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“SIEMPRE SUPE QUE IBA A 
VENDER LA EMPRESA”

¿CÓMO VEN EL FUTURO LAS 
CÁMARAS DEL SECTOR?

En exclusiva, y a casi un año de la 
venta de Zoovet a Ceva Salud Animal, 
entrevistamos a Enrique “Quique” Ariotti.
Pág. 50.

Los presidentes de Caprove, 
Cadisvet y Clamevet analizaron los 
principales desafíos de laboratorios 
y distribuidoras de cara al año 2024.
Pág. 38 a 40.

REABREN EL DEBATE POR 
LA VACUNA RB51

PARASITOLOGÍA VETERINARIA: 
¿QUÉ PASÓ EN LA INDIA?

En las Jornadas Taurus, Senasa dejó abierta 
la posibilidad de analizar la introducción 
complementaria de esta tecnología en el 
control de la brucelosis bovina.
Pág. 12 a 14.

La MV Candela Cantón nos trae 
todas las novedades del encuentro 
realizado con referentes de 
distintos países del mundo.
Pág. 20 a 22.

Octubre  2023,  Año 22  número 250, Distribución gratuita, ISSN1667-0566

Cumplimos 21 años, y en esta nueva edición aniversario, analizamos las principales 
transformaciones que vive la industria veterinaria. ¿Qué cambios impulsó el 

segmento de las mascotas en un rubro tradicionalmente ganadero? ¿Cómo se 
adaptan a esto veterinarios, laboratorios y distribuidores?   Pág. 32 a 34.

LA METAMORFOSISLA METAMORFOSIS
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¡QUE NUNCA SE ACABE LA 
MATERIA PRIMA!

pientes  en la industria veterinaria; y aún 
más en un contexto como el actual, don-
de las importaciones penden de un hilo.

Por eso, hoy seguramente nos 
mimetizaremos con el título de esta 
editorial: “¡Que nunca se acabe la 
materia prima!”

A LOS HECHOS

Esta nueva edición aniversario es un 
ejemplo de lo descripto.

No solo porque desde su nota 
principal pone de manifiesto las 
transformaciones vividas por el 
sector veterinario en Argentina y el 
mundo, sino porque también adelan-
ta las que se vienen y que, en otros 
lugares, incluso ya son una realidad.

Pero no solo lo hacemos con la in-
dustria veterinaria, sino también con las 
producciones agropecuarias. ¿Cómo?

Por ejemplo, difundiendo los aspec-
tos centrales de la propuesta presen-
tada por la Mesa de las Carnes ante la 

Cámara de Diputados de la Nación para 
darle impulso a la ganadería bovina.

Como si fuera poco, desde la 
India, contamos con la cobertu-

ra de la MV Candela Cantón de 
lo que fue el Congreso Mun-
dial de Parasitología Veteri-
naria, sus tendencias y prin-
cipales conclusiones.

Son ya 21 años de diálo-
go con referentes y anticipos 
exclusivos. Son 21 años de 
contar qué es lo que pasó, qué 

pasa y qué va a pasar. Tal como 
lo hacemos en esta edición al 

referirnos a la producción porcina 
nacional, entrevistando al referente 

del INTA, Jorge Brunori. 
La transformación está en marcha y 

nadie puede decir que no le avisamos…
¿Alcanza solo con el buen contenido? 
No, seguro que no. 
Pero es imprescindible para poder 

generar el resto del valor.
Tal como lo hacemos compartiendo 

análisis sobre el sector de animales de 
compañía y una entrevista exclusiva con 
Enrique Ariotti, quien a casi un año de la 
venta de Zoovet y Biotecnofe a la france-
sa Ceva, brinda detalles de la operación.

Contenido exclusivo, contenido de 
valor. Ahí es donde todo comienza.

Pero luego sigue, claro. Con compro-
miso, con esfuerzo, con aciertos y erro-
res, pero siempre pensando en la cali-
dad y en la forma de ampliar la llegada 
de nuestros mensajes y, por ende, el de 
toda la industria.

Estamos contentos y orgullosos. 
Cumplimos 21 años y sabemos que 

se puede dar más. Siempre un poco más. 
Estando cerca de las personas que con-
forman el rubro, de las empresas y del 
día a día de los veterinarios. Mejorando 
lo que hacemos y, fundamentalmente, 
trabajando bien enfocados en que nunca 
se acabe nuestra materia prima.

in materia prima, no hay pro-
ductos. La industria veterinaria 
lo sabe y nosotros también. 

Esta reflexión que aplica per-
fectamente al mundo de los la-
boratorios, a su vez tiene que 
ver con MOTIVAR. 

¿Por qué? ¿Estamos por 
lanzar una línea de fárma-
cos? No, en absoluto.

Estamos cumpliendo 21 
años de vida. 

Así es, este medio naci-
do en el año 2022 festeja con 
ésta, su publicación 250 de ma-
nera ininterrumpida, aportando 
análisis, entrevistas, tendencias y 
mucha información de valor para el 
sector de la sanidad y la productividad 
animal en Argentina

Y ahí está la clave, en la información 
de calidad: nuestra materia prima. Sin 
un buen contenido, no hay MOTIVAR. 

Y eso lo tenemos bien claro.
Sin dudas que la creatividad, el com-

promiso y el profesionalismo de todo 
nuestro equipo de trabajo son pilares 
centrales de nuestro crecimiento. 

Así como también lo son las inversio-
nes que realizamos en nuestra presen-
cia digital y el fuerte acompañamiento 
que recibimos mes a mes por parte de 
nuestros auspiciantes.

Pero es la información la clave de 
todo. Nuestro insumo crítico.

Tal como lo son las drogas y los exci-

S

MOTIVAR CUMPLE 21 
AÑOS, CON 250 EDICIONES 
PUBLICADAS DE FORMA 
ININTERRUMPIDA

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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mitió establecer 4 áreas focales: 
cadena, producción, mercados y 
bienestar animal, ambiente e ino-
cuidad, cada uno con diferentes 
ejes estratégicos. 

Interesante fue ver cómo desde el 
trabajo presentado recientemente se 
destaca la importancia de avanzar en 
el control de enfermedades venéreas 
para mejorar las tasas reproductivas 
del ganado bovino. 

“De casi 100.000 establecimien-
tos comerciales, solo en el 48% 
se realizan controles frente a esta 
problemática”, aseguran desde la 
Mesa de las Carnes. 

Y agregan un dato clave vincu-
lado a la sanidad animal: “La exis-
tencia crónica de enfermedades 
venéreas en el rodeo de cría bovi-
na, sumado a enfermedades como 
brucelosis y tuberculosis, reducen 
la proporción de terneros logrados 
entre el 14% y el 20%”.

tema de trazabilidad grupal”, expli-
can desde la entidad. 

Vale decir que el proyecto apun-
ta a que el Programa sea volun-
tario, con el objetivo de introducir 
paulatina y ordenadamente al ro-
deo en un sistema de trazabilidad 
individual electrónica.

“Pasado los dos años de prueba, 
el Programa debe adquirir carácter 
obligatorio, habiéndose creado las 

condiciones necesarias para este tipo 
de implementación en los dos años 
anteriores”, refuerzan. 

Otro punto destacado de la pro-
puesta tiene que ver con contar con 
un esquema de Buenas Prácticas 
para la Cadena Bovina, desarrolla-
do por organismos públicos como 
Senasa e INTA, así como también la 
propuesta para certificar el Bienestar 
Animal bovino y la Producción Amiga-
ble con el Ambiente.

Todos temas estratégicos, vincula-
dos no solo a incrementar la produc-
ción, los saldos exportables y la ren-
tabilidad del productor, sino también 
a la necesidad de adecuar los siste-
mas a los tiempos que corren y las 
tendencias que vienen. 

LAS PROPUESTAS

Entre las diversas actividades 
que se plantean en la propuesta de 
la Mesa de las Carnes (descargar 
PDF desde Código QR) se destacan 
algunas de interés también para el 
sector veterinario. 

Por ejemplo, la propuesta plantea 
aprobar el uso de vacunas a virus vivo 
atenuado para el complejo respira-
torio, “que tiene efectos positivos en 
mejoras de la productividad a la vez 
que reduce el uso de antibióticos”.

Asimismo, se propone crear un 
Programa Piloto de Trazabilidad 
Electrónica a Campo (PPTEC), a 
cargo del Senasa. 

“Ante los mercados cada vez 
más exigentes y a fin de comenzar 
un camino hacia la trazabilidad in-
dividual, se plantea la creación del 
PPTEC, por un período de dos años, 
que funcione como paralelo al sis-

En base a ello se plantea alcanzar 
las siguientes metas:
	» Stock: 63,7 millones de cabezas, 

crecimiento de 23,3% en diez años.
	» Relación ternero/vaca: 75%, con un 

crecimiento de 9 puntos porcentuales.
	» Productividad del stock: 63 kg, con 

un aumento en 10 años de 5,5 kilos.
	» Peso de faena: 275 kilos, 43 kg más 

que en 2022.
	» Cabezas faenadas: 15,3 millones, 

14% crecimiento diez años.
	» Producción: 4,2 millón de toneladas, 

35% de crecimiento en diez años.
	» Exportación: 1,8 millones de tn, 

103% de crecimiento en diez años.
	» Consumo aparente: 2,4 millones de 

tn. Consumo per cápita de 48 kilos.

¿CUÁLES SON LOS LINEAMIENTOS?

El proceso participativo per-

fines de septiembre, la Mesa 
de Carnes presentó una pro-
puesta con “Lineamientos 

Estratégicos para la Cadena Bovi-
na” en la Comisión de Agricultura y 
Ganadería de la Cámara de Diputa-
dos de la Nación.

El trabajo plantea metas para 
2032 que incluyen la generación de 
más 114 mil puestos de trabajo, un 
aumento de la producción de más 
de 1 millón de toneladas, ingreso 
por exportaciones por encima de 
los US$ 4.000 millones y un aumen-
to en la actividad económica de más 
de US$ 5.000 millones. 

En ese marco, el documento pre-
sentado desde la Mesa de Carnes 

EXPECTATIVA Y REALIDAD, ¿PUEDE CRECER 
LA PRODUCCIÓN GANADERA?
La Mesa de las Carnes presentó 
una propuesta para mejorar el 
rendimiento de la actividad de 
cara a 2032. ¿Por qué plantean 
aprobar vacunas a virus vivo? ¿Y 
la identificación electrónica?

Infografía

A (se puede descargar desde el Códi-
go QR que completa este artículo) 
detalla propuestas para alcanzar 
una producción de 4,2 millones de 
toneladas a 2032, un 35% más que 
2022, el año base. 

Se persigue lograr un mayor peso 
de faena y niveles de destete, principal-
mente, acompañado de un crecimiento 
de stock y una mejora en la productivi-
dad; es decir, los kilos de carne que se 
producen por cada cabeza. 

Las metas a alcanzar para el año 
2032 tienen como motor la mejora en 
la eficiencia productiva y al mercado 
externo, con conquista de mercados 
y un desarrollo equilibrado de todos 
los eslabones. 

Es la relación ternero / vaca 
esperada para cumplir con 

las metas en 10 años.

75%

Son los millones de cabezas 
que plantea la Mesa de las 

Carnes para 2032.

63,7

CUESTIONAMIENTOS HACIA LA CARNE VACUNA ARGENTINA. 2022

28% 27%

22%

13%

10%

Maltrato animal

Fuente: IPCVA, Monitor de consumo de carnes. 1.000 encuestas representativas de todo el país.

Fuente: MAGyP.

Todas las razones No lo sabeSalud Ambientales

PRODUCTIVIDAD DEL STOCK EN KG / CABEZA (2013-2022). ARGENTINA

2022202120202019201820172016201520142013

57,7

55,8

59,3
57,4

55,551,8

48,8

51,3

51,3

53,9

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar
Escaneá el código 

QR y descargá el 
trabajo completo.

Situación base y metas a 2032. Cadena bovina argentina
Prom. 10 años Año base, 2022 Año meta, 2032 Var. metas/base

Stock (cabezas) 53,728,351 54,242,595 63,770,267 23.30%
Destete (ternero/vaca) 62.9% 65.8% 75% 9,23 p.p.
Productividad stock (Kg. carne/stock) 54.3 57.7 63 5,5 kg.
Faena (cabezas) 12,902,181 13,480,747 15,373,462 14%
Peso faena (kg) 225.9 232 275 43 kg
Producción (tn) 2,916,594 3,129,431 4,227,702 35%
Consumo (tn)* 2,402,718 2,256,114 2,413,503 7%
Exportación (tn) 516,372 892,599 1,814,199 103%
Consumo (kg/hab) 54.6 48.4 48
Fuente: FADA. *Consumo aparente, estimado con un total de habitantes de 46 millones en 2022 y 50,2 millones en 2032, en base a INDEC.
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diagnóstico ultrasonográfico en repro-
ducción bovina en la Argentina. 

“Es una justa distinción para quien 
ha formado a una innumerable cantidad 
de colegas en el uso de esta herramien-
ta durante 20 años”, aseguró el organi-
zador de la jornada, MV Sergio Marcan-
tonio, en diálogo con MOTIVAR.

BRUCELOSIS Y LA VACUNA RB51

El referente del Programa de Bru-
celosis bovina del Senasa, Jorge Hart, 
abordó la historia de la aprobación de 
esta vacuna en Argentina y repasó las 
controversias en relación con la uti-
lización a esta cepa RB51, lo que ha 
resultado en la suspensión, tiempo 
atrás, de su uso en el país. 

Esta controversia ha estado marcada 
por una serie de hitos que abarcan des-
de su introducción hace más de 30 años, 
hasta los debates actuales sobre su efec-
tividad y su eventual reincorporación.

En la década del 90, la cepa RB51 
emergió como un posible avance en el 
campo de la inmunización del ganado 
frente a la brucelosis, con la ventaja 
principal de no inducir anticuerpos 
detectables en las pruebas clásicas; 
incluso en los estudios iniciales rea-
lizados sobre esta vacuna se mencio-
naba como superior en términos de 
protección a la cepa 19. 

