sus apa:naci~ncs 

informativas para forn1ar el contenido de Ja revista bimestral y dictaminar ~I' rnd_~éc que llevará 

este órgano informativo. 

1 S.2. 23 de agosto. l{ccopilai;ión de aportaciones para Ja revista y comcn7..tsrá a formatearse. 

18.3. 30 <le :.1gnsto. Quedará listn Ju cdii;ión original .. se obtendrán 60 copias para que sean 

n.!p:.1rtid~1s postcrionncnte a todos Jos socios. 
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18.4. 6 dc septiembre. En la asamblea de éste din, se repartirá el primer número de la revista. 

Este número serú financiado por nuestra asociación~ sin embargo servirá de muestm para 

solicitur posteriormente el pntrocinio de alguna empresa para los próximos números. Esta 

rcvistu serti editada bimestralmente. 

19.1. 6 de septiembre. Las mediciones para determinar el incremento o decremento de Ju 

superación profesional scrún muy importantes. J\si que se elaborará Ja 1 cr prueba llamada 

··Examen básico de conocimientos médico veterinarios'" (EBCMV). 

19.2. Los EBC:V1 V debcnin ser repartidos durante las nsnmblcas y se dcvolvcn:in ya resueltos. 

mtiximo u los cuatro dins después de haberlos repartido. Estos exámenes no llevarán nombre 

dc quien lo resolviú. pi:ru si se registrarán a las personas que In huyan entregado. La 

calificación serii dircctmnente a la corporación. 

19.3. A pm1ir de septiembre. Se llevarón u cabo once EBCMV durante 12 meses. Así que Jos 

socios que hayan entregado por lo 1ncnos diez EBCMV.. 10 resúmenes para la 

retroalimentación y Jos datos estadísticos correspondientes a su consultorio7 por ai\o; se harán 

acreedores al reconocin1iento ·•socio Distinguido"\ aden1ás tendrán derecho a panicipar en la 

rifa anual de un buen premio y rccibirón beca completa del tema que deseen. Los resúmenes 

para la retroalimentación que acabo de mencionar se detallarán en el punto siguiente. 

19.4. A partir de junio. Cada asociado. al momento de entrar a la asamblea, entregará un 

resumen de una cuartilla con el tema que el conferenciante va a exponer ese día. Esta 

estrategia servirtl para dos cosas principalmente. por un lado para que los asistentes sean mas 

participativos. pues podrán intervenir en ese momento. con mas conocimiento de causa y por 

otro lado. implementar In retroalimentación. cuyo objetivo es rcfor;:ar el conocimiento durante 

lus conferencias. es por eso que se llaman resúmenes para la retroalimentación. 

2:0.1. J\ partir e.Je junio. l.a hora de entradt1 scrtl a las 20 horas y se darán 15 minutos de 

tolerancia. quien llegue untes de las :!O. J 5 horus. se considerará como puntual y así quedará 

rcgistrudo. Las personas que durante doce meses cumplieron con su puntualidad. por lo 

menos en once ocasiones. tendnin derecho a uno o mas beneficios que los patrocinadores les 

otorguen. 

21.1. A panir de junio. Censar a cada uno de nuestros clientes. sobre lo que esperan de un 

consullorio vcterim1rio en cuanto a servicios. calidad. mcncitln. horario. etc. El resumen de los 

censos se cntrcgartin u la asociación. en especial al encargado de los datos estadísticos para 



que los registre. Dichn entregn st:rt:'i voluntttria y en tiempo no dctcrminndo. Esto se hará con 

la flrrnlidad dc conocer la ncccsidnd sentida de cierta población y con esto. formar estrategias 

grcmit:tlcs pólrn el futuro. 

22.1 . .-\bril. Los informes unuOJlcs., scrún proporcionados y se darán u conocer en asamblea 

ordinaria a los doce meses después de haber dado de alta n la asociación en la S.J l.C.P. Se 

dt:1rán a conocer por el consejo directivo. con el apoyo del contador y se entrcgarñn por escrito 

ünic:uncntc a Jos :isociHdos. 

C l ORGANIZACIÓN. 

La organización en nuestro caso. va a estar dada por el organigrama., éste es importante 

porque uqui vernos la jcrarqui:t..ación de los puestos y consecuentemente., la distribución y 

delegación de las responsubilidadcs de todo el personal que participa dentro de nuestra 

usociL.1ción. 

