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Escanne y conozca el programa nutricional completo 
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den— desde agosto de 2024.
En paralelo, se suman movimientos 

de mercado que complejizan aún más 
el panorama: aumentos en la produc-
ción de algunas categorías específi-
cas de productos (como reproducción) 
y la decisión de varias compañías de 
diversificar su presencia en distintos 
segmentos distintos a su negocio tra-
dicional, compitiendo por precio.

“Esto ha obligado incluso a los líde-
res del mercado a ajustar sus precios 
para no seguir perdiendo participa-
ción”, resumían los empresarios.

Las distribuidoras veterinarias tam-
bién sienten el impacto: muchas ya se 
replantean si trasladar o no al mer-
cado todas las bonificaciones que re-
ciben. “Luciano, el tema es que si no 
se vende…”, explicaban en las últimas 
semanas, con tono preocupado.

EL NUEVO “CEPO” ESTÁ EN EL SENASA

Con una postura cada vez más ce-
rrada y sin voceros visibles, el Senasa 
concentra buena parte de las inquie-
tudes del sector. Y no solo por su falta 
de comunicación oficial: también por 

nuevas exigencias sobre pro-
ductos consolidados 

en el mercado.
Un ejem-
plo con-

creto: 
l a s 

vacunas antiaftosa. En esta edición, nos 
hubiera gustado brindar información 
clara sobre cómo avanza el proceso 
de adecuación a las nuevas exigencias, 
pero la falta de comunicación oficial nos 
impide hacerlo. “Estamos complicados 
con el Senasa. Es una anarquía total”, 
repetían —una y otra vez— distintos ac-
tores del sector privado.

A esto se le suma un cambio con-
ceptual sobre la renovación de los 
certificados, incorporando pruebas de 
residuos a productos que  histórica-
mente no lo contemplaban.

Como si fuera poco, también crece 
el foco sobre las habilitaciones pro-
vinciales impulsadas por los Colegios 
de Veterinarios, particularmente en 
Buenos Aires, con Santa Fe ya en la 
mira. Todo esto ocurre mientras aún 
no hay novedades concretas sobre la 
implementación del nuevo Marco Re-
gulatorio.

¿Y ENTONCES?

La suma de estos factores plantea 
una realidad desafiante para la indus-
tria veterinaria local. 

Con debates aún abiertos, decisio-
nes pendientes y una caída genera-
lizada en las ventas, los próximos 
meses serán claves para definir el 
rumbo de los laboratorios veterina-
rios en la Argentina.

a industria veterinaria insta-
lada en la Argentina atraviesa 
un momento de extrema com-

plejidad, con un escenario que obliga 
a repensar estrategias y revisar cada 
decisión operativa.

“La preocupación es real y abarca a 
empresas de todos los tamaños”, coin-
cidían distintos referentes del sector 
consultados por MOTIVAR, al describir 
un contexto donde confluyen múltiples 
factores adversos.

Por un lado, la caída sostenida en 
las ventas de productos veterinarios 
en todos los segmentos de mercado 
—principalmente en animales de com-
pañía— ha generado un fuerte impacto 
sobre la rentabilidad, incluso mayor al  
registrado en 2024. Y por otro, un factor 
estructural clave: las nuevas medidas 
impulsadas por el Senasa, percibidas 
por buena parte del sector como desor-
denadas y anárquicas.

“El impacto de los salarios sobre el 
total de ventas históricamente rondaba 
entre el 15 y el 17%. Hoy, ese número 
subió al 22 o incluso al 25%”, explica-
ban desde las empresas, atribuyéndolo 
principalmente a la caída en las unida-
des vendidas, en un contexto donde los 
precios se mantienen 
—o incluso 
retroce-

SEÑALES DE ALERTA EN LA 
INDUSTRIA VETERINARIA

L LOS PRÓXIMOS MESES 
SERÁN CLAVES PARA 
DEFINIR EL RUMBO DE 
LOS LABORATORIOS 
VETERINARIOS
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PREOCUPACIÓN POR LA BAJA DE LAS VENTAS 
Y LA CAÍDA DE LA RENTABILIDAD

o anunciamos en CIVA 2024: los 
cambios en la macroeconomía 
nacional iban a impactar fuerte en 

los modelos de negocios de los distintos 
integrantes de la cadena.