Su autorización en Argentina fue ini-
cialmente provisoria, en cumplimiento 
con la normativa vigente en el momen-
to y pendiente de demostrar su eficacia 
para obtener la autorización definitiva. 

Los estudios se llevaron a cabo por 
parte de Senasa y el laboratorio respon-
sable de su comercialización en el país.

El estudio fue realizado en términos 
de reemplazo de la cepa 19, lo que es-
taba en acuerdo respecto al uso que se 
proponía para la vacuna en aquel mo-
mento. “Finalmente se encontró que en 
comparación con la cepa 19, la RB51 no 
exhibía la misma eficacia como vacuna”, 
destacó Hart en su presentación. 

Este hallazgo condujo en 2002 a la de-
cisión de revocar la autorización previsio-

nal de uso de la cepa RB51 en Argentina. 
Este paso marcó un hito en el deba-

te sobre la efectividad y sentó las bases 
hasta hoy para futuras consideraciones.

Más allá de esto, Jorge Hart destacó 
que la controversia sobre el uso de ce-
pas rugosas como la RB51 no se limitó 
a Argentina, y explicó que la OMSA ha 
registrado en su manual terrestre las 
consideraciones en torno a esta cepa. 

Entre los puntos destacados como 
complejos se encuentran: la bibliogra-
fía conflictiva, las condiciones de uso, los 
contextos epidemiológicos en los cuales 
es aplicada, la excreción en leche, los 
abortos que puede ocasionar en hembras 

as 11° Jornadas de Reproduc-
ción Bovina que organiza Taurus 
este año tuvieron de todo. Así 

es, el encuentro que tuvo lugar a ini-
cios de septiembre en la UCA de la 
Ciudad Autónoma de Buenos Aires 
recibió a cientos de veterinarios, quie-
nes profundizaron sus conocimientos 
sobre herramientas y estrategias para 
una reproducción eficiente.

Además de las charlas y paneles en 
los cuales nos introduciremos a con-
tinuación, uno de los acontecimientos 
destacados de la reunión fue la entrega 
del Premio Revista Taurus Edición 2023 
al Dr. Giovanni Gnemmi, en reconoci-
miento a los aportes realizados por este 
profesional italiano al desarrollo del 

SE REABRIÓ EL DEBATE SOBRE LA VACUNA 
RB51 CONTRA BRUCELOSIS BOVINA
Referentes de la actividad 
privada y funcionarios del 
Senasa, formaron parte de 
un panel de discusión sobre 
la temática en las Jornadas 
Taurus de Reproducción Bovina.

Normativa y profesión

Continúa >>>

L
Luis Samartino, Jorge Hart y Fernando Paolicchi abordaron el tema en las Jornadas Taurus.
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gestantes y sus implicancias en la salud 
pública por tratarse de una cepa resisten-
te a Rifampicina, antibiótico de elección 
para tratar la brucelosis humana.

En los años posteriores, las solici-
tudes para la autorización de uso de la 
RB51 en Argentina se realizaron ya no 
como reemplazo de la cepa 19, sino 
como vacunación de hembras adultas y 
complemento a esta última. 

Este enfoque reabrió el debate sobre 
si, en este contexto, la cepa RB51 podría 
volver a ser utilizada. 

La Resolución N°67/2019 incorporó 
la posibilidad de agregar al plan otras 
vacunas aprobadas, lo que añadió un 
elemento de su posible utilización.

Durante el 2019, Senasa realizó una 
revisión exhaustiva del tema, lo que resul-
tó en la formación de una mesa técnica 
para evaluar la posible reincorporación de 
la RB51 en el marco del plan. Sin embar-
go, las opiniones divergentes persistieron.

En ese trabajo de la mesa técnica, se 
planteó la realización de un ensayo para 
evaluar estas circunstancias evaluando 
el posible efecto booster y justificar su 
uso en complemento de la cepa 19. 

“El laboratorio que realizó la presen-
tación de la RB51 y la solicitud de uso re-
chazó la propuesta y el tema no volvió a 
tratarse”, indicó Hart en su resumen.

Y agregó: “Si bien en la actualidad, 
los objetivos del plan sanitario ganadero 
se centran en el diagnóstico a través de 
las Determinaciones Obligatorias de Es-
tatus Sanitario (DOES), la posibilidad de 
utilizar otros inmunógenos sigue siendo 
un tema pendiente de discusión”.

¿El resumen? Se ha conformado nue-
vamente la subcomisión técnica, para 
retomar el tema con todos los sectores 
interesados y evaluar su utilización. 

A su turno, Luis Samartino compartió 
conceptos clave vinculados al control de 
la enfermedad, incluyendo la vacunación. 

Allí, explicó que hoy la vacuna RB51 
se emplea en la mayoría de los países de 
América Latina, como Paraguay, Bolivia, 
Brasil, Ecuador, donde se usa en diver-
sas combinaciones con cepa 19.

“Por ejemplo, en Paraguay es obligato-
ria la vacunación de las terneras con cepa 
19 y se revacuna en forma obligatoria al 
momento del servicio a todas las hem-
bras con RB51; en cambio en Costa Rica, 
Chile y Uruguay, la RB51 es la única vacu-
na empleada actualmente”, describió.

En relación al resultado de las pruebas 
de eficacia realizados a esta vacuna en Ar-
gentina en la década del 90, el profesional 
señaló en su resumen que “este experi-
mento contradice otros realizados tanto 
en Estados Unidos, como en Venezuela o 
Brasil, donde los resultados indicaron que 
“la protección fue similar con ambas va-
cunas, con la ventaja de que con la cepa 
RB51 se puede revacunar de acuerdo con 
las características propias de cada pro-
grama (situación epidemiológica)”.

“Es esperable que, tras tantos años 
de utilización de esta vacuna en diversos 
países, pueda finalmente incorporarse al 
Programa Nacional”, agregó Samartino. 
Y concluyó: “No deberíamos privarnos de 
utilizar esta herramienta (RB51) en nues-
tros rodeos, reglamentando su correcto 
uso, lo que nos permitiría incrementar el 
control, bajar la prevalencia y en un futuro 
erradicar la enfermedad”.

PROGRAMAS REGIONALES 

A su turno, el MV Fernando Paolicchi 
explicó que desde 1996, la cepa RB51 de 

B. abortus es la vacuna oficial en mu-
chos países para la prevención de la 
brucelosis en el ganado bovino. “La efi-
cacia de la cepa RB51 en comparación 
con la protección inducida por la cepa 
19 en el ganado bovino, es muy similar”, 
puntualizó en su resumen, destacando 
que cada país utiliza métodos ligera-
mente diferentes en su administración. 

Además, dejó en claro que la vacu-
nación es imprescindible para el control 
de la brucelosis bovina. “Deben apli-
carse métodos de control y manejo que 
complementen el programa sanitario, 
como lo es el serodiagnóstico y la rápida 
segregación y eliminación de los ani-
males positivos a la faena y el descarte 

biocontenido de los abortos”. 
Y agregó: “Todo animal que está in-

cubando la enfermedad, pero resulta 
seronegativo cuando es vacunado con 
la cepa RB51, se tornará positivo en al-
gún momento post-vacunación. Sin em-
bargo, la seropositividad no es la causa 
de la vacunación con RB51, sino por el 
contrario es que, al estar previamente 
infectado, el uso de la vacuna no modifi-
cará el estatus de la enfermedad”.

Según el profesional, el uso es-
tratégico de la vacuna RB51, como 
complemento de cepa 19 dentro de la 
campaña de control de la brucelosis, 
contribuiría al éxito de la disminución 
de la prevalencia de la enfermedad.

AGUJAS 
HIPODÉRMICAS

CUERPO 
METÁLICO 50 c.c.

CUERPO PLÁSTICO 
DIAL PRO 50 c.c.

CUERPO 
PLÁSTICO 50 c.c.

¿DE QUÉ SE HABLÓ EN LAS JORNADAS TAURUS?

Con la presencia de los 
principales referentes en la 
materia, las Jornadas Taurus 
en Reproducción Bovina con-
taron con paneles donde se 
discutieron, por ejemplo, las 
herramientas que aportan 
efectividad al examen andro-
lógico del toro; como como 
también sobre la evaluación 
ultrasonográfica del aparato 
genital y la evaluación clínica 
y de calidad seminal.
La genética tuvo su espacio con un momento 
dedicado a parámetros e índices de predicción 
de la fertilidad, a la vez de destacarse otras po-
nencias ligadas a estrategias para aumentar la 
respuesta en protocolos de IATF y a cómo mejo-
rar la eficacia de la terapia hormonal mediante 
el conocimiento del ciclo estral.
Asimismo, se realizó un panel sobre manejo 

eficaz de la vacunación 
contra enfermedades vi-
rales que afectan la repro-
ducción y una conferencia 
sobre los mecanismos de 
respuesta del ganado bo-
vino a infecciones virales.
Ya culminando la jornada, 
se avanzó sobre el tema de 
Resincronización días 19-
21 vs 32: Impacto produc-
tivo en los rodeos de cría, 
se compartieron resultados 

de protocolos de IATF sin el uso de sales de es-
tradiol: qué aprendimos en 2022 y 2023.

Sergio Marcantonio con MOTIVAR.

Escaneá el Código 
QR y mirá más 

sobre este evento.
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Sebastián Arcuri, a cargo de la ge-
rencia junto a sus hermanos Nahuel 
y Sergio. Y avanzaba: “Desde estas 
instalaciones no solo crecimos en 
volumen para dar respuesta al mer-
cado, sino que también ofrecemos 
un servicio de excelencia a los vete-
rinarios, siempre con la premisa de 
aportar a un mercado honesto y sa-
ludable. Amamos lo que hacemos”.

Del encuentro participaron Diego y 
José Luis Arcuri, gerente comercial de 
la distribuidora, quienes destacaron la 
participación de Rodolfo y Jorge Hugo 
Arcuri no solo en la planificación y pues-
ta en marcha de los 4.500 metros cua-
drados con los que cuenta la empresa 
en materia de depósito y logística (con 
más de 3.000 posiciones), sino también 
en el compromiso por avanzar en la 
sustentabilidad de sus operaciones.

“Esta transición se inició en 2016, 
cuando tomamos la decisión de mu-
darnos a este Parque Industrial, y 
fueron ellos con toda su experiencia 
quienes generaron las bases para 
ser una empresa moderna y ágil, 
pensada específicamente para este 
rubro”, nos decía José Luis. 

Y completaba: “Esto permite que 
podamos llevar al veterinario y a 
nuestros socios estratégicos la tran-
quilidad y el respaldo en cuanto a las 
buenas prácticas que aplicamos en 
la logística de los productos”.

ECO SUSTENTABLES

“Para ser una empresa eco sus-
tentable hay que tener en cuenta 
varios factores, entre ellos los con-
sumos de agua y energía”, nos decía 
Naguel Arcuri, quien es Licenciado 
en Gestión Ambiental. Y profundiza-
ba: “En cuanto a la energía, nuestro 
pilar principal tiene que ver con ga-
rantizar siempre el 100% de la cade-
na de frío de las vacunas y contribuir 
a mitigar el cambio climático”. 

En este marco, vale decir que las 
instalaciones de la empresa cuentan 

con una tecnología por medio de la 
cual automáticamente se gestionan 
los consumos de energía solar (pane-
les), la propia red eléctrica, baterías 
solares con una autonomía de 48 ho-
ras y un grupo electrógeno externo.

“Constamos con cuatro instancias 
de seguridad para regular y asegurar 
nuestro trabajo y la cadena de frío”, 
nos decía también Sebastián Arcuri.

En ese marco, su Nahuel, comple-
taba: “También avanzamos en lo que 
es el consumo estratégico del agua, 

l pasado 29 de septiembre, la 
distribuidora veterinaria Arcuri 
cumplió 46 años en el mercado 

de productos y servicios para el seg-
mento de los animales de compañía. 
     Esta fue razón más que suficiente 
para que MOTIVAR visitara sus insta-
laciones en el Parque Industrial de 
Almirante Brown (GBA), donde se han 
puesto en marcha acciones pensadas 
para ser una empresa sustentable.

Allí, tomamos contacto con miem-
bros de la segunda generación de la 
familia Arcuri, quienes hoy gestionan 
el desarrollo de la compañía.

“Somos la primera empresa, dis-
tribuidora de productos veterinarios, 
eco sustentable del país”, nos decía 

ARCURI, ANIVERSARIO Y ACCIONES PARA 
SER UNA EMPRESA SUSTENTABLE
Visitamos las instalaciones de 
la distribuidora veterinaria en el 
Parque Industrial de Almirante 
Brown (GBA), donde ya implementa 
distintas medidas sustentables con 
el medio ambiente.

Actualidad

E
Nahuel, José Luis y Sebastián Arcuri, en las instalaciones de la empresa ubicadas en el 
Parque Industrial de Almirante Brown (Gran Buenos Aires).

Fecha de nacimiento: 17/10/2022
Sexo: Hembra
Peso al nacimiento: 29 Kg

ID padre: 450786223
ID madre: 232443446
Vacunación: Si

ID ternero: 678954321
ID padre: 1236229
ID madre: 2003122

Lote: 37
Vacunación aftosa: 10/3/2023
Vacunación brucelosis: 10/3/2023

Cantidad de partos: 3
Fecha último parto: 17/10/2022

Comercializa:VILLANUEVA.COM.AR

Llevá al máximo
la gestión de tu rodeo
Elegí identificación electrónica Allflex, una solución eficiente
que te proporciona mayor trazabilidad, individualiza la información,
facilita la toma de decisiones y la optimización de recursos.

Lector Allflex RS420 NFCCaravanas electrónicas

Oficiales SENASA De manejo

Continúa >>>

@VETANCOARGENTINA | VETANCO.COM
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seguir en esa vía. Vamos a implemen-
tar nuevas tecnologías seguramente 
en el corto y mediano plazo”, resaltaba 
Sebastián Arcuri, dándole paso a José 
Luis: “La App ha ayudado mucho a que 
podamos llegar a más puntos estraté-
gicos. Hoy estamos en condiciones de 
llegar a cualquier punto del país, obvia-
mente que en determinadas zonas te-
nemos una logística de excelencia”.