Cada consejo directivo deberá elaborar aparte., un ··manual de asignación de puestos·'. 

donde aparecer{¡ el nombre del puesto. con los derechos y obligaciones correspondientes. No 

importa que se retomen los que ya están asentados dentro del nctu constitutiva. 

Ahora bien~ hay que recordar que la asamblea general será la máxima autoridad en 

cualquier asociación. después lo será el consejo directivo. que Jo formnrún cinco perso.:ias: 

J>rcsidi.!nte. 

Sccrcwrio. 

Tesorero. 

Coordinador general (COORD. GRAL.). 

Vocal. 

Los demüs colaborndorcs son nueve personas y son: 

Coordinndor de eventos especiales (COORD. EVEN. ESPEC.). 

Encargado de la recepción general (ENCARG. RECEPC. GRAL.) . 

Encargado de datos estadísticos (ENCARG. DATOS ESTADIS.). 

Encargado del pcrsorrnl eventual (ENCARG. PERSONAL EVENT.). 

Eni:arg::u..lo Je la recepción de asistentes. pmrocinadores y proveedores (ENCARG. R.A.P.P.}. 

l{ei:crcionisw del conforcncista ( RECEPC. CON FER.}. 
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Editor. 

Encargado de rclncioncs pl1blicus (ENCARG. RELAC. PUBL.). 

Encnrgndo del E-l\fail (ENCARG. DEL E-MAIL). 

El comité científico (C0~11TI~ CIENTJF.). cstarü fortnndo por cumllas personas se deseen. 

siempre y cmmdo sean médicos con experiencia y conocin1icntos destacados. 

En la estructura del organigranm. el contador csui enlazado con lineas discontinuas. debido 

n que no es lma pcrsonu a~ocin<la. ni c~t{1 directamente con1prometido con la organización de 

la asociación, pero que tiene mucho que ver con el repone de rcsultm.los de las estrntcgius 

económicas que haya llevado~• cnbo el consejo directivo. pues Jlcvarú los libros y documentos 

conwhlcs respectivos. Adcmús nos nmntcndrú en situación csrnblc unte la S.11.C.P. 

correspondiendo así, a lo que dictaminen en cieno momento las leyes fiscales de éste país. 

En la siguiente página está un ejemplo de un organigrama que puede ser aplicable en 

cualquier A.C. V .• sin embargo puede ser modificable dependiendo de la cantidad de socios 

'JUC tenga la usocinción en cuestión, pues entre mas población asistente, corresponderá a 

nmyor complejidad organi7..ativa. 
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ORGANIGRAMA. 

ASAMBLEA GRAL 

PRESIDENTE 

SECRETARIO 

TESORERO CONTADOR COORO.GRAL VOCAL 

"' ..,, 

ENCARG PERSONAL EVENT 

COORD EVEN ESPEC 

ENCARG RECEPC GRAL 

ENCARG RAP P 

ENCARG RELAC PUBL 

ENCARG DATOS ESTADIS 

RECEPC CONFER 

COMITE CIENTIF. 

EDITOR 

ENCARG DEL E-MAIL 



8. CONTABILIDAD DE LA ASOCIACIÓN 

Es necesario llevar la contabilidad e?, cualquier tipo ·de negocio por cuatro razones 

principales7 la primera es para conocer Ja si~~óil ·~n.Mé_ier3 ;desP~és ~~ ha~-~- re~strado con 

precisión las operaciones del negocio ... Ja·seg~nd~ ~-~ -~I de p6der ~ontrol~ ~d~-uadarnente los 

recursos y obligaciones de un negocio., '. I~ ·_t~~ce~~«:·.;~-~¡~---.~-~ :~bt~·~er">~~~~-li~dos· para pOder 

cumplir con In obligaciones fiscaÍes :éo!Tes~~diCflú~!i.'Y: ta .. CU~u·fB·:-~s" la dC·--: p·r~ver el destino 

financiero del negocio. 

En una A.C. Vu que está comp~est~ Prir. as·o~.i~~o~·._'a ___ ~º-~-·,~~-J~s 1e~}nie~~sa el crecimiento 

de ésta. será necesario. llevar acabo.' u~~ c~ntabnidád --~d~~~~bte ~· · J~ necesidades de la 

corporación en cuestión. 

