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EDUCACIÓN CONTINUA 
CUMPLE 20 AÑOS

CRECIERON LAS VENTAS DE 
SANIDAD EN EL SECTOR PORCINO

El Programa que dicta la FCV de 
Tandil ya es una marca registrada 
en la formación de los veterinarios.
Pág. 50.

Compartimos un informe especial, 
donde se destaca el aumento de hasta 
un 10% en unidades de fármacos y 
vacunas durante el primer semestre.
Pág. 18 a 20.

CADA VEZ HAY MÁS CLÍNICAS 
VETERINARIAS EN BRASIL

PRIMEROS PASOS PARA LA 
RECETA ELECTRÓNICA

Ya superan las 35.000 en un país donde 
también crece la cantidad de hospitales 
¿Cuáles son las enfermedades más 
frecuentes en perros y en gatos?
Pág. 8 a 9.

Autoridades del Senasa confirmaron que 
están trabajando en una normativa para 
que la misma se haga realidad. También 
se vienen cambios en las normas GMP.
Pág. 12 a 14.

Agosto  2023,  Año 21  número 248, Distribución gratuita, ISSN1667-0566

Un trabajo a campo realizado en Buenos Aires por Nicolás Sottani y tutoriado por 
Germán Luberriaga confirma lo que muchas veces se presupone en el mundo 

ganadero: en los rodeos donde se cumplen los planes sanitarios y los mismos son 
aplicados por veterinarios, el porcentaje de terneros logrados es mayor. En esta 

nota, te contamos cómo “se paga sola” la inversión en sanidad. Pág. 38 a 40.
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Editorial

LAS TAPAS QUE 
NO FUERON

más terneros. 
Y no solo eso. Sino que también se 

llega a una conclusión muy relevante: 
por cada ternero extra logrado apli-
cando conocimiento y tecnología, se 
pagan 11 paquetes tecnológicos para 
aplicar en los animales.

Tenía que ser nuestra tapa y lo es.
Sin embargo, no podemos pasar 

por alto que también lo merecía el 
informe especial realizado por Fa-
cundo Sonatti, confirmando que fue 
en el sector porcino donde más cre-
ció la venta de vacunas y fármacos 
veterinarios durante el primer se-
mestre de este 2023.

Lo percibíamos en los diálogos con 
veterinarios, laboratorios y distribui-
dores y así lo confirmaron distintas 
fuentes en esta edición colmada de 
información relevante para el sector.

¿Y por qué no fue tapa? Porque 
sin dudas la noticia de la llegada del 
“dólar maíz” a las variables macro-
económicas que deben considerar 
los actores de esta cadena luego del 

último acuerdo de nuestro país 
con el Fondo Monetario Interna-

cional, opaca -al menos mo-
mentáneamente- la buena 

noticia que ésta mayor 
adopción de tecnología 

genera en el rubro.

EXCLUSIVO

Más allá de 
invitarlos a leer 
todas y cada una 
de las notas que 
preparamos para 
esta edición, vale 
destacar otra 
que seguramente 

dará que hablar y 
tiene que ver con 

la entrevista exclusiva que MOTIVAR 
logró con Ximena Melon y Gisela Pa-
paleo, directora nacional de Sanidad 
Animal y responsable de la Dirección 
de Productos Veterinarios del Sena-
sa, respectivamente.

Sin ánimo de spoilear, les adelan-
tamos aquí las novedades: se puso 
en marcha la iniciativa para que sea 
realidad una receta electrónica ve-
terinaria; las normas GMP sufrirán 
modificaciones relevantes en lo que 
respecta a la obligatoriedad de que las 
plantas cuenten con áreas segregadas 
para la elaboración de determinados 
fármacos y será obligatoria la inclu-
sión de un QR en todos los productos, 
el cual redireccionará al ya activo va-
demecum oficial del Senasa.

Un montón, ¿no? Si, pero falta. 
Interesante será también inte-

riorizarse por medio de nuestra 
entrevista en cómo piensan las au-
toridades nacionales avanzar en la 
efectiva digitalización de buena par-
te de los 7.900 expedientes que aún 
se encuentran en papel.

En el mes de los veterinarios, 
seguimos estando cerca de un ru-
bro que no se detiene. ¿Cómo? 
Compartiendo más y más informa-
ción. Para no perderle el tren a las 
tendencias…, para no quedar afue-
ra de lo que viene.

o lo duden. Cada una de las 
notas que escribimos desde la 
Redacción de MOTIVAR, es pen-

sada, producida y editada con el obje-
tivo de informar.

Aún así, puede pasar (pocas ve-
ces ocurre en un sector tan dinámico 
como éste) que ninguna de ellas “ca-
lifique” para ser la tapa del mes. 

Pero esta edición de agosto no es 
el caso. Todo lo contrario.

Nadie duda que el trabajo a cam-
po realizado por Nicolás Sottani 
como parte de su evaluación final 
para recibirse de veterinario en la 
FCV de Tandil y que fuera tutoriado 
por el MV Germán Luberriaga, me-
rece ser la portada de esta edición. 

Allí se demuestra que, en los ro-
deos bovinos donde efectivamente 
se aplica un plan sanitario completo 
a manos de un veterinario, se logran 

N CRECIÓ LA VENTA DE 
FÁRMACOS Y VACUNAS 
EN PORCINOS, MIENTRAS 
QUE EL SENASA PROMUE-
VE NUEVAS NORMATIVAS

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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lud veterinaria, compuesta por más 
de 47 mil establecimientos. 

Entre 2017 y 2022, hubo una fuerte 
expansión en el número de hospitales 
especializados, con más del doble de 

justo ese segmento.
El universo de establecimientos 

comerciales en general alcanza a 
más de 200 mil puntos, con el 47,8% 
del total en la región Sudeste. 

Las actividades más frecuentes son 
Pet Shop, Higiene y Belleza. Mientras 
tanto, los establecimientos especiali-
zados en la venta de medicamentos ya 
superan los 60 mil. 

unidades, y clínicas, con un impor-
tante crecimiento del 78%. 

El único tipo de establecimiento 
que presentó retractacción fue el de 
consultorios médicos privados. Si, 

blicación hecha en conjunto con la Unión 
Nacional de la Industria de Productos 
para la Salud Animal, registró una mayor 
oferta de productos, servicios, atención 
especializada, infraestructura médica 
veterinaria, profesionales especializados 
y el uso de la tecnología en la interacción 
y en la información. 

Por otro lado, que los tutores también 
están más atentos a la salud de sus mas-
cotas, haciendo hincapié en brindar aten-
ción regular, invertir en prevención, diag-
nóstico y tratamiento de enfermedades 

No es de extrañar que el 31% de 
los dueños de perros y el 27% de los 
dueños de gatos consideran a sus 
animalitos como niños. A su vez, 28% 
y 26%, respectivamente, cree que la 
mascota es parte de la familia.

Al mismo tiempo, Comac reveló que 
8 de cada 10 dueños de perros y 7 de 10 
tutores de gatos compraron medica-
mentos veterinarios durante 2021. 

Y mientras que 86% afirmó ser me-
ticuloso y disciplinado con la medica-
ción de sus mascotas, el 85% dijo ser 
muy observador cuando su mascota 
toma algún medicamento. 

El 69% solo compra medicamen-
tos prescritos por veterinarios.

LOS NÚMEROS DE UNA INDUSTRIA 
EN EXPANSIÓN

Brasil ahora tiene una infraes-
tructura sólida de atención de la sa-

as mascotas están presentes en 
más de la mitad de los hogares 
brasileños. Durante la pandemia, 

ganaron aún más espacio en el corazón 
de sus tutores, asegurando que, inclu-
so ante la recesión económica a nivel 
mundial, un amplio sector de productos 
y servicios siguiera creciendo en Brasil y 
el mundo. Las mascotas, especialmente 
perros y gatos, impulsan la evolución y 
desarrollo de la industria, contribuyendo 
a la promoción de la economía en su con-
junto, según lo refleja un informe anual 
de la Comac, Comisión de Animales de 
Compañía del SINDAN en ese país. 

En este contexto, uno de los seg-
mentos que presenta continua y ex-
presiva evolución es el de productos 
y servicios para la salud animal, con 

¿CÓMO ES EL MERCADO DE LAS CLÍNICAS 
VETERINARIAS EN BRASIL?
Enorme sería la respuesta más 
obvia, pero el informe de la 
Comisión de Animales de Compañía 
del SINDAN, comparte detalles más 
concretos de su evolución y alcance. 

Infografía

L ventas por más de R$ 9.000 millones en 
2021, es decir más de US$ 1.400 millo-
nes aquel año, considerando productos 
para rumiantes, cerdos, aves, caballos, 
peces, perros y gatos. 

Los indicadores recogidos en esta pu-

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar
Gran salto en la cantidad y el perfil de los establecimientos veterinarios brasileños Fuente: CFMV.

CERCA DE 1/3 DE LOS ES-
TABLECIMIENTOS VETERI-
NARIOS (EN SUS DISTIN-
TOS FORMATOS) TIENEN 
UN VETERINARIO.

¿QUÉ SERVICIOS OFRECEN LAS VETERINARIAS? EXÁMENES MÁS FRECUENTES ENFERMEDADES TRATADAS EN PERROS

ENFERMEDADES TRATADAS EN GATOS FÁRMACOS MÁS PRESCRITOS EN CONSULTAS ESTABLECIMIENTOS POR FACTURACIÓN
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Todo esto, contextuali-
zado por una denuncia que 
pone sobre el tapete el ac-
cionar del organismo.

“En realidad hablamos de 
una denuncia, de un usuario 
específico, que hace una serie 
de acusaciones, desde irregu-
laridades en la evaluación de 
sus productos, hasta denun-
cias de corrupción, ninguna de 
ellas con elementos probato-
rios. Frente a esto, el Estado 
-por medio de la Unidad de 
Auditoría Interna del Senasa, 
que depende de la Auditoría 
General de la Nación-, hizo 
una auditoría en el área de 
registros para ver si había 
irregularidades (como favore-
cer algunos laboratorios por 
sobre otros) y no encontró ele-
mentos para concluir eso”, le 
explicó Ximena Melon a MOTIVAR. 

Y sumó: “También intervino la Ofici-
na Anticorrupción, llegando a la misma 
conclusión. Vale decir que este usuario 
tiene sus dos firmas canceladas por irre-
gularidades documentales, presentación 
de firmas apócrifas y porque Senasa en-
contró -en más de una oportunidad- ven-
ta de productos no registrados. También 
tiene procesos judiciales en proceso por 
estas mismas irregularidades”.

A su turno y con cerca de 9 meses en 

su cargo, Gisela Papaleo, agregó: “A par-
tir de la salida del director anterior, Fe-
derico Luna, reestructuramos el equipo 
y estamos actualizando normativas, a la 
vez de generar procesos estandarizados 
para la realización de los trámites”. 

Y completó: “Estamos trabajando 
fuerte en lo que es la digitalización e infor-
matización de los sistemas. Esperamos 
tener los resultados antes de fin de año”.

“Esto tiene que ver con cubrir las de-
mandas de la industria veterinaria en 

cuanto a temas normativos, 
pero también de procedi-
mientos. Es decir, lograr que 
aquellos técnicos que revisan 
expedientes sigan un proceso 
estandarizado, a fin de redu-
cir todo lo posible las dife-
rencias de criterio”, reforzó 
Ximena Melon.

MOTIVAR: ¿EN QUÉ INS-
TANCIA SE ENCUENTRA 
LA DIGITALIZACIÓN DE 
REGISTROS?

Gisela Papaleo: Por un 
lado, tenemos unos 7.900 
registros en papel (entre 
firmas y productos) que, en 
buena medida, deberían 
digitalizarse. En estos mo-
mentos estamos intercam-
biando propuestas con la in-
dustria para definir la mejor 

manera de avanzar en este sentido. 
Por otro lado, y si bien desde 2017 

contamos con expedientes electrónicos, 
esperamos durante este mes de agosto 
poder tener la totalidad de los expedien-
tes iniciados mediante TAD, lo cual es un 
beneficio para el usuario y para la agili-
zación de los procesos internos.

Hemos avanzado también en lo que 
es firma electrónica no solo las nuestras, 

as decisiones que toma el Sena-
sa, sus tiempos y sus normativas 
impactan de lleno en el sector ve-

terinario nacional. Por eso, MOTIVAR en-
trevistó a la directora nacional de Sanidad 
Animal, Ximena Melon, y a la responsable 
de la dirección de Productos Veterinarios 
del ente sanitario, Gisela Papaleo. 

¿El objetivo? Consultar sobre las de-
moras que existen en la aprobación de 
registros y conocer más sobre los pro-
yectos de incorporación de un Código 
QR oficial en los productos, la receta 
electrónica veterinaria y los cambios 
que se vienen en la normativa GMP que 
cumplen los laboratorios. 

REGISTROS, NUEVAS GMP Y PUNTA PIE INICIAL 
PARA LA RECETA ELECTRÓNICA VETERINARIA
La directora nacional de 
Sanidad Animal, Ximena Melon, 
y la responsable del área de 
Productos Veterinarios del ente 
sanitario, Gisela Papaleo, dan 
detalles de la situación actual y 
lo que se viene para el sector.

Entrevista con el Senasa

Continúa >>>
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Ximena Melon (directora nacional de Sanidad Animal) y Gisela Papaleo 
(responsable de la Dirección de Productos Veterinarios).