Además, los representantes de la 
empresa coincidieron en que el per-
fil de los clientes está cambiando, 
se vuelven más exigentes y permea-
bles a los cambios. “La apuesta por 
ser una distribuidora eco sustentable 
tiene que ver con nuestros principios, 
con que el cliente lo valora y que el 
mundo lo necesita” coincidieron.

Más allá de esto, destacando la fal-
ta de disponibilidad de productos que 
se vive en la actualidad y sin perder 
de vista los desafíos que aún plan-
tea este 2023, nuestros entrevistados 
analizaron la realidad del rubro.

“Estamos viendo una unión en el 
mercado que antes no sucedía entre 
distribuidores y laboratorios. Se es-
tán acercando las partes para un fin 
común, que es brindar un servicio 

generando dos reservorios (uno a cielo 
abierto y otro techado) que alimentan 
a todo el sistema de aguas grises de la 
empresa (canillas, baños, riego)”. 

Y destacó también la acción que 
realiza la empresa en cuanto a la cla-
sificación de los residuos en orgánicos 
y sólidos (secos), los cuales son retira-
dos por una Cooperativa para hacer su 
tratamiento correspondiente.

“Vamos a seguir avanzando en es-
tas acciones. Estamos pensando es-
trategias para reducir el consumo del 
papel en toda la empresa”, agregó.

Asimismo, destacaron que se 
está desarrollando un área de con-
sultoría de medio ambiente para ve-
terinarios, quienes ya pueden con-
tactarse para recibir asesoramiento 
específico sobre el tema. 

“Las que mencionamos son po-
líticas que contribuyen a mitigar el 
cambio climático, pero también im-
plementamos otras de adaptación, 
como por ejemplo un sistema de rie-
go perimetral pensando en todo lo 
que tiene que ver con los incendios, 
que lamentablemente ya ocurrieron 
en la zona y volverán, activando tam-
bién una barrera de contención para 
el fuego rastrero”, agregaron.

ACTUALIDAD Y EXPECTATIVAS

“Avanzamos liderando estas accio-
nes vinculadas a la sustentabilidad, 
como lo hicimos también cuando lan-
zamos la primera App en el mundo 
de las distribuidoras veterinarias. Son 
todos temas que nos permiten ofrecer 
un servicio óptimo, donde el profesional 
se pueda sentir cómodo, y queremos 

mejor al veterinario y cuidar al mer-
cado”, nos decía Sebastián. Y agrega-
ba:  “Sin dudas, desde la distribución 
debemos seguir profundizando los 
análisis y buscando consensos para 
que el negocio crezca”.

Frente a esto, José Luis Arcuri 
amplió el análisis: “El mercado tiene 
un potencial enorme. La calidad de 
los profesionales argentinos es muy 
destacada en la región y cada vez 
contamos con familias que destinan 
mayores recursos al cuidado de las 
mascotas. Si todos los que conforma-
mos el mercado entendemos esto y 
fijamos un norte, el crecimiento que 
podemos tener es exponencial y nos 
va a hacer muy bien a todos”.

En ese sentido, ambos coincidieron 
en que el trabajo es en dos ámbitos, al 
menos. Por un lado, ampliar la cober-
tura de las distribuidoras de produc-
tos y por el otro, establecer campañas 
de concientización para que las perso-
nas asistan más frecuentemente a las 

veterinarias con sus mascotas. 
Ya culminando nuestra entrevista, 

repasamos el crecimiento también que 
manifiesta Arcuri en la distribución de 
alimentos balanceados prescriptos de 
las líneas de Royal Canin y MV de Holli-
day Scott, así como también con distin-
tas alternativas de Eukanuba. 

“Tenemos que dar un servicio in-
tegral. La demanda que teníamos de 
un alimento súper premium era muy 
grande”, reforzó José Luis. Y amplió: 
“Vamos a seguir desarrollando la línea 
de Pet Food, a la vez de hacerlo con la 
de fármacos y vacunas veterinarias, 
donde también hay mucho por hacer”.

Finalmente, Sebastián Arcuri 
concluyó: “Estamos muy contentos 
de poder seguir creciendo, ahora 
con la segunda generación a cargo 
de la distribuidora. Sabemos tra-
bajar en equipo y nunca perdemos 
de vista que nacimos como una 
empresa familiar y hoy somos una 
empresa con familia”. 

La estructura tiene 4.500 metros cuadrados, paneles solares y más de 3.000 posiciones.
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VEMOS UNA UNIÓN CADA VEZ 
MAYOR ENTRE DISTRIBUIDO-
RAS Y LABORATORIOS, EN LA 
BÚSQUEDA DE UN OBJETIVO 
COMÚN. SEBASTIÁN ARCURI
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ñía (TroCCAP) y Organización Mundial de 
Sanidad Animal (WOAH). 

Por otro lado, quedó en evidencia la 
importancia mundial que tiene el pará-
sito zoonótico Fasciola spp., del cual se 
presentaron múltiples trabajos científi-
cos realizados en diferentes países. Es-
tos incluyeron desde reportes de resis-
tencia de triclabendazole y albendazole 
en el control de Fasciola Hepatica, scree-
ning de nuevos benzimidazoles fascioli-
cidas, estudios de la respuesta inmune 
del hospedador hasta comparación de 
métodos de diagnóstico (sedimentación, 
Mini-FLOTAC y Flukefinder). 

ANIMALES DE COMPAÑÍA

Tradicionalmente el foco de la con-

nos y cerdos. 
Esta actualización era sumamente 

necesaria, ya que las últimas guías ofi-
ciales datan de 1992. Uno de los princi-
pales cambios es que se proponen dos 
protocolos diferentes, uno clínico para 
aplicación en la práctica de campo y uno 
para investigación (más exigente en el di-
seño e interpretación de los resultados). 

No sólo el problema de la resistencia 
antihelmíntica fue un tema de interés, 
sino también la creciente problemática 
de garrapatas en rumiantes, tanto por 
el desarrollo de cepas resistentes, como 
por las enfermedades transmitidas por 
estos ectoparásitos, como babesiosis, 
anaplasmosis, theileriosis, entre otras. 

Considerando que el impacto global 
de las infestaciones por garrapatas en la 
industria ganadera se estima entre US$ 
22.000 y US$ 30.000 millones al año, es 
fundamental realizar un monitoreo conti-

nuo de la resistencia a los diferentes aca-
ricidas disponibles en el mercado con el 
objetivo de utilizarlos de manera óptima y 
estratégica para prevenir la proliferación 
de poblaciones de garrapatas resistentes, 
limitar los efectos de la resistencia a los 
acaricidas y preservar la eficacia de los 
mismos el mayor tiempo posible. 

En este sentido, la Organización de 
las Naciones Unidas para la Alimenta-
ción y la Agricultura (FAO) presentó una 
red para el control sustentable de las ga-
rrapatas del ganado y la mitigación de la 
resistencia a los acaricidas. 

Esta comunidad internacional reúne 
a distintas partes interesadas de todos 
los sectores y disciplinas para ayudar a 
controlar las garrapatas y prevenir la re-
sistencia a los acaricidas bajo un enfoque 
integrado. 

En línea con el problema anterior, 
otro punto destacado de la conferencia 

de este año fue el lanzamiento de la Red 
Africana WAAVP (WAAVP African Ne-
twork), financiada por la Fundación Bill y 
Melinda Gates (BMGF). 

Se trata de una red de personas e 
instituciones que trabajan en áreas prio-
ritarias de investigación para el control 
de las enfermedades parasitarias de los 
animales en África. En este contexto, una 
de las áreas prioritarias fue justamente 
la optimización en el control de la ga-
rrapata en bovinos como también el en-
foque de una sola salud para control de 
vectores y parásitos. 

La red organizó una mesa redonda ti-
tulada “¿Cómo fomentamos la colabora-
ción entre expertos de África y otras geo-
grafías para el control sostenible de los 
parásitos de animales?” en el que par-
ticiparon colegas y socios de la WAAVP, 
BMGF, FAO, ClinGlobal, Consejo Tropical 
para Parásitos en Animales de Compa- Continúa >>>

a Conferencia de la Asociación 
Mundial para el Avance de la Pa-
rasitología Veterinaria es la reu-

nión internacional más importante sobre 
enfermedades parasitarias que afectan a 
los animales domésticos y salvajes. 

India, uno de los países más dinámi-
cos y diversos del mundo, fue el primer 
país del sur de Asia en organizar este tipo 
de reunión científica, llevando a cabo la 
29º edición de la WAAVP en la emblemá-
tica ciudad de Chennai, capital de Tamil 
Nadu, del 20 al 24 de agosto pasado. 

“Parásitos: impactos globales, solu-
ciones locales” fue el tema central ele-
gido para la reunión, un reflejo de los 
tiempos actuales, en donde los parásitos 
desempeñan un papel importante tanto 
al afectar e impactar la salud y la pro-
ducción ganadera, en animales de com-
pañía, aves y animales salvajes; como 
también en las personas. 

El concepto de Una Salud cada vez re-

viste mayor importancia. 
En este contexto, es necesario centrar-

se en soluciones locales, pero dada nues-
tra conectividad internacional, siempre 
dentro de una perspectiva global.

Y hablando de perspectiva global, de 
la WAAVP 2023 participaron alrededor de 
500 delegados provenientes de más de 40 
países diferentes, entre los cuales parti-
cipamos un grupo de argentinos (Ver re-
cuadro), presentando trabajos científicos 
en sesiones plenarias, presentaciones 
orales y sesiones de posters.

Además, el rico patrimonio cultural 
de Chennai se presentó con espectácu-
los de danza tradicional y la magnífica 
cocina india añadió un toque de sabor 
local al evento global.

¿DE QUÉ SE HABLÓ?

Expertos de renombre compartieron 

sus ideas sobre temas que van desde 
parásitos resistentes a los antihelmín-
ticos y enfermedades zoonóticas, hasta 
técnicas de diagnóstico y estrategias de 
control innovadoras.

El Dr. Martin Nielsen de la Universi-

dad de Kentucky (Estados Unidos) fue el 
encargado de presentar las nuevas guías 
oficiales de la WAAVP para el diagnósti-
co de la resistencia a los antihelmínticos 
mediante el Test de Reducción del Cuen-
to de Huevos (TRCH) en rumiantes, equi-

LA PARASITOLOGÍA VETERINARIA MOSTRÓ SUS 
AVANCES Y DESAFÍOS GLOBALES EN LA INDIA

Por Candela Cantón Dra. Vet – CIVETAN / CONICET - ccanton@vet.unicen.edu.ar 

DE LA INVESTIGACIÓN
AL CAMPO

L

Carlos Lanusse, Candela Cantón, Santiago Raggio y Luis Álvarez, presentes en el evento.
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ferencia WAAVP han sido los parásitos 
que afectan los animales de producción. 

Sin embargo, en los últimos años 
y especialmente este año 2023 se re-
marca la mayor trascendencia que han 
tenido los animales de compañía. El 
TroCCAP, el cual es una organización 
sin fines de lucro que tiene como obje-
tivo realizar recomendaciones acerca 
del control de parásitos de animales de 
compañía en los trópicos y subtrópicos, 
presentó una guía de Procedimientos 
Operativos Estándar para métodos de 
diagnóstico parasitario en materia fecal, 
sangre y piel en pequeños animales. 

Otro de los puntos relevantes para 
los animales de compañía, que inclusive 

tuvo una sesión especial, fue-
ron las enfermedades trans-
mitidas por vectores en perros 
y gatos, como leishmaniosis, 
filariosis, bartonelosis, erli-
chiosis, borreliosis o enferme-
dad de Lyme, entre otras. 

Un producto spot-on ba-
sado en una combinación de 
moxidectin, imidacloprid y 
praziquantel redujo significati-
vamente el riesgo de infección 
por Dirofilaria immitis en pe-
rros tratados en comparación 
con perros no tratados, en una 
zona altamente endémica en 
el noreste de Brasil.

¿QUÉ ES LO QUE SE VIENE?

El Dr. Dwight Bowman, 
parasitólogo de Cornell Uni-

versity (Estados Unidos), dio que hablar 
con su charla “Cambiando el paradigma: 
evaluación de la eficacia antihelmíntica 
mediante ensayos no terminales”. 

En este sentido, presentó la endos-
copia por cápsula de última generación, 
con cuatro cámaras de alta resolución 
(CapsoCam), como la opción más viable 
para reemplazar la eutanasia/necropsia 
en los estudios de eficacia contra nema-
todos gastrointestinales. Esta cápsula 
está diseñada para mejorar la capaci-
dad de diagnóstico al proporcionar una 
vista directa panorámica completa de 
360º, permitiendo el recuento directo de 
nematodos, siendo de fácil implemen-
tación y especialmente contemplando 

el bienestar animal. Hasta se podría 
pensar en un conteo automatizado de 
parásitos en un futuro cercano. 

TENDENCIA

En general, el evento dejó un impacto 
positivo y duradero, fomentando un ob-
jetivo compartido y un compromiso para 
abordar los desafíos que plantean las en-
fermedades parasitarias en veterinaria. 

Se destaca la importancia de un 
congreso mundial realizado en Asia 
con la implicancia del contexto local, 
aunque el problema de resistencia si-
gue siendo en la actualidad un proble-
ma de escala global. 

La conferencia WAAVP 2023 mar-
có tendencia una vez más: el enfoque 
multidisciplinario en cada investiga-
ción ya no es negociable, sino que es 
imprescindible. ¡Nos volvemos a en-
contrar en Brasil 2025! 

DE LA INVESTIGACIÓN AL CAMPO

La India fue la sede del encuentro internacional.