En realidad .. en una asociación civil no se requiere de una contabilidad compleja o muy 

elaborada como podría ser en el caso de grandes empresas que 'fabrican diversos anículos. Se 

puede decir que Ja contabilidad de éste tipo de asociaciones es de las más sencnlas y que 

podría awnentar de complejidad de acuerdo a los eventos que se vayan organizando. pero 

finalmente será sencilla. Sin embargo es necesario conocer el estado financiero de cualquier 

corporación por medio de un balance general. el cual es un documento contable que será 

elaborado por el Contador Público. 

Para tal efecto .. es recomendable que de manera previa se tenga a la tlla110 un enlistado de 

cuentas .. el cual será de gran ayuda para ir dando fonna a Ja contabilidad en cuestión. 

Este enJistado contiene los conceptos por los cuales la asociación fonnará su contabilidad .. 

dichos conceptos son llamados desde el punto de vista contable cuentas y cada una de éstas 

nos indicará el registro de los movimientos practicados en cierto periodo. Por ejemplo. hay 

una cuenta llamada docuJTICntos por pagar.. Ja cual representa una obligación para la 

asociación y muestra la cantidad de todos aquellos documentos (p.ej. fucturas) que se deben 

liquidar. hay otra cuenta que se llama bancos. en la cual observaremos la cantidad de dinero 

que se depositó y/o que se retiró de la sucursal bancaria con Ja que se tiene contrato. Por lo 

tanto habrá tantas cuenta'i corno sean necesarias. 

Prácticamente en una empresa cualquiera que sea su razno. su situación financiera estará 

formada contablemente por un activo y un pasivo. el primero representará todos los bienes y 

derechos que son de su propiedad y el segundo estará representado por todas las deudas y 
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obligucionc!'i que tiene a su cargo. ahora bien. la diferencia aritmética entre activo y pasivo 

serú el capital contable. 

En la actualidad se menciona. que por lo menos se debcrún llcvnr dos libros para los 

registros contables: 

Libro dhtrio.- Antigu¡uncntc llamado libro de primera anotación. porque precisamente la 

contabilidad se inicia en él. Se registran de manera progresiva la fecha y movimientos que se 

van rcaliznndo diariamente. 

Libro mayor.- También llanrndo de segunda anotación. en éste se vttn abriendo cada una de 

las cucntns y se podni observar en cualquier momento Jos s¡1Jdos de c¡1da una de ellas. 

El Contm.Jor Pl1hlico contrmado. se cncargnr{1 de ir abriendo lns cuentas que a su 

consideración sc¡m pertinemcs. m.Jem{1s se encargará de: llenar los libros correspondientes. se 

le pedirá orienH1ción p<.tra Ju comprensión de temas contables. uunbién deberá elaborar los 

documentos contnhlcs correspondientes y llevará a cabo las declarJcioncs fiscales necesarias. 

Para poder seleccionar al Contador Público. deberá tener las siguientes cnracteristicns: 

Que su despacho se encuentre cerca del domicilio fiscal de la asociación. 

Que por lo menos tenga cinco años de establecido. 

Que cuente con su R.F.C. 

Que cuente con título. 

Disponibilidad para el cobro de honorarios por trimestre. 

De preferencia que sea recomendado y/o de confian7..a. 

A) ENLISTADO DE CUENTAS. 

A continuación doy a conocer las cuentas que más movimientos podrían tener dentro de 

una A.C. V .• de acuerdo anti experiencia personnl. 

Caja. 

a) Aportaciones por inscripciones. 

b) Aportaciones por anualidades. 

Bancos. 

Mercanci¡ts. 

Clientes. 
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Documentos por cobrar. 

Deudores diversos. 

tv1ohili4trio y equipo de oficina. 

Equipo de cómputo electrónico. 

Equipo médico. 

l·lerramientas. 

Proveedores. 

Documentos por pagur. 

Acreedores diversos. 

l~cntas. 

Gastos por consun1os. 

Alquileres. 

Reparaciones. 

Gastos diversos. 

Papelería y útiles. 

Publicidad y propagando:e. 

Comisiones bancarias. 

Honorarios del contador. 

Honorarios varios. 

