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Entrevistamos a Cristina Morrone 
y sus hijos Martín y María, para 
conocer los planes del laboratorio.
Pág. 58 a 60.

¿CÓMO PRODUCEN 
LECHE EN ISRAEL?

¿QUÉ PASA CON LOS 
REGISTROS Y EL SENASA?

Desde Tel Aviv, el referente de 
Allflex, Jacky Press, detalla el 
impacto del manejo individual 
y bienestar de los animales.
Pág. 18 a 20.

El presidente de Clamevet, Jorge 
Dale, describe la problemática 
actual ligada a la renovación de 
“productos conocidos”. 
Pág. 28 a 30.

Con foco en un mercado brasilero que consolida las tendencias globales, los 
referentes de la industria de laboratorios veterinarios en la región participaron 
del Animal Health Innovation Latam, adelantando su visión sobre los tiempos 

que vienen en el mundo de la Sanidad Animal. Páginas 12 a 16.
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La actividad humana impacta sobre el am-
biente y esto puede verse reflejado en accio-
nes como la extensión de los tejidos urbanos 
sin planificación adecuada o incluso la pérdi-
da de los ecosistemas marinos. Sin embargo, 
es la actividad productiva -a través de sus 
emisiones de gases de efecto invernadero- la 
que genera un aumento de la temperatura 
de la Tierra que trae como consecuencia la 
alteración de los patrones climáticos.
Esto no es un cuento. 
De hecho, así lo definió la Convención Marco 
de las Naciones Unidas sobre el Cambio Cli-
mático (CMNUCC) allá por 1992.
Claro que estos eventos climáticos son mul-
ticausales. Se trata de fenómenos naturales 
que se intensifican o incrementan como con-
secuencia del calentamiento global. 
Un ejemplo de esto es la rápida intensifica-
ción del Huracán Ida, que azotó a los Estados 
Unidos, con vientos de aproximadamente 240 
kilómetros por hora. Aquí, vale reflexionar so-
bre lo que ya la comunidad científica ha rati-
ficado: el aumento de las temperaturas juega 
un papel fundamental en la generación de 
huracanes más poderosos.
También podríamos hablar de las inundacio-
nes en Alemania y Bélgica, el pasado mes de 
julio. La aparición de un fenómeno tan extre-
mo en estas regiones ha sido hasta nueve 
veces más probable debido al calentamiento 
inducido por la actividad humana. 
De hecho, según el World Weather Attribution 
(WWA), el cambio climático ha “aumentado 

EditorialEditorial
LUCIANO ABA

luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano

la cantidad de lluvia durante un día entre un 
3% y un 19%”. ¿Quieren ir al ámbito local? 
Podríamos hablar entonces de la baja en el 
caudal del río Paraná, la cual provocó múlti-
ples inconvenientes y se hizo evidente en el 
desolador paisaje, por ejemplo, de las Catara-
tas del Iguazú hace semanas. “Es típicamente 
un problema ambiental multicausal”, asegu-
raron aquí también los expertos.
Olas de calor en Europa, favoreciendo la pro-
pagación de incendios forestales o los 
efectos adversos que sufre la fauna sil-
vestre son otros ejemplos reales.
Pretender omitir esta realidad es como 
querer tapar el sol con las manos. 
Y lo mismo ocurre en otros tantos 
temas de tratamiento “incómodo” 
para el sector de producción prima-
ria de alimentos como el bienestar 
animal, el impacto ambiental y 
una reversionada opinión pública 
que, aún en el caso de quienes no 
son veganos, cuestiona las for-
mas tradicionales de producción, 
traslado y faena animal.
“La vaca lechera que nos en-
señaron de chiquitos es puro 
cuento”. “No necesitamos to-
mar la leche de otros mamí-
feros” y otras frases de este 
estilo fueron las que viralizó 
la cantante argentina María 
Becerra recientemente, insis-
tiendo en que no “no estaba 

bajando línea, ni vendiendo nada” pero que 
nos invitaba a todos a “reflexionar sobre el 
consumo de proteínas animales”.
No es la primera, ni será la última vez. 
Bienestar animal, medio ambiente y cambio cli-
mático. Existen como temas y el peor de los erro-
res sería negarlos e incluso minimizarlos. “Si, la 
ganadería impacta sobre el ambiente, pero me-
nos que otras industrias” … “No, pero vos...”. 
“En realidad, hay un análisis de un alumno de la 

Facultad de “X”, que demuestra que….”. 

Excusas. Sería interesante que los líderes de 
opinión del sector se involucren de una manera 
distinta… colaborativa y sincera.
¿Existe regulación que de soporte a los pro-
ductores en estos temas? Muy poca. 
¿Se incentiva impositiva o económicamente a 
quienes cumplen con buenas prácticas? Cla-
ro que no. Podríamos sí destacar el camino 
iniciado en este sentido por el Ministerio de 
Producción de Córdoba, pero sería injusto ya 
plantearlo como una solución definitiva. 
Es complejo, pero debemos actuar en conse-
cuencia. Todos al menos deberíamos valorizar 
el tema e intentarlo en lo que nos toca.
Un ejemplo es lo que hizo un grupo de pro-
ductores lecheros locales bajo el #Desafío-
Tambero. ¿Qué hacen? Buscan -por medio 
de Twitter, principalmente- vincular el con-
sumo de leche no solo con la alimentación 
sino también con el concepto integral de 
vida sana… Incluso por medio de entida-

¿Es todo un cuento?

@mariabecerra“La vaca lechera no existe”
@juandepian

#DesafíoTambero apuesta por la alimentaicón y la vida sana.
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Editorial
Pretender omitir el impacto del cambio climático sobre el planeta es como 
querer tapar el sol con las manos. Y lo mismo ocurre con otros temas como el 
bienestar animal, el impacto ambiental y una reversionada opinión pública.

des de Aprocal (www.aprocal.
com.ar), generan acciones para la donación 
de litros de leche, en este caso al Banco de 
Alimentos de Tandil (Buenos Aires).
Hay mucho camino por recorrer. Y si no, 
le podemos preguntar a Juan Luis Uccelli, 
consultor en el negocio porcino, que hace 
semanas fue parte “del programa de Fan-

tino” en el canal televisivo 
América, en un diálogo im-
perdible con una activista 
vegana sobre el impacto de 
las producciones intensivas.
Los veterinarios y la industria 
de productos veterinarios no 
deberían permanecer al mar-
gen de esta situación.
“Tenemos que dejar de mi-
rar a la producción primaria 
como una máquina y reco-
nocer que interactúa con el 
ambiente y las personas”, 
nos decía el médico vete-
rinario Matías Fernández 

Madero recientemente en el marco de La Vaca 
alrededor de la Uber, que organizó Aprocal. 
Y agregaba: “Tampoco deberíamos ver a las 
vacas solo como un animal; es clave com-
prender la integración de todo el sistema en 
la búsqueda de la sustentabilidad”. 
¿Qué les parece?
¿Es necesario explicar que la cantidad y 

calidad del agua que consumen los anima-
les es clave para su bienestar y por ende 
para su productividad?
Los tiempos cambiaron. 
Las costumbres y las tradiciones deberán ag-
giornarse y mostrar una nueva versión. Sus-
tentada en evidencia científica, claro, pero 
también en la convicción de que todo lo que 
podamos hacer para minimizar el impacto de 
nuestras actividades sea cada vez mejor.
Capacitarse, dialogar e informarse respon-
sablemente. Las fuentes de información so-
bre estos temas son hoy muy diversas. 
El mundo profesional no debe caer en la tenta-
ción de un retuit o un follower más. Se debe nutrir 
de evidencias certeras y validadas tanto puertas 
adentro del sector (con informes como el reciente-
mente publicado por el INTA Manfredi en cuanto 
a la huella de carbono que dejan los sistemas mix-
tos de producción de carne-, como también con 
referentes validados de otros ámbitos. 
Es cierto, hay muchos intereses en juego; entre 
ellos, los de la propia producción de proteínas 
animales. No todo es un cuento.

pmotivar pmotivar pmotivar motivarok

@intainforma

El INTA Manfredi avanza en investigaciones junto al sector privado.

Periódico MOTIVAR +54 911 6425 3333

ESCANEÁ EL CÓDIGO 
QR Y DESCARGÁ 
EL DOCUMENTO 

COMPLETO EN PDF

Durante agosto, el Área de 
Economía de CREA publicó un 
completo informe sobre el sec-
tor lácteo, destacando aspec-
tos de la producción primaria, 
precios al productor y un aná-
lisis “insumo - 
producto” que 
permitirá agi-
lizar la toma 
de decisiones. 
También 
tiene infor-
mación de 
mercados 
externos.
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NUEVOS LANZAMIENTOS LLEGARÁN AL MERCADO

Investigación y desarrollo, desde la sanidad 
animal para preservar la salud humana

gropharma es un laborato-
rio argentino, transnacional, 
que ofrece productos para la 

sanidad animal y exporta calidad.
En el marco de la realidad que 

hemos estado atravesando desde co-
mienzos del año 2020 y lejos de pa-
ralizarnos, luego del primer impacto 
y sorpresa de encontrarnos frente a 
algo desconocido, entendimos que 
-para hacer frente a los tiempos que 
se avecinaban y aún con toda la in-
certidumbre por delante-, debíamos 
impulsar nuestro crecimiento.

Y una de las maneras de hacer-
lo, entendíamos que es incentivan-
do áreas estratégicas de la empresa 
como lo es nuestro Departamento de 
Investigación y Desarrollo.

Contamos con una planta de 
8.000 metros cuadrados en Moreno, 
provincia de Buenos Aires, destina-
dos a la elaboración de productos 
veterinarios, tanto biológicos como 
fármacos para distintas especies ani-
males, entre las cuales está claro que 

A

de utilidad en la producción láctea 
con el consecuente beneficio para el 
productor tambero.

Esto se verá reflejado en la sani-
dad de los animales, en la calidad del 
producto y, obviamente, en los bene-
ficios económicos consecuentes para 
el establecimiento.

También en reproducción animal 
se están registrando productos que 
al final de los días traerán apareja-
do lo que tanto se cuestiona desde la 
producción, como es el aumento del 
rodeo vacuno de la Argentina.

Con los productos de Agrophar-
ma que están en vías de ser regis-
trados, podremos aumentar las pa-
riciones y, por lo tanto, la eficiencia 
de los productores ganaderos de Ar-
gentina y la región. 

Este es un viejo desafío que, con 
nuevas tecnologías, podrá sin du-
das concretarse.

Cabe destacar que la inversión rea-
lizada por nuestra empresa en últimos 
años ha sido de aproximadamente 
US$ 10 millones, fundamentalmente 

destinados a adaptar todas las áreas 
del laboratorio a las normas naciona-
les e internacionales vigentes.

Mejorar los estándares y adaptar-
los a las exigencias actuales es uno de 
nuestros objetivos a corto, mediano y 
largo plazo. 

Esto sin dudas nos permitirá esta-
blecer bases sólidas para la expansión 
que pretendemos a futuro.

Mirando a la región
Las inversiones se han realiza-

do en todas las áreas, con el fin de 
ocupar una posición de liderazgo en 

se destaca la ganadería bovina, don-
de -por ejemplo- somos uno de los 
principales elaboradores de vacunas 
contra la brucelosis.

En nuestra empresa se desempe-
ñan hoy 120 colaboradores, de los 
cuales 30 se encuentran abocados a 
Investigación y Desarrollo, y control 
de calidad.

Uno de los primeros desafíos que 
se planteó el equipo de I + D fue la 
investigación con el fin último de mi-
nimizar la utilización de principios 
activos, fundamentalmente en anti-
bióticos, con el objetivo de no gene-
rar resistencia en los animales y del 
mismo modo como puede afectar la 
salud humana.

Todo en concordancia con las exi-
gencias y recomenda-
ciones de la OIE.

Diversificados
Vale aprovechar 

estas líneas también 
para remarcar que 
nuestro equipo de I + 
D se encuentra trabajando en pro-
ductos enfocados específicamente en 
la lechería y la reproducción bovina, 
entre otros.

En este marco y hasta el momen-
to que los productos sean finalmen-
te aprobados por el Senasa, lo que 
podemos decir es que las soluciones 
que presentará Agropharma serán 

todo Latinoamérica.
Se ha hecho foco en la exporta-

ción, abriendo nuevos mercados que 
permiten que Agropharma esté pre-
sente en casi todos los países de la 
región, ocupando un lugar prepon-
derante. Actualmente, nos encontra-
mos también en una etapa de proyec-
ción internacional, con la mirada en 
los mercados de Asia y África.

Siendo Agropharma una empresa 
familiar con más de 100 años de trayec-
toria en la Argentina, nos hemos pro-
puesto trascender a las actuales genera-
ciones, preparándonos adecuadamente 
y estando en formación continua todos 
los integrantes de la empresa.

Buscamos convertirnos en una 
empresa sustentable en el tiempo y 
para ello es clave seguir invirtiendo 
tanto en investigación y desarrollo, 
como en el cumplimiento de las nor-
mas internacionales de calidad e in-
crementando nuestra participación 
en el mercado internacional.

Estos son los desafíos y buscare-
mos cumplirlos.

Un paso alentador 
en este sentido ha te-
nido que ver con la 
reciente publicación 
de una encuesta por 
parte de la consulto-
ra Froggy Bottom a 
principios de este año, 

en la cual se encuestó a productores 
ganaderos, distribuidores y veterina-
rios de todo el país respecto del po-
sicionamiento de los laboratorios ve-
terinarios con productos destinados 
a la producción bovina en el país.

Allí, Agropharma ocupó el segun-
do lugar de reconocimiento, desta-
cándose entre otras grandes empre-
sas de nuestro país.

Esto nos demuestra que estamos 
en el camino correcto para seguir 
avanzando en brindar cada vez más 
y mejores soluciones a los producto-
res ganaderos de nuestro país. 

NOTA DE OPINIÓN POR:
Ricardo Capece  
Presidente de Agropharma

En los últimos años, hemos invertido aproximadamente US$ 10 
millones, adaptando todas las áreas del laboratorio a las normas 

nacionales e internacionales vigentes.

Una de las maneras de impulsar nuestro crecimien-
to, es incentivando áreas estratégicas como lo es el 

Departamento de I + D.

#PrimeroLoPrimero
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que el de aves y cerdos juntos. Tal vez 
de aquí a 10 años, estemos discutiendo 
los drivers que lo llevaron a crecer más 
que el de rumiantes”. Así de concreta 
fue la contextualización que propuso 
Delair Bolis, director de MSD Salud 
Animal para Brasil, país con 55 mi-
llones de perros y casi 40 millones de 
gatos. Y agregó: “Más que de la Hu-
manización de las mascotas, ya debe-
ríamos estar hablando de la “Petsali-
zación” de las personas”.

Vale recordar que, en 2020, tal como 
informara el SINDAN, el mercado brasi-
lero de productos veterinarios para todas 

las especies alcanzó el récord de R$ 7.500 
millones totales, algo así como US$ 1.600 
millones (casi 4 veces el argentino), de los 
cuales un 22% (R$ 1.600 millones) fue ge-
nerado por el segmento Pet.

¿Qué rubro lidera este ranking? Toda-
vía por mucho, el de rumiantes, con un 
51% del total de las ventas en facturación.

Más allá de esto, el Animal Health In-
novation Latam compartió la visión de 
otros referentes ya no solo sobre lo ocu-
rrido durante la pandemia, sino también 
proyectando tendencias a futuro.

Se destacó la necesidad de que la in-
dustria esté cerca de los veterinarios, ya no 

solo aportando a su capacitación técnica, 
sino también en su rol de emprendedores. 

Manejo eficiente del tiempo, formas 
inteligentes de relacionamiento, liderazgo 
y marketing, fueron algunos de los tópi-
cos destacados con la mirada en el futuro, 
siempre dejando en claro central: el cómo 
llevar adelante su “día a día” es el gran de-
safío de los veterinarios. 

Unidos y organizados
Como dijo también en su partici-

pación Luiz Luccas (Alpha HLD), 

MOTIVAR FUE MEDIA SPONSOR DEL EVENTO QUE SE REALIZÓ ON LINE

Con tendencias consolidadas, la industria 
anticipa el mercado que se viene
» El Animal Health Innovation 
Latam contó con una fuerte 
participación de empresas 
que operan en Brasil y planteó 
temas relevantes de cara al 
futuro del sector de la Sanidad 
Animal en la región y el mundo.

na vez más, la firma Kisaco Re-
search realizó el Animal Health 
Innovation Latam, encuentro 

en el que participaron referentes de la 
industria de laboratorios veterinarios de 
la región y del que MOTIVAR fue Media 
Partner para Argentina.

Si bien por segundo año consecutivo 
debió desarrollarse de manera virtual, el 
evento logró mantener la dinámica que 
supimos disfrutar quienes prepandemia 
viajábamos a San Pablo, Brasil, a formar 
parte de la iniciativa, con un networking 
destacado y el “mano a mano” con direc-
tivos de distintos países.

“En 2020 el mercado veterinario 
para mascotas en Brasil fue mayor 

U

Internacional

Continúa »»

Conectados. Calan Smith (Kisaco Research); Kleber Gomes (Ouro Fino); Marcel Duarte (IDEXX); Ricardo Vicalvi (Zoetis); 
Delair Bolis (MSD Salud Animal) y Luis Rojas (Zoetis).

LUCIANO ABA
luciano@motivar.com.ar

@aba_luciano
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“otro de los desafíos es lograr soste-
ner el crecimiento de manera ordena-
da y colaborativa como sector”. 

En Brasil, en Argentina y otros paí-
ses de la región y el mundo, el rubro de 
la sanidad animal “explotó” durante la 
Pandemia y las empresas que lo con-
forman pujan volver a encontrar un 
punto de equilibrio entre la eficiencia 
en materia de producción y logística, 
los nuevos proyectos y el bienestar de 
sus colaboradores.

Interesante fue también asistir al 
panel enfocado en temas regulatorios, 
donde Bernardo Otero (Nexus Animal 
Health) moderó los minutos en que 
expertos analizaron los principales de-
safíos que enfrentan aquellas empresas 
que buscan exportar sus productos vete-
rinarios al gigante sudamericano.