REPRESENTACIÓN ARGENTINA EN LA CONFERENCIA MUNDIAL

El Centro de Investigación 
Veterinaria de Tandil (CIVE-
TAN) estuvo representado 
por el Dr. Carlos Lanusse, 
el Dr. Luis Ignacio Álvarez y 
quien escribe, la Dra. Can-
dela Cantón. 
Tuve la oportunidad de asis-
tir a esta importante confe-
rencia gracias a la obtención 
de una beca para mujeres 
científicas en el área de 
parasitología (EQUIP, Equity 
in Parasitology Scholarship to support women scien-
tists), la cual fue patrocinada por Bill and Melinda 
Gates Foundation, WAAVP y Elsevier.
Durante la conferencia tuvimos la oportunidad de 
presentar varios de nuestros trabajos de investi-
gación en el CIVETAN. Entre los trabajos fárma-
co-parasitológicos realizados en rumiantes se 
destacan el reporte de Fasciola hepática resistente 
a albendazole en Argentina, la evaluación farmaco-
cinética y de eficacia a campo de combinaciones 

antihelmínticas para optimi-
zar el control parasitario en 
bovinos, la detección tem-
prana de resistencia a ben-
zimidazoles mediante se-
cuenciación masiva del gen 
codificante de β-tubulina 
en nematodos que afectan a 
los bovinos, y la evaluación 
de las interacciones entre el 
microbioma intestinal y los 
nematodos gastrointestina-
les en ovinos. 

También se disertó acerca de la eficacia a largo pla-
zo de un dispositivo polimérico para el control de 
piojos en gallinas ponedoras. 
Finalmente, expusimos acerca del monitoreo de re-
siduos de ivermectina en tejidos bovinos y porcinos 
analizando el riesgo que éstos conllevan para la 
población, bajo el concepto de Una Salud. 
También la industria argentina contó con represen-
tante, el Vet. Santiago Raggio, gerente del departa-
mento técnico en Biogénesis Bagó S.A.

Candela Cantón.
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as versiones vertidas por los presi-
dentes de las cámaras sectoriales 
de la industria veterinaria pueden 

tener un tinte personalizado propio de los 
intereses que cada una representa, pero 
un hilo conductor atraviesa la agenda 
2024: la incertidumbre económica y polí-
tica altera cualquier posibilidad de plani-
ficación y mantiene alerta a todo el rubro.

 En palabras de Alberto Paz Polito, de 
la Cámara Argentina de Distribuidores 
de Productos Veterinarios (Cadisvet); 
Sean Scally, de la Cámara Argentina de 
la Industria de Productos Veterinarios 
(Caprove); y Jorge Casim, de la Cámara 
de Laboratorios Argentinos Medicinales 
Veterinarios (Clamevet), se condensan 

los principales interrogantes que tiene 
el sector de cara al año entrante. 

MOTIVAR: ¿CUÁLES SON LOS ESCE-
NARIOS QUE AMERITAN SEGUIR DE 
CERCA PARA LO QUE VIENE?

Alberto Paz Polito: En primer lugar, 
observamos con atención la situación 
económica del país. Luego, atendemos 
nuestra participación como Cámara en 
la comercialización de productos ve-
terinarios, tanto en grandes, como en 
pequeños animales. Y, por último, bre-
gamos por el diálogo entre todos los ac-
tores del mercado.

Sean Scally: En primer lugar, las 
implicancias políticas sobre las condi-

L ciones de importaciones que afectan 
tanto a la industria nacional como a 
multinacional. Siendo la industria vete-
rinaria superavitaria en lo que refiere 
a exportaciones sobre importaciones, 
Caprove deberá defender esta situación 
para lograr mantener continuidad en 
la provisión de medicamentos que son 
fundamentales para la producción y el 
bienestar animal. Otro punto es la re-
lación con el Senasa por los temas que 
aún no se han cerrado. Por otro lado, 
deberemos seguir de cerca el mercado 
y los cambios que se están produciendo 
en la cadena comercial. 

Jorge Casim: Hay mucha incerti-
dumbre con respecto a las medidas que 

pueda tomar un futuro Gobierno. 
Más allá de las voluntades del par-

tido electo, hay una acumulación de 
tensiones económicas que inexorable-
mente van a explotar. Las crisis en la Ar-
gentina siempre son a fondo para poder 
después volver a empezar. 

MOTIVAR: ¿QUÉ TAREAS PIENSAN 
CONCRETAR EL PRÓXIMO AÑO?

Sean Scally: En lo económico, el 2024 
será un año en el cual se generarán 
cambios importantes, independiente-
mente de quien gobierne. 

Ante esto, la industria veterinaria de-

Entrevista

AGENDA 2024: ¿UN ESCENARIO ATADO A LA 
SUERTE POLÍTICA Y MACROECONÓMICA?
Los presidentes de las cámaras 
sectoriales de la industria 
veterinaria aportan su visión sobre 
lo que les depara a sus socios el 
próximo año. Cuentas pendientes y 
múltiples desafíos.

Alberto Paz Polito (Cadisvet), Sean Scally (Caprove) y Jorge Casim (Clamevet), dialogaron con MOTIVAR sobre lo que se viene en el sector.

Continúa >>>

C

M

Y

CM

MY

CY

CMY

K

Aviso Calier carne reproducción AGO-SEP-OCT 23.pdf   1   23/5/2023   09:03:29

Facundo Sonatti
redaccion@motivar.com.ar
@facusonatti
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berá adaptarse y en esto Caprove tiene 
un rol fundamental, interactuando con 
los distintos actores.

En lo técnico, el que viene será un 
año muy activo en la interacción con el 
Senasa, ya que hay varios temas abier-
tos como la actualización de la 482, la 
digitalización de expedientes, el vade-
mecum digital, la venta de principios 
activos en cuñetes, la incorporación de 
QR en los impresos, y otros temas que 
hacen a la relación de la industria.

En cuanto a lo institucional, 2024 
será de mucha actividad, ya que debi-
do a los inconvenientes para importar 
y lograr realizar pagos al exterior, se 
deberá trabajar arduamente con el 
sector oficial, básicamente con la Se-
cretaría de Comercio y las áreas de 
Agricultura para recomponer la nor-
malidad del negocio veterinario.

Jorge Casim: Desde Clamevet, segui-
mos enfocados en las capacitaciones, 
sobre temas como las GMP, para salir 
de la coyuntura y atender necesidades 
reales de los socios. 

El gran desafío es seguir trabajando 
y evitar la inmovilización. 

Los puntos regulatorios hay que se-
guirlos de cerca y cumplimentándolos 

como el vademecum digital del Senasa, 
que debe actualizarse. Deberemos tra-
bajar sobre eso, a pesar de que el pro-
grama no está del todo implementado. 

Alberto Paz Polito: Para responder 
esta pregunta es necesario separar la 
respuesta por especies.

En animales de compañía necesita-
mos profundizar las relaciones comer-
ciales con nuestros proveedores.

Lograr alianzas estratégicas será la 
clave para nuestro trabajo conjunto, evi-
tando la competencia desleal. 

La venta directa (aunque sea vía 
transfers) a precio distribuidor y los pre-
cios mayoristas a las cadenas distorsio-
nan  el mercado y necesitan corregirse.

La participación de los socios de    
Cadisvet en este mercado es muy alta 
y solo el trabajo en conjunto y ordenado 
nos permitirá crecer.

Seguiremos trabajando para que los 
productos sean comercializados exclu-
sivamente en comercios debidamente 
habilitados y con un profesional veteri-
nario responsable. 

Sin dudas, el código de barras (asig-
natura pendiente) facilitará no sólo 
nuestro trabajo sino el control general 

de toda la comercialización.
En animales de producción la parti-

cipación de nuestra Cámara es menor 
que en animales de compañía. 

Estamos convencidos que la presen-
cia del veterinario en los establecimien-
tos rurales ha mejorado, pero todavía 
hay mucha venta por fuera del canal 
que perjudica al distribuidor y también 
al profesional. Por supuesto que en este 
mercado también aplica el concepto de 
alianza estratégica.

¿CUÁL ES EL MAYOR DESAFÍO QUE 
TIENE LA INDUSTRIA Y EN PARTICU-
LAR LA CÁMARA?

Jorge Casim: No sabemos qué va a 
pasar en los próximos meses y si bien 
en cuanto al tema importación de in-
sumos se aprobaron las SIRAS, no se 
están pagando; por lo cual la incerti-
dumbre continúa y ya que no se sabe 
a qué dólar se pagarán. 

Las expectativas de mínima están 
puestas en “sobrevivir”. 

El escenario político es muy incierto 
y más allá de quién gane, lo seguro es 
que estamos ante una situación grave. 

Hasta bien entrado el segundo se-
mestre del próximo año no se espera 
una normalización del acceso a dólares. 

Alberto Paz Polito: Sin dudas, uno 
de nuestros mayores desafíos pasa por 
consolidar aún más nuestro trabajo con 
todos los actores del mercado. 

El trabajo conjunto tiene que lle-
varnos a formalizar la comercia-
lización con el objetivo de evitar la 
competencia desleal. 

En igualdad de condiciones, re-
valorizamos nuestras estructuras 
y podremos seguir invirtiendo para 
mejorar cada día. 

Hoy entre los socios de Cadisvet 
reunimos cerca de 900 puestos de 
trabajo, 350 vehículos entre propios 
y tercerizados, 22.000 clientes, 6.200 
pedidos diarios, más de 350.000 uni-
dades comercializadas. 

Sean Scally: El desafío de la indus-
tria y por lo tanto de Caprove es lo-
grar el crecimiento a través del mejo-
ramiento del uso de las herramientas 
sanitarias, cuidando la relación con 
los organismos de control para poder 
avanzar en un sistema lo más justo y 
equitativo posible.

Sabemos que en todas las especies 
animales hay un trabajo para realizar 
tendiente a mejorar los índices de pro-
ductividad y de bienestar. 

La medicalización en pequeños 
animales se estima que se encuentra 
por debajo del 40%; en bovinos alre-
dedor del 50%, mientras que en cer-
dos y aves también quedan espacios 
para mejorar la productividad. 

Ese es el desafío de la Cámara, in-
crementar el grado de medicalización 
para mejorar impulsar la producción, 
el bienestar animal y el resultado de 
nuestras empresas. 
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SE DEBERÁ TRABAJAR CON 
LAS AUTORIDADES PARA SO-
LUCIONAR LOS PROBLEMAS 
PARA IMPORTAR.
SEAN SCALLY (CAPROVE).

NECESITAMOS PROFUNDIZAR 
LAS RELACIONES COMERCIA-
LES QUE TENEMOS CON NUES-
TROS PROVEEDORES. 
ALBERTO PAZ POLITO (CADISVET).

SEGUIREMOS ENFOCADOS EN 
LAS CAPACITACIONES SOBRE 
TEMAS COMO, POR EJEMPLO, 
LAS NORMAS GMP. 
JORGE CASIM (CLAMEVET).
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iempre tenemos planificado y ar-
mado el cómo hacer una buena 
recepción. Pero… no siempre da 

resultados, porque si los “recién lle-
gados”, llegaron muy complicados: ¡no 
existen los milagros!

Recuerdo una frase de un feed-
lot (SerBeef S.A), en su entrada que 
decía: “Si Dios no engorda animales, 
nosotros no hacemos milagros”. 

¿Qué tal si ponemos la pava, ensilla-
mos el mate, nos sentamos y arranca-
mos? Así puedo contarles que un día llego 
al feedlot, ya avisado que una tropa recién 
llegada, según el dueño, además de livia-
nitos, venía complicada de estado.

Voy arrimándome al corral de recep-
ción y la situación era caótica, mucho más 
de lo que imaginaba. Y no les cuento así 
por sensacionalista o exagerado, lo hago 
porque nunca encontré con una situación 
similar. Animales desbastados y deshi-
dratados, sumidos, “tristones” y muertos.

Haré un poco de historia sobre la lle-
gada de estos terneros. 

Fueron comprados por un interme-

diario, al cual el dueño del feedlot, le ha 
depositado su confianza. Según el pri-
mero, no estaban tan mal, pero en el via-
je de aproximadamente 12-14 horas, se 
murieron 7 terneros. Venían de un rema-
te feria, es decir con un encierre previo a 
la carga a la feria de no sé cuántos días.

Luego el estrés y encierre de al me-
nos dos días más, en la feria, y luego el 
estrés del viaje. Es muy factible que el 
estado de los mismos no era “no estaban 
tan mal”; sino: estaban muy mal.

Es factible que su lactancia y crianza 
no fueran óptimas y eso determinara el 
pobre estado corporal al destete, suma-
do al estrés, que imagino fue a “culata de 
camión”, empeorando la situación.

¿Protocolo de recepción realizado? El 
adecuado para tropas que vienen de si-
milares procedencias (encierres, ferias y 
fletes largos), pero se ve que ésta estaba 
aún más complicada.

Al arribo, se le dio rollo/fardo de al-
falfa de muy buena calidad, un alimento 
balanceado de Destete Precoz y agua 
fresca y limpia.

Pero era tal el estrés, el esta-
do de deshidratación, inanición 
y desbaste que, en menos de 3 
días, murieron 6 más. Hasta les 
pusimos en las bebidas, sales rehi-
dratantes, pero no comían ni bebían, 
solo los que mejor se habían bancado 
la situación... Metafilaxia, antidiarreico, 
vigilancia, pero no alcanzó.

Como queriéndose sacar el lazo del 
cogote, dijeron que podría ser coccidio-
sis. Recorrimos y vimos algo de diarreas 
y ninguna con sangre. Y las que vimos, 
eran porque el animal solo se sostenía, 
solo consumiendo algo de líquido.

Al hacerles la necropsia, nos encon-
trábamos con su aparato digestivo vacío, 
solo con contenido líquido.

Si bien veíamos que el heno y balan-
ceado lo comían, seguramente deben 
haber sido aquellos que hoy aún viven, 
porque son dominantes o porque el es-
trés y su estado les “pegó” menos.

No voy a tocar el tema responsabili-
dad, pero sí sé que no voy a responsabi-
lizar al personal (vieran la preocupación 

de los muchachos); más habiendo visto 
cómo llegaron y bajaron del camión. 

Es un sombrero que pesa y cuando se 
lo ponga seguro se le va a caer la cabe-
za, lo hará mirar para abajo. Pero espero 
sea de vergüenza y arrepentimiento y no 
solo por el peso del sombrero.