Comisiones. 

Viáticos. 

B) DESCRIPCIÓN DE LAS CUENTAS. 

Caja. Está rcprcscntuda por el dinero en cfoctivo, por ejcrnplo, billetes moncda.s. cheques. 

pagarés de tarjetas de crédito {vouchcrs) recibidos, giros bancarios. etc. 

Aponucioncs por inscripciones. Es el dinero en efectivo o en títulos de crédito que 

proporcionan los asociados para cubrir su inscripción. 

Aportaciones por anualidades. Es el dinero en efectivo o en títulos de crédito que 

proporciomm los 4tsociados para cubrir su anunlidad. 

B~mcos. Estú representada por el valor de los depósitos a favor de la asocktción. hechos en 

in~titucioncs huncarh1s. 
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Mcrcuncfus. Snn todos nquellos productos que son objeto de compra y venta. Y se abrirú 

cuando In corporación ndquicrn ofortus de productos (ulimentosy n1edicumcntos .. ucccsorios) y 

los puedn vender a lns asoch1dns. 

Clientes. Son aquellas personas que deben dinero a la nsociación por huberles vendido 

mcrcnncias u crédito y a los cm.des no se les exige una gurantia d0cument~I en especial. 

Docun1entos por cohrur. Estos documentos son títulos de crédito n fitvor de la asociación .. 

por cjc111plo pagurés. letras de cambio, cte. 

Deudores diversos. Snn aquellas personas que deben a la asociación por un concepto 

diferente al de vcnt:1s de rnercancius. es decir por préstamos. 

f\.-1obiliurio y equipo de olicinu. Son todas aquellas rnesas, sillas, cscritoiios. máquinns de 

escribir,. etc. propicd~1d de lu corporaci<in. 

Equipo de cómputo electrónico. Son todos aquellos monitores .. teclados,. impresoras. 

scanners. CPU. etc .. propiedad de la asociación. 

Equipo médico. Son aquellos equipos de tipo n1édico y costoso que adquiera la 

corporacitln y que no fúcihnente puedan ser comprados de manera individual. 

l lcrramientus. Representa los articulas que sirvan para instalar o reparar. 

Proveedores. Son principalmente casas comerciales a quienes se les debe por haberles 

comprado mercancías a crédito. 

Documentos por pagar. Son títulos de crédito que debe la asociación. 

Acreedores diversos. Son aqucllus personas a las cuales la asociación les debe~ por un 

concepto distinto al de la compra de mercancius. por ejemplo al recibir préstamos en efectivo 

o cuando se compre mohiliario a crédito. 

Rentas. l{cprcsenta todas aquellas crog~1ciones que se realicen con la finalidad de pagar la 

rentu exclusivamente de salones de eventos. 

Gastos por consumos. En csrn cuenta se registranin todos aquellos egresos que se usen 

para pagnr lunchs. comidas. bebidas. cte .• que se eroguen en asambleas or:dinarias o en 

comisiones especiales del consejo directivo. 

1\lquilcres. Rcprescntu todas aquellas erogaciones que se realicen con la finalidad de 

pagar d disfrute de cualquier objeto. excepto por pago de rentas. 

f{epan1ciones. Esta cuenta se •1hrc cwmdo la asociación pague por nlguna compostura de 

los equipos propiedad de la asnci;1ci1..
0

l11. 
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Gustos diversos. Son todos aquellas erogaciones cuyo concepto no estú encasillado en el 

pn:scntc en listado y que además no represente un costo c."ccsivo. 

Papelería y útiles. Rcprcscnrn los egresos realizados por haber adquirido cualquier tipo de 

papelería o artículos de escritorio. desde una goma hasta una rnñquina de escribir. 

Publicidad y propaganda. Esta cuenta representa el valor de la publicidad y prop;tganda 

que dcherá darse a conocer o rcpanirsc. 

Comisiones bancurias. En csrn cuenta se asentarán todas .aquel las comisiones que la 

institución bancari¡1 cobre a l¡1 usociación. por descuido o incu111plin1icnto. 

l lonon1rios del conwc.for. ({cprcscntn los pagos que se hacen ni Contador Pltblico. 

l lonorarins varios. Representa los pagos que se hagan ni personal eventual. 

Comisiones. Representa los pagos que se hagan a los con1isionistns. 

