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Importancia Del Marketing En La Industria Veterinaria. 

El marketing desempeña un papel de cierta importancia para el éxito de una 

empresa ya que impulsa al crecimiento, fortalece a las relaciones comerciales, 

genera ideas de calidad para que las empresas puedan generar una conexión con 

los clientes y asi mismo logra fortalecer su imagen y es más fácil alcanzar el 

objetivo principal de la empresa o negocio. 

El marketing en la industria veterinaria consiste en estrategias para promover 

servicios, fidelizar clientes y atraer nuevos dueños de mascota. Abarca tanto 

técnicas digitales como tradicionales para conectar con el publico objetivó, 

destacar entre la competencia y mejorar la visibilidad de clínicas y profesionales 

veterinarios. 

Esto incluye la promoción de servicios de atención medica preventiva, campañas 

de concientización sobre la salud de las mascotas, promociones especiales y la 

utilización de plataformas digitales para llegar a un público más amplio. 

Destaca de los servicios veterinarios, promoviendo la visibilidad y generando el 

interés entre los clientes potenciales. La diferenciación de servicios a través de 

estrategias de marketing resalta los enfoques especializados estableciendo una 

ventaja competitiva en el mercado. 

La salud y el bienestar de los animales son prioritarios para los dueños, y el 

marketing desempeña un papel crucial al comunicar eficazmente los beneficios de 

cada servicio veterinario, los productos farmacéuticos y los cuidados 

especializados. 

La conexión emocional entre las mascotas y sus dueños es un aspecto clave que 

el marketing veterinario puede aprovechar. Comprender las preocupaciones y 

necesidades emocionales de los propietarios de mascotas permite desarrollar 

estrategia de marketing efectivas que resalten la calidad en los servicios 

veterinarios la empatía del personal y la dedicación a la salud animal. 



En el contexto de la medicina veterinaria, la influencia del marketing va más allá 

de la simple promoción de productos y servicios; se trata de construir relaciones 

sólidas con los dueños de mascotas y otros profesionales del sector. (Navarro & 

Lastenia, 2019).  

 

El marketing en la industria veterinaria se enfoca en estrategias para atraer y 

retener clientes, asi como de igual manera diferenciar alas clínicas y profesionales 

del sector en un mercado competitivo. En la industria veterinaria se caracteriza por 

ser altamente emocional y enfocado en loa construcción de relaciones de 

confianza con los dueños de las mascotas. 

La confianza es fundamental en la relación entre el veterinario y el dueño de las 

mascotas. El marketing se caracteriza por la honestidad y la información clara 

sobre los productos y servicios a disposición por lo que debe reflejar el sentimiento 

asi mismo ofrecer un servicio personalizado y empático. 

El principal objetivo del marketing veterinario es enseñar e informar sobre la salud 

animal, para prevenir enfermedades y la importancia por cual se debe dar una 

atención temprana y asi prevenir mayores riegos que puedan generar más costos 

a los dueños. 

Incluye la atracción de nuevos clientes, el fortalecimiento de la marca o laboratorio 

, la construcción de relaciones y amistad con los clientes, y esto mejora a la 

comunicación entre el veterinario y el dueño de las mascotas para brindar un 

mejor servicio y prevenir dificultades que se puedan presentar en la salud de algún 

animal . refere objetivo es retener a los clientes existentes a través de programas 

de fidelización , ofertas especiales y los servicios de calidad. Tomando en cuenta 

los servicios de alta calidad y no cantidad, trato amable, y empático ya que son 

fundaméntales para crear una experiencia positiva y esto permita expandirnos a la 

localidad. 



En la industria veterinaria el marketing solo debe centrarse en la información 

precisa y la comunicación sobre los servicios ofrecidos, para evitar promesas o 

engaños para evitar las inconformidades del cliente. 

Es fundamental respetar la autonomía de los duelos de las mascotas y evitar la 

presión para realizar tratamientos o servicios innecesarios. Los dueños de las 

mascotas pueden valorar la calidad del servicio y los conocimientos del 

veterinario, incluyendo la experiencia y atención al cliente. 

 

 

El marketing es una herramienta muy útil al momento de expandir o empezar un 

negocio +, pero se debe tomar en cuenta que esto no es algo muy simple de 

realizar ya que hay que tomar en cuenta varios puntos, con el conocimiento de 

esos puntos y el conocer el público al que se quiere llegar se va a realizar un 

marketing correcto y beneficioso. 

En cuanto a la veterinaria se investigó varias maneras de atraer clientes entre 

estas las redes sociales, el impartir ofertas como campañas, el ser honestos con 

los clientes para así crear una conexión con los mismo, la publicidad por medio de 

las redes sociales, en las cuales se puede publicar ofertas, aclarar dudas, y 

fomentar al cuidade de sus mascotas como un miembro más de la familia, con 

esta investigación se logró entender la importancia del marketing. 
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