Responsabilidad, honestidad y serie-
dad, deberían ser las patas de quienes 
comercializan. Seguro que muchos la 
tienen, pero otros… 

Lo abordado por el MV Fernando Grippaldi, 
está a disposición en charlas destinadas a 
productores, técnicos y operarios.
Más información: patacon1966@gmail.com

LOS RECIÉN LLEGADOS

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

SANIDAD
EN GANADERÍA

S
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UN 80% DE ARGENTINOS ENCUESTADOS 
AFIRMA QUE SU MASCOTA ES “COMO UN HIJO”

oices, una empresa de inves-
tigación y consultoría ha rea-
lizado un estudio que destaca 

la sólida conexión entre los argen-
tinos y sus mascotas. 
     Los datos, recopilados en julio de 
2023, presentan una imagen vívida 
del profundo amor que atraviesa este 

vínculo humano animal en los tiem-
pos que corren.

El estudio, basado en encuestas 
realizadas a una muestra online de 
la población adulta, revela que 8 de 
cada 10 argentinos conviven con una 
mascota en sus hogares. 

Los datos también muestran un 
aumento notable en la penetra-
ción de mascotas en los hogares 
de nuestro país. 

Desde la primera medición 
realizada por Voices sobre este 
tema en el año 2018, la presencia 
de mascotas ha aumentado signi-
ficativamente (del 60% en 2018, al 
70% en 2020 y al 79% en la medi-

pañía de sus animales.
La relación entre los argenti-

nos y sus mascotas es profunda-
mente emocional. 

El estudio revela que el 97% de 
los dueños de perros y la misma 
proporción de dueños de gatos, 
consideran a sus mascotas como 
miembros de la familia. 

Esta tendencia fue consistente 
en términos de género, edad y ni-
veles socioeconómicos, destacan-
do la universalidad de la conexión 
emocional entre los dueños y sus 
perros y gatos. 

Un 80% tanto de dueños de perros, 
y una cifra similar de los dueños de 
gatos, afirman que su mascota es 
como un hijo, destacando la profun-
dización de los lazos afectivos y la 
evolución de la relación con las mas-
cotas en la era moderna. 

Sube aún más esta afirmación 
entre mujeres, jóvenes, quienes 
tienen trabajo remoto. 

ción del mes pasado), lo que re-
fleja el profundo compromiso de 
los ciudadanos con los animales 
de compañía y subraya su lugar 
central en la vida cotidiana. 

En cuanto al tipo de mascotas tam-
bién el relevamiento aporta datos es-
tratégicos: decir mascota en Argen-
tina significa principalmente pensar 
en perros: el 84% de los encuestados 
que tienen mascotas tienen perros, 
mientras que el 55% tienen gatos. 

Es destacable el significativo au-
mento en la penetración de gatos, 
que crece desde el 40% en 2018 hasta 
el 55% en la actualidad. 

Otras mascotas tienen una pene-
tración inferior al 5%.

El estudio también desmiente el 
mito de que los perros y los gatos no 
pueden convivir. 

En el 42% de los hogares con 
mascotas, conviven perros y ga-
tos, lo que muestra la capacidad de 
estos amigables compañeros para 
coexistir en armonía.

Uno de los hallazgos más notables 
es la tendencia consolidada de la 
adopción de mascotas. 

Un impresionante 97% de los 
dueños de gatos y un 90% de los 
dueños de perros adoptaron a sus 
fieles compañeros (versus com-
prarlos), marcando un crecimien-
to en comparación con mediciones 
anteriores de Voices.

BIENESTAR

En relación a la importancia de 

la presencia de las mascotas en el 
hogar, se observó que un 90% de 
los encuestados, principalmente 
mujeres y jóvenes adultos afirma-
ron hacer todo lo posible para re-
ducir el tiempo que sus mascotas 
pasan solas en casa. 

El análisis de estos resultados 
también sugiere un fuerte com-
promiso hacia el bienestar y com-

El dato surge de una investigación 
realizada por la consultora Voices 
con alcance nacional. ¿Hay 
distinción entre perros y gatos?

V

Relevamiento

LA PENETRACIÓN DE GATOS 
CRECE DEL 40% EN 2018, AL 
55% EN LA ACTUALIDAD

No hay dudas del fuerte vínculo humano animal que se vive actualmente en el país.
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de los encuestados que 
tiene una mascota, tiene 
un perro. Mientras que el 

55% tiene un felino.

84%
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la actividad.
Así es, con esta publica-

ción festejamos un nuevo 
aniversario junto a ustedes.

Son ya 250 ediciones. 
250 meses de contenidos 

de alto valor para la indus-
tria en su conjunto. Y sin 
dudas eso nos permite hoy 
poder describir algunos, y 
solo algunos, de los gran-
des cambios que ha vivido el 
sector en todos estos años.

NO VE QUIEN NO QUIERE VER

Para otra oportunidad 
quedará el análisis en deta-
lle de lo que ha ocurrido en 
la Carrera de Ciencias Vete-
rinarias en todo el país, con 
facultades que mutaron ra-
dicalmente su perfil respec-
to de cuando MOTIVAR daba 
sus primeros pasos.

Hoy la mayoría de las estudiantes 
son mujeres y es el área de animales 
de compañía la que mayor afluencia de 
alumnos y alumnas recibe año tras año. 

Es básico y “ya lo sabemos”, pero 
créannos, no siempre fue así. 

De hecho, incluso durante los pri-
meros años de nuestro medio, la si-
tuación era a la inversa. 

Y mismo caso podemos mencionar 
en cuanto a la salida laboral de los 
veterinarios ya recibidos: más muje-
res, menos campo, más ciudad, me-
nos vacas, más perros y cada vez más 
gatos… Así de concreto.

Este fenómeno es global; no pasa 
solo en Argentina.

Lo que sí ocurre aquí (y en los países 
de nuestra región), a diferencia de bue-

na parte del resto del mundo, 
es el peso que sigue mante-
niendo el mercado de fárma-
cos y vacunas para los anima-
les de producción, por sobre 
el de animales de compañía. 

Claro que este último cre-
ce y hasta puede ser más 
rentable tanto para los labo-
ratorios como para las distri-
buidoras, pero años pasarán 
hasta que puedan llegar a 
una participación mayor al 
70% tal como ocupan hoy los 
segmentos vinculados a la 
producción animal (bovinos 
de carne, bovinos de leche, 
avicultura y cerdos).

¿Qué pasaba cuando MO-
TIVAR llegaba a este sector? 

En primer lugar, eran 
muchos menos los labora-
torios y las distribuidoras 
que participaban del seg-
mento de perros y gatos, 

incluso (hoy les parecerá una obvie-
dad) eran muy escuetas las paletas 
de productos para caninos y mucho 
menos, para los felinos, que durante 
años se tuvieron que conformar con 
el mote de “perro chico”.

El marketing masivo no existía y 
ni en sueños nos imaginábamos el 

o hace falta ser fanático de la 
novela de Franz Kafka para en-
tender por qué definimos como 

metamorfosis el proceso de transfor-
mación que, en los últimos años, se ha 
hecho más visible que nunca en la in-
dustria veterinaria, tanto a nivel global 
como, específicamente, en Argentina. 

Y qué mejor oportunidad que ésta 
para repasar los principales cambios 
que se han consolidado (y lo seguirán 
haciendo) en los últimos 21 años.

¿Y por qué 21 años? ¿Es una deci-
sión caprichosa? En absoluto.

Es el tiempo de vida de MOTIVAR, 
informando y compartiendo expe-
riencias con los distintos actores de 

SOBREVIVIENTES, ¿QUÉ CAMBIÓ EN LA 
INDUSTRIA VETERINARIA?
En esta nueva edición aniversario 
de MOTIVAR, repasamos las 
principales transformaciones de la 
profesión y la industria veterinaria 
durante nuestros 21 años de vida. 
¿Cómo era todo allá por 2002?

Nota de tapa

N
De vaca a perro, ¿cómo se transforma el perfil de la actividad veterinaria?

+549 342 6308163� WWW.ALLIGNANIHNOS.COM.AR

LÍDERES EN MÁS
DE 14 PAÍSES

BIOLÓGICOS Y FÁRMACOS 
PARA GRANDES ANIMALES

FÁRMACOS DE
PEQUEÑOS ANIMALES

FÁRMACOS DE PEQUEÑOS 
ANIMALES DE INMUNOVET

DISTRIBUIDORES OFICIALES 
DE LA MARCA HOLANDESA

FÁRMACOS PARA
GRANDES ANIMALES

NUESTRAS MARCAS COMERCIO EXTERIOR

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano

Continúa >>>
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EL CRECIMIENTO DE LOS ANI-
MALES DE COMPAÑÍA MODIFI-
CÓ EL COMPORTAMIENTO DE 
PROFESIONALES, LABORATO-
RIOS Y DISTRIBUIDORAS

profesionalización y concretando inver-
siones, tanto en infraestructura, como 
en colaboradores, flotas de vehículos y 
propuestas digitales.

Inteligencia Artificial, SEO, pautas 
en Instagram y en Google. Todos tér-
minos que no solo eran lejanos a la 
profesión y la industria veterinaria, 
sino que incluso una vez que irrum-
pieron de forma masiva, pocos ima-
ginaban el despliegue que tiene hoy 
el sector (y que tendrá a futuro) en 
materia de estrategias de marketing, 
ventas y contenidos.

MEDICINA, TECNOLOGÍA Y BIENESTAR

El repaso de la metamorfosis que 
viene viviendo la industria veterinaria 
podría llevarnos varias páginas más. 

Pero en esta entrega aniversario prefe-
rimos ser concre-
tos en el análisis.

Por eso, no 
podemos pasar 
por alto el fuerte 
impulso que ha 
tomado en todos 
estos años el seg-
mento de anima-
les de compañía. 

No lo van 
a creer, pero 
cuando MOTI-
VAR publicó su 
primera edición, 

los gatos casi que eran “una mal-
dición” y buena parte de los perros 
dormían fuera de sus casas… 

¿Se acuerdan?
Que esta situación se haya reverti-

do, al punto de considerarlos miem-

bros de nuestras familias, llevó a que 
hoy los animales de compañía sean el 
foco de atención tanto del propio ru-
bro, como de otros más masivos.

Esto ha llevado que comiencen 
a surgir nuevos desarrollos (en la 
mayoría provenientes de la medici-
na humana) que siguen avanzando 
en el campo de las especialidades 
médicas, incluso contando hoy con 
soluciones basadas en anticuerpos 
monoclonales y 
vías de adminis-
tración impensa-
das tiempo atrás.

En este con-
texto, las opor-
tunidades son 
diversas para los 
profesionales y 
también para una 
industria de la-
boratorios que, 
paulatinamente, 
comienza a copiar 
las tendencias 
globales, poniendo su foco obviamen-
te en el segmento de antiparasitarios y 
biológicos, pero también en el diagnós-
tico y la generación de demanda sobre 
los tutores de las mascotas.

Las producciones animales no se 
quedan atrás. 

Si bien existe el facilismo de pen-
sar (y decir) que “nada cambia” y que 
se “sostienen los problemas, hábitos 
y falencias de siempre”, las produc-
ciones avícolas y porcinas dan mues-
tra de que eso ya no es así.

De la misma manera la lechería, o la 
propia producción bovina de carne (en 
sus distintas instancias) se ha profesio-
nalizado. Así como también los veteri-

narios; no tengan dudas de ello.
Claro que en este último tiem-

po los desafíos se amplían con la 
irrupción de las tecnologías, tam-
bos robotizados, collares y hasta 
la inteligencia artificial aplicada al 
diagnóstico de enfermedades. Esto 
que parecía ciencia ficción ya es una 
realidad, como lo son los avances en 
materia genética y de manejo repro-
ductivo vinculado con la clonación, la 

IATF y la propia 
edición génica. 

El mundo 
cambió, y la in-
dustria veterina-
ria también. 

En estos 21 
años fuimos tes-
tigos y difusores 
de estas y mu-
chas otras trans-
formaciones que 
s e g u r a m e n t e 
se suman a las 
mencionadas. 

En estos 21 años aprendimos, nos 
vinculamos, viajamos y nos profesio-
nalizamos, siempre con el apoyo de la 
profesión y la industria veterinaria. 

Siempre resaltando la importancia 
de un sector estratégico no solo por su 
rol en la producción de alimentos, sino 
también por su impacto directo sobre 
el bienestar de los animales y la pre-
vención de enfermedades zoonóticas 
que existen desde hace años, pero que 
hoy son el centro de atención en un 
concepto incluso más joven que este 
medio, como lo es el de Una Salud.

El tiempo pasa, pero nuestra pasión 
por difundir el día a día de la industria 
veterinaria argentina sigue intacta. 

PASARON 21 AÑOS Y NUES-
TRA PASIÓN POR DIFUNDIR 
EL DÍA A DÍA DE LA INDUS-
TRIA VETERINARIA ARGEN-
TINA SIGUE INTACTA

boom actual de la conectividad, In-
ternet y las redes sociales.

QUE EL ÁRBOL NO TAPE EL BOSQUE

En la agitada rutina de quienes for-
man parte de este rubro se va buena 
parte de su energía y de su tiempo. Eso 
lleva a que, muchas veces, se pierda de 
vista que, en este mismo momento, las 
cosas están cambiando. Imagínense en 
los últimos 21 años, las transformacio-
nes que ha vivido esta industria.

Un sector que justo cuando MOTI-
VAR iniciaba, salió de lo que fue el úl-
timo gran brote de aftosa que se vivió 
a fines de la década de los 90. 

Las Fundaciones de lucha contra 
esta enfermedad también daban sus 
primeros pasos y se reconfiguraba 
el mapa tanto de laboratorios, como 
distribuidores, 
luego de aquel 
fatídico año 2001 
para toda la Ar-
gentina.

También la ca-
dena comercial se 
ha transformado. 

No solo en 
cuanto al tipo de 
productos que 
ofrecen, sino tam-
bién en relación a 
un rol mucho más 
vinculado con la 
logística, los tiempos de entrega y “el 
servicio” que años atrás.