“Ya se ha dicho varias veces, pero es 
real: Brasil no es para principiantes”, ma-
nifestó Luis Azevedo (The Yield Lab), 
dándole paso también a la visión de Da-
niel Ibri, de Mindset Ventures.

“Podemos hablar de 3 desafíos bien 
concretos para ingresar a este mercado: 
el “go to market” (sin buenos distribui-
dores es complejo); la conformación de 
equipos locales que conozcan obviamen-
te el idioma, pero también la idiosincra-
sia y cuestiones regulatorias vinculadas 
al registro no solo de los productos, sino 
también de las empresas”.

Rumiantes que buscan eficiencia
“Si no se habla de aftosa, no es un 

panel de salud animal”, rompió el hielo 
Delair Bolis, de MSD Salud Animal, en 
el debate por el avance de diversos esta-
dos de Brasil en cuanto a dejar de vacu-

Continúa »»

El mercado chino de productos ve-
terinarios orientados a pequeños ani-
males ascendió a US$ 596 millones, 
en 2020, donde los medicamentos 
importados representaron un 44% 
del total, según las cifras oficiales 
que compartió el Dr. Tony Tan, fun-
dador de la consultora especializada 
en la industria de pequeños animales 
Z-Link Biotech, de China. 

Los gigantes globales de la indus-
tria, como Zoetis, Boehringer Ingel-
heim, MSD y Elanco dominan el 
grueso de la escena con tasas de creci-
miento de dos dígitos. 

“Si el mercado creciera tanto en el 
ratio de medicalización como lo que 
consumen los propietarios de mascotas 
en cada visita a los niveles de los Esta-
dos Unidos, China multiplicaría por 10 
el monto en dólares que factura cada 
año la industria veterinaria”, adelantó 
el Dr. Tan, en el marco de la edición 
2021 del Animal Health Latam. 

No hay que perder de vista que 
China es el segundo mercado en el 
mundo en número de propietarios de 
gatos con 48,6 millones y tercero si se 
trata de perros con 52,2 millones, solo 
detrás de los Estados Unidos y Brasil, 
según las cifras oficiales de la Chinese 

Pet Industry Whitepaper.

La industria en números
El ratio de crecimiento de la in-

dustria de medicamentos veterinarios 
ascendió al 16,7% interanual solo en 
2020 siempre según datos oficiales. La 
categoría de productos parasitarios es 
la más importante con US$ 334 millo-
nes en ingresos, es decir, 56% del total. 

Será de US$ 388 millones en 2023, 
según las proyecciones vertidas por el 
Dr. Tan en su presentación. Mientras 
tanto, las vacunas solo aportan un 
15,7% o algo así como US$ 94 millo-
nes. En este caso, el 87% de los pro-
ductos son importados. 

A la hora de ponerle nombre pro-
pio, Boehringer Ingelheim domina 
el mercado en el segmento de mayor 
facturación con marcas globales, 
como Frontline y Nexgard, y ventas 
por US$ 62 millones, solo el último 
año. En ese segmento, es seguido por 
Zoetis (US$ 37 millones) y Elanco 
(US$ 28 millones), todos laboratorios 
multinacionales.

En el mercado de vacunas, Zoe-
tis (Fel-O-Vac, Vanguard) es “el rey 
de China” con US$ 58 millones en 
ventas. Más atrás, MSD (Nobivac) 
generó ingresos por US$ 7,3 millo-
nes y Boehringer Ingelheim por US$ 
4,2 millones. Solo para que se tome 
dimensión de la presencia de labo-
ratorios locales, las empresas chinas 

tienen menos del 6% de ese segmento 
del mercado veterinario.

 “Muchas compañías de capitales 
chinos están ingresando a la produc-
ción de medicamentos y se estima que, 
en los próximos años, hasta un 80% de 
los productos sean producidos local-
mente o al menos 50% en el caso de las 
vacunas”, advirtió el Dr. Tan y aportó 
algunos nombres a tener en cuenta: 
“CAHIC, Ringpu, SinoVet y Pulike 
son solo algunos de los laboratorios 
chinos que están creciendo en el seg-
mento de pequeños animales”. 

A lo largo de la presentación en 
el Animal Health Latam 2021, el Dr. 
Tan señaló que, el ratio de medicali-
zación e incluso la visita regular a la 
clínica en China aún es baja compa-
rado a mercados más desarrollados. 
“Tanto en perros como gatos oscila 
en torno al 25% mientras que en Ja-
pón, Estados Unidos e Inglaterra su-
pera el 80% e incluso en Brasil, ronda 
el 50%”, comparó. 

Misma observación hizo sobre el 
gasto por visita que en China ronda 
los US$ 14 versus los 26 de Japón o 60 
en mercados aún más desarrollados, 
como España y Australia. 

“Partiendo de esos indicadores y 
sabiendo que aún están alejados de lo 
que sucede por ejemplo en los Esta-
dos Unidos, son muchos los cambios 
que se avecinan”, adelantó el especia-
lista de la firma Z-Link Biotech

DEPENDE DEL AVANCE EN EL GRADO DE MEDICALIZACIÓN DE LAS MASCOTAS

China puede multiplicar hasta por 10 el 
tamaño de su mercado

FACUNDO SONATTI
facundo@redaccion.com.ar

@facusonatti
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que viven en pareja pero sin hijos (en el 
caso de los gatos)”.

Más allá de esto, el estudio presentado 
mostró algunos cambios sustanciales en 
los tutores de perros y gatos: 1) aumento 
de compras on line 2) aprovechar más la 
compañía de los pet; 3) pasar más tiempo 
en Internet, 4) aprovechar mejor la com-
pañía de las personas y 5) Home Office.

“Si bien los pet shops y las veterinarias 
físicas siguen dominando las ventas de 
productos veterinarios en Brasil, la parte 
on line quedó en segundo lugar el año pa-
sado. El 74% de los encuestados por CO-
MAC afirmó que realizaron más compras 
on line en 2020 y el 90% lo siguió haciendo 
en 2021”, reforzó el disertante para luego 
destacar que el 49% de los veterinarios en-
cuestados dijo que creció su facturación 
(entre un 20 y 30% un 49%), un 16% dijo 
que siguió igual y un 35% que cayó.

Con el e-commerce en la mira
Otro de los paneles destacados en el 

Animal Health Innovation Latam orga-
nizado por Kisaco Research fue el que 
tuvo que ver con analizar las Barreras de 
entrada en el mercado Agtech de América 
Latina, y más precisamente en Brasil. 

Si bien en las próximas ediciones de 
MOTIVAR estaremos profundizando en 
este tema, fue relevante escuchar cómo 
la tecnología, los market place y funda-
mentalmente el e-commerce desafían 
no solo a las empresas, sino también al 
sector regulatorio oficial. 

Frente a esto, los panelistas coin-
cidieron en la necesidad “de poner un 
límite”, dejando siempre en claro un 
concepto estratégico: “los productos 
veterinarios no se pueden comercializar 
del mismo modo que otro, destinado al 
consumo masivo”. 

nar contra la fiebre aftosa (negocio que 
representa entre un 6 y 7% de la factu-
ración total del mercado veterinario). Y 
agregó: “Gracias a la vacunación hoy el 
país exporta a más de 160 países y tuvi-
mos la posibilidad de manejar la hacien-
da en la manga al menos dos veces al año. 
Nos permitió incluso avanzar en produc-
tividad y en el control de los parásitos. 
La oportunidad ahora es hacerlo ahora 
sobre enfermedades clostridiales, respira-
torias y reproductivas, entre otras”.

“Ojalá podamos tener a Brasil 100% li-
bre de aftosa sin vacunación. Sería impor-
tante para la apertura de otros mercados de 
exportación de proteínas animales, más allá 
de la bovina”, comentó Luis Rojas, vicepre-
sidente Senior y gerente general, de Zoetis 
en Brasil. Y agregó: “No debemos olvidar 
la relevancia de tener un plan ante cualquier 
caso que se genere en países vecinos”.

Sin embargo, el CEO de Ouro Fino Sa-
lud Animal, Kleber Gomes, se refirió a esta 

temática dejando en claro que en su caso 
particular los reparos son mayores: “Veo 
más riesgos que oportunidades”, sentenció. 

Más allá de analizar también el impacto 
de la Peste Porcina Africana en China y la 
rápida recuperación de los stocks de anima-
les que muestra el gigante asiático, el panel 
coincidió en que maximizar la prevención 
de enfermedades mejora el bienestar de los 
animales y, por lo tanto, su productividad. 

En este punto, los referentes sostuvie-
ron que el camino es la extensión a campo 
y la democratización del conocimiento y 
las tecnologías que ya existen, en un país 
donde solo el 15% de los establecimientos 
ganaderos tienen hoy acceso a la misma.

Pandemic Pet
La incógnita es compartida por refe-

rentes del sector en todos los países del 
mundo: ¿qué pasará con el vínculo entre 
las personas y las mascotas en la “nueva” 
normalidad post pandemia? Y la respues-

ta no se hizo esperar en el Animal Heal-
th Innovation Latam: “El vínculo se va a 
perpetuar; el cambio es generalizado y re-
querirá de profesionales más capacitados. 
La industria tiene una gran oportunidad 
por delante”, sostuvo Carla Berl (VCA). 

“En América Latina, el crecimiento de 
las adopciones de perros y gatos osciló en-
tre un 30 y un 50% (dependiendo el país), 
mientras que en Estados Unidos, estuvo 
por encima del 75% respecto de 2019”, 
aportó Marcel Duarte, director Comer-
cial de IDEXX en Brasil. Y avanzó: “Las 
claves a futuro en este sector pasan por 
lograr diagnósticos cada vez más precisos 
y avanzar en la prevención de las enferme-
dades de las mascotas”. 

Por su parte, Daniel Hato (Hospital 
Veterinario Hato) profundizó la mirada a 
futuro y aseguró que el desafío es trabajar 
con los tutores para que entren en un mo-
delo de prescripción. “El mercado es gran-
de y está a pedir del veterinario. No lo po-
demos dejar en manos de otros”, completó.

Más que interesante fue también escu-
charlo a Leonardo Brandao (COMAC), 
quien presentó una descripción general 
del efecto de la pandemia en el mercado 
de animales de compañía en Brasil.

Allí, quedó en claro que el proceso 
de adopción de mascotas fue relevante y 
donde no solo se modificó el perfil de los 
tutores de los animales, sino que también 
otros paradigmas históricos del rubro.

“Previo a la pandemia, los perros y los 
gatos eran mayormente adultos, mientras 
que esto quedó atrás, contando hoy con 
más cachorros cuyos tutores buscan acer-
car cada vez más a la consulta veterina-
ria”, aseguró Brandao para luego profun-
dizar: “Las personas que más avanzaron 
en la adopción de mascotas fueron las que 
viven solas (en el caso de los perros), y las 

Fundamentos. Los datos fueron compartidos por el Dr. Tony Tan (Z-Link Biotech), de China.
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CON EL FOCO PUESTO EN EL MONITOREO INDIVIDUAL DE LAS VACAS

¿Cómo resolvió Israel el desafío de 
producir leche en el desierto?
» De la mano del experto 
Jacky Press, gerente global 
de Marketing para la división 
Lechería de Allflex, repasamos 
los elementos que explican la 
proeza israelí en la industria 
láctea. ¿Se los puede imitar?

acky Press “recibe” a MOTIVAR al es-
tilo que se realizan los encuentros en 
tiempos de COVID19: a la distancia, 

vía Zoom. Él, desde Netanya, entre Tel Aviv 
y Haifa, en Israel y quien escribe para este 
periódico, desde Belgrano, en Buenos Aires. 
     Press agradece la invitación para repasar 
la producción lechera en Israel, país en el 
que reside desde hace más de tres décadas. 
    Nacido en Colombia, pero criado en un 
Kibbutz (tradicionales comunas agrícolas 
israelíes), nuestro entrevistado ocupa la ge-
rencia global de Marketing para la división 
Lechería de Allflex y es especialista en el ma-
nejo individual de las vacas lecheras. 

En un mano a mano con MOTIVAR re-
pasa la actualidad de la producción láctea 

en este territorio que tiene más de un 60% de 
su superficie cubierta por tierras desérticas. 

“La industria lechera israelí es admirable 
y un verdadero milagro. Estamos en un país 
que no solo es pequeño y árido, sino que no 
hay agua”, admite Press, licenciado en inge-
niería agrícola por el Rupin Institute. 

“La seguridad alimentaria ha sido cen-
tral desde siempre debido a que no podemos 
depender del comercio exterior”, señala el 
ejecutivo que conoce de primera mano lo 
que también ocurre en la Argentina, donde 
la firma global es representada por Villanue-
va, con sede en Villa María, Córdoba.

 
La base del modelo productivo

En Israel hay dos tipos de explotacio-

J

Informe especial

nes de producción lechera: los Kibbutz y 
los tambos familiares más pequeños. Los 
primeros son comunidades agrícolas que 
tienen entre 300 y 500 vacas en ordeño y 
explican el 60% de la oferta de leche; mien-
tras que el sector familiar tiene en promedio 
entre 50 y 100 vacas por familia propietaria. 

“Todos tienen su cuota anual asignada y 
eso previene que haya sobreoferta de leche; 
también evita la escasez”, reafirma el hom-
bre de Allflex en diálogo con MOTIVAR y 
agrega: “no existe el pastoreo sino que todos 
los tambos están estabulados”. 

Con solo 120.000 vacas en ordeño, Press 
asegura que son muy productivas. “El pro-
medio de litros por vaca ronda los 12.300 en 
los 305 días de producción anual”, afirma. 

Y agrega: “hay granjas con vacas que ele-
van esa cifra a 15.000 litros anuales. Y todo 
esto se debe a múltiples factores que expli-
can el desempeño de la lechería en Israel”.  

Ahondando en esas variables, Press 
explica que, la eficacia en la producción le-
chera se desprende de algunos conceptos 
desarrollados en Israel y otros que fueron 
imitados de otros países. “Uno de los más 
relevantes es el manejo individual, es decir, 
cada vaca es una unidad de producción y la 
monitoreamos constantemente desde cuán-
to produce, la calidad, porcentaje de grasa, 
proteína, células somáticas, detectamos los 
celos y su sanidad. Todo gira en torno al ma-
nejo individual, a diferencia de los sistemas 
extensivos que se pueden observar en países 

ENFERMEDADES VENÉREAS EN TOROS
PCR REAL TIME

MAYOR SENSIBILIDAD
MENOS MUESTREOS

Escaneá este código
para iniciar un chat

con nosotros

Laboratorio9dejulio www.lab9dejulio.com.ar 

FACUNDO SONATTI
facundo@redaccion.com.ar

@facusonatti Maximizar las inversiones. La lechería de Israel se sustenta en la incorporación de tecnologías.
Global. Jacky Press, gerente de Marketing 
para la división de Lechería de Allflex.
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“Solo en el caso de Allflex, tenemos 6 
millones de collares alrededor de todo el 
mundo y en la Argentina, hay decenas de 
miles, porque si bien en Israel se trata de un 
política de Estado, el manejo individual es 
replicable en cada establecimiento alrededor 
del mundo”, alienta Press.

Los aliados del productor
Si bien la producción en Israel ronda los 

1.500 millones de litros al año, un 15% de lo 
que se produce en Argentina, la oferta expli-
ca más del 80% del consumo interno. 

“Los productos importados son princi-
palmente quesos duros, pero nunca supera 
el 20% de la demanda interna”, advierte 
Press. Y amplía: “Sin embargo, el mayor 
desafío que enfrenta el sector es una posible 
importación de productos lácteos por parte 
del Gobierno en busca de reducir los precios 
al consumidor. Eso generará una disrupción 
en el mercado. Se teme que el perjuicio pue-
da ser absorbido por los productores con 
una baja en el precio del litro en el campo, 
poniendo en riesgo el balance de cuotas y 

precios que rige desde hace décadas”. 
Una baja en el precio puede traer múlti-

ples consecuencias. 
Para Press, “esto puede llevar al cierre 

a muchos pequeños productores, fomen-
tando la concentración y hasta condicio-
nando las inversiones para sostener los 

volúmenes de producción y el cuidado del 
medio ambiente, por citar solo algunos 
ejemplos. A su vez, puede generar fluctua-
ciones en la oferta que promuevan escasez 
o sobreoferta, según el momento”. 

como los Estados Unidos”, señala Press que 
para ponerlo en perspectiva recuerda que en 
el gigante americano son más de 8 millones 
las vacas lecheras. 

Pero hay otro punto a tener en cuenta a 
la hora de entender la dinámica israelí. 

“El ganadero no puede producir toda la 
leche que quiere y puede, sino que hay cuo-
tas asignadas reguladas por el Gobierno que 
a su vez establece el precio de la leche”, acota 
Press. “Si tengo una cuota de un millón de 
litros anuales me multan si superó ese techo, 
pero de no producir eficientemente no llegó 
a cubrir ese monto y también terminó per-
judicado. El objetivo es lograr la mayor pro-
ductividad y por eso se pone el foco en cada 
vaca para excluir rápidamente las impro-
ductivas y buscar optimizar la producción 
individual”, resume el experto global.

El manejo individual es un concepto que 
nació en Israel y consiste en dotar a cada 
vaca de un equipo de monitoreo 24/7 para 
hacerse de toda la información referida no 
solo a la producción sino incluso al bienes-
tar de los animales. 

A producir. El manejo individual de la hacienda permite monitorear factores estratégicos.

Continúa »»



Página 20 - 

Hoy, los productores no están solos y ha-
cen del acceso a los datos un culto. 

“La sociedad nacional de ganaderos y 
una compañía genética (inseminación arti-
ficial) ofrecen servicios de forma transversal 
a los productores sin importar su tamaño”, 
asegura Press. Y agrega: “el 80% de las vacas 
del país tienen pedigree y se puede saber ge-
neracionalmente a qué rama pertenece. Esto 
facilita el mejoramiento continuo de la ge-
nética a partir del acceso a la información”. 

Una vez al mes se mide la productividad 
de la leche de cada vaca y así se puede saber 
cuál es la calidad y no solo el volumen. 

Para el hombre de Allflex, la informa-
ción es transparente para todos y si bien es 
algo difícil de replicar a gran escala en la 
Argentina, es un ejercicio que pueden esta-
blecer los establecimientos individualmente. 