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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sino la de los usuarios. En aquellos paí-
ses que las acepten, los certificados libre 
venta sean 100% digitales. 

¿SERÁ OBLIGATORIO QUE LOS PRO-
DUCTOS VETERINARIOS INCLUYAN 
UN QR OFICIAL DEL SENASA? ¿DE-
BERÁ IR EN EL ENVASE PRIMARIO?

GP: Esta iniciativa no es impulsada ni 
por el área de Productos Veterinarios, ni 
por la Dirección de Sanidad Animal, sino 
por el Senasa como organismo sanitario 
oficial y tiene alcance también sobre agro-
químicos y productos que registra el área 
de alimentos, entre otros. La inclusión de 
este QR está pensada para brindar más 
información al usuario final, pudiendo ver 
de manera rápida y práctica si el mismo 
está aprobado por el Senasa. Es una he-
rramienta gratuita que con el tiempo se 
irá incorporando a los productos.

No está previsto que sea necesaria-
mente en el envase primario; puede ir en 
el envase secundario. Lo importante es 
que esté fácil leer en góndola.

Ximena Melon: Esto no implica para 
el laboratorio elaborador ningún trabajo 
o inversión adicional, en el sentido que lo 
que trae ese QR es la información públi-
ca del rótulo del producto, desde la base 
de datos del Senasa. 

Es un salto de calidad en cuanto a la 
información que se le brinda al usuario.

En cuanto a la obligatoriedad, es im-
portante desde el punto de vista de los 
plazos que se están trabajando con la 
industria porque necesariamente debe-
mos dar un tiempo de adaptación. 

Pero luego sí, una herramienta como 
ésta, tiene que ser obligatoria.

¿SE ESTÁ TRABAJANDO EN UNA RE-
CETA ELECTRÓNICA VETERINARIA?

XM: Así es. La receta electrónica es un 
objetivo en sí mismo pero que sin dudas 
requerirá ir cumpliendo etapas, y contar 
con el compromiso y el involucramiento 
de todos los actores, además de una se-

rie de desarrollos informáticos.
GP: La receta electrónica es una he-

rramienta del profesional veterinario, 
un método de trazabilidad, que brinda 
mayor transparencia. Es un proceso que 
se ha iniciado y tiene como objetivo ir tra-
zando el producto desde su elaboración 
hasta que llega al veterinario. Para eso 
estamos trabajando junto a los colegios 
y consejos veterinarios, quienes están a 
favor y muy comprometidos con esto.

¿QUÉ PRODUCTOS ESTARÁN INVO-
LUCRADOS EN ESTA ETAPA?

GP: El avance será por etapas. La Ley 
nos obliga hoy a todo lo que tiene que 
ver con los antimicrobianos, pero como 
filosofía de lo que es la trazabilidad, te-
nemos que apuntar hacia todos los pro-
ductos de venta bajo receta. 

¿SE VIENEN CAMBIOS EN LA NOR-
MATIVA GMP?

GP: Tenemos una norma que es del 
año 2002 y que fue realizada con otro 

espirtu; quedó desactualizada en re-
lación con el avance y crecimiento de 
una industria nacional muy diferente 
en la actualidad. 

En ese marco, se están evaluando los 
problemas que se generan por el tema 
de contar con plantas segregadas. 

Hoy tenemos métodos de validación 
de limpieza, sistemas que se ajustan a 
poder de tener plantas sin la necesidad 
de una segregación, pudiendo llevar ade-
lante elaboraciones por campaña.

Por otro lado, ya en medicina humana 
se aceptan productos importados desde 
ciertos países que tienen una reglamen-
tación de buenas prácticas de alto nivel 
(que son las de referencia para nuestras 
normas) cuando no cumplen con este 
requisito de ser elaborados en plantas 
segregadas. Este fue un planteo que 
nos hizo también la industria veterina-
ria y que se sometió a discusión técnica, 
no encontrando obstáculos para poder 
avanzar, siempre que las empresas pue-
dan demostrar todos sus métodos de 
limpieza y que no haya contaminaciones.

XM: La idea es que cada uno pueda 
llegar al objetivo a través de procedi-
mientos y medidas que se ajusten a 
sus posibilidades y que la normativa no 
sea un obstáculo. 

No solo en la industria en lo que hace 
a productos veterinarios, sino a nivel ge-
neral, apuntamos a tener normas lo me-
nos prescriptivas posibles, indicando qué 
debe cumplirse (resultado) pero estando 
abiertos a diferentes métodos o procedi-
mientos para alcanzar ese objetivo. 

GP: Adicionalmente a esto y en mate-
ria de certificaciones GMP, hay una pro-
puesta de avanzar en que las mismas 
tengan una duración incluso superior a 
los 3 años de la actualidad. 

¿CUÁL ES LA EXPECTATIVA EN MA-
TERIA DE ACORTAR LOS TIEMPOS 
DEL REGISTRO?

XM: La incorporación de técnicos al 
área, la digitalización de expedientes, el 
avance del TAD y las propuestas de los 
cambios de normativa tienen el objetivo 
de agilizar los plazos de evaluación en la 
Dirección de Productos Veterinarios. Es-
tas acciones ya fueron realizadas o están 
en proceso, aunque no generan resulta-
dos de manera inmediata, por sí espera-
mos que lo hagan en el mediano plazo.

GP: El mundo aumentó sus deman-
das y lo mismo ocurrió tanto con la in-

dustria nacional, como con la extranjera.
Ante este incremento de trabajo en 

las áreas regulatorias, es clave el com-
promiso también de los actores privados. 

Muchos de los retrasos que se produ-
cen tienen que ver con que la documen-
tación provista se presenta incompleta, 
generando una serie de demoras. Desde 
el lado del Senasa, buscamos revertir 
esto, generando normativas claras y más 
amplias, e incluso quizás restaurando 
nuestra Guía de Trámites para facilitar 
estas cuestiones, más allá de las capa-
citaciones periódicas sobre estos puntos 
que llevamos adelante a la industria. 

EL OBJETIVO DE LA RECETA 
ELECTRÓNICA ES TRAZAR 
LOS PRODUCTOS HASTA QUE 
LLEGAN AL VETERINARIO

LAS ACTUALES GMP SON DEL 
AÑO 2002. ESTÁN DESACTUA-
LIZADAS EN RELACIÓN AL 
AVANCE DE LA INDUSTRIA
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el Código QR que completa este 
artículo y cuenta con la colabo-
ración de más de 70 veterinarios; 
el Podcast en Spotify, y un canal 
de YouTube (todos disponibles en 
www.influvetes.com.ar). 

En diálogo con MOTIVAR, 
Doxandabarat explicó que esta 
idea surge en un contexto de exi-
gencia, que a veces llega a la vio-
lencia, en la que se espera que el 
veterinario trabaje “por vocación”, 
sin cobrar por sus servicios. 

“No se paran de este lado para 
ver que somos personas que vivi-
mos de nuestro trabajo”, subrayó 
quien además de veterinaria es 
bioquímica y docente de Farma-
cología en la FCV de la UBA.

Otro de los mitos que buscan 
desterrar es que ser veterinario se limita 
a vacunar mascotas, o que sea una “her-
mana menor” de la medicina humana. 
“Creo que la gente tiene una idea equivo-
cada de lo que significa ser veterinario”, 
reflexionó.

El proyecto busca informar sobre to-
das las circunstancias en las cuales se 
debe recurrir a un veterinario.

El libro “Animales y veterinaria” reco-
pila la experiencia de 70 veterinarios, tan-
to la referida a la formación académica y 
las especializaciones, como las vivencias 
propias de cada uno. “Cuando empeza-
mos a planificar, nos dimos cuenta de que 

no solo iba a ser imposible para nosotros 
escribir todos los capítulos, sino que era 
mucho más enriquecedor si lo escribían 
quienes realmente ejercían en cada espe-
cialidad”, comentó Matías Lourido, MV en 
el Hospital Escuela y docente de Farma-
cología en la FCV de la UBA, quien tam-
bién es director técnico del centro quirúr-
gico veterinario Mayka.

OTRAS VOCES

Matías entiende la formación de esta 
comunidad de veterinarios como par-
te del proceso de democratización de la 

información promovida por las 
nuevas tecnologías. Por eso, al 
pensar el Podcast, priorizaron 
crear un espacio donde poder es-
cuchar historias distintas, que no 
son las que están habitualmente 
en los medios tradicionales.

“Encontramos un espacio 
para mostrar una visión más am-
plia de la veterinaria, para mos-
trar que hay un montón de ve-
terinarios viviendo experiencias 
que están buenísimas, y otras no 
tanto, y que es muy interesante 
escuchar esas voces”, subrayó. 

En cuanto a sus próximos 
planes, adelantaron a MOTIVAR 
que antes de fin de año se lan-
zará la segunda parte del libro 
“Animales y veterinaria” y que 

ya está en proceso la creación de un 
tercer libro, con un plazo estimado de 
un año para su publicación. 

Esta obra abordará el tema interdisci-
plinario de “animales y niños”, un asunto 
que involucrará a profesionales de diver-
sas áreas, como pediatras, psicólogos, 
veterinarios y filósofos, a fin de brindar un 
enfoque completo y enriquecedor. 

quello que se encuentra en cons-
tante movimiento suele presen-
tar resistencia a ser encorsetado 

en las pocas palabras de una definición. 
   Influvetes es precisamente uno de 
esos casos. Podríamos definirlo como un 
innovador proyecto multimedial liderado 
por los veterinarios Ximena Doxandabarat 
y Matías Lourido, quienes se propusieron 
acompañar a los tutores de mascotas en 
sus decisiones y mostrar la verdadera 
realidad de ser veterinario. Sin embargo, 
esta descripción se queda corta.

Si bien Ximena y Matías lideran el pro-
yecto surgido en 2019, desde sus inicios 
se percataron de que los veterinarios 
también deseaban escucharlos y com-
partir sus propias experiencias.

El proyecto incluye diversas formas de 
contenido, como el libro “Animales y Ve-
terinaria”, que se puede descargar desde 

“HAY UNA IDEA EQUIVOCADA DE LO QUE 
SIGNIFICA SER VETERINARIO”
Los creadores de Influvetes 
cuentan cómo surgió el proyecto, 
qué contenidos ofrecen y cuáles 
son sus planes futuros. 

Profesión

A
Matías Lourido y Ximena Doxandabarat, creadores de Influvetes.
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EL AÑO DEL CERDO: EL SEGMENTO VETERINARIO 
QUE MÁS CRECE EN UNIDADES

los jugadores del mercado. 
MOTIVAR reúne el testimonio en 

on y en off de productores, veteri-
narios, asesores y distribuidores del 
rubro veterinario para entender este 
fenómeno de crecimiento de hasta 
dos dígitos en términos reales versus 
el resto de lo que ocurre en el resto 
de las producciones. 

El zootecnista Juan Luis Uccelli, 
de JLU Consultora, afirma que esta 
performance viene sucediendo to-
dos los años sobre todo porque cre-
ce el rendimiento de la actividad. 

“El año pasado, la producción de 

carne de cerdo creció entre seis y 
siete puntos, y este año, los gua-
rismos pueden estar incluso por 
encima, ya que en el segundo se-
mestre van a aparecer los animales 
producto de las inversiones que se 
hicieron entre fines de 2021 e ini-
cios de 2022”, adelanta como uno de 
los motivos más elocuentes de este 
crecimiento en ventas de unidades 
de productos veterinarios. 

“El segundo dato tiene que ver 
con que los productores más gran-
des trabajan de manera más eficien-
te. La sequía dejó a varios pequeños 

jugadores fuera de juego e irónica-
mente, con menos productores hoy 
se produce más. Por cada madre 
que se suma en una granja grande, 
multiplicás por tres la producción de 
aquella que ocupaba un estableci-
miento pequeño”, explicaba Uccelli 
para completar el panorama. 

Ese es otro proceso que viene su-
cediendo y queda expuesto en el últi-
mo reporte anual de JLU Consultora, 
donde de forma interanual se verificó 
una importante caída en el número 
de establecimientos chicos: -470 o un 
desplome del 18,3%. 

ligencia en el uso de los recursos, se 
verifica un crecimiento”, dice Valette 
en conversación con MOTIVAR. 

“A su vez, a partir de la sequía 
hubo algunas afecciones a partir de 
maíz y soja contaminados y a pro-
pósito de las altas temperaturas, 
se generaron brotes de algunas 
enfermedades que tienen que ver 
con las fallas reproductivas. Ese 

EL EFECTO REFLEJO

“El rubro de la sanidad es el que 
ha mostrado un crecimiento soste-
nido dentro del sector porcino con 
un alza estimado real del 10%, aun-
que varía según cada laboratorio”, 

afirma Pablo Pereyra, de Veterina-
ria La Cesira, desde Córdoba. “De 
hecho, es el único rubro que creció 
en unidades”, agrega. 

Misma situación describe desde 
Rosario, Martín Dilucca, gerente 
Comercial de Drovet: “Hemos creci-
do un 10% en unidades en el primer 
semestre del año, principalmente 
hablando en fármacos y biológicos 
para porcinos”. 

“Los grandes productores tene-
mos menos margen de maniobra 
porque el estatus sanitario debe 
ser de excelencia: cualquier desliz 
puede terminar en una pérdida mi-
llonaria”, coinciden los productores 
consultados por este medio. 