Con nuevas generaciones ya toman-
do las riendas de estas empresas, las 
distribuidoras veterinarias también se 
encuentran hoy en pleno proceso de 
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LA FORMA MÁS INTELIGENTE
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¿CÓMO ES EL PLAN DE EXPANSIÓN DE CDV?
los productos y no hacer ventas solo para 
cumplir presupuestos. Optamos por cui-
dar la rentabilidad, que es lo que nos per-
mite reinvertir en un contexto difícil”. 

MOTIVAR: ¿EN QUÉ SE MATERIALIZAN 
ESAS INVERSIONES? 

JR: Este año llevamos invertidos cerca 
de US$ 2 millones en el mantenimiento 
y up grade de las dos plantas de elabo-
ración de vacunas con las que contamos 
actualmente, básicamente en adecuacio-
nes, mejoras y nuevo equipamiento. 

Además, hemos iniciado la construc-
ción de nuestra tercera planta de vacu-
nas, también dentro del Parque Industrial 
de Pilar, Buenos Aires, la cual demandará 
una inversión de US$ 60 millones entre 
este año y el que viene. Creemos que para 
octubre de 2024 podremos tener esta 
nueva unidad productiva en marcha.

Adicionalmente, estamos invirtien-
do otros US$ 2.5 millones en una nueva 
área de elaboración de vacunas contra 
la brucelosis, tanto Cepa 19, como RB51, 
ya sean para exportar o para su uso en el 
mercado interno, con una capacidad de 
producción estimada de entre 15 y 20 mi-
llones de dosis al año. La obra ya empezó 
y esperamos esté culminada y operando 
en los próximos 6 meses.

Esta inversión nos permitirá indepen-
dizar el área de elaboración de vacunas 
para peces, un eslabón clave en el acuer-
do que recientemente cerramos con el la-
boratorio Abbott por medio del cual llega-
remos a exportar 65 millones de dosis de 
vacunas para salmones en 2024 a Chile. 

Lamentablemente, para ninguna de 
estas inversiones hemos contado con 
financiación local; el 100% de los recur-
sos han sido propios.

¿EN EL MARCO DE QUÉ ESTRATEGIA 
SE CONSTRUYE UNA NUEVA PLANTA 
DE VACUNAS? 

JR: Esta nueva planta de vacunas 
veterinarias es un proyecto estratégico 
dentro del plan de expansión de CDV: 
apuntamos a estar en el Top 20 de los 
laboratorios con más alta facturación a 
fines de 2030. Este incluso es un desafío 
doble para una empresa como la nuestra 
que solo comercializa va-
cunas y no fármacos.

Dentro de ese plan de 
expansión, un aspecto 
destacado tiene que ver 
con ampliar nuestra pre-
sencia en todo el mundo. 

Por eso, hace un tiem-
po iniciamos un proceso de 
ampliación y preparación 
de todo el capital humano 
y los procesos productivos 
para certificar en esta nue-
va planta las normas in-
ternacionales PIC/S, algo 
para lo cual nos venimos 
preparando todos desde 
hace ya cuatro años. 

Adicionalmente, el pro-
yecto suma el registro de 
nuestros productos en 51 
nuevos países de todo el 
mundo, donde ya tenemos 

contratos firmados y que paulatinamente 
demandarán nuestras vacunas. 

Para esto, también fue clave llevar 
adelante todo un up grade de dos-
siers y documentos, así como de vali-
daciones y procesos. 

¿CUÁL SERÁ SU CAPACIDAD DE 
PRODUCCIÓN? 

JR: La infraestructura va a superar los 
12.000 metros cuadrados y va a cumplir 
todas las normativas mundiales vigentes; 
estará al nivel de farma humana. 

En ese marco, una posibilidad es robo-
tizar gran parte de la producción con equi-

JR: En Planta 1 se elaborarán vacu-
nas para perros y gatos, cerdos y aves. 

En este último caso, junto con nues-
tro partner y socio estratégico, Vetanco, 
empresa a la que ya le elaboramos su 
línea de recombinantes, tanto de aves 
como de bovinos. Adicionalmente, avan-
zaremos con nuestra línea de Pets, con 
vacunas de última generación para las 
mascotas y esperamos ser los primeros 
elaboradores locales de una línea com-
pleta de vacunas para cerdos. 

En este caso, también estamos 
trabajando en la generación de nue-
vos desarrollos junto con dos empre-
sas del exterior. 

En lo que respecta a nuestra Planta 2, 
seguiremos impulsando la elaboración de 
vacuna antiaftosa, con una capacidad de 
60 millones de dosis, entre las bivalentes, 
monovalentes y tetravalentes. 

Estamos muy expectantes de seguir 
creciendo en los mercados donde ya co-
mercializamos la vacuna y a la espera de 
ingresar en otros próximamente. 

pos de última generación y la convicción 
de estabilizar todos los procesos producti-
vos para que puedan ser certificables.

Tendremos una capacidad de produc-
ción de 300 millones de dosis de vacunas 
por año, principalmente para bovinos, ovi-
nos y caprinos, destinadas tanto al merca-
do externo, como también al local.

¿IRÁN TAMBIÉN EN LA BÚSQUEDA DE 
CERTIFICACIONES AMBIENTALES? 

JR: Así es, de la misma manera que 
fuimos pioneros sumando códigos QR y 
DataMatrix en nuestros productos, dando 

un paso más en el acceso a la información 
y la trazabilidad, buscamos ahora tam-
bién serlo en materia ambiental. 

El objetivo es certificar nuestras tres 
plantas de elaboración como Industria 
Verde, generando nuestra propia energía 
(solar, eólica, renovable), dando un paso 

positivo en lo que hace a la huella de car-
bono de la actividad y avanzando más allá 
de las exigencias de la OPDS en materia 
de tratamiento de efluentes. 

¿CÓMO SE READECUARÁN LAS OTRAS 
DOS PLANTAS DEL LABORATORIO?

Mientras avanza la construcción 
de su nueva planta de vacunas, 
el laboratorio cierra acuerdos en 
otros países del mundo, amplía 
su capacidad en antibrucélicas y 
proyecta más exportaciones en 
el sector acuícola. 

on el inicio de la construcción de su 
nueva planta de vacunas veterina-
rias en el Parque Industrial de Pilar, 

Buenos Aires, el Laboratorio CDV avanza 
en un plan de expansión que sigue de-
mandando fuertes inversiones en el país.

Para conocer más sobre sus perspec-
tivas a futuro, MOTIVAR dialogó con su 
gerente general, Juan Roo, quien contex-
tualizó la realidad de la empresa.  

“Si bien este 2023 no es un año fácil, 
desde CDV tomamos todas las precaucio-
nes para transitarlo de la mejor manera 
posible y lo estamos logrando. Hemos te-
nido mucho cuidado con el manejo de la 
economía y de los recursos de la compa-
ñía, en un contexto en el cual avanzamos 
con proyectos que demandan mucha in-
versión”, nos decía el referente del labo-
ratorio. Y agregó: “Este año primó cuidar Junto a Juan Roo recorrimos las instalaciones en Pilar.

La infraestructura avanza sobre la base del cumplimiento de normas internacionales de calidad.

C

Industria

OPTAMOS POR CUIDAR LA 
RENTABILIDAD QUE NOS 
PERMITE REINVERTIR EN UN 
CONTEXTO DIFÍCIL
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que descartar y en los costos del 
plan preventivo y la medicación. 

Por otro lado, la otra cara de esta 
moneda es el hecho de que no se 
tenga en cuenta el costo del trabajo 
extra, las pérdidas por una menor 
producción posterior, el aumento de 
descarte o el efecto que tiene esta 
enfermedad en la reproducción.

Sobre estos temas expuso Martín 
Pol, veterinario por la UBA y Máster 
en Ciencias por la Universidad de 
Wisconsin, en la presentación que 
brindó en el evento organizado por 
APROCAL y moderado por el editor 
de MOTIVAR, Luciano Aba.

Allí, Pol brindó números concretos 
para hacer visible todas esas pérdi-
das y costos invisibilizadas en la ruti-
na diaria del productor lechero.

LOS COSTOS DE LA MASTITIS CLÍNICA

El especialista recurrió a los 
datos brindados por un estudio ca-
nadiense (Barkema, 2018) en don-
de se da cuenta de que el costo 
total provocado por la mastitis es 
de US$ 471 por vaca por año, con-
templando los planes preventivos 
(15%), la mastitis clínica (34%) y la 
subclínica (48%).

Otro estudio, realizado en Argenti-
na, arrojó cifras similares. 

El costo total asociado a la en-
fermedad fue de US$ 394 por vaca 
por año, considerando costos di-

rectos e indirectos. 
La segregación de estos números 

dejó en evidencia que mientras los 
costos directos de la mastitis clíni-
ca (tratamientos, leche descartada y 
trabajo extra) representan el 15%, los 
costos indirectos no percibidos por el 
productor alcanzan el 85%.

Entre los costos directos se 
cuenta, en primer lugar, el del tra-
tamiento, que incluye tanto la medi-
cación como las pérdidas provoca-
das por la leche descartada. 

Pol también hizo referencia a las 
recurrencias, los casos en los que el 
primer tratamiento falla y hay que 
rehacerlo, lo que tiene gran impacto 

en los costos. De allí la importancia 
de pensar el tratamiento en su con-
junto y no solo el costo del producto 
que se va a aplicar.

A modo de conclusión prelimi-
nar, el expositor destacó la nece-
sidad de hacer tratamientos efec-
tivos de casos curables, con el 
menor descarte de leche posible y 
con bajas tasas de retratamiento.

EL OTRO 85%

¿Qué pasa con los costos indirectos? 

a mastitis es una de las enfer-
medades más costosas en la 
producción lechera de vacas 

adultas. Así lo declaró Martín Pol 
al comenzar su presentación en el 
encuentro virtual “La vaca alrede-
dor de la ubre”, evento técnico de 
APROCAL que reúne a profesiona-
les, técnicos y actores del sector 
lácteo para exponer distintas temá-
ticas sobre la producción lechera de 
Argentina y la región.

A pesar del impacto que tiene esta 
enfermedad en la rentabilidad de los 
establecimientos lecheros, los pro-
ductores la suelen subestimar. 

Por un lado, por hacer foco ex-
clusivamente en la mastitis clínica, 
en la cantidad de leche que tienen 

MEDIO VASO DE LECHE PARA PREVENIR LA MASTITIS
Este es el costo de un plan de 
prevención contra la mastitis. 
Así lo explicó el MV Martin Pol 
en el encuentro organizado por 
APROCAL, donde destacó las 
pérdidas producidas por los 
casos clínicos y subclínicos.

Los datos se presentaron durante el segundo Bloque de la 9° edición de “La Vaca alrededor de la Ubre”.

Datos estratégicos

L

Continúa >>>
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Si tenemos en cuenta que repre-
sentan el 85% del total de las pérdidas 
por mastitis clínicas, su relevancia se 
pone de manifiesto rápidamente. 

Estos costos están conformados, 
por un lado, por la menor producción 
de las vacas posterior a un evento clí-
nico, aspecto que implica el 34% del 
total y representa entre 400 y 1.000 
litros de leche por lactancia.

También es necesario tener en 
cuenta que esta enfermedad provo-
ca la venta prematura y muerte de 
las vacas, lo que puede llegar a re-

Para abordar este aspecto del pro-
blema el veterinario recurrió a un es-
tudio que analizó las pérdidas econó-
micas por mastitis clínica y subclínica 
en 8 establecimientos lecheros de la 
provincia de Córdoba. 

En este estudio encontraron que En este estudio encontraron que 
la mastitis subclínica generaba una la mastitis subclínica generaba una 
pérdida mediana de 2,80 litros por pérdida mediana de 2,80 litros por 
vaca por día, un equivalente a 1 dó-vaca por día, un equivalente a 1 dó-
lar por vaca por día. lar por vaca por día. 

Mientras que la mastitis clínica Mientras que la mastitis clínica 
generaba una pérdida mediana de generaba una pérdida mediana de 
0,12 litros por vaca por día, lo que 0,12 litros por vaca por día, lo que 
es lo mismo que decir que se pierde es lo mismo que decir que se pierde 
0,04 dólares por vaca por día.0,04 dólares por vaca por día.

Estos números le dan relevancia 
a las pérdidas por menor produc-
ción de la mastitis subclínica, lo que 
no suele ser tenido en cuenta por 
los productores.

EL COSTO DE LA PREVENCIÓN

El costo de la prevención, de 
acuerdo al estudio cordobés, es de 
0,05 dólares por vaca por día. 

Para decirlo de otra manera, es 
tan solo medio vaso de leche lo que 
se necesita para realizar un plan de 
prevención de esta enfermedad. 

Esto pone en evidencia el impac-
to relativo de las erogaciones por 
aplicación de práctica de control y 
prevención sobre el costo total de la 
enfermedad en establecimientos le-
cheros de Córdoba.

De allí se deduce que el costo to-
tal de mastitis, determinado por el 
costo de los casos clínicos más los 
casos subclínicos y la inversión en 
prevención es de 1,04 dólares por 

presentar el 48% del total, una con-
secuencia muy costosa y muy poco 
reconocida por los productores.

El tercer factor es el impacto en la 
reproducción. Las vacas que reciben 
antiinflamatorios al tener mastitis 
clínicas tienen mejor reproducción y 
preñez que las que no lo recibieron. 

“Es evidente que la mastitis causa un 
efecto en la reproducción”, subrayó Pol.

MASTITIS SUBCLÍNICAS, PERDER 
UN DÓLAR POR DÍA 

vaca por día. 
La importancia del impacto de la 

mastitis subclínica en el total de las 
pérdidas económicas producidas por 
esta enfermedad representa el 88,8%, 
frente al 4,7% de la mastitis clínica.

CONCLUSIONES

Para finalizar, Martín Pol dejó 
tres ideas centrales.