En el caso de la sanidad, el soporte que 
reciben los ganaderos en Israel incluye el 
asesoramiento del veterinario, a través de 
una rutina de hasta 3 visitas por semana y 
ofrecen servicios adicionales de laboratorio 
y análisis de datos. 

“Además, una vez al año se hace una ba-
jada completa del manejo de datos, a partir 
de una perspectiva nacional... Es decir, una 
especie de consultoría que incluye todo el 
tema sanitario y es 
cubierto a través de 
una mensualidad 
que no es muy re-
presentativa en los 
costos de produc-
ción, porque más 
del 60% se destina a 
la nutrición”, comparte. 

Todo tiene precio
“Si bien la nutrición es el principal factor 

para explicar la eficiencia productiva de las 
vacas, no es el único”, advierte Press. 

La genética es otro tema muy importan-
te. “La raza Holstein israelí que se desarrolló 
hace décadas en el país permite producir en 
gran escala a pesar del clima caluroso. Lue-
go, el manejo individual pasa a ser clave y 
esto contempla también la sanidad, el con-
fort y bienestar de la vaca, ofreciéndole todo 
lo necesario para atravesar los períodos de 
mayor temperatura, a partir de ventiladores 
con aspersores que casi todos los producto-

res utilizan diariamente”, repasa.
Una variable que no puede quedar fue-

ra del análisis de este modelo productivo 
y que resuena constantemente entre los 
productores lecheros de todo el mundo es 
el precio por litro de leche. 

“En este caso, es el Gobierno quien lo 
fija y, en teoría, permite cubrir los costos y 
una ganancia pequeña al productor, pero al 
igual que en todo el mundo existen reclamos 
por los bajos precios debido a que la nutri-
ción es parcialmente importada y es muy 
costosa”, señala Press sin apostar un monto.

El precio que se paga al productor en 
Israel, según datos oficiales, es 1,96 shekels, 
es decir, unos 60 centavos de dólar o algo 

así como $62 al tipo 
de cambio oficial 
argentino. Si bien 
parece un monto 
exorbitante que du-
plica lo que cobra 
el productor en la 
Argentina, Press 

advierte que ese valor es cercano a los cos-
tos que cuesta producir cada litro en Israel, 
resaltando una vez más todos los contra-
tiempos con los cuales convive la produc-
ción lechera en ese país.    

El manejo individual se logra gracias a la 

tecnología a partir de sensores y el manejo 
de datos como se señaló previamente. 

“En Allflex podemos medir los minutos 
de rumia, de ingesta, el estrés calórico, entre 
otros, y eso se traduce en un reporte y per-
mite por ejemplo hacer una inseminación 
precisa”, señala el experto.

A su vez, el especialista explica en qué 
consiste el manejo por excepción: “el sis-
tema detecta antes de que baje la produc-
ción ciertas situaciones que le permiten al 
ganadero, por ejemplo, sobre un rodeo de 
100 vacas, revisar solo las tres que los in-
dicadores le señalan. Las otras 97 se dejan 
tranquilas, siguen produciendo, y el pro-
ductor pone la energía sobre las tres que 
el sistema resalta. La tecnología nos alerta 
sobre temas que debemos controlar rápida 
y eficientemente”. 

Finalmente, Jacky Press cierra su diá-
logo con MOTIVAR, destacando que el 
exitoso modelo israelí de producción de 
leche es exportable y replicable en cada 
establecimiento que se lo proponga. 

Heatime Pro. La tecnología de Allflex 
se expande en el mundo.

LAS MAMUSHKAS DE LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La farmacéutica MSD Salud Animal despidió 
el alo 2018 con la adquisición del gigante de 
soluciones de monitoreo sanitario de animales 
Antelliq por unos 2.100 millones de euros. 
Con esa operación, sumó marcas como Allflex 
Livestock Intelligence, Sure 
Petcare y Biomark. Y es así, 
como casi en un juego de ma-
mushkas, SenseHub, una de 
las marcas de Allflex, bajo el 
paraguas de Antelliq y en ma-
nos de MSD tiene presencia 
en la Argentina, a través de la 
distribuidora Villanueva. 

En 2019, se lanzó está innovadora solución en 
el mercado argentino. Jacky Press, responsable 
global del Marketing de este producto de All-
flex, recuerda que el sensor convierte algorit-
mos de movimientos de la cabeza y el cuello de 

la vaca en comportamiento 
animal como minutos de ru-
mia, de ingesta, actividad y 
jadeo. “Así, el sistema nos da 
información en tiempo real 
para la toma de decisiones 
del tambero que le permiten 
hacer más eficiente el esta-
blecimiento”, explicó.

“El manejo individual, a través de collares, es replicable en cada estable-
cimiento alrededor del mundo”. Jacky Press, gerente global de Marke-

ting para la división Lechería de Allflex.
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fundador de Sivet en diálogo con MOTIVAR. 
Y agrega: “Tenía que dotarla de nuevas 

características y el ingreso de mi hijo signifi-
có un gran espaldarazo”.

En los últimos seis años, Sivet multiplicó 
por tres el número de viajantes en las rutas y 
amplió su rango de acción llegando a nue-
vos destinos, como San Luis y Río Negro.

Ese crecimiento exigió inversiones. 
La firma con asiento en General Pico, La 

Pampa, acaba de desembolsar US$ 600.000 
en un mega depósito de 750m2 para abaste-
cer una demanda creciente. “Es el corazón 
de la distribuidora”, resalta Pechin.

Abrir la tranquera
Si bien hoy Sivet trabaja con más de 50 

proveedores, sus comienzos fueron una 

pequeña extensión de la veterinaria que 
Pechin compartió durante 13 años con Hé-
ctor Otermin: La Tranquera. “Empecé en 
un local al lado de la veterinaria, en 1998”, 
hace memoria el fundador y amplía: “Hasta 
cerca de los 50, trabajé como veterinario en 
el campo y empecé a notar que los grandes 
establecimientos se empezaban a dividir y el 
número de veterinarios crecía. Decidí dar 
el salto a la parte comercial sacrificando la 
profesión”. Sin embargo, para Pechin no se 
trataba de un negocio completamente ajeno. 

El empresario había sumado experiencia 
en la Distribuidora Ferrero, que pertenecía 
a uno de sus tíos, hasta que la firma mutó a 
Fedea y se volcó a la provisión de insumos 
para el agro. A su vez, a través de La Tran-
quera, perteneció al pool de compras Pa-

CoBa, que agrupaba más de 20 veterinarias 
entre La Pampa, Córdoba y Buenos Aires y 
cuyo saneamiento definitivo quedó a cargo 
de Pechín hacia fines de la década del ‘90. 

“Luego de esto empecé con una pequeña 
distribuidora para atender su demanda con 
solo un teléfono y un colaborador”, comple-
ta el origen de Sivet. Y agrega: “hoy estamos 
entre los mayores comercializadores de Zoe-
tis en la pata de reproducción y es parte de 
lo que explica el crecimiento de la empresa”.

El aliado más esperado
“Papá pedía a gritos que alguien venga a 

sucederlo porque había alcanzado un esta-
dio de confort con la empresa, pero siempre 

UNA APUESTA FAMILIAR EN EL SECTOR DE LA SANIDAD ANIMAL

» La compañía fundada por 
Miguel Pechin acaba de invertir 
el equivalente a $100 millones 
para sumar 750 m2 en General 
Pico, La Pampa. ¿Cuál fue el rol 
de su hijo Lucas?

iguel Pechin (71) lleva vividas 
varias vidas en una. Padre de 
cuatro y Médico Veterinario, 

camada 1975 de la Universidad de La Plata, 
hizo sus primeras armas en la distribuidora 
de su tío, pero terminó ejerciendo la profe-
sión de la mano de un socio durante más de 
dos décadas hasta que, promediando los 40, 
volvió sobre sus pasos y abrió la  distribui-
dora de productos veterinarios, Sivet. 
     Miguel hoy vive una nueva transición. 
    El retorno de Lucas Pechin Castagnino, 
uno de sus hijos, motorizó a una empresa 
que parecía haber alcanzado su techo.

“La empresa creció de forma exponen-
cial gracias a la reinversión y la formación 
de un gran equipo de trabajo, pero había 
alcanzado un estado de confort”, admite el 
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Actualidad

La distribuidora Sivet “rompe su techo” 
con nuevas inversiones en La Pampa
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FACUNDO SONATTI
facundo@redaccion.com.ar

@facusonatti

Continúa »»

Inversión. “El depósito es el corazón de la empresa”, aseguraron.

Juntos. Miguel Pechin y dos de sus hijos: Romina y Lucas.
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arreteles Rafaela informó que su 
caravana electrónica Traza superó 
los altos estándares exigidos por el 

Senasa. “Esto nos habilita a comercializar 
caravanas electrónicas oficiales (optativas) 
para ser utilizadas en la producción gana-
dera, según la nueva Resolución 1698-2019 
del organismo”, destacaban desde la em-
presa radicada en Rafaela, Santa Fe. Al 
tanto de esto, MOTIVAR tomó contacto 
con Guillermo Guntern, gerente general 

de la firma nacional. “Según la normativa 
actual, las caravanas electrónicas que son 
oficiales, pero por el momento optativas 
para los productores, deben cumplir con 
las exigencias ICAR Full, como lo hacen 
las de dos grandes firmas multinacionales, 
o bien certificar esta calidad por medio 
del INTI. Y eso fue lo que hizo Carreteles 
Rafaela (certificación N° 301-02237)”, re-
sumió Guntern. Y agregó: “Las exigencias 
en Argentina son realmente altas. Es una 
alegría poder sumarnos como un provee-
dor más de estas tecnologías, con la misma 
calidad que cualquier otro. Desde fines de 
agosto tendremos disponibles nuestras ca-
ravanas electrónicas oficiales”.

Dejando en claro que si bien son ofi-
ciales, estas caravanas electrónicas aún son 
optativas, Guntern destacó la importancia 
de que Carreteles Rafaela ya esté listo y ha-
bilitado a comercializarlas. “Tenemos que 
trabajar entre todos para promocionar esta 
tecnología, la cual hoy es mucho más acce-
sible que hace algunos años para los pro-
ductores”, aseguró nuestro entrevistado.

Y culminó anunciando otra novedad 
que llegará al mercado de la mano de Ca-
rreteles Rafaela: “En el corto plazo lanza-
remos un producto único en el mundo y 
original de nuestra empresa”. 

CARAVANAS ELECTRÓNICAS OFICIALES

Otro avance de 
Carreteles Rafaela

C

» Tras lograr la certificación 
N° 301-02237 del INTI, está 
habilitada para comercializar 
su línea Traza, según la 
normativa vigente del Senasa.  

hubo lugar para crecer”, le confiesa Lucas 
Pechin Castagnino, a MOTIVAR. “Al prin-
cipio, no sabía bien cómo iba a funcionar, 
pero sí que había posibilidades desde el pun-
to de vista económico en la empresa. Si bien 
trabajar con los padres nunca es fácil, sobre 
todo porque venís a ocupar un espacio que 
construyó él, me dio mucha libertad en el 
manejo de Sivet”, asegura el joven arqui-
tecto que, en 2014, volvió al pago que lo vio 
nacer desde Buenos Aires. 

“Vino con otra cabeza. Le dio una vuelta 
de tuerca al negocio. A eso, hay que agregar 
que logramos armar un muy buen equipo y 
eso resume el éxito de la empresa”, agregó 
Miguel Pechin.

Hoy Sivet es una organización conso-
lidada con 15 colaboradores, planes y en 
expansión.  Para Lucas, este rubro siempre 
avanza más allá de los vaivenes de la econo-
mía. “Parte del crecimiento de la empresa se 
explica por el proceso de profesionalización 
de la sanidad animal al entender que cada 
explotación ganadera es una empresa”, sin-
tetiza el joven que sumó la colaboración de 
su hermana Romina a comienzos de este 
año, siendo ya dos de los cuatro hijos de Mi-
guel los que forman parte de Sivet. 

“A pesar de la pandemia tuvimos ventas 

récord en 2020 sobre todo porque el campo 
nunca paró y nuestro sector fue privilegiado 
por ser esenciales”, señala Pechin. 

Y agrega: “los graves problemas de 
entrega debido a que muchos pueblos no 
nos dejaban entrar también nos terminó 
generando oportunidades porque muchas 
administraciones empezaron a comprar 
mercadería a sus veterinarias, cuando an-
tes esas órdenes se originaban en Buenos 
Aires. Nosotros muchas veces tenemos 
mejores números, pero recién notaron eso 
con la falta de despacho desde CABA du-
rante la cuarentena estricta. Así nos trans-
formamos en proveedores de clientes que 
antes no teníamos”. 

Para su hijo el futuro está puesto en con-
solidar este nuevo depósito y un sistema de 
gestión. “En este proceso de profesionaliza-
ción sumamos de forma permanente a un 
asesor en la pata logística y pensando sumar 
a alguien más en administración para luego 
poder incrementar el número viajantes en la 
calle sin descartar la apertura de una nueva 
sucursal”, adelanta Pechin Castagnino.

“Los errores hoy cuestan, entonces te-
nemos que aceitar la dinámica del negocio 
bajo ciertos estándares”, agrega su padre y 
cierra: “Sivet todavía no tiene techo”. 

A estrenar. Las nuevas instalaciones de Sivet ya están en funcionamiento.

DE LA REDACCIÓN DE MOTIVAR
redaccion@motivar.com.ar

ESCANEÁ EL 
CÓDIGO QR 
Y MIRÁ LA 

ENTREVISTA
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UN TEMA DE ACTUALIDAD PARA LOS LABORATORIOS

¿Qué pasa con las renovaciones de 
certificados de productos veterinarios?

» Junto al presidente 
de Clamevet, Jorge Dale, 
analizamos la actualidad de 
los socios de la Cámara y los 
múltiples desafíos que vienen 
por delante en la vinculación 
del sector con el Senasa. 

a Cámara de Laboratorios Ar-
gentinos Medicinales Veterina-
rios mantuvo durante el marco 

de la pandemia su actividad, partici-
pando -aunque de manera virtual- de 
diversas actividades vinculadas con la 
industria local.

“Esta metodología llegó para quedar-
se”, nos decía recientemente el presidente 
de Clamevet, Jorge Dale, en una entrevista 
que puede verse completa escaneando el 

Código QR que acompaña este artículo.
“Si bien con altibajos, las empresas 

socias de la Cámara pudieron en estos 
últimos casi dos años -y por su carácter 
de actividad esencial- mantener el tra-
bajo de manera casi normal, mostrando 
crecimientos incluso en sectores como el 
de los animales de compañía”, sostuvo 
Jorge Dale en diálogo con MOTIVAR. 

Y agregó: “Han sido múltiples en este 
tiempo los encuentros que mantuvimos 
junto a los representantes de la Dirección 
de Productos Veterinarios del Senasa para 
el tratamiento de distintos temas. Este 
área del Senasa se ha adaptado y trabaja-
do con continuidad en el contexto de pan-
demia, estando estrechamente vinculada 
al sector de la industria”.

Pero vayamos por partes, ¿cuáles son 
esos temas por los que la industria mayor-
mente interactúa con el Senasa?

“En primer lugar, un tema a resolver 
tiene que ver con los registros en formato 
papel que se tramitan con el organismo, 
los cuales hoy podemos decir que repre-
sentan entre un 70 y 80% del total”, nos 
adentró en la problemática Jorge Dale. Y 
avanzó: “Este tema -y las demoras que 
trae aparejado- se estaba discutiendo, y 
evaluando posibilidades para la digitaliza-
ción de los expedientes, pero este trabajo y 
su resolución quedó pendiente en el con-
texto de COVID19. Es un tema clave”.

Más allá de esto, destacó las dificul-

tades para la industria por 
la demora en la tramitación 
y resolución de expedien-
tes, en parte porque aún 
la Dirección de Productos 
Veterinarios no ha podido 
sumar el personal suficien-
te, lo cual se complejiza al 
contemplar que los técnicos 
realizan múltiples tareas que 
van desde la gestión de los 
expedientes, habilitaciones 
de plantas, certificación de 
normas de calidad, audito-
ría de cantidad de pruebas a 
las que se someten los pro-
ductos veterinarios, capaci-
taciones, etc.

MOTIVAR: Entendemos que hay un tema 
que sobresale en la agenda con el Sena-
sa, vinculado al registro de los productos. 
¿Cuál es la situación?

Jorge Dale: Efectivamente, en muchos 
casos ocurre que, al momento de renovar 
los expedientes de los productos venci-
dos, los técnicos del Senasa exigen nuevas 
pruebas de eficacia, seguridad y residuos, 
además de estabilidad. 

Esto, incluso para productos que lle-
van años de ser utilizados en el mercado.

Hablamos de un punto crítico para 
la industria. Nos referimos a que Pymes 
nacionales, que cuentan con un mercado 

L

Industria

acotado para productos que ya existen, 
deberían -de manera individual- afrontar 
pruebas que, por ejemplo en el caso de 
la de residuos, requieren una inversión 
aproximada de US$ 40 mil. 

Es realmente complejo absorber esto 
desde los laboratorios nacionales para 
productos sobradamente conocidos, sin 
antecedentes de rechazos en los últimos 
10 a más de 20 años.

Distinto es el caso de una empresa 
multinacional con sede en Europa o Esta-
dos Unidos, que comercializa sus produc-
tos en distintos países, tienen un mercado 

Continúa »»

Jorge Dale. Presidente de Clamevet.

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

ESCANEÁ EL 
CÓDIGO QR Y MIRÁ 

LA ENTREVISTA 
COMPLETA EN VIDEO

LUCIANO ABA
luciano@motivar.com.ar
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global y sí pueden afrontar esos costos. 
Aquí la situación es distinta y sin dudas 

que de cumplirse con esto muchos produc-
tos van a quedar fuera del mercado.

¿Son muchos los registros en esta situa-
ción? ¿De cuántos productos hablamos?

Podemos estimar que existen actual-
mente unos 10 mil registros de productos 
veterinarios en Argentina, de los cuales 
entre un 60 y 70% tiene más de 10 años. 

Esos son sobre los cuales se debate. 
Se ha generado un grupo de trabajo 

entre Clamevet, Caprove y el Senasa para 
avanzar en un proyecto específico muy 
bien fundamentado, para las exigencias 
de pruebas de residuos en las renovacio-
nes de certificados 

Incluso en países de Europa hay algu-
na normativa que dice que cuando son 
productos conocidos de muchos años se 
pueden evitar ciertas pruebas.