Para el médico veterinario Euge-
nio Valette, a partir de 500 madres 
la granja debe tener un veterinario 
fijo que supervise toda la produc-
ción, cumpla con los planes sanita-
rios y asegure los desempeños pro-
ductivos a través de controles en los 

protocolos de trabajo, la aplicación 
de medicaciones e inclusión de pro-
ductos en el alimento y su correcta 
dosificación. Asimismo, con respec-
to al análisis de la situación actual 
afirma que, los productos veterina-
rios nunca se dejan de consumir, 
pero lo que puede ocurrir en épocas 
de crisis es que los productores ro-
ten algún principio activo.

“Más allá de los faltantes de algu-
nas drogas que exigieron cierta inte-

¿Cuáles son las razones de este 
fenómeno versus el resto de las 
producciones? La mirada de los 
que más saben y las proyecciones 
de una industria en crecimiento. 

n la mitología china, los cerdos 
son diligentes, compasivos, 
generosos y tienen una gran 

concentración: “una vez que esta-
blecen un objetivo, dedicarán toda 
su energía a lograrlo”. 
     Sin apelar sólo a las bondades de 
la astrología, resuena en la industria 
porcina local esa sensación de creci-
miento, donde el techo aún está lejos. 
     Algo que queda en evidencia si se 
analiza lo que pasa con la comerciali-
zación de productos veterinarios, un 
componente que no suele superar el 
4% de los costos de la producción en 
las granjas, pero que sirve de termó-
metro sobre los niveles de adopción 
de tecnología, expansión del sector y 
hasta cómo se configura la escala de 

La producción porcina avanza en distintas partes del país. Pablo Pereyra de Veterinaria La Cesira, en Córdoba.E

Mercado de fármacos y vacunas

Facundo Sonatti
redaccion@motivar.com.ar
@facusonatti

POR CADA MADRE QUE SE 
SUMA EN UNA GRANJA 
GRANDE, MULTIPLICAS 
POR TRES LA PRODUCCIÓN.
JUAN LUIS UCCELLI. 

EL RUBRO DE LA SANIDAD 
CRECE DENTRO DEL SECTOR 
PORCINO CON UN ALZA 
ESTIMADO DEL 10%. 
PABLO PEREYRA. 

Es lo que algunos distribuidores 
estiman ha crecido, en volumen, 
el segmento de productos vete-
rinarios para los porcinos en el 

primer semestre del año.

10%

Continúa >>>
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mismo clima alterado, también tra-
jo influenza y neumonía en cerdos, 
pero lo más trascendental es que de 
a poco, vamos torciendo la idea de 
ahorrar en sanidad y la inversión es 
una constante, porque claramente 
los riesgos son muy altos”, explica 
el médico veterinario. 

Hoy, para Pereyra, el uso de las va-
cunas veterinarias es lo que motoriza 
el crecimiento. 

“El sistema de producción porcina 
sigue creciendo y crece su consumo, 
debido a que se mide más y al no-
tar los resultados positivos, se sigue 
adoptando. La productividad se acom-
paña con manejo, genética, nutrición y 
sanidad que son los pilares; y los pro-
ductores entendieron que este último 
elemento no es un gasto sino una in-
versión”, afirma desde Córdoba. 

“Si hablamos de animales de com-
pañía, ganadería y porcinos como 
segmentos principales para Drovet, 
este último fue el que más creció”, 
dispara Dilucca y aporta razones. 

“Creo que fue el sector que supo 
mantenerse más estable a los vaive-
nes de la economía, a pesar de que 
el precio del capón no acompañó a la 

inflación. Si bien en el sector no tuvo 
grandes inversiones, en el segmento 
medio-grande sí hubo crecimiento a 
base de integraciones.”

EN LA PREVENCIÓN ESTÁ REAL-
MENTE LA DIFERENCIA

“Los productos que más crecieron 
fueron las vacunas, las granjas están 
profundizando su apuesta por la pre-
vención de enfermedades”, reafirma 
el gerente Comercial de Drovet, a lo 
que Uccelli le aporta otro análisis. 

“El tema de las vacunas es un 
dato elocuente porque si se analiza 
la evolución de su consumo versus 
la nutrición vienen más rápido y eso 
tiene que ver con productores cada 
vez más tecnificados que deben 
sostener sus estatus sanitarios”, 
señala el consultor.

Y advierte: “Esto no quita que va-
mos hacia un uso más responsable 
de los antimicrobianos, pero siempre 
con prescripción médica veterinaria, 
cosa que tienen los grandes produc-
tores y no siempre los pequeños”. 

Eugenio Valette detalla por el lado 
de qué productos vino el crecimien-

to en lo que va del año: “son las va-
cunas de micoplasma y circovirus, 
parvolepto en hembras y productos 
antibióticos, tanto de los betalac-
támicos, como micoplasmas de vía 
oral. Luego, el hierro de dextrano es 
otro de los elementos obligatorios y 
de alto consumo. Así y todo, el costo 
sanitario sigue siendo el menor en 
cuanto a inversión-resultado”. 

En la mirada comercial, Pereyra 
agrega que también acompañaron 
como empresa este desarrollo. 

“Somos mayoristas y hace cerca 
de 50 años que estamos en el sec-
tor y si bien nuestra participación en 
porcinos era menor, fue creciendo al 
calor de la profesionalización, tanto 
en sanidad, como en nuestra pata de 
nutrición”, sostiene el hombre de Ve-
terinaria La Cesira. 

Con los faros largos, Uccelli se 
anima a decir que incluso hasta 
2032 el crecimiento del sector por-
cino no tiene techo. 

“Si bien puede modificarse el 
porcentaje año a año y, por ejemplo, 
las medidas que se acaban de to-
mar con respecto al precio del maíz 
no son favorables, pero las inversio-
nes ya están en marcha”, adelanta.

Y completa: “Estamos viendo que 
algunas industrias tienen interés 
en tener una mayor inserción en la 
producción primaria a partir de la 
adquisición de granjas para asegu-
rarse entre un 25 y 30% de la de-
manda. Asimismo, es un negocio de 
volúmenes y márgenes chicos, por 
lo cual los pequeños productores 
tienen el enorme desafío de ir hacia 
modelos cooperativos”. 

La prevención de enfermedades es clave ante la intensificación de los sistemas.

CRECE EL USO DE VACU-
NAS. LAS GRANJAS PRO-
FUNDIZAN SU APUESTA 
POR LA PREVENCIÓN. 
MARTÍN DILUCCA.

EL COSTO SANITARIO SIGUE 
SIENDO EL MENOR EN CUAN-
TO A INVERSIÓN-RESULTADO. 
MV EUGENIO VALETTE.
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¿CÓMO SE APLICA EL DIAGRAMA “ESPINA DE 
PESCADO” EN LAS GRANJAS PORCINAS?

Detectado el problema, existe un 
paso previo a la búsqueda de posibles 
soluciones que es la identificación de 
sus posibles causas. 

Una de las herramientas a la que 
puede recurrirse para esto es el cono-
cido Diagrama Causa-Efecto, o “Espina 
de Pescado” o de Ishikawa, en honor a 
su autor, Kaoru Ishikawa, científico ja-
ponés, por cierto, experto en calidad.

Este diagrama, con un formato 
como el que se presenta en la Fi-
gura N° 1, si bien tiene varias ver-
siones, las mismas no modifican su 
esencia y utilización. 

La dinámica de uso es la siguien-
te: se procura primero definir con la 
mayor precisión posible el problema; 
una definición imprecisa de alguna 
manera atenta contra las posibilida-
des de su solución.

Una vez definido el problema, el 
cual se describe a la derecha del es-
quema, es decir el “efecto”, se bus-
carán identificar “posibles causas” 
(no soluciones), agrupadas en 6 tipos 
según se observa en el esquema. 

Esta tipificación de causas es tam-
bién un ordenador que colabora en 
potenciar un análisis que, a través de 
una lluvia de ideas participativa, re-
dundará en mayores posibilidades de 
llegar al fondo de la cuestión.

Volviendo al método, una vez de-
finido el problema, es decir el “efec-

to”, se buscarán identificar “posibles 
causas” (insisto, no soluciones), las 
cuales están agrupadas en 6 tipos: 
1.	 Hombre, o sea recursos huma-

nos afectados en la actividad 
(mano de obra).

2.	 Máquinas, equipos y herramien-
tas que intervienen.

3.	 El entorno o ambiente en que se 
desarrollan las actividades.

4.	 Los materiales (insumos, mate-
rias primas), es decir bienes con-
sumibles en general.

5.	 Métodos, es decir procesos que se 
definen y ejecutan. 

6.	 Y finalmente medida, que son 
causales vinculadas a indicado-
res (básicamente su medición, 
interpretación o inclusive defec-
to o ausencia). 
La primera causa en cada grupo 

se denomina de primer orden. 
Luego, de cada causal se pueden 

desprender causas de segundo orden 
o sub-causas. 

Estas no son de menor importan-
cia sino causas de causas, es decir 
producto de la profundización de su 
estudio.

Para la identificación de causas, 

el propio encargado (condiciones la-
borales, rotación de turnos, francos, 
espacios de trabajo) está desbordado 
y desorganizado. 

De esta forma se llegó a la ver-
dadera causa a abordar, al menos 
en esta tipología: las condiciones de 
trabajo de los operarios del sector 
maternidad. 

Con este método, el inicial “pro-

tanto de primer orden como de se-
gundo orden, suele ser útil otra herra-
mienta del ámbito de la calidad, que 
es la metodología de los cinco por qué. 

En el marco de esta estrategia, 
nos vamos preguntando varias ve-
ces por qué ocurre lo que ocurre, 
hasta llegar al final, en donde en-
contramos la “verdadera” causal o 
causal profunda. 

Un punto importante es definir 
quiénes deberían participar de este 
trabajo: la respuesta es “todos”. 

Esto evitará que solo se enfoque el 
problema en un punto de vista o sector 
y se impida llegar al meollo de las cau-
sales, por excluir gente en el análisis. 

También es absolutamente re-
comendable interrelacionar cau-
sales de distintos grupos, es decir 
buscar los grados de conexión en-
tre las mismas. 

Para seguir con la explicación de 
la metodología se recurrirá a un caso 
aplicado a una granja porcina.

ALTA MORTALIDAD EN MATERNI-
DAD DE LA GRANJA PORCINA

Supongamos una granja en la cual 
el problema identificado es una mor-
talidad en la maternidad por encima 
de lo normal. En este caso la mortali-
dad supera el 12%. 

A partir de la identificación de este 
problema, corroborado por un indica-
dor concreto (la tasa de mortalidad 
en el sector maternidad), se reúnen 
los miembros de la granja (dueño, 
encargado, asesor veterinario y los 
operarios de los distintos sectores –
no solo maternidad-). De una ronda 
de primeras ideas, mate por medio, 
se identifican estas causales (en este 
caso ilustrativo, una por agrupamien-
to) y se las ubica en el diagrama de 
causa-efecto (Ver Figura N° 2).

Estas primeras causales, serían 
de primer orden, y podrían identifi-
carse otras que pertenecen a cada 

agrupamiento. Supongamos que el 
consenso es que las 6 presentadas en 
el esquema son las más importantes 
en cada grupo (no las únicas).

Ahora debería avanzarse en cada 
una con su profundización a partir de 
la metodología de “los 5 porqué”. 

Vamos por orden.
Los problemas de capacitación de 

RRHH implican que los operarios de 
la maternidad no poseen las habilida-
des necesarias. 

La pregunta es ¿por qué? 
Porque hay una alta rotación de 

personal en el sector y, si bien se los 
capacita al ingreso, se van rápido de 
la empresa. ¿Por qué? Porque no tie-
nen buenas condiciones laborales en 
el lugar, a pesar de un buen salario. 

¿Por qué? Porque el área de recur-
sos humanos no está desarrollada 
en la empresa. ¿Por qué? Porque se 
produjo una ampliación de la granja 
en los últimos tiempos y lo que an-
tes se manejaba aceptablemente por 

Frente a un hipotético caso 
de altas mortandades en un 
establecimiento porcino, se pone 
en práctica un método que busca 
soluciones a partir de la clara 
identificación de sus causales.

a gestión de granjas porcinas, 
actividad de gran crecimiento 
y proyección en Argentina, re-

quiere un grado de profesionaliza-
ción que permita llevar los niveles 
de eficiencia a los máximos posi-
bles. El precio de los capones difí-
cilmente pueda ser manejado por el 
productor y, por eso, el foco deberá 
estar en la productividad.

Existen múltiples herramientas 
para mejorar dichos niveles de pro-
ductividad, los cuales muchas veces 
se ven afectados por problemas de 
distinta índole, algunos estructurales 
y otros más bien ocasionales. 

L

Resolución de problemas

ES CLAVE DISEÑAR SOLUCIO-
NES BASADAS EN CAUSALES 
DE ÚLTIMO ORDEN, PENSAN-
DO QUE LOS PROBLEMAS SUE-
LEN SER MULTICAUSALES
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Lic. MBA. Gabriel Rodríguez

cpnrodri@gmail.com

Facultad de Ciencias Veterinarias 
de la UNCPBA

DIAGRAMA DE “ESPINA DE PESCADO” O ISHIKAWA

Causa

Subcausa

Causa principal

Hombre

Material Método Medida

Problema

Máquina Entorno

Efecto
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blema de capacitación de los RRHH 
del sector” que a priori tendría una 
natural solución (capacitar más o con 
mayor intensidad), debería ser abor-
dado con un mejoramiento de las 
condiciones laborales de los opera-
rios del sector maternidad para que 
la rotación de personal baje.