Así sucedió y lo que pasa hoy con las 
distribuidoras de productos veterinarios 
tanto para grandes, como para pequeños 
animales, es solo una muestra de ello.

“Hay preocupación por la caída en las 
ventas y la baja en la rentabilidad de las 
empresas”, le comentaban a MOTIVAR 
distribuidores que operan en distintos 
rubros y regiones de nuestro país.

Asumiendo parte de la responsabili-
dad por esta situación en base a lo que 
muchas veces es el traslado de bonifi-

caciones y descuentos logra-
dos con los proveedores a 
“la calle”, las distribuidoras 
visualizan como causante de 
esta situación a la presión 
ejercida por parte de algunos 
laboratorios para el cumpli-
miento de los estimados y los 
convenios realizados.

Al momento de analizar 
los distintos rubros, el rele-
vamiento de MOTIVAR pone 
sobre el tapete que la caída 
en las ventas durante este 
año, mayor en relación inclu-
so a 2024, ha afectado más 
fuertemente al sector de 
productos para los animales de compa-
ñía que al de los bovinos, por ejemplo.

“Desde lo comercial, el panorama 
es complicado. No solo por el contexto, 
sino porque también se han ido exten-
diendo los plazos de pago”, nos asegu-
raban los referentes de distintas distri-
buidoras veterinarias.

En este caso, también el sector de 
pequeños animales da la nota. 

¿Por qué? Es que si bien desde hace 
años los pagos (incluso desde las clíni-
cas veterinarias) se manejaban “cortos” 
o incluso de contado, hoy todo se habría 
modificado, llegando los plazos a exten-
derse hasta los 30 días.

“Esto no está bien e impacta fuerte 
en la rentabilidad”, nos decían poniendo 

el foco en que, si bien la inflación no es 
lo que era, sigue teniendo un impacto 
considerable en lo que hace al manejo 
financiero de las empresas. 

¿Y en ganadería? También hoy se ven 
en el mercado plazos de pago cercano a 
los 90 días “sin que nadie lo hayan pedido”.

UNA SITUACIÓN COMPLEJA

Si bien desde el sector aseguran que 
las empresas buscan “acomodar” la si-
tuación sin desprenderse de colaborado-
res, o modificar los esquemas de atención 
y servicio a los veterinarios, es claro que 
el negocio cambió y algo habrá que hacer.

“Hacia mediados / fines de 2024 tu-

vimos que licuar nuestros 
stocks… Eso llevó a una so-
breoferta de productos, im-
pulsando una fuerte caída de 
precios”, nos decían.

Y agregaban: “El mercado 
va a la venta de unidades ge-
nuinas: lo que vendemos no 
alcanza para mantener los 
gastos de estructura. Las dis-
tribuidoras tenemos que ren-
tabilizar las empresas y dejar 
de captar mercado por precio. 
Los descuentos que ofrecía-
mos gracias a la inflación los 
tenemos que dejar de entre-
gar; debemos vender a precio 

de lista y solo ofrecer las ofertas que hoy 
nos traslada el laboratorio”, coincidían.

LO QUE VIENE

Con precios a la baja y sin convalidar 
los aumentos de precios que muchos 
laboratorios intentaron trasladar en 
los últimos meses, las distribuidoras 
veterinarias buscan reacomodar sus 
modelos de negocio a la nueva reali-
dad, sosteniendo la calidad del servicio 
pero sin descuidar los márgenes de sus 
operaciones, en función de consolidar 
un nuevo formato de trabajo basadoen 
ventas “reales” y una cada vez mayor 
vinculación con sus clientes. 

Las distribuidoras de productos 
veterinarios se ajustan al nuevo 
contexto macroeconómico y 
buscan modificar sus esquemas 
en la búsqueda de un nuevo punto 
de equilibrio. ¿Lo lograrán?

L

Distribución

Las caídas en las ventas impactan de lleno en el negocio.