Tuvimos una reunión con el director 
de Productos Veterinarios, a quien esto 
le pareció interesante y esperamos que 
pronto se pueda aprobar y poner en eje-
cución para que, al menos inicialmente, 
tener un alivio en el tema de residuos y 
que solo deban realizar estas pruebas 
los nuevos registros de productos con 
formulaciones originales.

En cuanto a pruebas de antiparasi-
tarios para mascotas, por ejemplo, se 
solicitó también que se siga ese criterio: 
si son productos de más de 10 años en 
registro y desarrollados sobre la base de 
drogas conocidas, no deberían volver a 
constatar su eficacia. 

¿Cuál es la postura del Senasa?
De acuerdo con el tratamiento actual 

que aplican los técnicos de la DPV, si al 
momento de aprobarse ese producto 

Regulatorio, prevé que las mismas se van 
a ir actualizando en sintonía con lo que 
ocurra en este Foro regional.

Más allá de esto, la problemática de los 
diferentes países es diferente. A nivel gene-
ral podríamos decir que Brasil y Chile están 
más cerca de normativas de estilo del VICH, 
mientras que el resto seguimos apostando 
por debatir todas estas cuestiones en el mar-
co del CAMEVET, que es donde la indus-
tria y los organismos regulatorios de nues-
tros países debatimos regularmente.

¿Qué otros temas tienen por delante?
El tema central en materia regulatoria 

pasa por avanzar junto con el Senasa en la 
digitalización de los expedientes en papel. 

(hace 10 años o más) no se le realizaron 
las pruebas que se exigen en la actualidad, 
deberían repetirse. 

Nuestra propuesta es que se evite en lo 
posible la repetición de costosas pruebas 
para productos de esas características.

¿Son productos genéricos o hay que tra-
tarlos de otra manera?

En la propuesta los tratamos como 
productos ya conocidos. 

Los genéricos en Europa deben hacer 
pruebas de bioequivalencia para lograr tal 
denominación; no es nuestra intención ir 
por ese camino. La resolución del tema 
está ya en manos del Senasa.

¿Qué grado de trascendencia tiene el 
tema para los socios de Clamevet?

Es realmente muy importante. Tanto 
como lo es también la aplicación de la in-
terpretación de la Resolución 1642/2019 
que regula los productos veterinarios en 
nuestro país. Tanto Clamevet, como Ca-
prove, trabajamos en sucesivas reuniones 
con el Director de Productos Veterinarios 
para que a fin de 2019 se transforme en 
Ley el nuevo Marco Regulatorio. 

Está todo escrito y consensuado. Sin 
embargo, tenemos reclamos de asociados 
en cuanto a que, en la práctica, las exigen-
cias de los técnicos del Senasa son distintas 
o mayores a lo que es el espíritu de la regu-
lación, como ocurre, entre otras cosas, con 
los Productos de Registro Simplificado.

¿Son estos temas regulatorios similares 
en toda la región?

Si, lo son. Vale destacar que el Senasa 
fue el primer organismo de Latinoamérica 
en adoptar internamente toda la normati-
va CAMEVET que allí se acuerde. 

Tal es así, que incluso el nuevo Marco 

Además, será clave avanzar con nues-
tras reuniones periódicas para evacuar 
dudas y promover mejores prácticas.

Vale decir también que, en el último 
tiempo hemos realizado denuncias ante el 
organismo por cuatro empresas que utili-
zan productos no aprobados, ni registra-
dos, especialmente en el rubro equinos. 

En este caso, vamos a seguir los pasos 
que sean necesarios.

Más allá de esto, seguiremos también 
trabajando en el marco de nuestra repre-
sentación en CAME y continuamos las 
reuniones con la Cámara de Distribui-
dores (Cadisvet) respecto a una posible 
unificación de códigos de lectura en los 
productos veterinarios.  

Cumpliendo con los requerimientos indispensables de calidad e inocuidad.

ACOMPAÑANDO A LA INDUSTRIA
FARMACÉUTICA Y VETERINARIA DESDE 1936.

Línea para
vacuna antiaftosa

Productos
personalizables

Compromiso con
el medioambiente

Visitanos en www.estapal.com.ar

PUERTAS ADENTRO, ¿CÓMO PROYECTAN EL AÑO LOS 
SOCIOS DE CLAMEVET?

Avanzando en la entrevista de MOTIVAR con Jor-
ge Dale, presidente de la Clamevet, tuvimos la po-
sibilidad de evaluar el desempeño de las asociadas. 
“En estos meses de 2021 se logró mantener la si-
tuación de 2020, incluso en algunos casos mejoró”, 
explicó Dale. Y avanzó: “En materia de exportacio-
nes, hemos realizado un relevamiento (2019) que 
determina un aproximado de US$ 200 millones al 
año de esta unidad de negocios relevante para las 
empresas de productos veterinarios. Otro dato indi-
ca que el valor agregado de la tonelada de produc-
tos veterinarios exportada ronda en promedio los 
US$ 15 a 20 mil”. Más allá de esto y de la necesidad 
de contar con políticas públicas que acompañen y 
fomenten el crecimiento del perfil 
exportador de la industria veteri-
naria, Dale agregó: “Lo que más 
afecta en el mercado interno son la 
gran cantidad de regulaciones, no 
solamente del Senasa, sino también 

del ANMAT, de ministerios tanto nacionales como 
provinciales y municipales, y otros tantos estamen-
tos oficiales, con los que buscamos vincularnos a 
través de nuestra participación en CAME”. 
Ya cerrando su diálogo con MOTIVAR, Jorge Dale 
agregó: “Fuera del aspecto regulatorio, los socios de 
la Cámara también están preocupados por ciertas 
dificultades en la adquisición de materias primas 
por demoras en la adjudicación de divisas para su 
importación, elevada y múltiple presión impositiva, 
en temas laborales como es la permanencia de 
la doble indemnización por despidos y la falta de 
regulación oficial para la doble vacunación contra 
COVID19 para los trabajadores del sector”.
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MEDIO CD 4CELL®BHK-21

Adaptación de células BHK-21 a la suspensión 
con un medio químicamente definido

» En comparación con otras 
alternativas de medios libres 
de suero y de origen animal, se 
demostró que esta formulación 
estimula la producción tanto 
celular como viral en las 
células BHK-21 adaptadas a la 
suspensión.

as cepas de células BHK-21 
se han utilizado durante años 
como plataforma para las va-

cunas veterinarias y la fabricación de 
proteínas recombinantes. 

Sin embargo, estas células dependen 
del anclaje, lo que requiere el uso de agen-
tes de disociación que ralentizan y son 
traumáticos para las células, al tiempo que 
crean limitaciones de escalamiento. 

Por el contrario, la cultura en suspen-
sión facilita los procesos a gran escala, 
ofrece opciones para la intensificación 
del proceso y contribuye a reducir los 

costos de fabricación debido a la menor 
complejidad del proceso. Las células en 
suspensión BHK-21 cultivadas en me-
dios sin suero que producen altos títulos 
de virus son deseables para desarrollar 
vacunas asequibles en todo el mundo.

Aunque algunas líneas celulares utili-
zadas en la producción de vacunas toda-
vía requieren suplementos de suero, se ha 
demostrado que los cultivos de BHK-21 
se propagan en medios sin suero. 

El deseo de eliminar del cultivo los 
posibles contaminantes no controlados, 
productos naturales y subproductos 
condujo al desarrollo de medios más 
complejos. Dichos medios químicamen-
te definidos demostraron que el suero se 
podía omitir, sin adaptación celular, si se 
realizaban las modificaciones nutriciona-
les y hormonales apropiadas.

La propuesta de Sartorius
En un estudio realizado por Sartorius 

(al cual se puede acceder desde el Código 
QR que complementa este artículo) se 
adaptó con éxito las células BHK-21 de-
pendientes del suero de anclaje a la sus-
pensión en un medio Sartorius sin suero, 
químicamente definido (CD). 

Esto fue desarrollado para un ren-
dimiento más consistente, una purifi-
cación más fácil y un procesamiento 
posterior que cumple con los requisitos 
reglamentarios y permite una produc-

L

Industria

ción de vacunas rentable.
En sus conclusiones, 

este trabajo asegura que 
el suero utilizado en la in-
dustria biofarmacéutica 
ha proporcionado durante 
mucho tiempo una multi-
tud de beneficios en mu-
chos procesos con su com-
posición única de factores 
de crecimiento y compo-
nentes auxiliares. Aunque 
el uso de suero trae mu-
chos beneficios, también 
tiene su parte de desafíos. 

El mayor es la calidad y 
consistencia del producto 
(por ejemplo, variación de lote a lote, cali-
dad, fuente, riesgo de contaminación, etc.).

Debido a discrepancias desconoci-
das con el uso de suero, la detección de 
rutina para micoplasmas y virus tam-
bién se ha vuelto importante. 

El riesgo asociado con cualquiera de 
estos contaminantes puede influir negati-
vamente en el cultivo, ya sea implicando 
falsamente la idoneidad de los medios o, 
en el peor de los casos, alterando el pro-
ducto final planteando problemas de se-
guridad para el uso clínico.

Como resultado, la industria se ha mo-
vido hacia materiales y medios de origen 
no animal, definidos químicamente. 

Sartorius 4Cell® BHK-21 CD Me-

dium ofrece esta alternativa.
Este estudio probó la solidez y la efica-

cia de la adaptación de las células BHK-21 
adherentes a la suspensión y posterior creci-
miento en medio 4Cell® BHK-21 CD quí-
micamente definido y sin suero. La adapta-
ción de las células BHK-21 adherentes a este 
medio permitió un proceso de escalado más 
fácil y fue capaz de soportar el crecimiento 
celular a altas densidades y viabilidad, con 
resultados iniciales que sugieren que el me-
dio 4Cell® BHK-21 CD puede proporcio-
nar una opción viable para el producción de 
virus de la rabia de títulos altos. 

Fuente: Sartorius Argentina. 
E-Mail: Bps-requests@sartorius.com. 

Sartorius.  BIOSTAT®A utilizado para el cultivo de células 
en suspensión BHK-21 y medio CD 4Cell® BHK-21.

ESCANEÁ EL CÓDIGO 
QR Y ENCONTRÁ 

MÁS INFORMACIÓN
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Cobre durante la gestación 
y ganancia de peso

WhatsNews MOTIVAR

Hace casi 10 años que empezamos a trabajar en la nutrición de la vaca 
durante la gestación y su posible impacto en la descendencia. Vemos 
que nuestros rodeos de cría sufren restricciones nutricionales severas, 
especialmente durante el invierno coincidiendo con la segunda mitad 
de gestación. Un 45% de las vacas en la Cuenca del Salado llegan al 
parto con un estado corporal por debajo del óptimo y la situación es 
mucho más grave en el resto de las regiones del país, donde la cría se 
desarrolla en condiciones de suelos y clima marginales.
Durante años, se priorizó mejorar el porcentaje de preñez y sabemos 
que podemos lograr buenos índices si después del parto mejoramos la 
nutrición. Sin embargo, hasta hace poco no conocíamos qué impacto 
puede tener la restricción nutricional sobre el desarrollo del feto y el 
crecimiento del ternero a largo plazo. 

¿En qué contexto se determinó 
comenzar este trabajo?

Sebastián Maresca
Médico veterinario, PhD, 
Investigador INTA EEA Cuenca 
del Salado.

Por Solana Sommantico
solana@motivar.com.ar

El ensayo lo realizamos junto con Alejando Rodríguez 
y Sebastián López Valiente del INTA Cuenca del Salado 
y tuvimos para este caso particular la colaboración de 
Guillermo Mattioli de la Facultad de Veterinaria de la 
UNLP. El estudio completo que realizamos sobre la defi-
ciencia de Cobre lo publicamos en una revista interna-
cional con referato llamada Research y Veterinary Scien-
ce, pero también presentamos resúmenes del trabajo en 
el Congreso Argentino de Producción Animal (AAPA).

En el caso particular de los minerales, trabajamos 
con Cobre y Selenio que son muy deficientes en 
nuestros rodeos. Más del 50% de los rodeos tienen 
algún grado de deficiencia y por ese motivo el efecto 
de la suplementación con estos minerales ha sido un 
tema de estudio desde hace varias décadas.
De todas maneras, nuestro objetivo está centrado en eva-
luar el impacto que provocan las deficiencias que obser-
vamos en las madres sobre el desarrollo y crecimiento del 
feto, ya que este es un punto que no se ha evaluado.

¿Dónde fue publicado el trabajo 
y quienes participaron?

¿Cuál es la meta de la 
investigación?

En épocas de pariciones, el cli-
ma juega un papel determinante 
para la producción ganadera. 
La nutrición es un factor esen-
cial para lograr que se transite 
un parto exitoso, manteniendo la 
sanidad de la madre como tam-
bién, del futuro ternero. 
¿Sabían que un 45% de las vacas 
en la Cuenca del Salado llegan al 
parto con un estado corporal por 
debajo del óptimo? Ni mencionar 
en regiones con condiciones de 
suelos y clima más severas.
Es por ello que, un grupo de espe-
cialistas dentro del cual participó 
el PhD Sebastián Maresca, médico 
veterinario e investigador del INTA 
Cuenca del Salado, decidió avanzar 
en este campo, evaluando el impac-
to que provocan las deficiencias de 
energía, proteína y minerales en las 
madres sobre el desarrollo y creci-
miento del feto. 
¿Los resultados de este estudio pu-
blicado en la revista científica Re-
search y Veterinary Science? No te 
pierdas la entrevista con MOTIVAR.
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Sumate a nuestra
Red WhatsApp 

de MOTIVAR

+54 911 6425 3333¿Cuáles fueron las 
conclusiones principales? 

¿Se afectó la inmunología 
del ternero por suministrar 
cobre a las madres?

¿Qué otro aporte sobre el tema 
compartirías con nuestros lectores?

Nos propusimos una serie de ensayos para evaluar cómo 
impacta la deficiencia de energía, proteína y minerales 
en el crecimiento, desarrollo reproductivo y calidad de la 
carne de la descendencia.
En este mismo trabajo, también vimos que la suplemen-
tación con Cobre vía parenteral es fundamental para lo-
grar buenos niveles en los terneros desde el nacimiento y 
hasta los 160 días de vida. 
El ternero depende exclusivamente de las reservas de co-
bre que recibe de la madre durante la gestación. 
Los terneros hijos de vacas suplementadas con Cobre du-
rante la gestación tuvieron mayores ganancias de peso 
durante el primer tercio de la lactancia. 
En rodeos con deficiencias severas, deberíamos comenzar 
con suplementaciones a los terneros a partir de los 75 
días de vida.

La hematología y la función inmuno-
lógica de los terneros no se vieron in-
fluenciadas por la inyección de Cu en 
las hembras. 
Lo que provocó la inyección fue un au-
mento de rendimiento sobre los terne-
ros y un aumento de la concentración 
sérica de Cu en terneros hasta al me-
nos los 160 días de edad.
De todas maneras, es válido dejar en 
claro que nuestro objetivo está centra-
do en evaluar el impacto que provocan 
las deficiencias que observamos en las 
madres sobre el desarrollo y crecimien-
to del feto, ya que este es un punto que 
no se ha evaluado.

En el ensayo observamos también que las estrate-
gias de suplementación comúnmente usadas pue-
den no ser suficientes para llevar las concentracio-
nes de cobre a valores óptimos. 
Por lo tanto, recomendamos a los veterinarios hacer un buen 
diagnóstico para ajustar la frecuencia de suplementación, 
especialmente si hay sospechas de deficiencias severas.
Un 45% de las vacas en la Cuenca del Salado llegan 
al parto con un estado corporal por debajo del óptimo 
y la situación es mucho más grave en el resto de las 
regiones del país, donde la cría se desarrolla en condi-
ciones de suelos y clima marginales.
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a trascendencia del convenio rubri-
cado entre la Universidad Nacional 
del Centro de la Provincia de Bue-

nos Aires y Elanco Animal Health para es-
tudiantes de la Facultad de Ciencias Veteri-
narias de Tandil radica tanto en el monto 
de sus becas, como también en la prioridad 
en la selección de sus destinatarios. 

“Este Programa fue pensado desde el 
concepto de igualdad. Tiene en cuenta la 
selección socioeconómica, con una exi-
gencia académica apenas superior al pro-
medio histórico”, reforzó también la Lic. 
Sandra Pantusa, a cargo del Área Social 
de la Secretaría de Bienestar Estudiantil. 

Y agregó: “También contempla la in-
corporación de alumnos, sin asistencia 
monetaria, que apliquen al Mérito Aca-

démico. En este caso, acceden a las ca-
pacitaciones, mentorías y vínculos que la 
empresa genere al igual que los becarios”. 

Más allá de esto, Pantusa dejó en cla-
ro que el aporte monetario de la beca 
completa permite al alumno afrontar la 
totalidad de sus gastos académicos y per-
sonales, sumado a las capacitaciones y po-
sibilidades laborales futuras, que sin duda 
marcan un punto de inflexión en su vida. 

El alumno que obtiene beca parcial ac-
cede a las mismas condiciones formativas 
y de oportunidad que la beca completa.

“En cuanto a la opción del Mérito aca-
démico, si es la primera vez que nos da-
mos una estrategia que posibilite a aque-
llos alumnos que, sin necesitar asistencia 
monetaria, desean ser beneficiarios del 
resto de las oportunidades que brinda este 
Programa. El mérito no necesariamente 
es el mejor promedio, la selección apuntó 
a un alto desempeño académico, capaci-
dad para integrar esos conocimientos y 
poder comunicarlos asertivamente”, re-
forzó nuestra entrevistada. 

“Estamos orgullosos de poner en mar-
cha una iniciativa de este estilo, profundi-
zando el vínculo entre la industria y las casas 
de estudio. De este modo, logramos recono-
cer e impulsar a los alumnos seleccionados 
durante su cursada y también ampliando 
su visión sobre la salud animal”, le explicó a 
MOTIVAR el gerente general de Elanco para 
el Cono Sur, Juan Pablo Zingoni, uno de los 

impulsores de la iniciativa.
Los alumnos seleccionados inicial-

mente para avanzar con el programa son: 
»» Becarios 3° año: Lautaro Rodríguez 

y Sofía Montero. Beca al “Mérito 
Académico 2021”: Milagros Corte.