Viñticos. Rcprcsl.!nta los gastos que se realicen cuando algún asocindo salga de comisión. 
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IV. ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO (D 1 S CU S 1 O N). 

Ahora que estoy por tcrminur este trabajo. quiero aprovechar este espacio para rcnlizar 

algunos co111cntnrios aclaratorios tunto del consultorio que dirijo. cotnu de las asociaciones. 

Si nos dumas cuenta el consultorio tiene una fnrn1a rectangular y es muy alargado. es por 

eso que purn llegar ::ti úrc.:1 de cirugía necesitamos pasar por el órca de consultas y en algunas 

ocusioncs es incómodo cuando se csttl trabajando ahí. Sin crnbargo hemos logrudo adaptarnos 

a las circunsumcins p;1rn dnr li.111ciom11idad u nuestro trnbojo. porque ::mn cunndo todas las 

áreas cst{m ocupudas logramos nuidcz. en el desarrollo del día. 

La concsía con la que se trata u los clientes cs esencial~ pues scr..ín ellos quienes decidan 

regresar algún día para otro servicio más. A todos nosotros nos gusta ser bien atendidos. y 

nos sentimos cómodos en lugares así. es por eso que decidí reglamentar la atención al cliente 

como del personal del consultorio. 

Dentro de Ja reglamentación está el uso de formas para control interno, que prácticamente 

son autorizadas por pane del cliente para que nosotros procedamos con el trabajo acordado. 

sin perjuicio propio. 

Nuestros procedimientos médicos son realizados con detenimiento. procurando en caso de 

consultos nnotar lo más que se pueda, es por eso que la hoja clínica, no es una hoja en blanco, 

sino mas bien una ~uía para cualquier médico o pasante que necesite llenarla. 

Debo admitir que a pesar de que cuento con área de hospitalización, es muy reducida y me 

gustarfo que fuese más espaciosa. principalmente al momento de la limpic;,.a o para cuando los 

dueños de la mascota llegan a visitarla y que no sólo va uno, sino hasta seis personas que 

quieren pas::1r a ésta área. 

Uno quisiera tener instalaciones más amplias y mejor distribuidas, pero tenemos que 

adaptarnos a nuestro presupuesto para conseguir un local en una zona geográfica determinada. 

Por ejemplo. estaría mejor que en mi estuhlecimicnto el área de cirugía estuviera Cn un 

cuhiculo y el de estética en otro. hasta por conveniencia propia. pero desgraciadamente no es 

así. pues una solól t"trca la estoy dedicando para nmbu~ cosas y francamente haccn1os cirugías o 

cstéticns. pero umb::ts al mismo ticn1po no. 
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Para la realización de cirugías. en lo personal soy muy meticuloso y eso me hace tardado 

en ésw prác1ica. en rculida<l no se si esto represente ventaja o dcsventujn. pero no he. podido 

cmnbiar desde que estudié la asignatunt de técnic .. ls quirúrgicas. 

En cuanto al calendario dc vacunación que llevamos ncabo lo considero adecuado por 

v¡1rins razones: procuro proporcionarle prncticidad :.1 los clientes citándolos cada quince días a 

la vacuna respectiva. aunque sé que el rcli.tcrzo es adecuado a las tres semanas debido a que en 

éste plazo alcanzarú el índice mú:dmo en produccibn de anticuerpos. La prncticidad untes 

mencionada se tra<luce u una ucciún mcrcadutécn ica, ya que he <lctcctado que con el plan de 

citas cada quince días los clientes son mús puntuulcs y m1111cnta el porcentaje <le nmscotus con 

su cuadro di.: vacunucilln terminado dunmte los prin1cros n1csl.!s de vida. 

Los procedimientos fiscales son muy importmncs debiendo tener In atención y el cuidado 

correspondientes, recucrdl.!n que nadie debl.! evitar responsabilidades fiscales porque esto seria 

contraproducente p:.1ra los intereses bw~cados al iniciar un negocio. Por esto~ cuando todos y 

cada uno de Jos asociados cumplamos de manera independiente con la ley fiscal~ hay que dar 

por hecho que Ja usociación a Ju que uno pertenezca. será más sólida pues todos estnrían 

cumpliendo de manera independiente. eviHmdo las sanciones. 