Para seguir con el análisis del 
caso, tomemos la causal asociada a 
máquinas y equipos.

En este caso se identificó que las 
parideras están mal mantenidas.

Rápidamente se pensaría en un 
programa de mantenimiento de las 
mismas (cosa que no se descarta), 
pero deberíamos preguntarnos ¿por 
qué están mal mantenidas? 

Porque se ha reducido la frecuen-
cia de verificación de estado de las 
mismas. ¿Por qué? Porque el au-
mento del tamaño de la granja provo-
có una redistribución de funciones de 
personal, en donde el mantenimiento 
quedó con menos horas mensuales 
asignadas. ¿Por qué? Porque el en-
cargado, ante la urgencia en cubrir 
otras tareas, resignó la función man-
tenimiento para más adelante. ¿Por 
qué? Para no contratar más personal. 

Se advierte entonces una causal 
más bien económica que expone 
prioridades en las funciones. 

Si bien el programa de mante-
nimiento preventivo existe en la 
granja, quedó desarticulado par-
cialmente por reasignación de fun-
ciones en su desmedro.

En cuanto a los problemas de tem-
peratura que afectan la mortandad, 
¿por qué ocurren? Por filtraciones 
superiores a lo normal. 

¿Por qué? Por roturas en las ins-

talaciones. ¿Por qué no se detectan 
a tiempo? Por sensores de tempera-
tura que están mal regulados. ¿Por 
qué? Por falta de control metódico. 

Es decir, que más allá de las fa-
llas de entorno, se termina identi-
ficando un tema de procesos, par-
tiendo de una causal iniciada por el 
lado del entorno: esto es bastante 
habitual en general.

Las causales de déficit calidad y 
cantidad de alimento, ¿a qué se de-
ben? A que existe un inadecuado su-
ministro. ¿Por qué? Por ocasionales 
faltantes de stock. 

¿Por qué? Por una errática planifi-
cación de compras. ¿Por qué? Porque 
la función de compras está asignada 
a dos personas en la granja y hay pro-
blemas de comunicación.

¿Y LAS FALLAS EN EL SISTEMA 
DE PARICIÓN?

¿Por qué ocurren? Por procedi-
mientos poco claros. ¿Por qué? Por 
cambios en el asesor veterinario que 
cambió algunas pautas en el sector. 

¿Y por qué se dan las fallas? Por-
que los nuevos procedimientos no es-
tán escritos. ¿Por qué? Porque no hay 
cultura de documentar procedimien-
tos y no hay un responsable de ello.

Por último, las fallas en los contro-
les ¿por qué existen? Porque no hay 
indicadores que anticipen los proble-
mas en maternidad. ¿Por qué? Porque 
no hay un tablero de comando que cu-
bra todos los sectores. ¿Por qué? Por-
que solo se trabaja con indicadores 

clásicos insuficientes. 
De esta forma se procuró ir a lo 

profundo, intentando llegar a las 
causales de último orden de mane-
ra participativa y luego resta dise-
ñar soluciones que enfoquen parti-
cularmente en las mismas.

COMENTARIOS FINALES

Del uso de la herramienta, se ex-
traen algunas conclusiones a manera 
de recomendación. En primer lugar, 
no quedarnos con la primera causal, 
porque detrás de la misma siempre 
hay causales más profundas que 
pueden identificarse a partir de los 
5 porqué. Otro punto es que puede 
existir interrelación de causales de 
distinto tipo que se potencian entre sí 
y esto será bueno tenerlo en cuenta. 

No olvidar procurar que la activi-
dad sea participativa, de manera tal 
que la identificación de causales no 
quede sesgada sectorialmente. 

Si bien el método es cualitativo, las 
causales pueden convalidarse o des-
cartarse con estudios cuantitativos 
estadísticos, tema no abordado en el 
presente artículo. Por último, es cla-
ve pensar y diseñar soluciones que se 
basen en las causales de último orden, 
pensando que los problemas suelen 
ser multicausales. 

*El autor es Lic. en Administración. Con-
tador Público. Magister en Administración 
de Negocios. Docente Área Economía y 
Administración Rural (FCV – UNCPBA). 
Docente de la Maestría en Gestión Inte-
gral de Granjas Porcinas (FCV - UNCPBA). 
Consultor privado.  

EL DIAGRAMA CAUSA-EFECTO APLICADO EN LA GRANJA PORCINA

EJEMPLO DE LA HERRAMIENTA
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Subcausa

Hombre

Material Método Medida

Problema Alta mortandad en 
Maternidades

Máquina Entorno

Efecto

Problemas de 
capacitación de 

RRH sector

Alimento 
(calidad/
cantidad)

Fallas en el 
sistema de 

parición

Parideras mal 
mantenidas

Problemas de 
temperatura

Fallas en 
controles
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tes que el sistema SIRA les habilite los dó-
lares para hacer el pago al exterior. 

Como si esto fuera poco, la medi-
da oficial, indica que este impuesto es 
también retroactivo para aquellas SI-
RAS que hayan quedado pendientes de 
pago antes de julio.

IMPACTO EN EL MERCADO

Nuevamente los mails y WhatsApp de 
referentes de laboratorios y distribuidores 
se pusieron al rojo vivo el lunes 24 de julio 
(un día después de que el Ministro Sergio 
Massa adelantara la medida).

Listas que aumentaban, baches en las 
ventas y una incertidumbre que se prolon-
gó días hasta que la situación paulatina-
mente se fue aclarando y comenzaron a 
conocerse los nuevos valores que daban 
a conocer para sus productos veterinarios 
algunas firmas multinacionales, trasla-
dando el 100% de este nuevo impuesto al 
valor de los mismos en el mercado.

“Esta alícuota alcanza tanto a las ma-
terias primas, como a los insumos y a los 
productos veterinarios terminados”, le 
confirmaron a MOTIVAR representantes 
de Caprove, entidad que estuvo presente 
en lo que fue un nuevo encuentro de todas 
las cadenas agroalimentarias e industria-
les con el Subsecretario de Agricultura, 
Delfo Buchaillot, en el marco de La Rural 
de Palermo (CABA).

“La obligación de ingreso del pago a 
cuenta recae sobre el importador, quien 
deberá cumplirla al momento de la oficia-
lización de la destinación de importación, 
junto con los derechos, tasas y demás tri-
butos que graven la importación”, explica-

ban. Y agregan: “A los 50 días del pago, el 
Banco Central autoriza a girar al exterior 
los dólares y se paga el 5% restante”.

ALERTA ABASTECIMIENTO

También consultados por MOTIVAR, 
distribuidores aseguraron que esta me-
dida no hará más que profundizar “un 
faltante ya notorio” de distintas presenta-
ciones y productos por parte de las em-
presas del sector, además de generar un 
aumento en el precio de los productos 
que llegarán a las veterinarias. 

“Hacía tiempo que no veíamos una 
situación con tantos inconvenientes y ba-
ches en el abastecimiento de vacunas y 
fármacos veterinarios”, nos decían. 

n agosto el tema se va a poner 
todavía peor”. Con esta frase dis-
tintas fuentes consultadas por 

MOTIVAR adelantaban lo que finalmente 
ocurrió en materia de importaciones de 
insumos y productos veterinarios.

Así es: a las ya habituales demoras 
que sufren las empresas del sector para 
comprar, pagar y traer bienes desde el 
exterior, y en el marco del último acuer-
do concretado entre Argentina y el Fondo 
Monetario Internacional, se sumó a fines 
de julio la decisión de que las mismas pa-
guen también un 7.5% de impuesto PAIS. 

Y eso no es todo, sino que el 95% de 
ese monto, debería abonarse incluso an-

INSUMOS Y PRODUCTOS VETERINARIOS 
IMPORTADOS YA PAGAN EL IMPUESTO PAIS
Tiene una alícuota del 7.5%, cuyo 
95% debería abonarse incluso 
antes de lograr la SIRA definitiva. 
La medida es retroactiva para 
quienes tenían pagos pendientes.
¿Qué opinan en el sector?
¿Se traslada todo a precio?

Economía e industria

E

Laboratorios y distribuidores se mantuvieron en contacto luego de la medida oficial.De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

LUEGO DE ANUNCIADA LA 
MEDIDA, YA DISTINTAS 
EMPRESAS TRASLADARON 
EL 100% DE LA ALÍCUOTA AL 
PRECIO DE SUS PRODUCTOS.
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formaciones y escaso desarrollo 
de los órganos genitales, lesiones, 
y todo cuanto pueda inhabilitarlos 
para la reproducción. 

La vaquillona no solamente debe 
llegar con el peso apropiado al pri-
mer servicio, sino que además se le 
debe garantizar la continuación de 
su desarrollo con posterioridad a la 
primera preñez, de modo que tenga 
un parto normal, amamante debida-
mente al ternero, complete su creci-
miento y quede preñada por segunda 
vez, evitando lo que suele conocerse 
como “descenso de la fertilidad en el 
segundo entore”.

Los vientres que llegan a su pri-
mer parto y paren en la época pro-
picia seguramente tendrán un buen 
desempeño en el segundo entore. 

Conviene destacar que, bajo las 
condiciones imperantes en la región, 

este peso mínimo al parto debe lo-
grarse antes de la entrada del invier-
no (“peso de otoño”).

La vaquillona de reposición será 
el futuro vientre de nuestro rodeo 
que reemplazará los próximos des-
cartes. 

El futuro vientre nos tendrá que 

dar la mayor cantidad de terneros 
posibles en su vida útil. Los terneros 
logrados nos deberán generar el ma-
yor ingreso posible al momento de la 
venta (peso y calidad del ternero).

MOMENTOS DE SELECCIÓN

Al destete: 
1.	 Peso y desarrollo corporal.
2.	 Biotipo y características raciales.
3.	 Temperamento.

Preservicio: 
1.	 Peso y desarrollo corporal.
2.	 Biotipo y características raciales.
3.	 Temperamento.
4.	 ADPV durante la recría.
5.	 Pelvimetría (canal de parto).
6.	 Revisación genital (útero y ova-

rios).

En el tacto: 
1.	 Por preñez.
2.	 Tipo de preñez (Cabeza, Cuerpo 

o Cola).

No olviden que una cosa es poder 
elegir y otra, saber elegir. 

Lo abordado por el MV Fernando Grippal-
di, está a disposición en charlas destina-
das a productores, técnicos y operarios.
Más información: patacon1966@gmail.com

ontinuando con esta ronda 
de mates que venimos lle-
vando adelante hace poco 

más de un año en MOTIVAR y dán-
dole continuidad a los 10 manda-
mientos para la correcta elección 
de vaquillonas por parte de los 
criadores (Ver recuadro), avanza-
mos ahora en definir otro aspecto 

central de este proceso fundamen-
tal para la producción ganadera: 
    ¿Cuándo y cómo debemos hacer 
la selección?

Al destete: un dato importante a 
tener en cuenta es que debemos re-
tener, como mínimo, entre un 35 y un 
55% de las terneras para mantener 
el tamaño del rodeo de vientres. 

De esta forma, nos asegurare-
mos ese 20% que debemos repo-
ner anualmente.

Otro momento, es después de pa-
sar el primer invierno.

Otra, en cambio, sería pre-
vio al servicio, hacer un tacto 

pres-servicio, donde veamos:
a. La amplitud de su canal 
de parto.
b. El desarrollo de su apa-
rato reproductivo (ova-
rios, tamaño del útero y 
ciclicidad).
c. Tacto diagnóstico de 
preñez, descartando la va-
quillona que quedó vacía.

MANEJO DE LAS TERNERAS DES-
PUÉS DEL DESTETE

Después del destete es preciso 
sostener un ritmo de crecimiento 
relativamente intenso si se pretende 
dar el servicio inicial a los 15 meses 
de edad; las vaquillonas que toman 
servicio a los 24 meses, en cambio, 
admiten un manejo nutricional me-
nos exigente, incluso con alguna 
restricción invernal.

En el primer caso (entore precoz), 
es condición imprescindible que la 
vaquillona llegue a los 15 meses 
con muy buen desarrollo: se debe 
verificar que haya alcanzado la pu-
bertad (ocurrencia del 1º celo y ci-
clado regular), lo que coincide con, 
por lo menos, el 65% de su peso de 
adulto (más de 280 kg. al inicio del 
servicio, con variaciones según raza 
y tipo de hacienda). 

Previo al entore es preciso rea-
lizar una selección definitiva y más 

rigurosa de las vaquillonas por 
peso y/o condición corporal, opera-
ción que debe ser complementada 
con un examen ginecológico, por 
tacto rectal, que permite identifi-
car animales que presentan mal-

VAQUILLONAS: ¿CÓMO Y CUÁNDO SELECCIONAR?

Por Fernando Grippaldi - @patacongrippaldi - patacon1966@gmail.com

SANIDAD
EN GANADERÍA

C

DECÁLOGO PARA UNA 
SELECCIÓN EFECTIVA

Estas son las 10 características principales 
que los criadores deben tener en considera-
ción, según el MV Fernando Grippaldi.