»» Becarios 4° año: Pilar Cayssials y 
Florencia Navarro. Beca al “Mérito 
Académico 2021”: Milagros Moran.

MOTIVAR: ¿Cuál es la situación actual en 
general de los alumnos y la necesidad 
de este tipo de programas de becas?

Sandra Pantuza: Observamos con 
preocupación el impacto de la Pandemia 
y del contexto económico en la población 
estudiantil. Si bien en el primer período 
costó la adaptación a la virtualidad, hoy 
podemos ver que las familias han priori-
zado con mucho esfuerzo, el acceso a la 
conectividad en el presupuesto familiar. 
Esto ha permitido la permanencia en el 
sistema educativo. La incertidumbre está 
puesta en la instancia de retomar esque-
mas que contemplen la presencialidad. 

La Universidad Nacional del Centro se 
caracteriza por implementar políticas de 
bienestar que garanticen la inclusión de los 
alumnos con situaciones económicas desfa-
vorables y que cumplan con un rendimiento 
académico que implique el avance curricu-
lar. Son ejemplo de ello sus Residencias es-
tudiantiles, comedor autogestionado, becas 
propias, atención sanitaria gratuita. 

¿Qué representa este Programa Becas?
Fue un desafío que nos propusimos en 

plena cuarentena. 
Fue gestionar un voto de confianza en 

nuestra excelencia académica y en la capa-
cidad de nuestros equipos técnicos para se-
leccionar los perfiles adecuados y realizar 
los acompañamientos necesarios en lo que 
resta del trayecto académico del alumno. 

El reconocimiento de Elanco Animal 
Health de la calidad académica de UNI-
CEN a través de nuestros graduados que 
ocupan cargos directivos en la empresa, la 
empatía, el compromiso y la visión del ge-
rente para el Cono Sur, Juan Pablo Zingoni, 
respecto de nuestra propuesta, posibilitaron 
la firma de este convenio, que apuesta a una 
ayuda económica integral de nuestros be-
carios, a complementar su capacitación y a 
acercarlos al mundo laboral futuro. 

Abreva también al posicionamiento 
de nuestra Universidad ante el reconoci-
miento de la calidad académica de nues-
tros alumnos y graduados.

   
¿Cuál fue la reacción de los alumnos se-
leccionados?

La reacción fue emoción pura. Es difí-
cil de explicar. En contexto de pandemia, 
cuando la vida se complica, de pronto una 
de las Multinacionales en salud animal más 
importantes y tu Universidad, te eligen y 
premian tu esfuerzo, se acercan y apuestan 
a tu futuro, es muy fuerte y movilizador. 

Elanco y la UNCPBA avanzan en su 
programa de becas
» La Universidad Nacional 
del Centro de la Provincia 
de Buenos Aires y la firma 
multinacional acordaron 
un programa destinado a 
estudiantes de la Facultad de 
Ciencias Veterinarias (Tandil). 

LA INICIATIVA YA ESTÁ EN MARCHA

L

Vinculación

DE LA REDACCIÓN DE MOTIVAR
redaccion@motivar.com.ar
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Continúa »»

CEVA CUMPLIÓ 10 AÑOS DE PRESENCIA EN NUESTRO PAÍS

“Estamos orgullosos del camino 
recorrido en Argentina”
» En exclusiva, entrevistamos 
al director para el Cono Sur de 
CEVA Salud Animal, Hernán 
Lopez Cepero, en un encuentro 
del que participaron Martín 
Díaz, Sergio Bautista y Ramiro 
Narbón Alegre, líderes de las 
unidades de negocio de Avícola, 
de Porcinos y Rumiantes de la 
compañía, respectivamente.

eva Salud Animal cumplió 10 años 
de presencia en nuestro país y este 
fue motivo suficiente para que MO-

TIVAR se trasladara a sus oficinas de Puerto 
Madero (CABA), con el objetivo de entre-
vistar a los principales referentes de sus dis-
tintas unidades de negocio.

“Estamos muy orgullosos del recorrido 
realizado desde 2011 por Ceva en Argenti-
na, un país estratégico para la expansión de 
la compañía. En este tiempo hemos logrado 
crecer, construir relaciones y sumar nuevos 

talentos, siempre pensando en 
mantenernos como una empre-
sa ágil y flexible”, nos explicó 
Hernán Lopez Cepero, quien 
ingresó a la compañía multina-
cional de origen francés en 2014 
y desde 2020 se desempeña 
como director para el Cono Sur 
de CevaA Salud Animal.

“Siempre con el objetivo de 
llevar adelante un negocio sano 
en la región, seguimos los prin-
cipios globales de la compañía, 
enfocados no solo en el concep-
to de Una sola Salud, sino tam-
bién en otros como ayudar a ali-
mentar al mundo asegurando 
recursos suficientes y saludables, respetando 
siempre el bienestar animal y apoyando la 
biodiversidad, la prevención de las zoonosis, 
preservar el vínculo vital entre humanos y 
animales en nuestra sociedad cada vez más 
urbanizada y el uso racional de los antimi-
crobianos en las producciones animales”, 
aseguró quien desde Argentina coordina 
también las operaciones en Uruguay, Para-
guay, Bolivia y Chile, donde recientemente 
la empresa abrió una filial.

Vale aquí destacar que Ceva es una com-
pañía global, enfocada 100% en el mercado 
de salud animal, con una facturación que 
supera el billón de euros (impulsado fuerte-
mente por el negocio avícola) y que cuenta 
con más de 6 mil empleados y más de 30 

plantas alrededor del mundo. 
“Tenemos el desafío de seguir toman-

do cada vez una mayor participación del 
mercado mundial y para ello es relevante 
también avanzar en América Latina”, ase-
guró Lopez Cepero. Y completó: “Argen-
tina es uno de los principales jugadores en 
el mercado regional de proteínas animales 
y más allá de sus distintos ciclos económi-
cos, sigue siendo muy atractiva para todas 
las firmas multinacionales”.

El peso de la avicultura
De nuestro encuentro también participó 

Martín Díaz, director de la unidad de nego-
cios Avícola de Ceva para el Cono Sur. “A 
los dos días de sumarme a la compañía, se 

C

Industria

adquirió el Instituto de Sanidad 
Ganadera y a partir de allí pu-
dimos demostrar todo nuestro 
potencial. Si bien teníamos un 
representante en Argentina de-
bimos poner en marcha una es-
tructura propia y avanzar en los 
proyectos”, nos explicó.

Y agregó: “Ceva desde el lu-
gar del mundo donde se encuen-
tren los expertos es una empresa 
ágil y lo hemos demostrado. Por 
ejemplo, este año el sector local 
vive una problemática ligada 
con la hepatitis y somos la pri-
mera empresa en llegar con una 
vacuna al mercado. La agilidad, 

la innovación y la adaptabilidad a los cam-
bios hacen la diferencia”.

Más allá de producir sus propios equipos 
de vacunación y de estar ya avanzando con 
la tecnología Smart Glases para dar soporte 
en tiempo real (vía Wifi) a sus clientes tanto 
en las granjas, como en las plantas avícolas, 
Ceva se prepara también para lanzar el año 
que viene su nueva vacuna de coccidiosis y 
otra contra la Salmonella, reforzando así 
su compromiso no solo con la producción 
avícola, sino también con la seguridad y ca-
lidad alimentaria.

También fue relevante repasar con Mar-
tín Díaz el éxito alcanzado a través del Ceva 
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LUCIANO ABA
luciano@motivar.com.ar

@aba_luciano

Lopez Cepero. “Buscaremos seguir creciendo en el mercado local”.
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Business Program, por medio del cual -a 
través de un acuerdo con la Universidad 
Torcuato Di Tella-, desde hace años se capa-
cita a los referentes de la industria avícola en 
distintos temas de management.

“Nos caracterizamos por estar cerca de 
nuestros clientes brindando un servicio que 
va desde soporte técnico en las plantas de in-
cubación, hasta seguimiento en las granjas 
junto a un grupo de veterinarios”, resaltó 
Martín Díaz. Y completó. “En todos estos 
años hemos logrado crecer y desarrollarnos, 
con un equipo que se capacita y avanza en 
conjunto, como una gran familia”.

Expectativas en el sector porcino
Por su parte, MOTIVAR tomó contacto 

con el director de la Unidad de Negocio 
Porcino para el Cono Sur de Ceva, Sergio 
Bautista, quien destacó los pasos que se die-
ron en este tiempo para que la firma avance 
en la incorporación de nuevas tecnologías 
para los productores de Argentina. 

“Desde hace 4 años ya funcionamos 
como una unidad independiente, que busca 
seguir la exitosa línea de trabajo de la uni-
dad Avícola”. Y se explayó: “Esto se logra 

avanzando en una línea con productos di-
ferenciales y una oferta de servicios que nos 
permita seguir siendo una opción válida 
para los productores. Sin dudas, en el corto 
plazo y con la llegada al país de nuevas tec-
nologías, iremos ampliando nuestra partici-
pación tanto en el mercado argentino, como 
también en otros de la región”. 

Más allá de esto, el referente dejó en cla-
ro que las tecnologías que desarrolla CEVA 
están pensadas para darle el seguimiento al 
productor y a la granja. 

“Contamos con el servicio Ceva Lung 
Program (CLP) que es un sistema preciso, 
objetivo y práctico para la valoración de le-
siones pulmonares en frigorífico, además de 
la App PSM (Programa de Servicios a Me-
dida) que desarrollamos localmente para 
para, entre otras cosas, optimizar los costos 
del plan sanitario, medición de uso de anti-
bióticos y vacunación estratégica. También 
estamos avanzando con el programa de ase-
soramiento y capacitación en buenas prác-
ticas de vacunación del lechón al destete, 
identificando puntos de mejora, facilitando 
y asegurando una correcta vacunación de 
los animales.”, completó Sergio Bautista.

Un mix de soluciones en la ganadería
Más allá de esto y también en el marco 

de la entrevista que realizamos con las auto-
ridades de CEVA por los 10 años de la com-
pañía multinacional en Argentina, pudimos 
dialogar con Ramiro Narbon, gerente na-
cional de ventas de Rumiantes. 

“Contamos con productos biológicos re-
conocidos en el mercado, a los cuales hemos 
comenzado a sumar un completo portfolio 
de fármacos, como Fluron Gold, Zeleris y 
otros tantos que iremos presentando este 
año y en 2022, con foco en las producciones 
intensivas de carne y leche”, sostuvo. Y re-
forzó: “Estamos en desarrollo y expansión 
luego de la adquisición en Brasil de una 
planta propia, la cual nos permitirá avanzar 
en productos como lo es el caso de la PPD”. 

El desafío de CEVA está en generar esa 
llegada a campo necesaria para estar más 
cerca de productores y veterinarios.

“También hemos lanzado un Programa 
de Capacitación para personal de mostra-
dor tanto en distribuidoras como veterina-
rias clientes, por medio del cual buscamos 
avanzar en la capacitación en ventas, gestión 
del tiempo y otros tópicos de este estilo, con 

el objetivo de brindar herramientas concre-
tas, adaptadas a los desafíos actuales”, resu-
mió Ramiro Narbón Alegre. 

Una mirada a largo plazo
“Claramente hoy es un gran desafío 

seguir consolidando el liderazgo de la em-
presa en el sector avícola, así como también 
impulsar nuestro crecimiento en el rubro 
porcino y en el de rumiantes. Además, ve-
mos un potencial relevante en el caso de los 
animales de compañía, rubro en el que este 
año lanzamos Adaptil y Feliway, enfocados 
en el tratamiento con feromonas del com-
portamiento animal. Con el tiempo iremos 
incorporando productos de la completa lí-
nea que tiene Ceva en el mundo para perros 
y gatos”, sostuvo Hernán López Cepero. 

Y concluyó: “Sabemos que la pandemia 
aceleró nuestra transformación digital y 
en eso estamos trabajando, tanto como en 
el arribo al país de tecnologías que hoy no 
están validadas pero que entendemos son 
relevantes para los tiempos que vienen. Con 
foco en brindar el mejor servicio, tecnología 
de punta y la agilidad que nos caracteriza, 
buscaremos seguir creciendo”.  

llamaslaboratorio laboratoriollamas

NUEVOS SERVICIOS

Trichomonosis y Campylobacteriosis 
(en raspajes prepuciales y muestras de abortos)

Brucella, Leptospira, DVB, Neospora, 
Chlamydia (en muestras de abortos)

Diagnóstico por qPCR (Real Time PCR): 
patógenos de la reproducción

(549) 2477 603790

www.laboratoriollamas.com.ar info@laboratoriollamas.com.ar

Bautista. “Tenemos muchos expectativas puestas en la 
llegada de nuevos lanzamientos a la Argentina”.

Díaz. “Nos caracterizamos por estar cerca de nuestros clientes, 
aportando junto a un gran equipo de profesionales”.

Narbón Alegre. “Buscamos estar cada vez más cerca de 
veterinarios y productores”.
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lanceados viene realizando desde hace 
un tiempo.

Lanzado a comienzos de este 2020, 
el Club Emprendedor de Krönen avan-
za en su posicionamiento vía redes so-
ciales y publicidades, así como princi-
palmente por el impulso de la fuerza de 
ventas de la empresa.

Pero eso no es todo. Ya son cerca de 
30 los profesionales que se han sumado 
a la propuesta que otorga beneficios con-
cretos a todos aquellos que se entusias-
men con abrir su primera veterinaria.

Vale recordar que todos los bene-
ficios se encuentran disponibles en la 
sección “Club Emprendedor” dentro 
de la Web de www.kronenvet.com. 

Ellos son: 
»» Precio mayorista sin volumen de 

compra.
»» Financiación y facilidades de pago.
»» Amplio portfolio de laboratorios.
»» Acceso al Sistema de Gestión My-

Vete.
“Además, nos diferenciamos por 

el asesoramiento personalizado y por 
generar para los miembros del Club 
Emprendedor charlas con especialis-
tas y líderes de opinión. Es claro que 
contamos con apoyo de laboratorios 
nacionales, no solo con sus productos 
y acompañamiento, sino también por 
medio de sorteos y premios”, completó 
Daniel Otamendi.

Palabra de los veterinarios
“Es una excelente iniciativa. Cuan-

do uno se inicia en el negocio no puede 
competir contra veterinarias de mayor 
trayectoria. Esta propuesta nos permite 
mejorar nuestras condiciones”, aseguró 
Agustín Roca, egresado de la Facultad 
de Ciencias Veterinarias de Esperanza 
(UNL), desde Veterinaria Roma, ubi-
cada en Villaguay, Entre Ríos (bovinos 
y clínica de pequeños animales).

Asimismo, Ariel Corvalán, de la Vete-
rinaria Corvalán, en Ensenada, Buenos 
Aires dejó en claro la razón por la que se 
sumó al Club Emprendedor de Kronen: 

“Los excelentes precios que me ofre-
cieron, sin un mínimo de unidades de 
compra, eso facilito mucho tener un stock 
variado de medicamentos, de muy buena 
calidad y a precios competitivos”, expli-
có el egresado de la UNLP. Y completó: 
“La veterinaria tuvo un impulso impor-

tante, dado que me ofrecieron contar con 
los mejores laboratorios del mercado. Y 
eso se ve reflejado en un aumento de los 
clientes, ya que ven respaldada la salud 
de sus mascotas, con laboratorios vete-
rinarios muy reconocidos”. Además de 
esto, el profesional destacó que “Tener el 
respaldo de la distribuidora, contar con 
los muy buenos laboratorios que cuenta 
el programa, y saber que está siendo bien 
asesorado al realizar una compra, es una 
tranquilidad para poder encarar un em-
prendimiento, cómo es una veterinaria”. 
Y cerró: “Hay que sumarse al programa, 
contar con el apoyo de la distribuidora y 
de los laboratorios, es una gran ayuda al 
momento de ponerse al frente de su pro-
pia veterinaria”.

 “La posibilidad de comprar a precio 
mayorista sin necesidad de inversiones 
abismales, me permite crecer, hacer más 
rentable y con variedad de productos”, 

UNA INICIATIVA QUE AVANZA EN EL MERCADO

Más veterinarios se suman al Club 
Emprendedor de Krönen
» Con repercusiones en 
distintas localidades, la 
propuesta de la distribuidora 
de productos veterinarios y 
alimentos balanceados suma 
nuevos miembros y sigue 
ofreciendo beneficios.

esde hace un tiempo deci-
dimos invertir no solo en la 
profesionalización de toda 

nuestra estructura, sino también en 
acciones de difusión y marketing que 
fomenten una mayor vinculación con 
los veterinarios, como puede ser nues-
tro desarrollo en redes sociales, página 
Web, App con posibilidad de compra 
y, claro está, nuestro ya afianzado 
Club Emprendedor destinado a profe-
sionales que están buscando abrir su 
primera veterinaria”. 

Así de concreto fue Daniel Otamen-
di, socio gerente de Krönen, en diálogo 
con MOTIVAR, al momento de repasar 
las acciones que la distribuidora de 
productos veterinarios y alimentos ba-

D
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aseguró el médico veterinario Marcos 
Trebino Llambías, de la Clínica Veteri-
naria Berisso, también en Buenos Aires. 
Y aseguró: “He logrado ampliar el stock 
y vender otro tipo de productos que no 
tenía en la farmacia”.

Por su parte, Mirta del Lujan Acevedo, 

principio hace la diferencia porque acá 
no hay quién la haga y por otra parte es 
necesario para mí porque estoy lejos de 
las principales ciudades donde hay más 
ofertas para aquellos que necesitan em-
prender. Les diría que se sumen porque 
es bueno tener a gente que apoye el pro-

de Huellitas del Norte, veterinaria ubi-
cada en la localidad bonaerense de Juan 
Bautista Alberdi resaltó la importancia de 
recibir también herramientas de trabajo 
como recetarios, lapiceras, agendas, cha-
quetas, etc, entre otros beneficios del Club.

Y amplió su visión: “La propuesta en 

yecto de Emprender, sobre todo a aque-
llos que vienen del interior del país como 
yo”, agregó la egresada de la Facultad de 
Ciencias Veterinarias de la Universidad 
Nacional del Nordeste.  