Para rcali7 .... 'lr las declaraciones ante 1::1 S.11.C.P. es necesario que nuestra contabilidad esté ul 

día. que esté bien elaborada y que tengamos la confianza de que los datos que aparczcnn en 

cada declaración sean fidedignos. 

Llevar a cubo una contabilidad 111as elaborada nos permitirá tener un banco de datos, que 

posteriormente Jos podamos plasmar en gnilicas y observar en un vistazo, el movimiento no 

solo económico sino médico del establecimiento en cuestión. 

A consecuencia de lo anterior. quiero n:comendar a Jos MCdicos Veterinarios Zootccnistas 

la claborncilln de gráficns en su propio negocio. con todos los datos que obtengan tanto de su 

contabilid¡1d, como de sus expedientes mCdicos. se puede obtener una amplia gama de datos 

para Ju conformación de sus gráficas. En Ja actualidad ya es muy rápida su elaboración, pues 

basta con alimentar u una compuuidora con sus datos y éstn se cncnrga de configurar las 

grálicas. 

Las griificas correspondientes ::1 los m1os 1999 y 2000 fueron para mi. buenos indicadores 

pues me di cuenta de algunos det¡1llcs que había necesidad de dedicarles más atención y que 

de otrn manera huhiera tnn.fado mus tii.:mpn en lforme cuenta. Por ejemplo el patrlm de 
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comportamiento de las lineas 4uc forman tus gnHicns del grupos dos. es el misn10. Ahora 

bien las gráficus del grupo uno de 1999 con1porudas con los del n1is1110 grupo pero del :.ño 

2000. son muy diferentes. incluso en algunos casos llegan a ser opuestas. 

Considero que quieni.:s pertenecemos a este gremio. tenemos que promover. un:.1 cultura de 

apoyo 111utuo. siendo esta una hase sólidu parn después poder educar dichn socicdnd. El 

veterirmrio ent(1cadn a pequc11as especies dcbcrii tan1bién transformar su imagen ante sus 

clientes. tm11c1 en su forma de expresarse como de \'Cstirse. pues muchos colegas visten con 

playeras. pantalones de mezclill~1 y tenis. ésta moda un tunto deportiva. en parte. marca la 

diforcncia con ntrus profesiones que visten de numeru mas formal en sus lnbores cotidianas. 

Si n lo mlteri1.1r le aunarnos que entre los mismos veterinarios nos dcsprcstig.iun1os entre sí. 

haciendo noto.ir unte otros colegas o personas. Jns carencias de los dcmüs. motündosc de 

defectos fisicos. de errores médicos. de su economía. etcétera. entonces la personalidad queda 

mas deteriorada. éste tipo de situaciones y otras similares frenan 1as intenciones amistosas y 

~tsociativas de cualquier persona. Existe una frase que se manejó hace mucho tiempo en 

nuestro ámbito: ··cJ peor enemigo de un veterinario es .... otro veterinario"\ todas estas 

situaciones las confinné con Jos testimonios de otros colegas. es triste y preocupante que esto 

pueda ser posible en una carrera profesional donde se sabe que interviene en cada uno de sus 

individuos la protección. el cuidado y hasta Ja compasión hacia otros seres vivientes. 

J>or otro lado decidí llevar a cabo entrevistas con el afán de plantarme en una realidad y 

dejar a un lado morncnt&inemnentc mis propios puntos de vista~ sin embargo me he percatado 

afortunadnmcntc que n1is entrevistados y yo compartimos pnicticamentc 1as mismas opiniones 

respecto a la organización y participación de nuestros colegas dentro de las asociaciones 

civiles vcterim1rias. Supuestamente los integ.ranh:s de cada carrera profesional tienen un 

simihtr perfil psicológ.icu. así que al parecer el del M.V.Z. no es n1uy alentador para el trabajo 

en equipo. adcmús de 111ancrn personal he percibido que existe un sentimiento de aislamiento y 

descontento. aunado a la apatía gcncrali.,..ada que mis entrevistados han detectado en éste 

gremio. Si cunsultmnos el libro ··Gestión de la clínica veterinaria .. de la Dra. Jcvring (1987) 

donde dice. que Jos veterinarios son los mas susceptibles al estrés y al desgaste. resulta de 

llamar la nti:nciún. pues mnhas cosas pueden conducir a In depresión al cabo de un tiempo y 

tener desenlaces poco tlcscahlcs. Posiblemente necesitamos en parte. apoyos morales de 
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muyor calidad durante la carrera por parte de nueslros m~tcstros. es por eso que hago hincapiC 

que en unn ~1socinción civil vcterinnrin se toquen puntos de superación personal. 