1.	 Precocidad (peso al destete y peso al año). 
2.	 Pubertad temprana.
3.	 Fertilidad.
4.	 Facilidad de parto.
5.	 Aptitud lechera.
6.	 Aplomos y estructura. 
7.	 Temperamento (disposición).
8.	 Facilidad de engorde.
9.	 Espesor de musculatura.
10.	 Frame o Tamaño Corporal.

DEBEMOS RETENER, COMO 
MÍNIMO, ENTRE UN 35 Y UN 
55% DE LAS TERNERAS 
PARA MANTENER EL TAMA-
ÑO DEL RODEO DE VIENTRES

NO OLVIDEN QUE UNA 
COSA ES PODER ELEGIR 
Y, OTRA, SABER ELEGIR
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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.

lo son el regulatorio, el comercial y el 
productivo”, le explicaba a MOTIVAR res-
pecto de este tema el director comercial 
de CDV, Fernando Matticoli. 

Y profundizaba: “Estamos creciendo 
en cantidad de registros alrededor del 
mundo, a la vez de ir consolidando acuer-
dos con distribuidores y poniendo ya en 
marcha la construcción de una tercera 
planta de vacunas en Pilar, la cual cumpli-
rá con la normativa internacional de cali-
dad PIC/S y ampliará considerablemente 
nuestra capacidad de producir distintos 
tipos de vacunas para animales”.

MOTIVAR: ¿CÓMO SE POTENCIAN LAS 
EXPORTACIONES DE VACUNAS AN-
TIAFTOSA CON EL RESTO DE LA LÍNEA?

Fernando Matticoli: Este es un cami-
no que iniciamos hace dos años y, fruto 
de este trabajo, se acelera el proceso de 
registros en distintas partes del planeta, 

como pueden ser Corea del Sur, Sudáfri-
ca u Omán, por citar algunos ejemplos.

En la actualidad, las exportacio-
nes de vacunas antiaftosa tienen un 
rol preponderante, pero conviven con 
los planes de crecimiento para otras 
vacunas que se utilizan en otras cam-
pañas como pueden ser las de rabia y 
las clostridiales. A ello, sin dudas se 
suma la vacuna de brucelosis, tanto 
cepa 19, como también la RB51.

También crecemos en envíos de 
reactivos como la PPD, o la vacuna 
reproductiva o la Feedlot Plus. 

Estamos avanzando con todo el 
paquete para que veterinarios y pro-
ductores cuenten con productos de 
calidad, a un precio justo.

Esto ocurre en nuestra región, donde 
las distintas vacunas están disponibles no 
solo en Uruguay y Paraguay, sino también 
en Colombia y Costa Rica, entre otros.

¿CUÁLES FUERON LOS ÚLTIMOS HI-
TOS EN MATERIA DE EXPORTACIÓN?

FM: El haber sido una de las em-
presas autorizadas a enviar vacuna 
antiaftosa a Indonesia cuando rea-
pareció la enfermedad después de 
35 años es un gran hito. 

Enviamos 6 millones de dosis, siendo 
unos máximos proveedores de vacuna en 
el momento que ellos más necesitaban.

Actualmente, nos encontramos tam-
bién registrando este producto en Corea 

del Sur, Kazajistán, Vietnam y otros paí-
ses de Asia y Medio Oriente.

También la exportación de un millón 
de dosis vacuna antiaftosa a inicios de 
este año a Uruguay representa un ver-
dadero hito que esperamos ir profundi-
zando con el paso del tiempo.

Como novedad, también pode-
mos adelantar que estamos enviando 
nuestra primera exportación de va-
cuna antiaftosa a Venezuela, país que 
cuenta con 12 millones de cabezas 
bovinas y que busca reforzar su estra-
tegia de vacunación para hacer frente 
a la enfermedad.

Por último, es interesante desta-
car, el crecimiento en las exportacio-
nes de nuestras vacunas para peces, 
cuyo principal mercado es Chile, don-
de ofrecemos productos a través de 
Abbot y nuestro distribuidor AGRO-
VET. Este año vamos a exportar un 
60% más en dosis que en 2022. 

a consolidado como uno de los 
principales jugadores del mer-
cado argentino en materia de 

vacunas, reactivos y servicios de diag-
nóstico para bovinos, el Laboratorio 
CDV avanza en la expansión de su ne-
gocio internacional por medio de un 
ambicioso plan que se propone tener 
registros disponibles en 50 países de 
todo el mundo a finales de 2024.

De la mano de su vacuna antiaftosa, 
elaborada en la planta ubicada en el Par-
que Industrial de Pilar, Buenos Aires, la 
empresa apunta por expandir su extensa 
línea no solo en países de la región, sino 
también en Asia, Medio Oriente y África.

“Avanzamos en este plan sobre la 
base de tres pilares estratégicos, como 

CDV AVANZA EN SU PLAN DE REGISTRAR 
PRODUCTOS EN 50 PAÍSES
De la mano de su vacuna antiaftosa, 
con el foco en cerrar acuerdos 
comerciales inteligentes y ya con 
la construcción de su nueva planta 
en marcha, el laboratorio define un 
camino de expansión internacional.

Industria

Y

Crecen las exportaciones de CDV.
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De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

ESTE MES, ESTAMOS 
ENVIANDO NUESTRA 
PRIMERA EXPORTACIÓN 
DE VACUNA ANTIAFTOSA 
HACIA VENEZUELA 
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Otra de las cuestiones que remar-
có fue que antes había 35.000 tambos 
y ahora hay 10.000 pero las vacas son 
relativamente las mismas. Por lo tanto, 
hay más vacas por tambo y esto hace 
que los productores se den cuenta más 
fácilmente cuando hay vacas rengas 
porque son mayor cantidad.

“También cambió que se conoce 
un poquito más y que podés salvar las 
vacas. Nosotros tenemos mucho éxi-
to en el tratamiento. O sea, si hay 10 
vacas que curás, a 9 las salvas o las 
recuperás”, especificó el especialista.

Por último y muy importante, des-
tacó que antes se atendía la pata o el 
dedo que le dolía al animal, en cam-
bio ahora realizan una visita integral 
y se mira todo el tambo para preve-
nir lesiones. “Antes se curaba vacas, 
nosotros tratamos de prevenir. Mira-
mos hasta la gente que trabaja en el 
lugar, cómo las maneja y demás. Esa 
es una diferencia importante: hoy 
no solo curamos, sino que también 

las cuales muchas veces son duras 
y están echada tal vez 8 horas ahí. 
Por lo tanto, si la cama no está bue-
na, está mal diseñada o la goma está 
vieja, se lesionan los tarsos. Enton-
ces tenés lesiones altas de tarsos, 
de las patas, las caderas y demás. Y 
ves que la vaca está hinchada, lasti-
mada, se hacen obsesos”.

Por otro lado, detalló que están los 
tambos que tienen robots en pasto-
reo, en el que justamente las vacas 
están pastoreando y van a ordeñarse 
cuando quieren. 

Allí hay menos lesiones ya que las 
vacas se manejan en un ambiente 
normal para el animal y sin arreo. 

“Por último, otra cosa que vemos 
mucho son tambos que hacen un 
galpón de compost con techo nuevo 
y durante la construcción caen cla-
vos, tornillos, perfiles, etc. Eso no 
los juntan y después meten las vacas 
que se termina clavando todo eso y 
se lastima”, recordó Pofcher.

apuntamos a prevenir y a un manejo 
sistémico de las lesiones”.

BIENESTAR ANIMAL

Desde la Comisión Técnica de Afec-
ciones Podales resaltan la importancia 
de estas prácticas para el bienestar 
animal, ya que es una de las patologías 
que más dolor le causa a la vaca.

“Es necesario entender que esto 
afecta directamente la reproducción, 
la producción y al bienestar de la 
vaca. Porque ya no quiere comer, no 
se quiere levantar”, destacó Pofcher.

Por eso indicó que para asegurar 
esto, siempre es clave considerar la 
relevancia del entorno en el que se 
encuentren los animales, antes que 
el sistema de ordeño.

“Lo que puede suceder en los 
tambos robotizados con tabulación 
es que generalmente a las vacas las 
ponen en unas camitas individuales, 

EL FUTURO

Ya en lo que respecta a los próxi-
mos años, desde la Comisión Técni-
ca de Afecciones Podales de APRO-
CAL indicaron que habrá más uso 
de software y aplicaciones para re-
gistro de información o diagnóstico 
precoz en vacas rengas.

“Además, van a aparecer otros 
problemas, porque las vacas prác-
ticamente no están en el pasto. En-
tonces, aparecen otras lesiones nue-
vas que va a haber que aprender a 
tratarlas”, adelantaron.

“Y lo que también estamos vien-
do hoy en día es que habrá insta-
laciones cada vez más adecuadas 
para quienes trabajemos en patas. 
Todos los tambos van a tener algún 
lugar o las herramientas para tra-
bajar y avanzar en los tratamien-
tos. Esto se va a hacer rutina den-
tro del establecimiento”, concluyó 
Enrique Pofcher. 

n el marco del 40 aniversario 
de Aprocal, la Comisión Téc-
nica de Afecciones Podales 

realizó una charla virtual sobre “Los 
avances de la podología en los tam-
bos argentinos”. El objetivo fue hacer 
un repaso de lo que era la podología 
40 años atrás, cómo es hoy y lo que 
se espera para el futuro.

Enrique Pofcher, coordinador de 
la comisión de afecciones podales 
de Aprocal, dialogó con MOTIVAR so-
bre lo que fue la charla y el avance 
de la práctica vinculada al bienestar 
animal. En una primera instancia, el 
encuentro comenzó con el MV Bruno 
Rutter, quien relató cómo había ini-

ciado su trayectoria en la podología.
En ese entonces, era todo muy 

manual, artesanal, con poco volumen 
de vacas y solo se atendían urgencias 
o casos muy puntuales.

“Capaz que hacía 3 vacas en todo 
el día y los materiales con los que 
trabajaba eran bastante rudimenta-
rios. Además, tenía que voltear las 
vacas y eso no se hace más. Por lo 
tanto, el día que más vacas hizo fue-
ron 35 y nosotros que trabajamos en 
conjunto, en un día hacemos 185”, 
destacó Pofcher.

Por otro lado, Rutter contó que en 
el año 78 se fue a Alemania a per-
feccionar y fue allí donde vio los pri-
meros potros, entendiendo cómo se 
podían hacer otros tratamientos y su-
mar el uso de distintas herramientas.

MIRADA INTEGRAL

Por su parte, el MV Nicolás Gonzá-
lez y el MV Enrique Pofcher fueron los 
encargados de contar lo que sucede 
hoy día con la podología bovina.

Para esto, es necesario destacar 
que hace unos años llevaron a cabo 
una encuesta sobre los veterinarios 
que se dedicaban a esta especialidad. 

Contestaron 70 profesionales que 
“hacían patas” en Argentina, sin em-
bargo, solo entre 40 y 50 se dedican 

E
exclusivamente a la actividad, mien-
tras que para el resto es algo com-
plementario en su rutina.

Entrando puntualmente en el tra-
bajo diario, Pofcher explicó que hoy 
existe la posibilidad de tener más he-
rramientas, mucha más capacitación 
y, sobre todo, el uso de las redes para 
dar visibilidad a la actividad. 

“Esto hace que llegue a más gen-
te, que más profesionales quieran 
meterse y que se entienda el impacto 

directo que tiene la práctica sobre el 
bienestar animal”, agregó.

En lo que respecta a los tambos, el 
veterinario detalló que hoy sí existen 
lugares donde poner el potro y lo ha-
cen con herramientas específicas. 

“Entonces podemos trabajar con 
más vacas por día y menos tiempo 
para el animal. Y esto lo hace más 
seguro tanto para que no se lastimen 
los animales, como tampoco noso-
tros”, resaltó Pofcher a MOTIVAR.

Lo que viene en podología bovina

¿INTELIGENCIA ARTIFICIAL PARA EL 
DIAGNÓSTICO PRECOZ DE VACAS RENGAS?
Aprocal organizó una charla sobre 
los avances de la podología en los 
tambos. El MV Enrique Pofcher 
brindó detalles de la transformación 
a lo largo de los años y lo que se 
viene en el futuro, con la IA.

El MV Enrique Pofcher, referente de la Comisión Técnica de Afecciones Podales de Aprocal.
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técnica de microscopio óptima para 
examinar portaobjetos, métodos ba-
sados en heces, métodos de flotación 
fecal, Técnica Baermann y técnicas de 
diagnóstico de ectoparásitos.

“Las pautas presentadas fueron de-
sarrolladas por miembros del Consejo 
y se basan en literatura científica pu-
blicada, revisada por pares y basada en 
evidencia”, sostienen desde la entidad 
que cuenta con 15 miembros, entre los 
cuales se encuentra el MV argentino, 
Pablo Borrás (UBA). 

CLAVES A CONSIDERAR

Si bien el documento cuenta con 
una extensa e interesante propuesta 
de contenidos, a modo de graficar su 
impacto compartimos solo tres de sus 
conceptos más destacados a conside-
rar por los veterinarios de la región.
1.	“Los perros que viven en los trópi-

cos y subtrópicos deben someterse 
a pruebas de parásitos gastrointes-
tinales al menos una vez cada 3 me-
ses para controlar la eficacia de los 
regímenes de control de parásitos y 
el cumplimiento del propietario”.

2.	“Los gatos deben ser examinados 
para detectar endoparásitos regu-
larmente (dos veces al año) para 
controlar la eficacia de los regíme-
nes de control y el cumplimiento 
del propietario”.