Fuente de la información: www.kronenvet.com. 

MV. Ariel Corvalán. Desde Villaguay, Entre Ríos. MV. Mirta Luján Acevedo. En Alberdi, Buenos Aires. Clínica Veterinaria Berisso. MV. Marcos Trebino Llambías.
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SE LLEVÓ ADELANTE EL EVENTO ANUAL DEL IRAC

» No te pierdas la cobertura 
de las Jornadas Virtuales 
2021 de Reproducción 
Bovina organizadas 
por el IRAC. Protocolos, 
recomendaciones y 
experiencias de profesionales 
nacionales e internacionales, 
a continuación.

os días 25, 26 y 27 de agosto se 
llevaron a cabo las “Jornadas 
Virtuales 2021 de Reproducción 

Bovina” del IRAC vía Zoom. No es sor-
presa la cantidad de profesionales que 
participaron del evento, ya que se trata 
de una jornada anual que reúne a los de 
especialistas en la materia y que cuenta 
con información otorgada por referen-

tes locales e internacionales donde a la 
vez, se abre un lugar de intercambio y 
debate valioso.

Brasil, Estados Unidos, Canadá y Ar-
gentina fueron las locaciones donde los 
referentes expusieron temáticas en un 
marco técnico, siguiendo siempre el mis-
mo foco: ¿qué?, ¿cómo? y ¿cuándo utili-
zar las herramientas y protocolos para 
eficientizar el proceso reproductivo?.

Y como todos los años, no podía fal-
tar la cobertura de MOTIVAR. 

La apertura estuvo a cargo del presi-
dente del Instituto de Reproducción Ani-
mal Córdoba (IRAC), el Dr. Gabriel Bó, 
quien agradeció a todos los involucrados 
que hicieron posible este evento, sobre 
todo a los disertantes y a las empresas 
patrocinadoras.

L

Profesión

Novedades en IATF
Si bien se puede acceder a la Jornada 

completa en formato video desde el Có-
digo QR que acompaña este artículo, a 
continuación resumiremos algunos de sus 
puntos destacados.

“Como todos saben, la IATF ha tenido 
una difusión muy importante en Latinoa-
mérica. En el mundo se emplean dos tipos 
de protocolos: los que utilizan GnRh y los 
que utilizan estradiol. La idea fue tratar de 
simplificar los protocolos y llegar a un nú-
mero máximo ideal de encierre para que el 
mismo sea factible”, sostuvo Bó.

Y continuó: “El manejo debe involucrar 
tres etapas: una para iniciar, otra para quitar 
el dispositivo y colocar prostaglandina, y la 
última, para hacer la inseminación a tiempo 
fijo propiamente dicha. Esto es lo que acep-

ta en general el mercado”.
Con énfasis, el referente internacional 

remarcó a los participantes que, si el obje-
tivo es obtener la mejor efectividad de los 
protocolos, se debe tener muy en cuenta la 
fisiología del ciclo estral.

“Tenemos que tener protocolos que 
maximicen la probabilidad de que se pre-
ñen las vacas, y para eso debemos tener 
altos niveles de progesterona en la fase nu-
trial previa, luego tiene que bajar rápida-
mente para que dé lugar al estradiol, allí 
debe crecer y luego tener un cuerpo lúteo 
que se forme rápidamente que produzca 
alta progesterona para que favorezca el 
desarrollo del embrión”.

Sin más vueltas, Bó concluyó con al-

“La rentabilidad de los rodeos de cría 
se basa en una reproducción eficiente”

Anfitrión. El referente Gabriel Bo, participó activamente. Baruselli. El brasileño volvió a decir presente en el IRAC.

Continúa »»

SOLANA SOMMANTICO
solana@motivar.com.ar

ESCANEÁ EL CÓDIGO 
QR Y MIRÁ LAS 
CONFERENCIAS
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gunos mensajes finales, entre los cuales 
se destacan que “la rentabilidad de los 
rodeos de cría se basa en una reproduc-
ción eficiente y una alta tasa de destete”; 
así como también que “la utilización con 
tratamientos de progesterona, estradiol y 
eCG son las herramientas más eficaces 
para inducir ciclicidad y preñar vacas en 
anestro posparto”.

Además, sostuvo que “el efecto de la 
eCG es más significativo en las vacas en 
anestro profundo” y que “la utilización de 
pinturas o parches para identificar a los 
animales en celo y la aplicación estratégica 
de GnRH a las vacas sin celo (pintadas) 
mejora las tasas de preñez a la IATF”.

EEUU: las estrategias para aumentar el 
desempeño productivo

El DVM, Ms, PhD de la Universidad 
de Cornell (USA) Julio Giordano, expu-
so sobre las estrategias para abordar un 
manejo reproductivo eficiente en siste-
mas intensivos de producción lechera. 

Comenzando con una reseña históri-
ca, el argentino manifestó: “Ha habido 
una mejora drástica en el desempeño 
productivo de los rodeos bien manejados. 
Esto significa que se le da importancia al 
manejo reproductivo y que realmente se 
promueve la eficiencia productiva”.

Y agregó: “Cuando pensamos en la 
eficiencia reproductiva, tenemos los pa-
rámetros tradicionales como fertilidad, 
tasas de preñez, etc; pero si uno observa 
también los cambios que se están dando 
alrededor, se le está dando más relevan-
cia a otros aspectos, por ejemplo, a la 
eficiencia del manejo -cantidad de horas 
hombre para llevar adelante un progra-
ma reproductivo, horas vaca, número 
de intervenciones- y a la eficiencia eco-
nómica -costo por IA, rentabilidad del 

rodeo, rentabilidad del sistema”.
En adición, Giordano remarcó 

aquellos factores y estrategias no hor-
monales que contribuyen a mejorar 
la eficiencia de los sistemas lecheros. 
Entre ellos se encuentran: optimizar la 
salud, nutrición y confort de la vaca; 
optimizar la exactitud de la detección 
del celo y la técnica de IA; selección 
genética; y el más importante, la sis-
tematización de procesos -considera 

indiscutible la necesidad del uso de sof-
tware para generar listas de acción de 
un programa sistematizado-.

Concluyendo, el referente no dudó 
en dejar recomendaciones para poder 
aumentar los índices y brindar un me-
jor servicio a los clientes ganaderos.

“Combinar programas de fertilidad 
y PEV más extensos es una alternativa 
comprobada para mejorar la fertilidad 
del primer servicio. Además, los pro-

gramas que combinan IACD+IATF 
no maximizan la fertilidad al primer 
servicio, pero pueden resultar en la mis-
ma o incluso mayor tasa de preñez que 
los programas de IATF y PEV exten-
dido”, aseguró. Y concluyó: “Los pro-
gramas basados en el estatus ovárico en 
el momento de diagnóstico de preñez 
son efectivos para reducir los días a la 
preñez y optimizar otros parámetros de 
eficiencia. 

CICLO DE ALTA FERTILIDAD EN VACAS LECHERAS

Otro de los speakers con los que contó la Jorna-
da de Reproducción organizada por el IRAC, fue 
el reconocido MV. Roberto Sartori, de la Univer-
sidad de San Pablo, Brasil.
Índices zootécnicos productivos, la importancia 
del período de transición, el ciclo de la alta fertili-
dad, los programa de reproducción PCR/ESALQ y 
los resultados preliminares del experimento con 
programas de fertilidad, fueron los temas que 
marcaron su hoja de ruta en esta disertación.
Desde MOTIVAR, brindaremos a los lectores un 
breve resumen acerca de cómo el intervalo entre 
partos puede influir directamente en la rentabili-
dad del establecimiento lechero. 
Quienes deseen ver la jornada completa pueden 
escanear el Código QR que acompaña este artí-
culo y acceder a todas las presentaciones desde 
el Canal de YouTube del IRAC. 
Para ejemplificar el impacto que provoca ser eficiente 
en la reproducción, el MV Sartori presentó una figu-
ra en la que se puede observar la curva de produc-
ción de leche de un caso de un establecimiento que 
produce en total 40 kg/día, y a la vez se observa la 
producción de leche por día de intervalo entre partos. 
El punto importante de este trabajo fue entender 
que cuanto más corto es el intervalo entre partos, 
mayor es la producción de leche diaria por vaca. 

“Si se mejora el manejo reproductivo de modifi-
car el intervalo entre partos de 14.5 meses a 12.4 
meses, aumentaría un 1,5 kg de leche por vaca 
por día. Es decir 498 kg de leche al año, en este 
caso”, resaltó Sartori.
Y agregó: “Si se nos atrasa la tasa de preñez del 
15%, pero luego de cuatro años pasa a ser del 
21%, esto significa que se disminuye 79 días de 
intervalo entre partos, aumentado 2 kilos la pro-
ducción de leche promedio por vaca”. 
Cabe aclarar que este establecimiento que men-
ciona Sartori tiene 400 vacas en ordeñe, el precio 
de la leche es de 1,90 reales por litro, por lo cual 
ese aumento de 2 litros se verá traducido en una 
ganancia de medio millón de reales por año.
Pero no perdamos de vista el tema central. 
El periodo de transición es el más im-
portante para la reproducción, que 
comprende 21 días antes del parto y 21 
días después. “Es una etapa de mucho 
estrés para la vaca. Podemos encontrar 
problemas en el parto, balance ener-
gético negativo, retención de placenta, 
desplazamiento del abomaso, mastitis, 
problemas metabólicos y es el periodo 
donde más se pierden las vacas, por 
mortalidad o descarte”, detalló el mé-

dico veterinario de Brasil.
Además, recalcó: “Tenemos que intentar insemi-
nar lo más temprano posible. Con esto obtendre-
mos una mejor eficiencia reproductiva, más vacas 
preñadas, más vacas en el inicio de lactación, su-
mado a que cuando se tiene una buena reproduc-
ción se descartan las vacas con problemáticas de 
mastitis, aquellas que no se preñaron, etc”.
Finalmente, el referente internacional conclu-
yó: “Si se logran manejar estas variables y 
prestar mucha atención al periodo de transi-
ción en cuanto al manejo, tomando registros 
y realizando capacitaciones constantes a los 
recursos humanos, el resultado será claro: ma-
yor producción de leche por vaca por año y en 
consecuencia, mejor rentabilidad”.
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l momento de analizar el tema 
que nos incumbe en esta edi-
ción, debemos seguir recal-

cando que, hasta la fecha, no hay evi-
dencias científicas en cuanto a que los 
perros y los gatos sean fuente de infec-
ción del COVID19 para las personas, 
como nos aseguran organismos inter-
nacionales como lo es la OIE (Organi-
zación Mundial de Sanidad Animal).

Conocer lo que pasa
Aunque hay algunos pocos reportes 

de infección por COVID19 en perros, 
la mayoría han sido asintomáticos y los 
mismos serían más resistentes a la in-
fección (Shi et al., 2020). 

Se han descripto signos respirato-
rios leves en algunos de esos perros. 

La fuente de infección ha sido por 
el contacto estrecho con sus tutores 
(Decaro et al., 2021).

Aunque los gatos son más suscepti-
bles a la infección por este virus debido, 
entre otras cosas, a que el receptor ACE2 
presenta una gran similitud al de los 
humanos (Stout et al., 2020), los casos 
reportados en felinos han sido esporádi-
cos, en su mayoría asintomáticos (Gau-
dreault et al., 2020; Shi et al., 2020, Barrs 
et al., 2020), y sólo algunos con cuadros 
respiratorios y/o gastrointestinales leves 
de rápida resolución (Garigliany et al., 
2020. Fuentealba et al., 2021). 

Probablemente, la fuente de in-
fección sería el contacto estrecho 
con personas positivas al virus 
como ocurrió con los tigres y leones 
del zoo del Bronx, Estados Unidos 
(McAloose et al., 2020).

Aunque la transmisión entre gatos 
se ha demostrado en condiciones de la-
boratorio (Halfmann et al., 2020), no 
siempre ocurre en condiciones natura-
les (Newmann et al., 2020). 

Los gatos podrían actuar como hos-
pedadores terminales del virus ya que 
el mismo pierde transmisibilidad en los 
sucesivos pasajes (Bao et al., 2021)

A tener en cuenta
Considerando la información dis-

ponible hasta la fecha, la vacunación 

de perros y gatos contra el COVID19 
no sería necesaria ya que no es un 
riesgo para ellos ni para los tutores 
(WSAVA, 2021).

Si tenés COVID19 y mascotas es cla-
ve que sigas estas recomendaciones: 

»» Usar barbijo cuando estás con ellas.
»» Lavar bien los utensilios y las manos 

antes y después de tocar a la mascota. 
»» Si es posible, que la cuide otra perso-

na, pero si no, simplemente cumplir 
con estas indicaciones. 
No lo olvides, frente a cualquier 

duda lo importante es siempre fo-
mentar la consulta con los veterina-
rios de cabecera. 

Hasta la fecha: ¿qué aprendimos sobre 
el COVID19 y las mascotas?
» Realizamos un breve pero 
importante repaso sobre la 
información científica disponible 
y los reportes que vinculan a 
perros y gatos con este virus que 
afecta al mundo entero.

INFORMACIÓN RELEVANTE

A

Actualidad

PABLO J. BORRAS 
Vet. Esp. MSc. 

pablojesusborras@gmail.com

NUEVO PODCAST CON PABLO BORRAS

Los interesados en escuchar más sobre las 
evidencias y aportes que existen en la ac-
tualidad sobre el vínculo entre el COVID19 
y las mascotas, pueden escanear este Có-
digo QR y acceder a un nuevo Podcast 
de Pablo Borras para la Revista 2+2, Mi 
Negocio Veterinario. Allí encontrarán in-
formación actualizada en un formato ágil 
que sin dudas te servirá en el día a día de 

tu profesión. 
Para más informa-
ción sobre otros 
Podcasts de la Re-
vista 2+2: info@
dosmasdos.com.ar. De ese modo podremos 
compartir más información, la cual tam-
bién ya está disponible  en Spotify como 
“Mi Negocio Veterinario”.
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Combinación perfecta contra parásitos resistentes
(Mebendazol 12,5 g%. - Closantel 11,8 g%.)

WWW.KONIGLAB.COM                   /LABORATORIOKONIG                   /KONIGLAB

ANTIPARASITARIO EN PASTA DE DOSIFICACIÓN 
EXACTA HASTA 500 KG. EFICAZ CONTRA:

Principales parasitosis 
gastrointestinales y pulmonares.

Formas inmaduras y 
adultas de los parásitos.

Apto para potrillos y yeguas preñadas a partir del tercer mes de gestación.
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Chemo, 
un paso adelante
Más de 40 años al servicio del mercado

Romikin SAU
Paraguay 1535 C1061ABC Buenos Aires, Argentina
T (011) 4872-1200 /Cel:  (+ 54911) 6936-3287
consultasvet@romikin.com

www.romikin.com.ar

Materias primas de última generación 
para la industria farmacéutica, 
veterinaria y nutrición animal.

a publicación del último Censo 
Agropecuario Nacional coinci-
de con el nacimiento del Grupo 

Cencerro. En 2018 quedó en evidencia 
la supremacía de los pequeños y media-
nos establecimientos que hacen a la pro-
ducción agropecuaria en la Argentina. 
     Y si bien se trata de parcelas produc-
tivas, se puede inferir que el número de 
productores asciende a cerca de 100.000 
y es sobre ese vasto universo donde ate-
rrizaron los socios fundadores de Grupo 

Cencerro, Ezequiel Cruz y Juan Balles-
ter, para poder acompañar al productor 
en la administración económica-finan-
ciera de esos establecimientos. 

En una nueva entrega de MOTIVAR 
Live, Ezequiel Cruz, socio comercial de 
la compañía, repasó los beneficios de 
incorporar una gestión profesional de 
la empresa agropecuaria. “Con solo 15 
horas al mes un productor puede hacer 
gestión agropecuaria siempre que se deje 
ayudar. A partir de una mesa chica don-
de participan los hermanos, el fundador 
e incluso un sobrino se pueden analizar 
los datos y tomar decisiones a partir de 
nuestro asesoramiento”, aseguró. 

“Nosotros partimos de la base que 
el 95% de las empresas agropecuarias 
son familiares y eso per se significa una 
dinámica muy especial e intentamos 
jugar en la misma entendiendo que las 
grandes empresas ya tienen sus depar-
tamentos de gestión”, agregó Cruz.

Y completó: “sólo uno de cada 10 
productores conoce la rentabilidad 
proyectada de su campaña. Eso mu-
chas veces no se tiene en cuenta y es 
central para tomar decisiones, como 
por ejemplo qué área destinarán a soja 
de primera o no. En principio hay que 
planificar la campaña y proyectar cuál 
será la ganancia del ejercicio y tratar de 
seguir de cerca las variables para alcan-
zar esos objetivos”. 

¿Cómo lo hacen?
Para Cruz existen dos grandes para-

digmas: el antiguo, donde usualmente 
el productor lleva todo en la cabeza, las 
facturas en una “cajita” y llama una vez 
al mes al contador; y uno nuevo donde 
se decide avanzar en un manejo integral 
de la veta económico-financiera de la 
empresa a partir de sistemas de gestión. 

“A partir de los datos se pueden lo-
grar mejoras”, afirmó y siguió: “el costo 
de una administración eficiente es mu-
chísimo menor al riesgo que corre el pro-
ductor que lleva todo en su cabeza. Una 
de las primeras recomendaciones para 
aquellos que se dedican a la producción 
agrícola sobre campo propio es que com-
pute entre los costos el precio potencial 
de un arrendamiento a la hora de evaluar 
cuál es el verdadero margen de ganancia 
en cada campaña”. 

En el paso a paso, la metodología de 
gestión se resume en cuantificar todo lo 
que sucede en los ámbitos productivos, 
económicos, financieros y contables de 
una empresa agropecuaria, resumió el 
invitado a MOTIVAR Live. 

“En la práctica hay una relación co-
tidiana con los productores, a partir del 
manejo de datos, donde en los primeros 
meses, hacemos un proceso de reconoci-
miento para luego avanzar en reuniones 
semanales de gestión para que en un pla-
zo razonable de seis meses el productor 

pueda allanar sus procesos”, comentó el 
socio comercial de Grupo Cencerro. 