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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"Hoy estamos trabajando con un nivel 
de ocupación del 60-65%", comenta Die-
go Nicola, médico veterinario recibido en 
la Universidad de Río Cuarto y actual ge-
rente del feedlot. "De ese porcentaje, en-
tre un 25 y 30% es hacienda propia, mien-
tras que el resto corresponde a clientes, 
que incluyen frigoríficos, exportadores 

y abastecedores del consumo interno", 
agrega en diálogo con MOTIVAR.

PROCEDENCIA Y RAZAS

"Generalmente, el 80%-85% de la ha-
cienda que ingresamos proviene del NEA: 
Entre Ríos, Corrientes, Chaco, Formosa, 
Santiago del Estero y el norte de Santa 
Fe", explica Nicola. El 15%-20% restante 
llega desde la provincia de Buenos Aires.

Respecto a las razas, predominan los 
Braford y Brangus, junto a sus cruzas 
–"más cuartinos que razas puras", según 
aclara el veterinario–, mientras que desde 
Buenos Aires se reciben animales princi-
palmente de Aberdeen Angus.

"Hoy está entrando ganado de entre 
220 y 350 kilos", puntualiza Nicola. "Los 
animales más pesados, los novillitos de 
recría, probablemente comiencen a llegar 
en uno o dos meses", comenta.

El estado corporal de los destetes es 
muy variable: "Los que provienen del Cha-
co suelen llegar en estado regular a malo, 
los de Formosa en regular, mientras que 
los de Corrientes y Entre Ríos llegan en 
mejores condiciones", detalla.

UN FEEDLOT EFICIENTE

La falta de información sobre la histo-

n el kilómetro 868 de la Ruta Na-
cional 9, entre las localidades de 
Rayo Cortado y Villa de María de 

Río Seco, se ubica uno de los proyectos 
agroindustriales más integrales del norte 
cordobés: el establecimiento Las Chilcas. 

Esta empresa familiar, con más de tres 
décadas de trayectoria, explota 10.600 
hectáreas en total. De ellas, 10.000 se de-
dican a la agricultura, principalmente a la 
producción de maíz, soja y trigo, mientras 
que las 2.000 hectáreas restantes son 
destinadas a la producción ganadera.

Dentro del complejo, el feedlot ocu-
pa un rol estratégico, con una capacidad 
instalada para 21.000 animales y un flujo 
anual de hasta 34.000 cabezas, generan-
do cerca de 5 millones de kilos de carne.

“EL OBJETIVO NO ES SOLO PREVENIR MORTANDADES, 
SINO EVITAR PÉRDIDAS DE EFICIENCIA PRODUCTIVA”
Con protocolos sanitarios 
estrictos y control ambiental, 
el establecimiento Las Chilcas, 
ubicado en Córdoba, consolida 
un modelo de gestión innovador. 
¿Cómo lo hacen?

Feedlot

E
Las Chilcas tiene una capacidad instalada para 21.000 animales. El establecimiento destina 2.000 hectáreas a la producción ganadera.

Lizi Domínguez
lizi@motivar.com.ar

cdv.com.ar @labcdv

Prevenir la 
Diarrea Neonatal 
es producir más
Vacuná a tus vacas entre 30 y 60 días
antes del parto con CDVac Diarrea 
Neonatal Plus

Continúa >>>

MIENTRAS QUE LA GARRAPA-
TA TIENE CIERTA ESTACIONA-
LIDAD, LA SARNA SE PRESEN-
TA DURANTE TODO EL AÑO.
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tege tanto nuestra producción como la 
de nuestros clientes", sostiene Nicola.
El plan sanitario se implementa en co-

laboración con el laboratorio Biogénesis 
Bagó, garantizando calidad de insumos y 
asesoramiento técnico constante.

"Cada animal que ingresa es una in-
versión significativa: el objetivo no es solo 
prevenir la mortalidad, sino evitar la pér-
dida de eficiencia productiva que genera 
cualquier enfermedad, incluso cuando no 
termina en muerte", concluye Nicola.