3.	“Ninguna técnica es 100% sensible, 
por lo que, en algunos casos, las in-
fecciones parasitarias pueden per-
manecer sin ser detectadas”.

Vale remarcar que el énfasis de TroC-
CAP está dirigido a proporcionar recur-
sos educativos gratuitos para el apren-
dizaje en línea sobre parásitos animales 
para veterinarios, en forma de pautas 
publicadas a través de su sitio web, se-
minarios, conferencias y talleres veteri-
narios organizados localmente.

Las mismas son destinadas a ca-
pacitar a veterinarios y profesionales 
de la salud relacionados en el trópico 
sobre el impacto y control de parásitos 
en mascotas y zoonosis parasitarias 
en las personas. 

Más información en: www.troccap.com. 

ropical Council for Companion 
Animal Parasites (TroCCAP) bus-
ca informar, guiar y hacer reco-

mendaciones de las mejores prácticas 
de forma independiente a veterinarios y 
profesionales de la salud, afines para el 
diagnóstico, tratamiento y control de pa-
rásitos de animales de compañía en los 
trópicos y subtrópicos, con el objetivo de 
proteger la salud animal y humana.

En ese marco, recientemente se pu-
blicó un documento con “Claves para 
el diagnóstico de endo y ectoparásitos 
caninos y felinos”, con procedimientos 
operativos estándar para lograr diag-
nósticos más efectivos y cuya versión 
en inglés puede descargarse desde el 
QR que completa este artículo. 

En concreto, estas guías brindan 
consideraciones generales y recomen-
daciones en materia de diagnóstico, 

NUEVAS GUÍAS CONTRA LOS PARÁSITOS EN 
ANIMALES DE COMPAÑÍA
El Consejo Tropical para Parásitos 
en Animales de Compañía compartió 
un documento de consulta para los 
veterinarios de la región.

Internacional

T

LOS PERROS DEBEN SO-
METERSE A PRUEBAS DE 
PARÁSITOS GASTROINTES-
TINALES AL MENOS UNA 
VEZ CADA 3 MESES

LOS GATOS DEBEN SER 
EXAMINADOS PARA DE-
TECTAR ENDOPARÁSITOS 
REGULARMENTE, DOS 
VECES AL AÑO

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

Escaneá el código QR 
y accedé a las Guías 

(en inglés) en PDF.
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2.	 Tipo de servicio (estacionado o no 
estacionado).

3.	 Revisión clínica sanitaria de toros.
4.	 Plan sanitario (completo, incom-

pleto o nulo).
5.	 Ejecución del mismo (a cargo de 

veterinarios o no profesionales).
6.	 Plan forrajero anual (si o no).
7.	 Asesoramiento (veterinario / agro-

nómico).
8.	 Manejo de pastoreo.
9.	 Realización de IATF.

LOS RESULTADOS

Al evaluar lo ocurrido en los cam-
pos que obtuvieron tasas de terneros 
logrados mayores al 85%, se percibió 
que el 94% realiza tacto y posee un 
servicio estacionado. A su vez, un 81% 
realiza revisaciones clínicas de toros 
(con 2 raspajes), mientras que el 13% 
solo realiza revisación clínica sanitaria 
con 1 raspaje y un 6% no lo hace. 

¿Otro dato respecto de este grupo? 
Si: un 75% aplica un plan sanitario 

completo y, además, un 56% de los ca-
lendarios sanitarios son aplicados por 
veterinarios. Un 75% de los producto-
res posee un plan forrajero anual, pero 
solo un 69% posee asesoramiento ve-
terinario / agronómico. 

Solo un 56% de estos productores 
realizan parcelas diarias y el resto solo 
realiza parcelas en ocasiones. Por últi-
mo, 75% del total del grupo realiza IATF.

Por su parte, y en el caso de aquellos 
que lograron índices de entre el 80% y 
85% se pudo ver que el 100% posee el 
servicio estacionado y el 80% realiza 
tacto; mientras que, en cuanto a la revi-
sación clínica sanitaria de los toros, solo 
un 40% realiza revisación con 2 raspa-
jes, un 40% solo realiza uno y un 20% no 
realiza ni raspajes, ni revisación. 

Solo un 40% posee un plan sani-
tario completo, pero es ejecutado 

ato mata relato. Esta frase tan-
tas veces utilizada para grafi-
car la importancia de valerse 

de información para evidenciar el 
impacto que tienen las tecnologías y 
el asesoramiento profesional aplica-
do a la ganadería tuvo eco en lo que 
fue el Informe a Campo generado 
por Nicolás Sottani (tutoriado por el 
MV Germán Luberriaga), presentado 
como uno de los requisitos para que 
el autor opte al grado de Veterinario 
en la FCV de Tandil (Unicen). 

El objetivo fue claro y concreto y tuvo 
que ver con la posibilidad de confirmar 
que los productores que poseen aseso-

ramiento veterinario son más 
eficientes en cuanto a sus ta-
sas de terneros logrados.

Los resultados fueron 
contundentes y quedaron 
expresados en el documen-
to presentado por Sottani: la 
aplicación de tecnologías es 
inversamente proporcional 
a las mermas productivas.

¿A qué otras conclusio-
nes se arribó? 
1.	 Existe una relación po-

sitiva en cuanto a la efi-
ciencia de los producto-
res que son asesorados 
por sus veterinarios.

2.	 Cada punto de ternero lo-
grado extra equivale a 11,5 
unidades de paquetes tec-
nológicos aplicados (Tacto, 
Plan sanitario, parcelas, 
IATF y revisación clínica 
sanitaria de toros).

3.	 Hay una relación po-
sitiva en cuanto a la 
aplicación profesional del plan 
sanitario y la no profesional del 
mismo. Esto no quiere decir que 
una persona no profesional bien 
capacitada pueda llevar a cabo la 
actividad.

4.	 A nivel general, en los estableci-
mientos donde las tecnologías se 
aplican en base a indicaciones de 

D
los veterinarios y agrónomos tra-
bajando en equipo, se presentaron 
resultados superiores.

LA METODOLOGÍA

Se recopiló información de 29 es-
tablecimientos ganaderos, contem-

plando un total de 6.016 
vacas y 4.630 terneros, en 
los partidos bonaerenses 
de 9 de julio, General Via-
monte y alrededores. 

Tal como puede verse 
en la Tabla N° 1, los cam-
pos fueron clasificados en 
tres grupos, dependiendo 
las tasas de terneros lo-
grados hacia fines de 2022, 
sobre la base de la infor-
mación de la campaña de 
vacunación antiaftosa de 
noviembre / diciembre, 
recabados por Veterinaria 
Fortín Oeste, la FUNUESA 
de 9 de Julio y la Funda-
ción de Gral. Viamonte.

El primer grupo fue con-
formado por los estableci-
mientos que poseían una 
tasa de terneros logrados 
mayor al 85%; el segundo 
grupo, los que poseían ta-
sas entre el 80% y 85% y, 

por último, aquellos productores que 
poseían un índice inferior al 80%.

Con este material, se avanzó en 
recopilar información sobre una se-
rie específica de tecnologías gana-
deras aplicadas por cada productor 
en su rodeo. ¿Cuáles?
1.	 Realización de diagnóstico de ges-

tación.

Nota de tapa

CONFIRMADO: CUANDO VETERINARIOS APLICAN LOS 
PLANES SANITARIOS, SE LOGRAN MÁS TERNEROS
Un trabajo realizado por Nicolás 
Sottani y tutoriado por el MV 
Germán Luberriaga le pone números 
a una realidad: la aplicación de 
tecnologías y conocimiento es 
inversamente proporcional a las 
mermas productivas.

Existe una relación positiva en cuanto a la eficiencia de los productores 
que son asesorados regularmente por veterinarios.
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Tecnologías Clasificación 85% 80/85% -80%

Tacto
Si 94% 80% 12%
No 6% 20% 88%

Servicio estacionado
Si 94% 100% 38%
No 6% 0% 63%

Revisación de toros
Si 81% 40% 0%
Incompleto 13% 40% 25%
No 6% 20% 75%

Plan sanitario
Si 75% 40% 0%
Si Incompleto 19% 40% 12%
No 6% 20% 88%

Ejecución profesional
Si 56% 0% 0%
Particular 13% 0% 0%
No 31% 100% 100%

Plan forrajero anual
Si 75% 0% 0%
No 25% 100% 100%

Asesoramiento
Si 69% 0% 0%
No 31% 100% 100%

Parcelas
Si 56% 0% 0%
Si Ocasiones 38% 60% 25%
No 6% 40% 75%

IATF
Si 75% 20% 0%
No 25% 80% 100%

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano Continúa >>>
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Ahora podes congelar las muestras para remitirlas

por personas particulares y el 40% 
posee un calendario sanitario in-
completo (que también es aplicado 
en forma particular). Un 20% no po-
see plan sanitario. 

El 100% de ellos no posee aseso-
ramiento de ningún tipo ni plan forra-
jero anual. Un 60% realiza parcelas 
en ocasiones. 

Solo un 20% realiza IATF.
Finalmente, es interesante repa-

sar las particularidades de los es-
tablecimientos que en este análisis 
tuvieron tasas de terneros logrados 
inferiores al 80%. 

En este caso, solo el 12% realiza 
tacto, el 38% posee el servicio es-
tacionado y solo un 25% realiza una 
revisión clínica sanitaria de toros con 
un solo raspaje. 

Solo un 12% posee un plan sani-
tario incompleto que es aplicado en 
forma particular. El 100% de ellos no 
posee ningún tipo de asesoramiento, 
ni plan forrajero anual. 

¿Más? Si, no realizan IATF.

INVERTIR EN SANIDAD ES RENTABLE

Otro de los puntos planteados por So-
ttani tenía que ver con determinar qué 
cantidad de paquetes tecnológicos apli-
cados se pagan con solo un punto por-
centual más de terneros logrado y cuál 
o cuáles son las tecnologías que más 
impactan en este indicador. 

Es así como analizó el valor de un 
ternero logrado extra, en kilos de novi-
llo; mientras luego se determinaron los 
costos de un paquete tecnológico que 
incluye: tacto y plan sanitario completo, 
2 revisiones clínicas sanitarias de toros 

(más raspaje), realización de IATF y ma-
nejo de parcelas. 

Por su parte, en el documento cuya 
versión completa se puede encontrar 
en www.motivar.com.ar con el detalle 
de toda esta información.

“Vemos que cada punto más de 
ternero logrado costea 11,5 aplica-
ciones de paquetes tecnológicos”, 
sostiene el documento. 

Asimismo, y a fin de avanzar en el 
segundo interrogante, se evaluaron los 

casos de productores que tuvieron una 
tasa superior al 92%.

“Se pudo observar que el 90% de 
ellos poseía un plan sanitario com-
pleto y que un 80% de ellos era apli-
cado por veterinarios. Otro punto 
interesante es que el 90% poseía un 
asesoramiento veterinario / agronó-
mico y un 80% poseía un plan forra-
jero anual establecido. Además, el 
70% de ellos realizaba IATF”.

LA HISTORIA DETRÁS DEL TRABAJO

Nicolás Sottani es oriundo de Cha-
cabuco, en la provincia de Buenos Ai-
res y decidió viajar a Tandil para for-
marse como veterinario, situación que 
alcanzó su punto cúlmine el pasado 
mes de julio con la aprobación del tra-
bajo en referencia.

Con él dialogó MOTIVAR para cono-
cer los pormenores que lo llevaron a 
inclinarse por la temática elegida. 

“Si bien ya tenía un tema asigna-
do previamente, lo quise modificar 
porque era sobre el tema de repro-
ducción y entendía que sobre eso 
ya había mucho”, nos comentaba 
Nicolás, explicando que fue una vez 
que inició su residencia en la Vete-
rinaria Fortín Oeste de 9 de Julio, de 
Germán y Juan Manuel Luberriaga y 
Juan Ignacio Charaf. 

“Hablando de este tema con el Vasco, 

me contó que hace algunos años él había 
hecho un análisis similar, para exhibir la 
existencia o no de una relación positiva 
entre la aplicación de tecnologías gana-
deras de los productores que eran ase-
sorados por veterinarios y de los que no, 
evaluando las diferentes tasas de terne-
ros logrados”, nos decía Sottani. 

Y agregaba: “Si bien es cierto que a 
simple vista podemos darnos cuenta de la 
brecha que existe entre quienes tienen y 
no tienen asesoramiento, ahora también 
podemos mostrarlo con números. Esta es 
la clave: dato mata relato”.

Frente a esto, MOTIVAR también 
dialogó con el MV Germán Luberria-
ga, quien fue contundente: “El objetivo 
siempre fue generar una herramienta 
para defender el trabajo profesional. 
Si me dejás rasparte los toros dos ve-
ces por año, si me dejás hacer un plan 
sanitario a medida, si te lo puedo apli-
car yo, si me dejás ir una vez por mes 
al campo a revisar los animales, segu-
ramente los resultados van a acompa-
ñar”, nos explicaba el profesional. 

Y agregaba: “Realzar la profesión 
no pasa siempre por ser especialista 
en algo, ser sanitarista es también un 
punto muy importante. La tendencia 
es que donde los veterinarios están 
presentes, aplicando planes sanita-
rios y revisando la hacienda, es posi-
ble revertir los números”.