En primer lugar, destacó que 
cualquier tambo que esté por en-
cima de las 200.000 celular somá-
ticas en el tanque, está teniendo 
pérdidas productivas que disminu-
yen su rentabilidad.

Luego, focalizó en que la mastitis 
subclínica es mucho más costosa que 
la mastitis clínica.

Y terminó: “Las pérdidas económi-
cas son enormemente más importan-
tes que cualquier premio o castigo que 
pueda provenir de la industria”. 

Es lo que representa la 
mastitis subclínica en el 
total de las pérdidas eco-
nómicas provocadas por 

esta enfermedad.

88,8%
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ESTRATEGIAS PARA DISMINUIR LOS COSTOS

El especialista en mastitis Martín Pol, destacó el rol 
que juega la prevención de esta enfermedad, al tiem-
po que indicó que su prevención cuesta el equivalente 
a medio vaso de leche. ¿Y las pérdidas? Graficó su im-
pacto diciendo que pueden llegar a ser de hasta “tres 
botellas de leche”, siguiendo con la comparación.
“La prevención hay que pensarla como una in-
versión”, destacó. Y avanzó; “Debemos hacer las 
cosas bien todos los días, consultar al veterinario 
sobre cuáles son las herramientas de prevención 
y tratamiento más adecuadas para mi rodeo, y co-
nocer al enemigo”. 
En cuanto a este último aspecto, dijo que es ne-
cesario utilizar a los laboratorios convencionales 
para cultivos y antibiogramas y utilizar esa infor-
mación para orientar prevención y tratamientos.
Según el especialista, los costos también se pue-
den reducir en los casos clínicos. En este punto 
recomienda no tratar casos crónicos y poner en 
marcha un manejo que no incluya los antibióticos 
que encarecen los tratamientos. El uso de cultivos 
en tambo es otra alternativa para reducir el uso de 
antibióticos en el 50% de los casos. 
Por último, Pol volvió a destacar la importancia 

de trabajar con el veterinario para seleccionar los 
tratamientos con el menor costo total, con poca 
leche descartada y que tengan baja tasa de retra-
tamiento y recurrencias. 
De allí la importancia de conocer las bacterias que 
están afectando a las vacas y su resistencia.
En cuanto a la mastitis subclínica, las estrategias 
sugeridas por Pol hacen referencia a la prevención 
efectiva, a conciencia y de forma cotidiana, para 
mantener sanos a los animales que no se han vis-
to afectados por la enfermedad. 
También destacó la importancia de tener infor-
mación de células somáticas individuales en el 
control lechero, lo que cuesta aproximadamente 
un litro por vaca por mes. 
Esto permite actuar sobre la mastitis subclínica, 
separar animales sanos de enfermos y decidir te-
rapias en sábana o selectivas.
Por último, recomendó detectar a las vacas cróni-
cas y aplicar un manejo que puede incluir un seca-
do anticipado, la anulación de cuartos, segregar al 
grupo o venderlas. “De lo que se trata es de bajar 
costos y disminuir la posibilidad de que enfermen 
a las vacas sanas”, aseguró.
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año el sector va a crecer otro 5%, 
similar al año anterior”. 

MOTIVAR suma la palabra de Bru-
nori para hacer un primer balance de 
este año y delinear algunos de los de-
safíos que presenta la industria por-
cina de cara al 2024. 

“Es un negocio que debemos mi-
rarlo con el ojo del mercado interno. 
El haber pasado de 6 a 18 kilos de 
consumo representa hoy un riesgo 
porque la situación económica pone 
en jaque la rentabilidad de un nego-
cio que se centra en la eficiencia y 
la escala”, advierte en este nuevo 
mano a mano. 

MOTIVAR: ¿EL SECTOR ES CONS-
CIENTE DE LOS RIESGOS QUE CORRE 
AL CONCENTRAR SUS VENTAS EN EL 
MERCADO INTERNO?

Jorge Brunori: Las medidas 
económicas como la suba del pre-
cio del maíz a partir de los incenti-
vos del Gobierno pone en riesgo la 
actividad. Esto sumado a la sequía 
y la falta de granos complejiza aún 
más la situación. 

Es por eso que a los productores no 
les queda otra que buscar ser más efi-
cientes, es decir, reducir los costos y, a 
partir de una mayor escala, no solo con-
seguir mejores precios para la compra 
de insumos sino también mayores valo-
res del capón que comercializan. 

¿CÓMO PUEDE SER MÁS EFICIENTE 
EL PRODUCTOR?

JB: La producción en una granja 
tiene muchos factores que inte-
ractúan, desde el cerdo y su mé-
rito genético, el ambiente, la in-
fraestructura, la sanidad y hasta 
el alimento y su manejo. 

Entonces, la eficiencia la medi-
mos en base a la cantidad real de 
alimento que la granja consume 
por cada año para producir cada 
kilo de carne. Es decir, su conver-

sión global. 
Un pequeño y mediano productor 

debe lograr 3,2 kilos mientras que 
una granja menos tecnificada 2,8 ki-
los. Si te salís de esos parámetros, la 
rentabilidad empieza a ser nula y se 
complica la continuidad. 

¿QUÉ PAPEL JUEGA LA ESCALA?
JB: La escala es fundamental 

porque te posiciona con otro precio 

adie duda del potencial que 
tiene la industria porcina 
nacional, una actividad que 

en las últimas dos décadas no 
hizo otra cosa más que crecer y 
tecnificarse ganándose un lugar 
en el plato de los argentinos cada 
vez más contundente. 

Jorge Brunori, reconocido refe-
rente del INTA Marcos Juárez, lo 
pone en números.

“En lo que va de este siglo, 
crecimos a razón de un promedio 
anual del 10% tanto en cantidad 
de madres como en toneladas 
producidas, un crecimiento expo-
nencial. A pesar de la macro que 
ha enlentecido esa variable, este 

“HOY LA RENTABILIDAD DEL NEGOCIO SE CENTRA 
EN LA EFICIENCIA Y LA ESCALA”
El experto del INTA Marcos 
Juárez, Jorge Brunori, analiza 
los tiempos que corren para la 
actividad porcina nacional. Y 
adelanta un desafío latente: el 
asociativismo para ganar escala.

Análisis de la actualidad

N “El crecimiento viene por el lado de los grandes jugadores del sector”, Jorge Brunori. 

Continúa >>>
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en el mercado.
Si por estos días se habla de $ 600 

como precio máximo, el promedio 
está por debajo de $ 500 y eso hace 
la diferencia. 

La eficiencia para reducir costos 
y la escala para comprar insumos al 
menor precio y vender al mejor pre-
cio el capón se vuelve crucial, pero no 
hay que olvidar que estamos ante un 
escenario donde conviven pequeños y 
grandes productores.

¿QUÉ FUTURO LES DEPARA A ESOS 
PEQUEÑOS PRODUCTORES?

JB: La gestión es una de las herra-
mientas fundamentales para llegar 
a la eficiencia e incluso a la hora de 
pensar en el asociativismo. 

No depende de una sola persona, 
sino que se trata de una mirada inte-
gral; del dueño, el asesor profesional 
que puede ser el médico veterinario 
y en los espacios de trabajo junto a 
todos los operarios pensando en las 
estrategias y escalas. 

En otras palabras, nadie puede lo-
grar soluciones en soledad, hay que 
tener una visión integral con el análi-
sis de datos y determinar cuáles son 
las responsabilidades que cada uno 

empresas que crecen e instalan Sitio 
1 y 2, servicio, gestación, parto y des-
tete y le entregan el cachorro de 30 
kilos al productor que lo termina en 
su campo y se entrega al sistema.

Este modelo beneficia sin dudas al 
pequeño productor. 

Otro formato tipo o modelo es el 
clúster, como en Oncativo, donde 
no solo está la producción de cerdo 
sino la elaboración y comercializa-
ción de la carne que también tiene 
buena recepción, donde invierten 

de forma conjunta en los sitios 1 y 
2 y después se llevan los lechones 
de forma proporcional a terminar-
los en sus campos. 

Eso es lo que viene y donde debe-
mos trabajar para que los pequeños y 
medianos sigan jugando. 

¿LA EXPORTACIÓN PUEDE SER UN 
CANAL DE ESCAPE?

JB: Un país equilibrado exporta 
entre 20 y 30% de lo que produce y 
en contextos como los actuales, con 
una fuerte devaluación, los hace 
más competitivos. 

Hoy, el mercado externo sigue 
siendo un desafío porque, a pesar de 
la leve recuperación de este año, su 

tiene en la empresa, por lo cual en la 
actualidad hay que vivir capacitando a 
los recursos humanos. 

¿Y CUÁLES SON LOS PRÓXIMOS 
PASOS DE LA INDUSTRIA EN LA 
ARGENTINA?

JB: El crecimiento viene por el lado 
de los grandes jugadores. 

Hoy, vivimos una crisis que no tie-
ne que ver con la producción en sí 
sino con la macro y la inestabilidad 
política. Las granjas más grandes 
tienen más espalda, desde el punto 
de vista financiero, poder de compra 
y venta y capean mejor la crisis. 

Mientras tanto, seguimos perdien-
do pequeños y medianos producto-
res, se habla de 2.000 a 3.000 produc-
tores, según el Senasa. 

Sin embargo, se dan dos situacio-
nes que pueden sonar paradójicas.

Por un lado, aún el 70% de los ju-
gadores son pequeños y medianos 
por debajo de las 500 madres. Y por 
otro, el número de animales crece. 

¿ESTÁN ENTRANDO NUEVOS JUGA-
DORES AL RUBRO? ¿CÓMO SE EX-
PLICA EL FENÓMENO? 

JB: No, no se ven nuevos acto-
res, sino que crecen los que ya es-
tán en el negocio. 

Esto tiene que ver con la situa-
ción compleja del país, sumada a que 
la industria tiene una barrera de en-
trada alta: a la hora de instalar una 
granja se tiene que hablar de no me-
nos de US$ 6.000 por madre. 

Es decir, una inversión alta que 
aún no tienta a nuevos actores. 

Lo que debe crecer en el país son 
los procesos asociativos desde las 

peso en la industria es insignificante. 
Como lo señalé anteriormente, la 

única herramienta que queda en este 
contexto es la porcicultura de pre-
cisión, ajustando todos los detalles 
para bajar el costo de producción. 

En ese sentido, se debe tener en 
cuenta la pérdida de comida, la pata 
sanitaria, el manejo, todo. 

Según la escala del productor, 
debe hacer foco en los detalles para 
buscar rentabilidad ya no a partir del 
precio sino del costo de producción.

¿SI CAMBIA EL GOBIERNO TRAS LAS 
ELECCIONES, CAMBIA ALGO?

JB: Más allá del color político que 
tengamos desde diciembre, es su-
mamente necesario cambiar la visión 
del campo como un simple productor 
de materias primas.

La producción pecuaria, desde la 
ganadería vacuna, porcinos, avícola, 
huevos y leche, puede aportar una 
matriz exportadora con precios arri-
ba de los US$ 1.500 la tonelada, que 
es lo que nuestro país necesita. 

Y en ese sentido, el cerdo puede 
jugar un papel fundamental, tanto 
como sustituto de la carne vacuna en 
el mercado interno como el desarro-
llo de su perfil exportador. 

En 2030 podemos estar arriba de 
los 24 kilos de consumo de carne 
de cerdo per cápita. Y si hoy Chile 
exporta 200.000 toneladas y noso-
tros estamos abajo de las 10.000, 
el potencial claramente es enorme. 

En resumen, la ecuación podría 
dar como resultado casi el doble 
de kilos de carne producida en la 
Argentina en los próximos siete u 
ocho años. 

A PESAR DE LA MACRO, 
ESTE AÑO EL SECTOR VA A 
CRECER OTRO 5%, SIMILAR 
AL AÑO ANTERIOR

LA ÚNICA HERRAMIENTA 
QUE QUEDA EN ESTE CON-
TEXTO ES LA PORCICUL-
TURA DE PRECISIÓN

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.
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suman dos máquinas de anestesia y un 
respirador, entre otras”. 

Monitores multiparamétricos, equi-
pamiento de terapia, de cirugía, de imá-
genes, etc, también marcan el diferen-
cial de la clínica veterinaria.

“En el quirófano, tenemos la posibili-
dad de hacer cualquier tipo de cirugías de 
baja,  mediana y de alta complejidad, con 

equipos de anestesia, instrumental qui-
rúrgico de todo tipo, equipo de rayos intra 
quirúrgico. Tenemos también todo lo que 
es la parte de recuperación dentro de la 
internación”, describió Ferraris, haciendo 
foco también en la presencia de autode-
tectores que permiten tener un testeo en 
tiempo real del medio interno y del estado 
hemodinámico del paciente. 

“Toda esta infraestructura nos respal-
da y posiciona frente a los clientes, ade-
más de permitirnos brindar un servicio 
médico a la altura de las expectativas”, 
reforzó nuestro entrevistado. “Puede pa-
sar que el animal tenga una evolución 
desfavorable, pero sin dudas será tratado 
y monitoreado correctamente”, agregó. 

Más allá de esto, Ferraris destacó el 

desafío de consolidarse como empresa. 
“No somos un grupo de amigos que 

pusimos una veterinaria, sino que es una 
empresa que está regida por normas, 
procedimientos y estrategias. Estamos 
intentando poner en funcionamiento 
poco a poco”, reconoció. 

Además, puntualizó en la inversión y 
trascendencia de seguir invirtiendo en 
ofrecer un servicio de Urgencias las 24 
horas. “Si bien los costos de esto son hoy 
muy importantes, es una apuesta. Bus-
camos ofrecer a la comunidad una aten-
ción hospitalaria de calidad, y eso implica 
que haya 24 horas y el paciente siga con 
la misma calidad de monitoreo que el 
que tuvo durante el día”, completó. 

Finalmente, Ferraris destacó que, más 
allá del contexto económico y político lo-
cal, la empresa se encuentra cumpliendo 
con el plan de negocios delineado para 
estos primeros meses de operaciones. 