EL ROL FUNDAMENTAL DEL BAÑADERO

Un pilar esencial dentro del esquema 
sanitario de Las Chilcas es el bañadero de 
inmersión, utilizado en el 100% de los ani-
males ingresados.

"Cada animal pasa sí o sí por el baña-
dero, sin excepciones", afirma Nicola. El 
objetivo es claro: controlar los principales 
ectoparásitos que afectan la ganadería de 
la región, como la garrapata y la sarna.

"Mientras que la garrapata tiene cierta 

estacionalidad, la sarna hoy se presen-
ta durante todo el año. Ya no podemos 
pensar que solo aparece en invierno", 
advierte el veterinario. El establecimiento 
reacondicionó su infraestructura de baño, 
sumando controles sistemáticos:
 » Medición periódica del pH.
 » Verificación de la concentración de 

principios activos en el líquido.
 » Evaluación del nivel de materia orgáni-

ca acumulada.
 » Registro detallado del volumen tratado 

y reposición de soluciones a medida 
que el baño pierde efectividad.
"Gracias a esta política, llevamos cua-

tro años sin registrar un solo caso de sar-
na dentro del feedlot", destaca Nicola.

Más allá de las pérdidas de peso y las 
lesiones que la sarna produce, la preven-
ción tiene un impacto directo sobre la ca-
lidad de las medias reses, mejorando los 
resultados económicos a nivel de faena.

"La sarna no admite descuidos: afecta 
al animal, al producto final y a la rentabi-
lidad. Por eso preferimos invertir en pre-
vención seria, sin atajos", resume Nicola.

INVERTIR PARA GANAR

Respecto al contexto económico re-
ciente, Nicola se muestra moderadamen-
te optimista: "Los últimos dos trimestres, 
tanto del año pasado como el actual, mos-
traron márgenes positivos, con un precio 
de la hacienda que superó la inflación".

Esto genera mayor apertura a la inver-
sión sanitaria: "Los clientes comprenden 
que la sanidad representa solo un 2-3% 
del costo total del kilo producido, y cual-
quier mejora propuesta es evaluada po-
sitivamente", asegura. "Hoy cada ternero 
vale mucho. Los remates registran pre-

cios de hasta $4.000/$4.200 por kilo vivo. 
Cuidarlos es más rentable que ahorrar en 
prevención", reflexiona.

ECONOMÍA CIRCULAR

El modelo productivo de Las Chilcas 
está basado en economía circular. 

"Además del feedlot, tenemos una 
planta de bioetanol que produce 6 millo-
nes de litros al año", explica Nicola.

El funcionamiento energético de la 
destilería depende de un biodigestor, ali-
mentado con residuos de la granja porcina 
(1.200 madres), la agricultura y el feedlot. 
"El biogás generado abastece la caldera 
de la destilería y el digestor resultante es 
utilizado como fertilizante orgánico en el 
campo", detalla.

Este enfoque permitió reducir en un 
60% el uso de fertilizantes sintéticos, fa-
voreciendo la sustentabilidad ambiental y 
mejorando los rendimientos agrícolas.

Además, el uso del guano del feedlot 
para fertilización contribuye a mantener 
los corrales limpios, reduciendo el estrés 
animal y mejorando la eficiencia de con-
versión alimenticia.

LA SANIDAD COMO PILAR

Diego Nicola lo resume así:  "Cada ani-
mal enfermo no solo implica un costo en 
tratamientos, sino también una pérdida 
de eficiencia, tiempo y dinero. Invertir en 
sanidad es invertir en productividad y en 
sustentabilidad".

En Las Chilcas, producción, eficiencia 
y cuidado ambiental caminan de la mano, 
consolidando un modelo de referencia 
para la ganadería argentina del futuro. 

ria sanitaria previa de los animales impo-
ne la necesidad de un protocolo riguroso 
en el momento del ingreso.

