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“Nos eligen por nuestro S€rvicio
postventa: somos una empresa
muy cercana al cliente”

RAL, que lleva desde 1980 innovando en
el admbito del diagnéstico in vitro, reno-
vo hace cinco anos una linea veterinaria
que ya trabaja con mds de 700 clinicas y
se ha convertido en referente de solucio-
nes innovadoras.

AL desarrolla su ac-
tividad en el ambito
del diagnéstico in vi-
tro en laboratorio cli-
nico desde 1980. Sergi Bal-
dé, director de ventas de RAL,
explica que “pese a haberse
formado como una empresa
dedicada al sector del labo-
ratorio clinico, la division ve-
terinaria de RAL, inicialmente
concebida como una linea de
producto complementaria, se
ha convertido en nuestra prin-
cipal actividad en los ultimos
cinco anos” Asimismo, esta
empresa de caracter familiar
tiene en el servicio postventa
su principal valor anadido.
“Nuestro principal activo si-
empre es el cliente y lo que in-
tentamos es prestar una aten-
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cién muy personalizada. No somos una multinacional, pero nos
eligen por el servicio postventa que tenemos. Somos una em-
presa muy cercana al cliente, intentamos ponernos siempre en
su piel para conocer sus problemadticas e intentar dar soluciones
a sus necesidades, que es lo mds importante al fin y al cabo’,
indica Baldo, que afade que RAL tiene mas de medio cen-
tenar de trabajadores y presencia tanto comercial como de
servicios técnicos en toda Espaia, incluidas las islas Baleares
y Canarias.

“Nuestra tltima innovacion es un analizador he-
matoldgico con tecnologia ldser. El mercado nos
lo demandaba y ha tenido una gran aceptacion”

Con la experiencia acumulada en soluciones analiticas para
medicina humana, el catdlogo de RAL incluye todo tipo de
equipos y productos de diagndstico in vitro para centros y
clinicas veterinarias: bioquimica, hematologia, coagulacion,
serologia, gases, monitorizacién de glucosa, proteinogramas,
iones o programas de gestion de laboratorio, entre otros. “E/
catdlogo es inmenso y cubre todas las necesidades del cliente’,
dice Baldé.

Soluciones

Los productos y las soluciones de RAL méas demandados en
el sector veterinario son los equipos de bioquimica y de he-
matologia. “Es lo bdsico con lo que debe empezar un centro para
tener su propio laboratorio, dado que normalmente ya tienen mi-
croscopio o alguna estufa de cultivos” En todo caso, la oferta va
mucho mas alla: “El cliente que quiere una solucién analitica de
cualquier tipo la puede encontrar en nuestro catdlogo. No nos i-
mitamos solo a lo bdsico, sino que podemos dar solucién analiti-
ca apruebas que normalmente se envian a realizar a laboratorios
de referencia como puede ser un proteinograma o una serologia.
Tocamos todos los dmbitos”.

“No nos limitamos solo a lo mds bdsico, sino que
podemos dar solucion analitica a pruebas que
normalmente se envian a realizar a laboratorios
de referencia”

Baldé también explica que recientemente “hemos empezado
a salir de nuestra zona de confort, a salir del laboratorio, para in-
corporar al catdlogo productos como la ecografia inaldmbrica o
los monitores”. Ademas, la accesibilidad a sus servicios y pro-
ductos es también una prioridad en RAL: “Hemos intentado de-
mocratizar la analitica sanguinea para que sea accesible a todo

tipo de clientes” Desde los clientes mas grandes hasta los mas
pequeios, teniendo en cuenta las diferentes posibilidades de
inversion.

700 clinicas

“El mds pequeno nunca lo ha tenido fdcil por parte de las gran-
des multinacionales, porque montar un laboratorio implicaba un
coste elevado y nosotros hemos intentado tratar a todo el mundo
de la misma manera, dando facilidades para que estos clientes
también puedan crecer y hacer andlisis clinicos en sus propios
centros” Por ello, y por esa firme apuesta en la potenciacién
del servicio de posventa al cliente y la atencion personalizada
para la resolucidn de problemas in situ, RAL trabaja con mas de
700 clinicas veterinarias en la actualidad.

“Ahora ya trabajamos con un buen nimero de clinicas veterina-
rias que ya son consumidoras de nuestros productos, pero para
nosotros esto acaba de empezar’; asegura Baldo, “llevamos tres
o cuatro anos trabajando seriamente y focalizando nuestros es-
fuerzos en esta linea veterinaria, tenemos muchos proyectos y
mucha ilusién por seguir innovando”.

“Desde que hemos empezado a potenciar
enormemente la linea veterinaria, estamos
obteniendo un buen reconocimiento por parte
de los clientes”

Una de las ultimas innovaciones que RAL ha incorporado a su
oferta de recursos y servicios veterinarios es un analizador he-
matoldgico con tecnologia laser para la diferenciacion celular
que, ademas, permite analizar los reticulocitos a peticién. “Nos
faltaba llevar una mdquina top en lo que a la hematologia se re-
fiere, ademas de que el mercado nos lo demandaba; la incorpora-
mos en catdlogo en octubre del afio pasado, y ha tenido una gran
aceptacion’; indica Baldé.

Innovacion

RAL lleva afios innovando en el diagnéstico y “esa innovacion
nos ha llevado a ser una empresa reconocida en el sector. Ya lo
éramos en el de diagndstico humano con muchos anos de expe-
riencia. Desde que hemos empezado a potenciar enormemente
la linea veterinaria, estamos obteniendo un buen reconocimiento
por parte de los clientes”. A la hora de hablar del futuro del diag-
nostico en el sector veterinario, Baldé no pasa por alto que,
culturalmente, la sociedad ha avanzado de manera considera-
ble en lo que se refiere al cuidado de las mascotas.

“Cuidar a la mascota por parte del propietario es cada vez mds
importantey eso ha ido acompafiando a que cada vez sea mayor
la tendencia hacia una profesionalizacion del sector. Hay centros
cada vez mds preparados y con muchos mds especialistas. La
veterinaria, en este sentido, ha dejado de ser una disciplina ge-
neralista para ser cada vez mds especializada y el mercado sigue

también esa tendencia’; considera Baldo. ‘@
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