Por último y al compartir un men-
saje final, Nicolás Sottani fue contun-
dente: “Se ve un cambio generacio-
nal en la ganadería, el cual debemos 
aprovechar para mostrarle a los pro-
ductores el impacto que tiene nues-
tro trabajo a campo y la incorporación 
de tecnología, pensando siempre en 
crecer y ser mejores”. 

En equipo: Patricio Lascombes, Nicolás Sottani, Germán Luberriaga, Matías Passalacqua y Juan Ignacio Charaf.
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nas, complejos vitamínicos y anti-
parasitarios, y la evaluación de la 
condición corporal, se busca opti-
mizar las condiciones fisiológicas y 
de salud de las vacas, aumentando 
así las probabilidades de una re-
producción exitosa. 

La campaña de pre-servicio en 
la ganadería no solo es una inver-
sión en el presente, sino también 
en el futuro productivo del rodeo, 
contribuyendo a la eficiencia y ren-
tabilidad del negocio ganadero.

En palabras del MV Nicolás Pa-
lacio, la preñez es un acto de lujo, 
y para lograrla hay varios factores 
a considerar.

“La gestación de la vaca es de 
aproximadamente 280 días, posterior 
al parto se requiere de una involución 
del útero para que se recupere, esto 
toma alrededor de 40 días, por lo que 
solo restan 60 días para lograr la pre-
ñez”, explicó el veterinario. 

Y agregó: “Estos 60 días re-
presentan tres ciclos estrales, 
para lograr el nacimiento de un 
ternero por vaca por año. Para 
esto es fundamental trabajar en 
el estado sanitario de las vacas, 
por ejemplo, una nutrición inade-
cuada o deficitaria ocasiona que 

la vaca no entre en celo, ya que 
se priorizan otro tipo de funcio-
nes. Si a esto le sumamos una 
inmunidad deficiente para hacer 
frente a los principales patógenos 
que provocan pérdidas, como IBR, 
DVB, Campylobacter, Histophilus, 
Brucelosis, Leptospirosis, entre 
otros, seguramente no logremos 
nuestros objetivos productivos”. 

Respecto de la prevención 
pre-servicio, la recomendación 

del MV Nicolás Palacio fue la apli-
cación de dos dosis de vacuna re-
productiva a las vaquillonas, con 
intervalo de 21-30 días entre cada 
una, y la aplicación de una dosis de 
la misma vacuna a las vacas y to-
ros que ya hayan sido inmunizados 
previamente. 

“Además de tener que aplicar to-
das estas medidas profilácticas, a 
los toros que entran en servicio de-
bemos asegurarnos de que se en-
cuentren en óptimas condiciones y 
para ello es necesario arrancar con 
tiempo antes del servicio, comen-
zando con los raspajes prepucia-
les en búsqueda de enfermedades 
venéreas (dos raspajes negativos), 
revisar los testículos, y aplomos”, 
señaló Palacio.

Y concluyó: “Hoy los planteos gana-
deros inteligentes son una respuesta 
acertada a los desafíos del sector, im-
pulsando una producción más renta-
ble, competitiva y sostenible”. 
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dencia por causas desconocidas. 
Por otro lado, desde el labora-

torio veterinario destacaron que 
las enfermedades infecciosas re-
productivas producen una merma 
de un 10% en los rodeos de Argen-
tina, lo que significa casi 2,4 millo-
nes de terneros menos logrados.

Si a esto se lo multiplica por 
$99.000 (precio estimado de un 
ternero; $550 por 180 kg), en 
términos económicos la pérdi-
da podría alcanzar la suma de 
$237.600.000.000.

Factores relacionados al ambien-
te, como el estrés calórico, también 
tienen una incidencia importante en 

la preñez y su mantenimiento. 
En este marco, la prevención cum-

ple un rol clave y estratégico. 
En conversación con el MV Nico-

lás Palacio, coordinador de Servi-
cio Técnico del Laboratorio CDV, el 
profesional afirmó: “Tenemos re-
portes de clientes que han pasado 
de tener un 75% de preñez a más 
del 90%, siguiendo nuestras reco-
mendaciones sobre el uso de pla-
nes sanitarios, junto con la utiliza-
ción del laboratorio de diagnóstico 
para el raspaje de los toros y el 
control de las vacas vacías”.

Todos estos, datos relevantes para 
determinar que sí se puede avanzar.

CLAVES PARA UNA CAMPAÑA DE 
PRE - SERVICIO PRODUCTIVA

La campaña de pre-servicio en la 
ganadería es una etapa fundamental 
para asegurar la reproducción exito-
sa y conseguir el anhelo de todo cam-
po de cría, un ternero por vaca. 

Durante este período, se imple-
mentan una serie de prácticas y me-
didas sanitarias clave que preparan a 
las vacas para el servicio natural o la 
inseminación artificial. 

Esta etapa previa al apareamiento 
es crucial, ya que influye directamen-
te en la tasa de concepción y en la ca-
lidad de las crías resultantes. 

Mediante un plan estratégico de 
manejo y atención veterinaria, que 
incluye el monitoreo del ciclo re-
productivo, la aplicación de vacu-

n estudio realizado para el 
Laboratorio CDV analizó las 
principales variables que 

afectan de manera directa a la 
productividad de 352 ganaderos 
de todo el país, con el fin de com-
prender su realidad y la incidencia 
de la sanidad inteligente en sus 
índices productivos. 

El estudio realizado por ICASA 
(Ingeniería y Consultoría de Cali-
dad) para CDV entre octubre y no-
viembre de 2022, arrojó que el 64% 
de los encuestados aseguró que 
la causa principal de pérdidas de 
terneros entre el tacto y el deste-
te son los abortos, seguido por un 
49% de pérdidas en el parto. 

Además, señala un 45% de 
muertes tempranas e igual inci-

“LA PRINCIPAL CAUSA DE PÉRDIDAS ENTRE EL 
TACTO Y EL DESTETE SON LOS ABORTOS”

Campaña de pre – servicio

U

Así lo sostuvo el 64% de 
los productores ganaderos 
encuestados por el estudio ICASA 
para el Laboratorio CDV. 
¿Cómo evitar seguir perdiendo?

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

Son los millones de pesos 
que pierde la ganadería local 
año tras año por el impacto 

negativo de las enfermedades 
infecciosas reproductivas.

237.600

Mediante la prevención de enfermedades, se hace más eficiente l producción bovina.

HAY CLIENTES QUE PASARON 
DE UN 75% DE PREÑEZ A MÁS 
DEL 90%, SIGUIENDO NUES-
TRAS RECOMENDACIONES.
NICOLÁS PALACIO DE CDV.

LA CAMPAÑA PRE SERVICIO 
EN LA GANADERÍA NO SOLO 
ES UNA INVERSIÓN EN EL 
PRESENTE, SINO TAMBIÉN EN 
EL FUTURO PRODUCTIVO 



44 < > 45

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

Aviso Over Tulatromax SEP22.pdf   1   24/8/2022   12:48:37

ral de Palermo 2023.
Con la presencia de los directivos 

locales, pero también de su CEO, Es-
teban Turic, y su Director Ejecutivo de 
Negocios, Sebastián Perretta, la em-
presa realizó diversas actividades. 

Una de ellas estuvo destinada a 
concientizar sobre la vacunación de 
perros y gatos. Con el lema “Vacu-
narlos es quererlos”, la compañía 
difundió su línea de productos para 
animales de compañía.

Y la otra puso el foco específica-
mente sobre tres aspectos centra-
les en la producción bovina.

“Generamos una propuesta para 
productores y veterinarios en la cual 
hablamos de genética, diagnóstico 
y reproducción, herramientas que 
permiten mejorar los resultados y la 
rentabilidad de los rodeos”, nos decía 
el Gerente Técnico Comercial de la 
empresa, Juan Cruz Muriel. 

Y agregó: “Además, lanzamos 
la nueva presentación de ECEGON 
20.000 unidades, hormona que opti-
miza los resultados en programas de 
sincronización e IATF. Es una herra-
mienta que le permite al veterinario 
usar menos frascos en la manga y 
minimizar errores, ya que con un solo 
frasco tenemos hasta 50 dosis de 500 
unidades internacionales”.

Ya en el marco de las presentacio-
nes de las cuales MOTIVAR fue parte, 

el director técnico de Laboratorio 
Azul, Gustavo Combessies, se refirió 
al diagnóstico y prevención de bruce-
losis, tricomoniasis y campylobacte-
riosis, tres enfermedades que provo-
can grandes pérdidas en el rodeo.

“En brucelosis hicimos hincapié 
en el estado actual del plan nacional. 
Vemos que queda mucho por hacer, 
muchos establecimientos por contro-
lar y animales positivos por realizar 
el diagnóstico y control”, aseguró el 
referente. Y completó: “También des-
tacamos las pruebas de PCR que es-

tamos utilizando en Laboratorio Azul 
para el diagnóstico de tricomoniasis 
y campylobacteriosis; la importancia 
de su uso y la mejora y facilidad que 
nos puede dar junto a las técnicas 
tradicionales que venimos realizando 
hace mucho tiempo”.

A su turno, de la partida también 
fue Julián Bartolomé, docente de Re-
producción de la FCV de la UNLPam 
y asesor privado, quien compartió in-
formación sobre el uso de la insemi-

on stand renovado, una desta-
cada presencia de marca y el 
lanzamiento de ECEGON 20.000 

unidades, Biogénesis Bagó desplegó 
toda su potencia en la Exposición Ru-

“PARA QUE UN PLAN GENÉTICO TENGA ÉXITO, 
HAY QUE INSEMINAR A LAS VACAS”
Así lo sostuvo Sebastián 
Debernardi en un encuentro 
organizado por Biogénesis 
Bagó en La Rural 2023, donde 
el laboratorio veterinario 
también mostró stand renovado, 
lanzamientos y novedades.

Santiago Debernardi, junto a Juan Cruz Muriel, Gustavo Combessies y Julián Bartolomé.

Evento ganadero

C

Continúa >>>

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

HABLAMOS DE GENÉTICA, 
DIAGNÓSTICO Y REPRODUC-
CIÓN, TRES VARIABLES CLA-
VE EN LA GANADERÍA
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nación artificial, la sincronización y la 
IATF en rodeos de cría, en vacas con 
cría al pie, tanto en sincronización, 
como en resincronización.

“Discutimos los beneficios de es-
tas tecnologías como estrategia para 
mejorar la eficiencia reproductiva de 
los rodeos de cría”, le explicó Barto-
lomé a MOTIVAR.

LA FRUTILLA DEL POSTRE

Sobre el cierre de la jornada, los 
asistentes pudieron escuchar a Se-
bastián Bernardi, de la firma Se-
lect-Debernardi, quien en los minutos 
que duró su presen-
tación mostró toda su 
pasión y conocimiento 
sobre genética bovina.

“La genética nos 
sirve para hacer más 
eficientes los sistemas 
productivos”. La única 
manera que un pro-
ductor pueda ganarle 
más dinero a un verdeo 
que sembró, es que la 
cosechadora de cuatro 
patas que le ponemos 
arriba, en vez de con-
vertir 6 a 1, convierta 
4 a 1”, graficaba De-
bernardi. Y sumaba: 
“La genética no es “la 
frutilla del postre”, no 
debe ser algo que que-
de para el final”.

Además, el MV re-
forzó que uno de los 
beneficios de insemi-
nar masivamente a los 

rodeos tiene que ver con el orden que 
gana ese establecimiento en su pre-
paración y obviamente que te ayuda a 
mejorar las preñeces.

“Para que un plan genético tenga 
éxito, hay que inseminar a las vacas. 
¿Cuántas? Todas”, declaraba el pro-
fesional ante el atento seguimiento 
del auditorio, dejando luego en claro 
la relevancia de contar con progra-
mas sólidos.

“Detrás de un gran toro, hay un 
gran rodeo que lo respalda.  Lo más 
importante que tiene un toro es el ro-
deo de dónde viene. Este es el punta-
pié para entender de qué va el mejo-
ramiento genético en un rodeo”. 

“Estamos en pleno proceso de ex-
pansión, con muchas novedades para 
los próximos tiempos, tanto en Argen-
tina como en el resto de los países en 
los cuales Biogénesis Bagó está pre-
sente”, aseguró Mascarenhas.

Durante la recorrida de MOTIVAR 
por la Exposición Rural 2023, tam-
bién pudimos dialogar con Marín 
Mascarenhas, director comercial 
LATAM Sur de Biogénesis Bagó, con 
responsabilidades sobre los nego-
cios de Argentina y Uruguay.

Con él, pudimos analizar la ac-
tualidad de la empresa, su expan-
sión regional y global, tanto en los 
rubros de grandes animales, como 
también de animales de compañía, 
su participación en cada uno de 
ellos y las proyecciones para lo que 
resta de este 2023. 

¿Querés conocer todos los de-
talles de esta entrevista? Mirala 
escaneando el QR que completa 
este artículo.

Durante la misma, vas a escuchar 
a Mascarenhas analizar el avance de 
la integración con Laboratorio Azul 
y también compartir novedades no 
solo en cuanto a los avances luego 
de la adquisición de Mayors, sino 
también un nuevo lanzamiento en 
el marco de su línea de animales de 
compañía, en el marco de las Jorna-
das Veterinarias de Intermédica.

Además, el profesional se refirió 
al negocio de Biogénesis Bagó en 
Uruguay, con un cambio de estilo en 
la gestión, con el foco de incremen-
tar cada vez más su participación.