“El objetivo es brindar una atención de 
calidad, a la vez de consolidar comercial 
y financieramente la empresa”, cerró. 

tiempo, detectamos que no hay muchos 
lugares de alta complejidad que puedan 
estar a la altura de esa demanda”, decía 
nuestro entrevistado en el marco de la 
visita que realizamos a Wellvet.

LOS SERVICIOS

Wellvet está ubicada en una superficie 
de 800 metros cuadrados, en los cuales 
cuenta con una amplia recepción y dos 
salas de espera separadas (una para pe-
rros y otra para gatos), un ascensor y un 
patio interno con una zona de descanso y 
juegos pensada para los animales y sus 
tutores, además de 30 plazas de interna-
ción también segmentada por especie. 

Tiene seis consultorios, dos qui-
rófanos equipados con tecnologías 
de última generación, servicio de 
Urgencias las 24 horas, diagnóstico 
por imágenes, radiología, cirugías de 
baja, media y alta complejidad, con 
un cuerpo propio de cirujanos y anes-
tesiólogos. Un área de enfermedades 
infecciosas y otra de terapia intensi-
va, servicio de laboratorio, clave tam-
bién en el caso de las urgencias. 

“Además, contamos con el servicio de 
distintos especialistas, como puede ser 
en enfermedades infectocontagiosas y 
parasitarias, dermatología, medicina fe-
lina, cardiología, radiología y ecografía, 
neumología, gastroenterología, nefrolo-

gía, etiología, traumatología y 
oftalmología, entre otras”, nos 
decía Ferraris. Y agregaba: 
“Hemos logrado darle la im-
pronta que buscábamos a We-
llvet, haciendo especial foco en 
el modelo de atención”, ase-
guró el profesional.

LA PUESTA EN MARCHA

“Si bien hace mucho tiem-
po venimos pensando en la 
idea, fue hace dos años que 
el proyecto se intensificó, con 
la creación de la empresa y la 
remodelación del inmueble”, 
repasaba el profesional que 
también hizo foco en la vinculación per-
manente entre Wellvet y la Universidad 
Maimónides, de la cual forma parte. 

“Nos une hoy un convenio múltiple 
el cual nos permite hacer actividades 
académicas en el sentido que nos con-
vertimos en un hospital-escuela. De 
todos los posgrados los chicos vienen y 
cursan acá en la parte práctica”, explicó.

En ese marco, Ferraris también 
le adelantó a MOTIVAR que des-
de la Maimónides se lanzará el año 
que viene una Tecnicatura en Sani-
dad Animales de Compañía. “Es un 
técnico universitario de dos años de 
duración, legal y reconocido por el 

ministerio. Es la primera en el país”, 
reforzó el profesional.

INVERSIONES Y PLAN DE NEGOCIOS 

En nuestro diálogo, también profun-
dizamos sobre las distintas inversiones 
realizadas en la clínica veterinaria para 
que cuente con sistemas automatizados 
en todos los ambientes, un sistema de 
gases centrales y dos ecógrafos. 

“Hemos invertido en equipamientos 
de muy alta resolución, tanto en ecó-
grafos, como en las salas de interna-
ción y equipos de rayos digital. A esto se 

bicada en la Ciudad Autónoma de 
Buenos Aires, la clínica veterina-
ria Wellvet (www.wellvet.com.ar) 

abrió sus puertas hace unos meses con 
el objetivo de brindar un servicio médico 
de calidad para las mascotas.

Para saber más sobre este emprendi-
miento, MOTIVAR entrevistó al MV Sergio 
Ferraris, quien es uno de los tres socios 
de la empresa. Además, el profesional es 
Director del Centro de Investigaciones en 
Ciencias Veterinarias de la Universidad 
Maimónides de Buenos Aires. 

“Hay un cambio de paradigma del lu-
gar que ocupa un animal en la familia y 
de lo que la gente está dispuesta a inver-
tir en su cuidado, especialmente cuando 
tiene una necesidad médica. Al mismo 

“HAY UN CAMBIO DE PARADIGMA Y DEBEMOS 
BRINDAR ATENCIÓN DE CALIDAD”

Animales de compañía

U

Dialogamos con el MV Sergio 
Ferraris, uno de los socios de 
Wellvet, clínica veterinaria que 
recientemente abrió sus puertas 
en CABA. ¿Por qué invierten en el 
sector? ¿Qué servicios ofrecen?

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

Los quirófanos cuentan con equipos de alta tecnología.

El MV Sergio Ferraris es uno de los socios en Wellvet.

Disponen de una zona de esparcimiento para las mascotas y sus tutores.
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NO ES PARA CUALQUIERA

Ariotti siempre tuvo cla-
ro que el comprador debía 
ser “de afuera” y tenía que 
contar un capital mayor 
al propio, tanto desde el 
punto de vista económico, 
como intelectual. 

“Para nosotros siempre fue 
difícil posicionar la empresa a 
nivel global desde Santa Fe. El 
objetivo era exportar el 50% de 
la productividad y para eso hay 
que buscar a los mejores en 
cada área, gestión de calidad, 
certificaciones, inversiones en 
equipos, dotarlos de tecnolo-
gía e infraestructura en gene-
ral”, analizó. 

Y confesó: “La mayor 
limitante terminó pasando 
por ese aspecto, porque si bien sabía 
que podía facturar US$ 60 millones, 
para lograrlo se necesita un personal 
especial que difícilmente se quiera 
instalar en Santa Fe”. 

Asimismo, el empresario reconoció 
que estaban al límite del rendimiento.

“Estaba dando lo máximo y la lle-
gada de una multinacional, como 
Ceva, con todo su equipo te puede 
permitir hasta triplicar las ventas en 
solo dos años”, comparó. 

Ceva es un gigante francés con 
ventas por más de US$ 1.500 mi-
llones, solo en 2022, y presencia en 
100 países. Para Ariotti, no quedan 

dudas que esta empresa tiene un co-
nocimiento del mercado global real-
mente destacado. 

“Si para mí el ejercicio de ganar mer-
cados era un paso a paso, un jugador 
como Ceva puede avanzar de a mil pasos 
a la vez. Del mismo modo, está el tema 
regulatorio, que puede resolver en me-
nor tiempo porque tiene personal y equi-
pamiento que en Zoovet no teníamos”, 
completó nuestro entrevistado. 

¿LA LLAVE? FOLI-REC

“Si vas a vender tu empresa, hay 
que perderle el miedo a invertir. Si 

tenés una facturación ne-
tamente en blanco, gene-
rás una imagen corporati-
va, empleados formales y 
cumplís con las regulacio-
nes de Senasa y otros entes 
regulatorios, el comprador 
llega solo”, resume el ABC 
de su estrategia Ariotti. 

En los hechos, los fran-
ceses llegaron interesa-
dos en Foli-Rec. 

“Su idea era hacerse con 
la marca y se enamoraron 
de la empresa por cómo la 
habíamos posicionado a par-
tir de un marketing agresivo, 
donde aprovechamos los 20 
años de nuestra empresa 
con 20 lanzamientos, even-
tos y posicionamiento du-
rante la pandemia, periodo 

donde se vendió más con un mercado 
interno reforzado”, afirmó Ariotti. 

Y agregó: “Mientras muchos acu-
mularon dólares, yo no compré ni 
uno y reinvertí todo”. 

El empresario que originalmen-
te tenía el 70% del laboratorio, 
hace 10 años incrementó su par-
ticipación al 90% y sumó un nuevo 
socio, Daniel Della Schiava.

En ese sentido, el fundador de Zoo-
vet no tiene reparos en comentar que a 
partir de ahí el 90% de las ganancias se 
reinvirtieron sistemáticamente. 

nrique “Quique” Ariotti estaba 
en Punta del Este, Uruguay, 
cuando en febrero de 2022, 

lo llamaron para contarle que una 
compañía francesa quería firmar un 
acuerdo para, eventualmente, hacer 
una oferta por Zoovet. 

No era la primera vez que el prin-
cipal accionista del laboratorio escu-
chaba una propuesta de ese estilo. 

“Siempre supe que iba a vender la 
empresa”, dispara Ariotti en un ex-
clusivo mano a mano generado con 
MOTIVAR donde el empresario repa-
só todo el proceso. 

El 20 de febrero se concretó la 
primera cita. A partir de ahí, el la-
boratorio de capitales argentinos 
transitó un camino intenso de ne-
gociaciones hasta culminar con un 
acuerdo de venta el 30 de noviem-
bre de ese mismo año. 

“SIEMPRE SUPE QUE IBA A VENDER LA EMPRESA”
En exclusiva, Enrique “Quique” 
Ariotti repasa el camino transitado 
desde la fundación hasta la venta 
de Zoovet a la francesa Ceva hace 
menos de un año. 

Caso de éxito

E
“Si vas a vender tu empresa, hay que perderle el miedo a invertir”, Ariotti.

Continúa >>>

Facundo Sonatti
redaccion@motivar.com.ar
@facusonatti
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“Siempre supe que la empresa debía 
ser solvente si algún día quería vender-
la”, le dijo Enrique Ariotti a MOTIVAR.

Productos, imagen, posicionamiento, 
camionetas, stock de insumos y mercade-
ría son algunos de 
los elementos en 
los cuales destinó 
millones de dólares 
en el último lustro 
con el  propósito de 
estar listo cuando 
llegué el momento 
de una oferta. 

“Nunca me interesó tener plata a nivel 
personal”, señalaba. Y amplió: “Ese dine-
ro se volcó para emprolijar la compañía 
en pos de este objetivo. Todo eso requiere 
de mucho diálogo y liderazgo. La frutilla 
de la torta fue la compra de un avión para 
seis pasajeros y dos pilotos que usamos 
para visitar clientes”.

PASO A PASO

“Nunca me consideré un hombre 

El diálogo transcurría con altos eje-
cutivos de Ceva a nivel global, con amplia 
experiencia en este tipo de transacciones. 

“En mi caso, nuestro intermediario 
vivía en Barcelona, había contadores, 
abogados y, a su vez, hay compromisos, 
obligaciones, cuestiones ambientales, 
que hasta te pueden dejar sin el pan ni 
la torta propio de usos y costumbres en 
este tipo de operaciones que uno debe 
contemplar”, reconoció el empresario 
argentino dialogando con MOTIVAR.

Y sumó: “Nadie vende una empre-
sa sin buenos asesores, es algo don-
de también hay que invertir tanto por 
cuestiones legales e impositivas, por 
eso no todo lo que vale la empresa 
termina en tu bolsillo”.  

El pasamanos se selló en la Argen-
tina justo antes de que la Selección en-
frentará a Polonia en el último cruce de 
la fase de grupos del Mundial de Qatar 
2022: mientras Messi erraba un penal, 
Ariotti firmaba el pase de su vida.

rico, porque rica era la empresa”, 
vuelve a reforzar el concepto de rein-
versión sistemática y agregó: “Si bien 
sabíamos que algún día se iba a ven-
der, no sabía cuándo”. 

En los últimos 
ocho años, tres 
empresas estu-
vieron interesa-
das en comprar 
Zoovet y su fun-
dador sabía que 
habría una cuarta 
que se la llevaría.

“Es bueno salir del negocio y 
solo tenía que encontrar a la novia 
ideal”, resumió. 

“En la práctica el comprador fue “el 
gran campeón” y nosotros el retador e 
íbamos por el primer título del mundo”, 
graficó nuestro entrevistado.

Y siguió: “Al final, te das cuenta de que 
la experiencia es trascendental en el mo-
mento de atravesar un deal así. De he-
cho, la operación por momentos se caía y 
después se terminaba reflotando”. 

EL DÍA DESPUÉS

“Atravesamos un periodo muy pro-
picio donde el mercado nos permitió 
crecer hasta 20% por año durante el 
último lustro gracias a la terceriza-
ción y por eso mismo nunca supe-
ramos el 30% de peso en materia de 
exportaciones, que era uno de los ob-
jetivos. Esa impronta productiva nos 
llevó a tener seis marcas del mismo 
producto y eso requirió mucho de li-
derazgo”, analiza Ariotti. 

“Hoy, tengo muchos amigos que me 
han llamado y me piden consejos, pero 
hasta 2025 no puedo participar en el 
negocio relacionado al sector por un 
acuerdo de no competencia. De todos 
modos, no se me ocurre volver a inver-
tir en la industria veterinaria”, adelantó 
Ariotti. Y cerró: “Ese año voy a cumplir 
63 años; uno ya no tiene ganas de me-
terse nuevamente en todo ese proceso 
que viví con Zoovet”.  

NADIE VENDE UNA EMPRE-
SA SIN BUENOS ASESORES

UNA EMPRESA DE FAMILIA 

En los papeles Zoovet fue el spin-off de una 
veterinaria en Casilda en la cual la madre de 
Enrique Ariotti junto a sus hermanos tenía el 
30% de participación. 
Por eso mismo, el empresario señala que, 
en las empresas de familia hay que resolver 
todo antes de llegar a los conflictos. 
“Mi abuelo materno era socio del Molino Lupotti 
Franchino, un molino harinero con 100 emplea-
dos y mucho campo. A su vez, ganó “la grande” 
de Santa Fe, un entero, allá por el ‘65 y con eso 
compró otro campo de 5.000 hectáreas y se fue 
todo un año a dar la vuelta al mundo. Luego, mi 
mamá como heredera se quedó con campos y el 

30% de la veterinaria devenida en laboratorio”, 
relató los pormenores de su origen familiar.
Y avanzó: “Hace seis años, falleció mi madre, he-
redé dólares de la venta de un campo y los invertí 
para armar Biotecnofe, un laboratorio de desarro-
llo a partir de una planta vecina a la de Zoovet que 
perteneció a Roemmers y luego a un grupo alemán 
bajo el paraguas de Amega Biotech. Son casi de 
300 m2 y todo el equipamiento que les compré a 
sus últimos socios”. Ariotti resaltó que, a partir de 
ese aporte, se asoció con los investigadores Diego 
Fontana y Claudio Prieto (Biotecnofé) en lo que sin 
dudas fue un antes y un después en el camino que 
se transitaría con el correr del tiempo.

Mano a mano entre Enrique Ariotti y Facundo Sonatti, de MOTIVAR.
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