Otrn de las úrcus que a mi consideración podrían cstur up~trHldas del conocimiento 

veterinario es la ~1e.J111i11istrución. pues como ya mencione anteriormente casi nadie tiene esa 

preparación y para hacer rendir el funcionamiento de la A.C.V. se debería contar con ese 

conocimicnlo. pues In ud111inistración no sólo abarca el aspecto económico. sino que tarnbiCn 

ayudará a manejar de m:tncru cficil!nlc n tHh!Stro 11crsot1al. que es quien fonnn parte del 

organigrama. esto último cstñ considerado dentro de la administración de recursos humanos. 

Sin embargo. considero que pnra dirigir una i\.C.V .• no es necesario leer todo un tratado 

sobre udministración. sino conocer en 11rimcra instancia los principios básicos y después con 

el trunscur:m del tiempo aprender más. tanto en Ju práctica como en lu teoría. 
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V. e o N e L u s 1 o N 

Cad:1 pcrsom1 que busca rentar un locul con la tinalidad de establecer un negocio. deberá 

considcrnr la mnyor parte de las características propias del ramo laboral. purd rcnlizar un 

trnhajo eficiente y rcdituablc, pero en ocasiones dichns caractcristícas no son cubiertas al 

100% y es cuando lu persona tcndrtl que adaptarse a las circunstancias con el paso del tiempo, 

sin embargo Ja ntcnción que se tiene que ofrecer ni cliente será cmpcñosu y cordinl por la 

simple y sencilla razón de que los seres humanos tcnc1nos Ja capacidad de ser usi. 

Dentro del rnmo veterinario. aunque parezca cxagcrudo, para prácticamente todo, hay que 

elaborar rcglnmcntos por cada área donde se desempeñen una o más personas. Así como 

también el disc11o de formatos escritos que nos ayuden a proteger los intereses de nuestro 

establecimiento. sin descuidar por supuesto. los procedimientos médicos con los que uno 

disponga. yu que toco este punto. es oportuno mencionar que definitivamente la preparación y 

la actualización constante nos va dando una calidad de servicio mayor, con el transcurso del 

tiempo. 

Sin embargo para poner en pnictica algunos procedimientos recomendados. personalmente 

necesito Ja adquisición de equipo básico costoso, además este equipo requiere de un espacio 

más dentro del local. ambas situaciones son grandes limitantes para mí, por ejemplo, rayos X. 

endoscopio. anestesia inhalada. ultrasonido y equipo de computo. 

Así que con equipo o sin equipo costoso en mi consultorio. es determinante el 

cumplimiento de mis obligaciones fiscales con la S.1-1.C.P .• para llevar un orden en la 

organización de los documentos pagados y por pagar. 

En cuanto a la constitución y/o dirección de asociaciones civiles veterinarias, es básico 

tener un conocimiento elemental de la administración y de las estrategias par..t Ja superación 

personal, sin olvidar que se debe ir elaborando un manual operativo donde estén escritas las 

actividades durante un tiempo determinado. por consecuencia esto se traducini en mejores 

beneficios para el gremio veterinario. por ejemplo: actuali7..ación continuu. mejor estabilidad 

emocional y 1notivacional. mayores ingresos corporativos. mejor acercamiento al pensamiento 
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empresarial y político. n:conocimicnlo de la sociedad. logro de objetivos planeados, 

hcnelicios hacia la sulud pública y mayor unión gremial. entre otros. 

Lo que he mencionado respecto a cubrir carencias gremiales. como lo es lu ad111inistración. 

Ja personalidad optimisau y h:ts ventas. no implican mm eficiencia ubsolurn p:tra l:1s 

asociaciones. pero si es una grun oportunidad para acrcccntur la calidad de las usociacioncs 

civiles veterinarias. éste trnb~jo no intenta ni resuelve las deficiencias conductualcs de cada 

individuo que esté asociado. 
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