MANO A MANO CON MARTÍN 
MASCARENHAS, REFERENTE 
PARA LATAM SUR

Martín Mascarenhas, en vivo con MOTIVAR.

Escaneá el Código QR 
y mirá la entrevista 

completa
Biogénesis Bagó presentó un nuevo Stand en La Rural 2023.
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es parte del grupo de trabajo Sipa don-
de hacen asesoramiento reproductivo 
tanto en tambos como en cría.

Luego, “Genética aplicada en los tam-
bos” por el MV Gustavo Blengino, gerente 
técnico de la línea reproductiva y soporte 
al gerente de genómica de Zoetis.

Por último, el MV Juan Manuel 
Oyarvide, responsable del tambo La 
Colorada, abordó el trabajo con las 
personas; mientras que el Ing. Agr. 
Álvaro Vázquez Rovere de Noorden 
S.A. brindó detalles sobre la puesta en 
marcha de un tambo robotizado.

En ese marco, el MV Juan Oyarvide, 
dialogó con MOTIVAR y contó sobre la 
experiencia de La Colorada como tambo 
robotizado. Este proyecto comenzó en 

abril de 2022 con un campo de unas 100 
has, que era 100% agricultura y sin insta-
laciones. “Se hizo toda la obra en 6 meses 
y arrancamos a ordeñar. Hoy ordeñamos 
210 vacas y calculamos para la primavera 
llegar a las 280. Son 4 robots que abaste-
cen entre 60 y 70 vacas cada uno”, detalló. 

Además, es el primer tambo robotiza-
do de la marca Lely que tiene energía so-
lar sin conexión a la red eléctrica.

Así fue que este tambo fue seleccio-
nado para la recorrida de la jornada en 
la que se armaron 4 estaciones. En la 
primera se explicó el diseño del tambo, 
el armado, las funciones del equipo de 
trabajo, la repartija de tareas y el funcio-
namiento del sistema solar de energía.

En la segunda estación, se charló 

sobre los pastoreos y los movimientos 
de la vaca en el tráfico libre durante 
el día. En la tercera, sobre el funcio-
namiento del robot, sus funciones y el 
ordeñe. Y en la última, la parte de mo-
nitoreo de información, de trabajo en 
salud y la reproducción en la manga.

Respecto a la robotización, Oyar-
vide explicó a MOTIVAR que las tres 
cuestiones fundamentales son el or-
deñe automatizado; el tráfico libre de 
la vaca que se maneja voluntariamen-
te durante todo el día y eligen a qué 
hora comer, a qué hora descansar y a 
qué hora ordeñarse; y todo lo que es el 
manejo de información que brinda el 
robot que a diferencia del tradicional.

“Estos datos son exponencialmen-
te mayores. Eso es lo que ayuda y faci-
lita a las tareas de las personas, tanto 
desde el monitoreo reproductivo y de 
salud, como las tareas operativas. El 
sistema brinda mucha información, 
certera y en tiempo real para poder 
trabajar más tranquilo y llegar más 
rápido a las cuestiones de la vaca.”, 
indicó el responsable de La Colorada.

Actualmente cuentan con tres ob-
jetivos puntuales: que el tambo sea 
rentable, sustentable y disfrutable.

“Como cualquier tambo convencio-
nal, queríamos que sea rentable; pero 
también sustentable, por eso decidi-
mos contar con energía solar; así como 
con actividades que se están rediagra-

n el marco del Global Iconic Buil-
ding de Globant de Tandil y con la 
participación de más de 50 pro-

fesionales, Agroveterinaria SCHANG y 
Zoetis organizaron la jornada denomi-
nada “Nuevas tecnologías en el tambo. 
El veterinario como protagonista”.

En primera instancia, 4 disertan-
tes brindaron charlar respecto a los 
tambos robotizados; mientras que, en 
un segundo momento, realizaron una 
recorrida por la Estancia La Colorada, 
un tambo robotizado de Tandil.

Respecto a los disertantes, en pri-
mer lugar, se desarrolló la charla “De-
safíos y experiencias del manejo repro-
ductivo en sistema robotizado” dictada 
por el M.V. Germán Domínguez, quien 

“ADEMÁS DE ROBOTIZADO, EL TAMBO DEBE SER 
RENTABLE, SUSTENTABLE Y DISFRUTABLE”
Agroveterinaria Schang y Zoetis 
organizaron una jornada denominada 
“Nuevas tecnologías en el tambo”. 
Tras varios disertantes, realizaron una 
recorrida por la Estancia La Colorada, 
un tambo robotizado de Tandil.

Estancia La Colorada

E

mando respecto al tratamiento de los 
efluentes, de agricultura, producción de 
pasto y un manejo amigable con el me-
dio ambiente”, especificó. Este no es un 
dato menor ya que es el primer tambo 
robotizado de la marca Lely con energía 
solar sin conexión a la red eléctrica.

Por otro lado, agregó que es impor-
tante que tanto las personas que tra-
bajan en el tambo como los terceriza-
dos o los dueños, puedan disfrutar del 
tambo o las visitas. “Se trató de armar 
un tambo que sea agradable, lindo 
para ver y visitar, pero a su vez, tenga 
confort para el que trabaja y vive allí”, 
resaltó el médico veterinario.

Por último, el responsable del tambo 
La Colorada manifestó que: “La idea es 
poder probar algo acá en el tambo pro-
pio para después poder trasladar alguna 
novedad a un cliente sin que ellos sean el 
piloto de prueba”, concluyó Oyarvide.  

“TENEMOS EXCELENTES RESUL-
TADOS DE CONCEPCIÓN”

El MV Germán Domínguez fue el 
primer disertante de las jornadas y 
habló sobre cómo evolucionó la leche-
ría en el mundo y del manejo repro-
ductivo de los sistemas robotizados.

En ese marco dialogó con MOTIVAR 
e indicó que “con el sistema roboti-
zado tenemos excelentes resultados 
de concepción a diferencia de tambos 
convencionales, inclusive de la misma 
empresa, y creo que lo atribuimos al 
confort de la vaca”. Además, agre-
gó que la vaca está muy confortable, 
tiene una mansedumbre importante y 
“eso es lo que hace la diferencia de te-

ner muy buenas tasas de concepción y 
muy buenas tasas de preñez”.

Por otro lado, indicó que los re-
sultados los miden en tasa de con-
cepción, que son la cantidad de 
vacas que se preñan sobre la vaca 
que se insemina y la tasa de pre-
ñez, que son la cantidad de vacas 
que se preñan cada 21 días del to-
tal de vacas abiertas que tienen en 
un periodo de 21 días.

“Un buen resultado de tasa de 
preñez debería ser mayor al 22% y 
en este caso nos encontramos con 
una tasa del 30%. Hay que tener en 
cuenta que son vacas de primera 
y segunda lactancia, que no tene-
mos vacas adultas todavía en el 
sistema. No obstante, estimamos 
que un buen resultado de vaca 
adulto debería estar en el 24% o 
25%”, especificó Domínguez.

Por último, adelantó que el obje-
tivo es continuar con el proceso que 
iniciaron de forma tal que la vaca que 
se seca y pare, tiene que volver al sis-
tema y tratar de que sea más longeva.

Gustavo Blengino fue el segundo di-
sertante quien explicó que como com-
pañía farmacéutica hay una sola salud 
por lo que se comparten muchos anti-
bióticos con la industria humana.

“Ese es el momento adecuado para 
elegir las vacas que menos antibióti-
cos necesiten. Entonces, una de las 
herramientas que proponemos es ha-
cer el test genómico y a partir de ahí, 
las vacas que tengan alta incidencia 
de enfermedades que son curables 
con antibióticos, tratar de no elegirlas, 
pero siempre tomando equilibrio a lo 
que queremos nosotros que es produ-
cir leche”, detalló. 
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Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar

Luego de una capacitación teórica, los profesionales recorrieron instalaciones de un establecimiento productivo.

ara cambiar los números, tie-
nen que cambiar las acciones 
de las personas”.

Con esta premisa, el MV Maxi-
miliano Audrito y el Ing. Agr. Gus-
tavo Sueldo, encargado y asesor, 
respectivamente, de un importante 
Feedlot de Córdoba, subrayaron la 
necesidad de replantear el abordaje 
sanitario en los engordes. 

“La sanidad debe pensarse sobre 
el sistema, no en relación con un 
animal individual. Un feedlot es un 
ecosistema que debe funcionar en 
el mejor equilibrio posible”, desta-
có Sueldo en diálogo con MOTIVAR, 
durante una entrevista que puede 
verse completa escaneando el QR 
que completa este artículo. 

Y agregó: “El impacto de la sani-
dad en los feedlots no se debe eva-
luar en cuanto a los costos, ya que 
son insignificantes en relación con 
otros. El impacto de la sanidad está 
en la producción, en la productivi-
dad, y eso se refleja en la renta-

bilidad del negocio. Los animales 
enfermos presentan hasta un 30% 
menos de ganancia de peso”, ex-
plicó Sueldo. Y Audrito completó: 
“Las principales enfermedades 
que tenemos registradas son las 
respiratorias y las podales”.

“Si bien la nutrición y la gené-
tica son importantes, si un animal 
está enfermo o en mal estado al 
ingresar al feedlot, no alcanzará su 
máximo potencial productivo”, ce-
rró Gustavo Sueldo. 

“EN LOS FEEDLOTS, EL PRINCIPAL 
PROBLEMA ES LA SANIDAD”
Maximiliano Audrito y 
Gustavo Sueldo destacaron 
que la adecuada gestión 
sanitaria impacta directo 
en la rentabilidad del 
negocio ganadero.

P

¿Quién cambia la tendencia?

Maximiliano Audrito, con MOTIVAR.

Escaneá el código 
QR y mirá el video 
con la entrevista.
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mientras que, en el segundo año, ven te-
mas también teóricos y prácticos, ligados 
a todo lo que es invernada y feedlot.

“También contamos con un Ateneo 
para quienes quieren permanecer en el 
Programa. Hay veterinarios que desde 
hace 18 años están con nosotros”, comen-
taba Chayer en las instalaciones del Mo-
nasterio Trapense, Cabaña Los Ángeles.

Asimismo, MOTIVAR dialogó con el MV 
Matías Confalonieri, del equipo de coordi-
nación del Programa. 

“Son 20 años ininterrumpidos gene-
rando compromiso y capacitación a los 
veterinarios que desarrollan la actividad 
privada, brindando interacción, compartir 
en equipo, encontrar un lugar de discu-
sión, donde se dictan jornadas teóricas y 
prácticas”, destacó el veterinario.

LA JORNADA A CAMPO

La jornada práctica inició con la partici-
pación del MV Carlos “Chuni” Acuña, rea-
lizando capacidad de servicio en los toros. 

Por la tarde, la actividad se dividió en 
dos partes. Por un lado, Ricardo Chayer y 
Osvaldo Meluschi, llevaron adelante una 
práctica de revisación clínica y sanitaria 
de toros. Y, por el otro, todo lo que está 
involucrado en la extracción de semen y 
calidad seminal, junto al MV Luis Kelly”. 

EN PRIMERA PERSONA

MOTIVAR pudo dialogar con Federico 
Bocchio, MV recibido en la Facultad de 
Pico, La Pampa, quien este año comenzó 
el programa y nos decía: “Es muy reco-

mendable. Hay temas que con el paso del 
tiempo van avanzando y una actualización 
que es necesaria. Uno se entusiasma y 
renueva ideas y se vuelve con la cabeza 
más abierta a su zona intentando avanzar 
con la incorporación de la tecnología”.

A su turno, el MV Manuel Diéguez, de 
Las Flores, destacó que su padre fue tam-
bién alumno de la primera camada del 
Programa. “Es una forma de educarme, 
vincularme con gente que hace lo que me 
interesa. Uno piensa que hay cosas que le 
pasan a uno solo en el campo y en reali-
dad, no”, le decía a MOTIVAR.

Pasaron 20 años y el Programa de 
Educación Continua en bovinos de carne 
de Tandil no solo se sostiene, sino que 
avanza hoy con más de 100 inscriptos en-
tre los años 1 y 2 y también el Ateneo. 

umbo a Azul, Buenos Aires, partió 
MOTIVAR no solo para participar 
de una actividad práctica orientada 

a los alumnos del primer año del Progra-
ma de Educación Contínua en bovinos de 
carne que dicta la FCV de Tandil, sino tam-
bién para repasar los principales hitos de 
una iniciativa que cumple 20 años. 

“Educación Contínua es una marca 
registrada en la formación de los veteri-
narios”, nos decía el MV Ricardo “Chiche” 
Chayer, quien se mantiene activo desde el 
área de coordinación y docente del mis-
mo, habiendo sido alumno de la primera 
camada. Y agregaba: “Este programa es 
como un hijo nuestro, lo vimos nacer”.

La propuesta educativa consta de un 
primer año donde los alumnos se actua-
lizan en temas ligados a la cría bovina; 

Orientado a bovinos de carne

R

El Programa que dicta la FCV 
de Tandil cumple 20 años 
capacitando a profesionales. 
Compartimos un encuentro con 
alumnos que inician su recorrido.

Compartimos una jornada práctica a campo con los alumnos y las alumnas del primer año del Ciclo 2023 del Programa de Educación Continua de la Unicen.

EDUCACIÓN CONTINUA, UNA MARCA 
REGISTRADA EN LA FORMACIÓN VETERINARIA

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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