 "El 95% de los feedlots en el país aplica 
alguna estrategia de sanidad de ingreso. 
Nosotros descansamos la hacienda entre 
24 y 72 horas, dependiendo de la distan-
cia recorrida, para minimizar el estrés", 
detalla Nicola. Posteriormente, se inicia 
un esquema de intervenciones sanitarias 
integrales que incluye:
 » Vacunación sistemática contra el com-

plejo respiratorio y clostridiales, con 
revacunación a los 18-21 días. "Esto es 
clave porque las enfermedades res-
piratorias son una de las principales 
causas de mortandad y pérdida de efi-
ciencia", señala el veterinario.

 » Control antiparasitario estratégico, 
mediante el uso de antiparasitarios 
rotados según resultados de HPG. "No 
nos quedamos con un solo principio 
activo para evitar la generación de re-
sistencias parasitarias", agrega.

 » Suplementación vitamínica y mine-
ral, aplicada al ingreso, que refuerza el 
estado inmunológico de los animales, 
afectados por el estrés del transporte, 
el destete y el cambio de ambiente.

 » Evaluación sanitaria personalizada: 
cada tropa recibe un diagnóstico inicial 
donde se analiza su procedencia, canti-
dad de kilómetros recorridos, condicio-
nes de viaje y presencia de signos clíni-
cos, para decidir si corresponde aplicar 
metafilaxia preventiva.

 » Aplicación de vacuna antirrábica: me-
dida fundamental dada la ubicación 
del feedlot en una zona de riesgo. "La 
aparición de un caso de rabia bloquea 
todos los movimientos en un radio de 
10 km. Prevenirlo con una vacuna de 
bajo costo es una estrategia que pro-

MV Diego Nicola, gerente del feedlot.



> 1716 <

ro de ellos, lo venimos sosteniendo 
desde hace año: “informar es también 
vender”. ¿Qué quiere decir esto? Que 
el rol extensionista de los veterinarios 
no solo es irremplazable sino también 
absolutamente necesario para que 
cada vez se incorporen más planes sa-
nitarios en los rodeos de todo el país.

Cuanto el productor más sepa, 
más conozca, sobre el impacto real 
de las enfermedades en la producti-
vidad, más invertirá en sanidad.

¿Y el otro? También es bastante sen-
cillo de interpretar. “El tiempo es oro”, 
sostuvimos en la jornada organizada en 
Tandil, Buenos Aires, a fin de dejar bien 
en claro que los veterinarios deben 
dejar de cobrar únicamente su “mano 
de obra”, para incorporar también en 
la ecuación todo su conocimiento y, 
también, las horas que dedican no solo 
en traslados, sino principalmente a la 
hora de generar informes que real-
mente agregan valor y orden a los es-
tablecimientos que asesoran a lo largo 
y ancho de todo el país.

En base a esto, el llamado fue claro 
y concreto: se deben maximizar los es-
fuerzos en comunicar correctamente 
a los ganaderos, pero siempre bajo el 
orden de una estrategia bien definida, 
bajada con mensajes claros y objetivos.

“Muchas veces somos nosotros 
los que establecemos los objetivos a 
cumplir en el campo, mientras que 
poco le consultamos a los clientes 
qué quieren hacer ellos, qué necesi-
tan y cómo nos van a medir”, nos de-
cían muchos de los profesionales que 
participaron del segundo Ateneo del 
Programa de Educación Continua en 
bovinos de la FCV de Tandil.

MUCHO MÁS QUE UNA DESCRIP-
CIÓN DE TAREAS

Tal como MOTIVAR lo viene hacien-
do desde hace años, esta también fue 
una buena oportunidad para insis-
tir en la importancia que tienen los 

Más allá de esto, focalizamos 
100% sobre esas barreras que los 
profesionales aún perciben en ma-
teria de que se incorpore más sa-
nidad en los establecimientos. Así 
fue como se coincidió en 4 concep-
tos clave:
1. Los productores no conocen 

realmente el costo – beneficio de 
aplicar un plan sanitario en los 
rodeos o no logran ver los resul-
tados del mismo.

2. Sigue persistiendo la creencia 
de que aplicar planes sanitarios 
es directamente proporcional a 
la necesidad de encerrar a la ha-
cienda más veces en el año de lo 
que se hace.

3. Los ganaderos creen que saben 
de sanidad, existe aún un tema 
cultural vinculado a la falta de 
inversiones estratégicas y de 
alto impacto. 