“Así puede lograr un ida y vuelta de 
información donde ofrecemos un análi-
sis estratégico ante la toma de decisiones 
desde qué porcentaje del suelo se desti-
nará a tal o cual cultivo, compra o ven-
ta de animales, un tractor o si se puede 
escalar sumando una nueva unidad de 
negocios. Nada de eso es posible si antes 
no se organiza el día a día de la gestión 
de la empresa agropecuaria”, señaló. 

“Hace décadas los productores mi-
raban con cierto recelo a los ingenieros 
agrónomos y hoy es impensado producir 
sin contar con el asesoramiento de uno. 
Creo que nuestro rol vivirá el mismo pro-
ceso y con el paso de los años todas las 
explotaciones tendrán un asesor econó-
mico-financiero”, cerró Cruz. 

“El costo de una administración eficiente 
es menor al riesgo de no tenerla”

» Lo aseguró Ezequiel 
Cruz, del Grupo Cencerro, 
firma que acompaña a los 
productores con el soporte 
económico y financiero de sus 
establecimientos. 

MOTIVAR LIVE

L

Actualidad

ESCANEÁ EL 
CÓDIGO QR Y MIRÁ 

LA ENTREVISTA 
COMPLETA

FACUNDO SONATTI
facundo@redaccion.com.ar

@facusonatti

EZEQUIEL CRUZ
Socio Comercial de Grupo Cencerro
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DESTACADA PARTICIPACIÓN DE ARGENTINA

» La 48ª Reunión Ordinaria de la 
Comisión Sudamericana de Lucha 
contra la Fiebre Aftosa (COSALFA) 
mostró los avances hacia la 
erradicación de la enfermedad del 
continente para 2025.

omo todos los años, se llevó a cabo 
la Reunión Ordinaria de la Comi-
sión Sudamericana de Lucha con-

tra la Fiebre Aftosa (COSALFA) de la cual 
participaron referentes de toda la región en 
dos jornadas que dieron mucho que hablar.

Estas reuniones se llevan adelante desde 
1973 y el motor que las impulsa es la impor-
tancia de fortalecer la relación y el trabajo 
conjunto entre el sector público y privado 
para seguir avanzando en el control y erra-
dicación de la fiebre aftosa de Sudamérica.

En esta última edición llevada ade-

lante el mes pasado, Ximena Melón, 
directora nacional de Sanidad Animal 
del Senasa tuvo una participación des-
tacada y fue la voz que representó a la 
Argentina frente a los demás países.

Informe de situación de Sudamérica 
y Panamá en 2020 

La presentación del DVM PhD Ma-
nuel Sánchez Vázquez, coordinador del 
Área de Epidemiología, resumió los 
logros, la situación de cada país y los 
avances frente a esta problemática. 

“Voy a comenzar destacando lo que 
considero que fueron los logros más im-
portantes del año”, comenzó diciendo el 
especialista y remarcó que “nuestros ojos 

C

Internacional

con respecto al riesgo están puestos en 
Venezuela, aunque considero que la con-
solidación de la iniciativa público-priva-
da para la lucha contra la fiebre aftosa es 
un punto a destacar”.

Otros logros que mencionó Sánchez fue-
ron el reconocimiento de las nuevas zonas 
de Brasil libres de vacunación, el recono-
cimiento de una nueva zona de Colombia 
como libre de vacunación, y también consi-
dera como un gran logro que se haya mante-
nido el estatus y progreso en las discusiones 
internas hacia la retirada de la vacuna.

Sin embargo, la pregunta que más re-
suena es: ¿cuántos años son suficientes para 
dejar atrás el riesgo? Según el referente de 
Panaftosa, esto depende de diversas varia-

bles, de la estrategia de vacunación, de su 
implementación y la capacidad de los países 
para prevenir nuevos brotes, entre otras.

“En este contexto es interesante presen-
tar un estudio realizado por el Dr. Aure-
lio Cabezas del Departamento de Estatus 
Sanitario de la OIE período 1996-2020 ya 
que es una manera de poner números a la 
respuesta de la pregunta”, sostuvo.

Y continuó: “Lo que podemos ver es 
que el 80% de los países o zonas pierden 
el estatus entre los primeros 6 años tras 
el reconocimiento; que todos los países o 
zonas que han perdido el reconocimiento 
de libre lo ha hecho dentro de 12 años y 

¿En qué situación se encuentra la región 
con respecto a la fiebre aftosa?

SOLANA SOMMANTICO
solana@motivar.com.ar

Continúa »»

ESCANEÁ EL CÓDIGO 
QR Y MIRÁ LAS 

CONFERENCIAS DEL 
SEMINARIO

Al día. En el encuentro se compartió información actualizada. Pasos a seguir. Avanzan los planes para dejar de vacunar.
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dentro de 8 en el caso con vacunación”.
Sobre las acciones de vigilancia, los 

países y zonas ya reconocidas como li-
bres con vacunación mantienen estra-
tegias de vigilancia y prevención para 
consolidar y mantener ese estatus, como 
también para progresar de acuerdo a la 
estrategia marcada por el PHEFA para 
la retirada de la vacuna. 

En las estrategias de vigilancia, los 
muestreos son un complemento de la 
que contribuye a demostrar la ausen-
cia de circulación viral en los territo-
rios y a evaluar la efectividad de las 
campañas de vacunación.

Las distintas estrategias
Recorriendo Sudamérica, MOTIVAR 

detallará a continuación un breve repaso 
por la situación actual de algunos países 
que conforman la región. Los interesados 
en profundizar el tema pueden ver las con-
ferencias completas escaneando el Código 
QR que complementa este artículo.

CHILE: Cumple 40 años de la declara-
ción de país libre de fiebre aftosa. A lo 
largo del 2020, se mejoró la sensibilidad 
del sistema de vigilancia incluyendo va-
rias fuentes de datos, se crearon notifica-
ciones a través de aplicaciones móviles y 
formularios en línea y a las vez crearon 
el Reporte Cero (R0) que es un formu-
lario de captura de datos en terreno por 
un médico veterinario oficial o un médi-
co veterinario autorizado.

PERÚ: El 100% de las sospechas de enfer-
medad vascular fueron atendidas en me-
nos de 24 horas. Aún mantiene muestreos 
serológicos de fiebre aftosa. Realizaron 67 
eventos de capacitaciones a nivel nacional 
con el objetivo de fortalecer la participa-

ción del sector privado en las actividades 
sanitarias de prevención, como sensores 
de vigilancia y en el proceso de ejecución 
de los programas de sanidad animal.

VENEZUELA: Es un país no libre de 
fiebre aftosa. El compromiso con la 
erradicación de la enfermedad se man-
tiene por parte de las autoridades vete-
rinarias, con un soporte estratégico por 
parte del sector privado ganadero. Es 
importante destacar la creación de la 
iniciativa público-privada FUNVESSA 
que nace con un primer objetivo de con-
tribuir a una mejora en la inmunización 
del rebaño frente a la fiebre aftosa.

La caída de la cobertura de vacuna-
ción se mantiene:

»» En 2020, la cobertura de bovinos 
ronda entre el 40-44%+

»» Los niveles de inmunidad serán más 
bajos

»» Recordamos que en 2019 se repor-
tó una cobertura del 50-60% de los 
bovinos, en 2018 del 53% de los bo-
vinos, en 2017 era del 80.3%, en el 
2016 del 84,4% y en el 2015 del 92%.
También hay deficiencias en la con-

firmación/descarte de sospechas de la 
enfermedad vasicular.

BOLIVIA: Se mantiene como zona con 
vacunación el área de Santa Cruz y 
parte de Cochabamba, en el resto del 
país ya no se vacuna. Combina vigi-
lancia pasiva a través de denuncias, en 
centros de concentración de ganado, 
en mataderos ante y post mortem y en 
predios de riesgo.

BRASIL: Las nuevas zonas reconocidas 
como libres sin vacunación en el estado de 
Paraná y en la zona formada por los esta-

dos de Acre y Rodonia y municipios de los 
estados de Amazonas y Mato Grosso, y 
Rio Grande do Sul. Estos estados suman 
alrededor de 40 millones de bovinos, que 
junto con los 4.6 millones de Santa Cata-
rina (ya reconocida como libre) representa 
casi el 20% de los bovinos del país.

ARGENTINA: Se revisa la norma sobre 
la notificación de enfermedades de de-
claración obligatoria, así como la lista 

de enfermedades y el abanico de medi-
das sanitarias disponibles (Resolución 
N° 153/2021).
Notificaciones de sospechas:

»» Oficinas del Senasa
»» Aplicación de dispositivos móviles 

“Notificaciones Senasa”
»» Por correo electrónico.

Muestreo de inmunidades para eva-
luar 17 planes considerados de impor-
tancia para el programa. 

¿Y EN ARGENTINA? LA PALABRA DE LA XIMENA MELÓN

La directora de Sanidad Animal del Senasa tuvo 
una destacada participación en la 48° edición de 
la COSALFA, dejando en claro que “Argentina, en 
su zona libre de vacunación contra la aftosa, ade-
más del muestreo de inmunidad realiza el mues-
treo de circulación viral, anualmente. Estamos 
actualizando la estrategia basados en riesgos. Lo 
hacemos a través de animales centinelas, en ter-
neros previo a recibir su vacunación, y no solo en 
la zona central del país sino también se extiende 
a provincias y departamentos del Norte”.
Más allá de esto y a la hora de referirse a la situa-
ción en Venezuela, Melón enfatizó: “Observamos 
que los mandatos de la COSALFA 47 para el avance 
en este país se han visto en su mayoría enlentecidos 
debido a las restricciones de la pandemia, pero tam-
bién a limitaciones presupuestarias. Para Argentina, 
esto representa una preocupación latente y afecta 
directamente a la planificación de lo que son los 
objetivos estratégicos de toda la región”.
Y agregó: “Es preocupante esta falta de avan-
ce en la subregión andina porque no es sin-
crónica con el avance de los objetivos en otros 
territorios. Considero que los objetivos de la 
región en su conjunto se ven afectados y ge-
nera seguramente riesgos no contemplados si 
no se avanza de manera sinérgica”.

Durante el encuentro también, se analizaron 
los avances y desafíos del Programa de Fiebre 
aftosa de Venezuela y la visión de los países 
sobre el Banco Regional de Antígenos y Va-
cunas (BANVACO) incorporando también una 
sesión completa sobre la acción de los orga-
nismos internacionales y regionales en apoyo 
a las actividades del Plan PHEFA. 
En tal sentido la directora nacional de Sanidad 
Animal del Senasa, expresó que “la Argentina 
tiene un Banco Nacional de antígenos criocon-
servados y de vacunas contra la fiebre aftosa, 
con capacidad instalada y experiencia desde 
hace más de 20 años, que pone a disposición 
de manera complementaria a Panaftosa para 
los países de la región”.

Desde Argentina. Ximena Melon.
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as aguas que tuvo que transitar 
la familia Morrone entre 2013 
y 2015 fueron las más turbu-

lentas en la prolongada historia de 
Laboratorios Agroinsumos. 
     La muerte del fundador y referen-
te de la compañía, Dr. José Eduardo 
Morrone, llevó a que sus hijas, Cris-
tina y Claudia, convivieran en una 
transición hasta que la primera ad-
quirió la parte de la segunda. 
   “Papá fue una persona que dejó 
mucha estela, dejó su marca, fue un 
pionero, sin dudas. Siempre fue inte-
grador y colaborador con la familia 
y eso me llevó a participar del área 
de comercio exterior en los 2000. Lo 
sentí como una invitación. Me sumé 
a Agroinsumos, me empapé de lo que 
era la empresa y sentí que todo esto 
no se podía terminar con su partida”, 
resume Cristina Morrone que, escol-
tada por sus hijos, los hermanos Mar-
tín y María Barros Morrone, conduce 
los destinos de la empresa por aguas 

más calmas desde 2015. 
Laboratorios Agroinsumos ofrece 

una gama amplia de cerca de 50 pro-
ductos que van desde los suplementos 
minerales, con los que nació la firma, 
hasta una alianza con el gigante Chr. 
Hansen para comercializar Probios 
Bac en el país. 

Con planta propia en la Chacari-
ta, Buenos Aires, y alrededor de 30 
colaboradores, la firma que exporta 
un 50% de su producción está em-
barcada en una ampliación por más 
de un millón de dólares y a la caza de 
nuevos mercados. 

La nueva generación
“Cuando me incorporé a Agroinsu-

mos, en 2009, me encontré con el típi-
co caso de empresa dirigida por el self-
made-man que podés ver en cualquier 
manual del mundo”, dispara Martín 
Barros Morrone en diálogo con MO-
TIVAR en un nuevo especial de empre-
sas de familia. “Mi abuelo controlaba 
absolutamente todo desde la planta, 
pasando por compras y ventas hasta 
la administración, todo pasaba por él. 
Es por eso que el gran desafío era pro-
fesionalizar la compañía que tenía una 
estructura de alrededor de 20 colabo-
radores y un 50% de las ventas ya se 
generaban por exportaciones”, repa-
sa. Y completa: “el proceso fue lento 
porque el Dr. Morrone tenía una per-
sonalidad muy fuerte y como los clá-
sicos fundadores de antes era reacio a 
los cambios: “si a mí me fue tan bien 
por qué voy a cambiar algo”, repetía”. 

María Barros Morrone, se sumó 
hace solo tres años, después de estu-
diar economía empresarial en la Uni-

versidad Torcuato Di Tella. 
“Decidí hacer carrera en una em-

presa ajena a la familia, sumé expe-
riencia en el área de compras de Wal 
Mart y tras ese paso, me incorporé a 
Agroinsumos donde empecé a enfocar 
mi trabajo, lo que me permitió apren-
der mucho sobre la dinámica de la em-
presa”, asegura.  

“Con mi hermana nos complemen-
tamos muy bien. Estoy en busca de 
nuevos proyectos y ella pone mis ideas 

en orden. A su vez, me ocupo de las 
ventas y María de las finanzas”, expli-
ca Martín los roles. 

Para su madre, la formación uni-
versitaria de sus hijos facilitó el proce-
so de transición y profesionalización. 

“Hasta el momento lo hicimos todo 
sin asesores externos”, afirma Morro-
ne que, si bien promete dejar pronto 
el día a día, porque confía ciegamente 
en sus hijos, hace las veces de “mode-
radora” y aún colabora en la empresa.

Agroinsumos: un amplio recorrido de los 
suplementos a los probióticos
» Los hermanos Barros 
Morrone continúan el legado 
de su abuelo bajo la tutela de 
su madre, Cristina Morrone. 
Planes de inversión y nuevos 
mercados en la mira para este 
laboratorio fundado en 1977. 

FACUNDO SONATTI
redaccion@motivar.com.ar

@facusonatti

Editorial

L

“Participar de la industria veterinaria es lo que sabemos hacer y 
la verdad que el laboratorio nos ha dado muchas satisfacciones”. 

Cristina Morrone.

Empresas de familia

CON FOCO EN EL CRECIMIENTO, LA INVERSIÓN Y EL POSICIONAMIENTO

Cristina Morrone lidera junto a sus hijos María y Martín los destinos del laboratorio fundado allá en 
1977 por el recordado José Eduardo Morrone. Con nuevos proyectos en mente y un acuerdo inter-
nacional que le permite repensar sus líneas, Agroinsumos apuesta por seguir invirtiendo en el país.

#PrimeroLoPrimero
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En equipo. De 2015 a esta parte, Agroinsumos a consolidado su staff de colaboradores.
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Vuelta de página
La transición desde el fallecimiento 

del Dr. Morrone hasta la consolida-
ción del capital accionario en manos 
de Cristina y sus hijos fue la mayor 
crisis que vivió el laboratorio. 

“Todo ese proceso estuvo repleto de 
incertidumbre no solo para nosotros 
sino también para nuestros colabora-

dores; pero la inmensa mayoría acom-
pañó y hoy esas dudas se disiparon”, 
asegura Cristina Morrone que, previo 
a su ingreso a la compañía familiar, 
fue docente universitaria en la UBA y 
de posgrado, en la Asociación Odon-
tológica Argentina.

“Participar de la industria veterina-
ria es lo que sabemos hacer y la verdad 

que el laboratorio nos ha dado mu-
chas satisfacciones. A partir de 2015 
la política fue de reinversión y creci-
miento en el mercado externo, sin per-
der el posicionamiento local”, dicen a 
coro los miembros de la familia en este 
mano a mano con MOTIVAR. 

Para Cristina, el optimismo y el diá-
logo con sus hijos para decidir cómo 

salir adelante son elementos claves 
para explicar el presente de la firma. 

Además, sostiene: “estoy muy or-
gullosa de los hijos que tengo porque 
con sólo 27 y 31 años son muy res-
ponsables a cargo de la empresa que 
crearon sus abuelos”. 

Para Martín, “el Dr. Morrone” fue 
un gran referente. 

“A principios de los años ‘60, le hi-
cieron estudiar Marketing y cómo posi-
cionar una marca algo que era muy no-
vedoso para la época”, señala y aporta 
un recuerdo: “fue de los pocos labora-
torios que tuvo un cabezal en el diario 
La Nación haciendo recomendaciones 
semanales, en su momento, fue muy 
trascendental para el posicionamiento 
de la marca de la mano de un buen pro-
ducto con el respeto por la calidad”. 

Los tiempos cambiaron, pero la ne-
cesidad de la inversión continua sigue 
vigente. 

Continúa »»

Inversiones. La empresa proyecta seguir creciendo.
Producción. Desde la Ciudad Autónoma de Buenos Aires, la 
empresa abastece al mercado local e internacional. 

- Página 59
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“Hoy, estamos creciendo con recur-
sos propios y acabamos de sumar un 
terreno lindero a la planta ubicada en 
el barrio de Chacarita, donde pode-
mos sumar 1500 m2 cubiertos adicio-
nales en pos de ampliar la capacidad 
instalada”, adelanta el empresario 
que destinará al menos un millón de 
dólares en esa nueva jugada pensada 
para la trascendencia.

Los próximos pasos
Laboratorios Agroinsumos tiene 

múltiples desafíos de cara a los próxi-
mos años. Inversiones, nuevos merca-
dos y la evaluación de más productos 
están entre los más importantes. 

“La apertura de nuestra oficina 
comercial en México está proyecta-
da para mediados de 2022”, adelanta 
María Barros Morrone.