4. Hay falta de confianza en las pro-
puestas de veterinarios que aún 

(más allá de los avances) creen 
que su posicionamiento como lí-
deres de opinión y conocimiento no 
es reconocido.
Las soluciones prácticas que se 

podrían poner en marcha a la hora 
de romper con estas barreras fueron 
planteadas por los propios veterina-
rios. Vayamos de a una para cono-
cerlas en detalle.

“EL PRODUCTOR NO CONOCE EL 
IMPACTO POSITIVO DE UN PLAN 
SANITARIO”

Esta fue sin dudas la barrera más 
mencionada por los veterinarios. ¿Y 
qué propusieron? Muchas acciones y 
realmente interesantes.

Una primera idea fue organizar 
desde la veterinaria charlas técnicas 
contratando a referentes externos 
para exponer sobre casos concretos 
en los que se muestre el impacto real 
de no tener un plan sanitario. El target 
objetivo sería “productores que nos 
interesen comercialmente”.

Allí se debería entregar folletería 
(“el papel sigue teniendo valor”) por 
ejemplo destacando las pérdidas pro-
ductivas que generan las enfermeda-
des en el rodeo y seguido el precio de 
vacunarlos. También acciones en re-

planes sanitarios bien establecidos, 
categoría por categoría, a la hora de 
lograr resultados.

No se trata solo de una descrip-
ción de tareas, sino también de una 
herramienta comercial que ordena 
al productor y permite realizar pro-
puestas comerciales concretas y de 
alto impacto, posibilitando la venta 
cruzada de productos y servicios, a la 
vez de incrementar el ticket promedio 
de cada cliente.

Sabemos que el plan perfecto no 
existe y que no hay recetas mágicas, 
pero de ahí a no marcar un norte, ni ob-
jetivos claros hay un mundo que, casi 
siempre termina dañando la confianza 
entre veterinarios y productores.

¿POR QUÉ PASA LO QUE PASA?

Una de las propuestas que ge-
neramos tuvo que ver con la posi-
bilidad de establecer cuáles son las 
principales barreras por las cuales 
los productores no siguen al 100% 
las recomendaciones de sus ve-
terinarios (desde la óptica de los 
profesionales) para luego plantear 
obviamente las soluciones que se 

podrían poner rápidamente en mar-
cha para mejorar la situación.

En ese marco, se generaron equi-
pos para trabajar de manera colabo-
rativa, fomentando el intercambio de 
experiencias y perspectivas diversas.

La devolución fue súper intere-
sante y realmente comprometida por 
parte de los participantes. Así fue 
como se comentarios distintas barre-
ras de manera grupal.

En primera instancia, todos coin-
cidieron en que la empatía con el 
productor, su realidad, sus objetivos 
y contexto es una habilidad impres-
cindible a la hora de generar un vín-
culo sobre el cual generar y desarro-
llar los trabajos.

… depende”. Esta quizás sea una 
de las frases más escuchada 
por parte de los veterinarios a lo 

largo de la historia. Hagan la prueba. 
Consulten a un colega o estén atentos 
ustedes mismos a cuál es, en muchos 
casos, la primera frase que mencionan 
cuando se les consulta por el valor de 
un servicio profesional, o un plan sani-
tario, por citar solo algunos ejemplos.

Aprovechando la confianza que man-
tenemos con nuestros lectores, es que 
iniciamos así una nota en la cual van a 
poder conocer los frutos del Taller que 
dictamos desde MOTIVAR para cerca de 
40 veterinarios referentes en ganadería 
en el marco del segundo Ateneo del año 
del Programa de Educación Continua de 
la Facultad de Ciencias Veterinarias de 
Tandil (UNICEN).

“¿Cómo vender y cobrar mejor los 
servicios veterinarios?”, fue el lema de 
una propuesta que se llevó adelante 
durante todo un día de intercambio, en 
la cual brindamos herramientas prác-
ticas para mejorar la venta, transmi-
sión y cobro de servicios veterinarios 
en el campo, entendiendo las barreras 
que enfrentan los productores para 
adoptar planes sanitarios completos. 