Y amplía: “si bien trabajamos du-
rante un tiempo como fabricantes 
para un gigante de ese país, la inten-
ción es tener el registro de nuestros 
productos a través de una filial allí”. 

La presencia internacional de la com-
pañía data de 1995, cuando desembar-
caron en Paraguay. Hoy, Agroinsumos 
está presente en al menos una docena 
de mercados que van desde países limí-
trofes hasta Qatar y Arabia Saudita. “A 
su vez, estuvimos en Brasil, pero no fue 
lo que esperábamos y ahora volamos a 
México, porque es otro de los grandes 
mercados de América latina, no tene-
mos barrera idiomática y conocemos el 
mercado”, agrega Martín. 

“Prepandemia, visitamos Dubai y 
estamos pronto a registrar productos 
en Emiratos Árabes Unidos, Kuwait y 
Arabia Saudita para abastecer y am-
pliar nuestra oferta en un gran merca-
do tanto de camélidos como equinos”, 
explica el joven empresario. Y comple-
ta: “ahí nuestro caballito de batallas es 
la línea Viterra pensada para equinos 
sobre todo porque hay mucho médico 

veterinario argentino trabajando en esa 
región y eso allanó el camino para el 
desembarco de los laboratorios locales”.

La empresa no solo piensa crecer 
en unidades a partir de la apertura de 
nuevos mercados sino también con 
nuevas líneas de productos. 

En ese sentido, los hermanos Ba-
rros Morrone aseguran haber identifi-
cado oportunidades en donde no hay 
guerra de precios. 

“Justo antes del comienzo de la 
pandemia, sellamos una alianza con 
el gigante Chr. Hansen para comer-
cializar Probios Bac, un probiótico 
para brindar una solución práctica, 
segura y rentable con un alto grado 
de innovación en el tratamiento y 
aplicación en el mercado argentino”, 
ejemplifica Martín. Y adelanta: “Este 
año vamos a duplicar las importacio-
nes de ese producto”.  

JOSÉ EDUARDO MORRONE: EL HOMBRE DETRÁS DE LA MARCA

El Dr. José Eduardo Mo-
rrone construyó su repu-
tación al calor de las inno-
vaciones, la calidad, pero 
sobre todo, a partir de 
las relaciones. Su primer 
contacto con la industria 
veterinaria fue cuando se 
incorporó a la filial local de 
la estadounidense Upjohn. 
Allí, sumó experiencia, in-
cluida su primera capacita-
ción de marketing en Méxi-
co. Al abandonar la empresa, 
Morrone comenzó su nuevo 
camino a partir de una distri-
buidora que, luego, mutó a laboratorio. 
Los primeros suplementos minerales que lan-

zó al mercado se los pro-
dujo Laboratorios Apucre, 
de un tío, en Mercedes. 
Agroinsumos vio la luz 
en 1977 con una innova-
ción para la época. 
Siempre tuvo intención 
de desarrollar nuevos 
productos, trabajó a 
la par de especialistas 
del INTA y profesores 
de múltiples univer-
sidades en busca de 
atender las distintas 
carencias y enfocado 

en las necesidades de cada región. En 
resumen, fue un gran viajero, rol que ahora 
ocupa su nieto: Martín Barros Morrone.
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A futuro. La firma nacional buscará reforzar la llegada de sus productos principalmente a mercados 
como el de México y Medio Oriente. 
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“La apertura de nuestra oficina comercial en México está proyecta-
da para mediados del año 2022”. 

María Barros Morrone.

“Cuando me incorporé a Agroinsumos, en 2009, me encontré con 
el típico caso de empresa dirigida por el self-made-man que podes 

ver en cualquier manual del mundo”. 
Martín Barros Morrone.
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LLEGÓ EL MOMENTO DE HACER NÚMEROS

IATF: ¿qué variables se deben evaluar?

» En una nueva edición de 
MOTIVAR Live, Fernando Herrero 
-responsable Técnico de la línea 
Dispocel de Fatro Von Franken- 
explicó las claves sobre las que 
sustenta el beneficio de invertir 
en la técnica.

e acerca la época de servicios y 
surgen muchas dudas: ¿Conviene 
hacer servicio natural o IATF? 

¿En qué me baso para tomar esta deci-
sión? ¿Es un buen momento? 
  Desde Corrientes, en una entrevis-
ta exclusiva en el marco de nuestra 
sección “MOTIVAR Live” que reali-
zamos todos los martes a las 16 ho-
ras por la plataforma de Instagram 
(@motivarok), Fernando Herrero 
-responsable Técnico de la línea 
Dispocel de Fatro Von Franken- 
despejó estos interrogantes y brindó 
aún más información.

En un comienzo, Herrero destacó 
que el objetivo es tener un ternero por 
vacas más allá de las coyunturas políti-
cas, económicas y climáticas. 

“El resultado de un establecimiento 
se da por la cantidad de kilos por hec-
tárea para ser eficiente, y para eso de-
bemos pensar a la ganadería como a la 
agricultura de precisión”, sostuvo.

El concepto de “tenedor de vacas” es 
algo que alarma a Herrero, y sostiene 
que debe mutar a “productores ganade-
ros profesionalizados”. 

“El tenedor de vacas es el que tiene 
por tener y no invierte en mejorar. Siem-
pre hay que seguir reinvirtiendo, al me-
nos esa es mi convicción y la idea que 
trato de transmitir a la gente, de poner 
más pasión al trabajo”, declaró.

Ahora bien, ¿porque es un buen mo-
mento para hacer IATF? 

Herrero no dudó en destacar que 
hay al menos tres motivos, en una en-
trevista que puede verse completa al 
escanear el Código QR que comple-
menta este artículo. 

“Por un lado, hay una mayor canti-
dad de vacas en el campo debido a que 
se cerraron las exportaciones y las vacas 
no se vendieron. Por otro lado, tuvimos 
un mayor porcentaje de retención de va-
quillonas que no fueron a frigorífico ni 
invernada ya que cayó el precio”.

Y agregó: “Tenemos un 10% menos de 
precio en valor real que al mismo mes del 
año pasado, con lo cual hubo retención 
de vientres en los campos y quedaron con 

S

Industria / Profesión

mayor cantidad de haciendo, por ende 
necesitamos más toros para garantizar un 
buen porcentaje de preñez”.

Allí se debe considerar el precio de 
los toros. “Cuando el valor histórico es-
taba entre 1300-1500 kg de ternero por 
toro, hoy estamos viendo que ronda los 
2000 kilos, lo cual el productor media-
no-chico no es que va a salir a comprar 
más toros por la retención de vientres, 
por que no le va a alcanzar. Ahí nueva-
mente la opción es la inseminación”.

Pero esto no es todo, este año tenemos 
otra particularidad, que es la seca. 

“Esto ha hecho que el forraje ofreci-
do en el campo haya disminuido. Si bien 
la hacienda está en buen estado, si la 
seca se prolonga la hacienda se va a ver 
castigada y la condición corporal es la 
que determina el éxito en la reproduc-
ción natural”, aseguró.

Y continuó: “Acá tenemos un dato 
más a favor de la IATF o el uso hormo-
nal. Muchos de los animales que van a 
estar en anestro por cuestión ambien-
tal-nutricional, los vamos a sacar del 
anestro con IATF. Es decir, arrancar con 
IATF nos asegura un cierto porcentaje 
de éxito en la preñez que no íbamos a ob-
tener con el servicio natural”.

Novedades en la línea Dispocel
Fatro Von Franken lanzó al mer-

cado “Dispocel Monouso Vaquillas” 
en base a una problemática que me 
remarcaban constantemente los ve-
terinarios: la incomodidad que le ge-

neraba el dispositivo a rodeos chicos. 
Sobre todo, teniendo en cuenta que 
cada vez se trabaja más con animales 
de un año, año y medio. 

Este nuevo dispositivo brinda mayor 
flexibilidad, mayor confort y evita lesio-
nes, a diferencia de los dispositivos que 
están en el mercado.

Este año también sumaron un aceta-
to de bucerelina, que es una GnRH, una 
bucerelina nacional (bucerelin) y una 
ECG nacional.

En adición, se siguen incorporando 
profesionales. 

“Sumamos dos nuevos técnicos 
veterinarios al plantel. Una profe-
sional que está en Buenos Aires brin-
dando más apoyo a la línea de leche-
ría. Y otro veterinario de Córdoba 
para abarcar esa zona y la de Santa 
Fe, como veterinario dando asisten-
cia técnica y ayudando a la fuerza de 
ventas que no son veterinarios. 

DE LA REDACCIÓN DE MOTIVAR
redaccion@motivar.com.ar
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ESCANEÁ EL 
CÓDIGO QR Y MIRÁ 

LA ENTREVISTA 
COMPLETA

FERNANDO HERRERO
Responsable Técnico línea Dispocel

de Fatro Von Franken.
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ioinnovo, la empresa público-pri-
vada formada por Vetanco y el 
INTA, organizó el Primer Con-

greso Internacional del Virus de la Dia-
rrea Viral Bovina, el cual se dictó en dos 
bloques, de manera virtual.  

En la primera jornada, disertó una 
de las mayores referentes mundiales en 
VDVD, la Dra. Julia Ridpath, y el prin-
cipal referente nacional e internacional en 
VDVB y enfermedades virales de los bo-
vinos, el Dr. Anselmo Odeón, del INTA y 

director del Área de Posgrado en Produc-
ción y Sanidad Animal de la Facultad de 
Ciencias Agrarias, Universidad Nacional 
de Mar del Plata. 

“La inmunosupresión es la marca re-
gistrada de estos virus”, graficó Ridpa-
ph, quien trabajó en el Centro Nacional 
de Enfermedades Animales (NADC), 
entidad dependiente del (USDA). Entre 
otros conceptos que pueden verse en las 
presentaciones completas disponibles es-
caneando el Código QR que acompaña 
este artículo, Ridpaph indicó que es un 
virus que “puede replicar en células del 
sistema digestivo, respiratorio y reproduc-
tivo, pero realmente le gusta replicar en los 
tejidos del sistema inmune. En estos casos, 
llega a provocar de 35% a 75% de pérdida 

del tejido inmune”.
Más allá de esto, la jornada destacó 

que -con su grupo de trabajo del INTA 
Balcarce- Anselmo Odeón estudió el 
efecto del VDVB en la reproducción in 
vitro de embriones en vaquillonas P.I., en 
las cuales resultó que presentaban “una 
diferencia importante entre cantidad de 
ovocitos divididos y embriones logrados”, 
respecto de un lote de control. “Esto li-
mita la posibilidad de crecer de esos em-
briones y en consecuencia esos animales 
poseen una menor fertilidad”.

En cuanto a la mortalidad embriona-
ria, el referente citó estudios que demos-
traron que cuando el virus infecta al em-
brión ocurren diferencias en la concepción 
al primer servicio, pérdidas embrionarias 

y menores tasas de gestación. En el caso 
de los abortos aclaró que el DVB “no es 
de mucha incidencia y muchas infecciones 
no terminan en aborto”, ya que “el feto 
bovino es capaz de contener o manejar la 
infección”, aseguró. Y cerró su participa-
ción: “El impacto económico de tener un 
P.I. en el rodeo es directo: los porcentajes 
de preñez son menores, hay menor pro-
ducción y mayor mortandad de terneros. 
Una pequeña diferencia de preñez implica 
650.000 pesos anuales”.

Vacunas y estrategias
Ya en el segundo bloque del Congreso 

virtual organizado por Bioinnovo, se pro-

“La vacunación reduce el riesgo de infección 
fetal 7 veces en relación a los no vacunados”

» Así lo sostuvo la referente 
estadounidense Shollie 
Falkenberg (USDA), en el marco 
del Congreso Internacional del 
Virus de la Diarrea Viral Bovina 
organizado por Bioinnovo de 
manera virtual.

UNA PROBLEMÁTICA QUE CAUSA MILES DE ABORTOS EN ARGENTINA

B
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A las pruebas. Vetanco compartió los trabajos realizados en 
distintas partes del país con su vacuna Vedevax Block.

Falkenberg. “Debemos trabajar sobre las necesidades particula-
res de cada establecimiento productivo”.
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fundizó el abordaje integral de 
los problemas que genera el 
virus de la diarrea bovina, que 
está presente en más del 80% 
de los establecimientos de Ar-
gentina y provoca más de 42 
mil abortos cada año. 

Del mismo participó 
la estadounidense Shollie 
Falkenberg, investigadora 
en microbiología del USDA, 
indicando que “hay que te-
ner en cuenta la respuesta 
inmune y la duración de esta. 
Pero, que hay que partir de 
las necesidades particulares de cada es-
tablecimiento”. Asimismo, resaltó que a 
la hora de diseñar la estrategia de vacu-
nación, “hay que prevenir la infección 
aguda y los síntomas y pérdidas asocia-
dos” y, sobre todo, “enfocarse en preve-
nir la infección fetal”.

Además, Falkenberg remarcó luego 
que “la vacunación es una gran forma de 
control y reduce el riesgo de infección fetal 
7 veces en relación a los animales no vacu-
nados”, pero hizo una diferenciación en-
tre las vacunas MLV (atenuadas o ‘vivas’) 
y las inactivadas (muertas). “Las vacunas 
vivas disminuyen el riesgo 10 veces; y las 
inactivadas 5”, señaló.

La vacuna argentina, única a nivel 
mundial

Finalmente, el Dr. Demian Bellido, 
líder del proyecto de vacunas recombi-
nantes bovinas de Bioinnovo, presentó 
los resultados a campo de la vacuna Ve-
devax Block, la primera contra el VDVB 
a “subunidad direccionada, que combina 
la potencia de las vacunas vivas, con la se-
guridad de las vacunas inactivadas”. 

“Destetar terneros es lo que más in-

fluye en la rentabilidad en un estable-
cimiento de cría, porque es la materia 
prima”, describió Bellido, quien agregó 
que “la diarrea viral bovina es una cau-
sa muy importante de problemas repro-
ductivos: el VDVB es el microorganis-
mo que más se detecta en el síndrome de 
vaca vacía, y en los abortos del 1er, 2do 
y 3er tercio de gestación”. 

Bellido repasó luego los ensayos a cam-
po de la vacuna tanto en tambos como en 
rodeos de cría. En un campo de Córdo-
ba con 1.000 vacas de cría donde había 
mermas de 8% por VDVB, con 2 dosis de 
Vedevax Block bajaron a 4%. En otro es-
tablecimiento de cría cordobés, con mer-
mas del 9%, vacunaron con una sola dosis 
y bajaron al 6% y luego al 3% de merma. 

“El encargado del campo nos comentó 
que desde que aplicaron la vacuna dejaron 
de nacer terneros deformes”.  A su vez, el 
equipo de Bioinnovo hizo un seguimiento 
sobre más de 4000 animales en dos esta-
blecimientos de la provincia de Salta. En 
uno de los establecimientos el porcentaje 
de preñez de las vaquillonas pasó del 81 
La merma total entre tacto/destete dismi-
nuyó de 14% a 6%, que implicó un logro 

de 189 terneros terminados (de 
314 perdidos en 2018 a sólo 
125 en 2019). 

“En el cálculo de ternero 
destetado y valor del kilo de 
carne es mucha la diferencia 
económica que se consigue con 
el uso de la vacuna”, remarcó.

Con respecto a los resulta-
dos de tambo, se presentaron 
cuatro casos de tambos de tres 
provincias distintas (Santa Fe, 
Entre Ríos y Córdoba). El 
tambo de Santa Fe, que fue el 
que se analizó en más detalle, 

era muy interesante, ya que el mismo es-
tablecimiento tenía cuatros tambos en la 
misma zona. En uno de ellos, el que peor 
resultados reproductivos presentaba, se 
aplicó la vacuna y se dejaron los otros 
tres tambos como control. Luego de la 
aplicación de la vacuna mejoraron la tasa 
de concepción, que pasó del 26 al 28% y 
sobre todo se vio una disminución muy 
marcada en los abortos, que pasaron del 
30% en el año previo al 22%, luego de la 
aplicación de la vacuna Vedevax Block. 
En dos de los otros tres tambos del es-
tablecimiento, los abortos aumentaron 
entre un 12 y 20% y en el tercero, se man-
tuvieron en el mismo valor que el año an-
terior. De esta manera el tambo en el que 
se aplicó la vacuna pasó de ser el peor de 
los cuatro a ser el que presentó la mejor 
performance reproductiva. 

Destacando que se dieron resultados 
similares se observaron en otros dos tam-
bos de Entre Ríos y en uno de Córdoba, 
Bellido enfatizó que Vedevax Block “tiene 
una potente respuesta celular y también 
de anticuerpos” porque al ser direcciona-
da va en busca del sistema inmune (al re-
vés de las vacunas tradicionales). 

a comunidad de la Facultad de 
Ciencias Veterinarias lamenta 
profundamente el fallecimiento 

de su Decano MSc. M.V. Humberto 
Luis José Occhi. Compartimos el espí-
ritu de consternación y dolor ante tan 
irreparable pérdida”. Con estas pala-
bras, la cuenta de Instagram de la FCV 
de la Universidad Nacional del Litoral 
comunicaba el pasado viernes 20 de 
agosto la triste noticia que sacudió a la 
comunidad profesional en su conjunto.

Nacido en Santa Fe, el Mgter. Hum-
berto Luis José Occhi tenía 64 y desde 
2014 se desempeñaba como decano de 
la Facultad de Ciencias Veterinarias de 
la UNL. Entre otros reconocimientos y 
cargos, fue también presidente del Con-
sejo Nacional de Decanos de Veterina-
rias (CONADEV).

Desde MOTIVAR, saludamos a sus 
familiares y amigos.

UNIVERSIDAD NACIONAL DEL LITORAL

Falleció 
Occhi

L

» Tristeza por la partida del 
decano de la Facultad de Ciencias 
Veterinarias de Esperanza.

Imagen tomada por MOTIVAR en 2013.
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Líneas Rotativas:
0343 4248818 / 0343 4242171
atclientes@agropalmafuerte.com.ar

38 Laboratorios en un contacto
Precios y ofertas imperdibles
Todo en un solo envío
Llegamos a todo el país

www.agropalmafuerte.com.ar

Resumen. La estadounidense destacó principios básicos a consi-
derar por los asesores veterinarios frente a DVB. 
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