En ese marco, se destacaron dos 
conceptos bien prácticos para que los 
profesionales consideren a la hora de 
avanzar en sus propuestas. El prime-

¿DE QUÉ “DEPENDE” QUE LOS VETERINARIOS 
OFREZCAN SERVICIOS CONCRETOS AL PRODUCTOR?
Junto a veterinarios referentes del 
Programa de Educación Continua 
de la FCV de Tandil, analizamos 
cuáles son hoy las barreras a las 
que se enfrentan a la hora de que el 
ganadero adopte todos sus servicios.

Nota de tapa

Y
Continúa >>>

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano

HABLANDO DE BARRERAS…

¿Por qué los productores ganaderos no siguen al 
100% las recomendaciones de los veterinarios 
en materia de la sanidad de los bovinos?
Bajo la mirada de los profesionales que formaron 
parte de la actividad dictada por MOTIVAR en Tandil, 
estas son las principales 4 creencias sobre las cua-
les aún queda mucho camino por transitar.
1. Los productores no conocen realmente el costo 

– beneficio de aplicar un plan sanitario en los 
rodeos o no logran ver los resultados del mismo.

2. Sigue persistiendo la creencia de que aplicar 
planes sanitarios es directamente proporcio-
nal a la necesidad de encerrar a la hacienda 
más veces en el año de lo que se hace.

3. Los ganaderos creen que saben de sanidad, 
existe aún un tema cultural vinculado a la falta 

de inversiones estratégicas y de alto impacto. 
4. Hay falta de confianza en las propuestas de 

veterinarios que aún (más allá de los avances) 
creen que su posicionamiento como líderes de 
opinión y conocimiento no es reconocido.

El intercambio fue muy productivo.

Fuimos parte del Ateneo del Programa de Educaci

Los profesionales debatieron en equipos las barreras que les impiden mejorar su llegada al productor.

MUCHAS NOSOTROS FIJAMOS 
LOS DEL CAMPO, SIN CON-
SULTAR QUÉ NECESITAN LOS 
CLIENTES Y CÓMO NOS VAN A 
TERMINAR MIDIENDO
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otro día temprano”, nos decían.
 » Cada vez que se propone un plan sa-

nitario, informar la cantidad de encie-
rres que contempla… “Muchas veces 
el plan sanitario los termina organi-
zando y llegan a tener que encerrar 
la hacienda menos veces de lo que lo 
hacían o hubieran hecho”, agregaron 
los profesionales llevando al máximo 
su compromiso para con la acción 
propuesta desde MOTIVAR. 

“CREEN QUE SABEN DE SANIDAD”

Sin dudas esta es una limitante 
concreta que puede trabajarse siem-
pre de la mano de mostrar resultados 
concretos. ¿Cómo?
 » Poniendo en contacto al productor 

que no quiere cambiar o que no le 
gusta invertir o que piensa “¿para 
qué, si así estoy bien?” con otro que 
era así, pero cambió y mejoró su 
rendimiento.

 » Mostrarle al productor que en la si-
tuación actual estaría ganando más 
dinero si alquilara el campo… y acto 
seguido, proponerle un plan para lo-
grar de mínima ese punto de equili-
brio básico.

 » Organizar jornadas o invitar a reco-
rridas de campo a los hijos de los 
clientes o a personal joven a fin de 
mostrar “nuevas” tecnología, como 
puede ser el uso del ecógrafo, etc. 

“TODAVÍA HAY FALTA DE CON-
FIANZA EN EL VETERINARIO”

Esta fue otra de las barreras detecta-

das por los veterinarios. ¿Qué se puede 
hacer al respecto? En primer lugar y tal 
como coincidieron los presentes, ser los 
profesionales mismos quienes eleven 
su estatus… su posicionamiento.

¿Cómo? Agregando valor. ¿Qué 
es eso? Claro, que sea el veterinario 
quien acerca sus clientes novedades 
en relación a la industria, a trata-
mientos y ensayos. 

Otro ejemplo podría ser acercán-
dose (sin esperar que los llamen) a 
los responsables o los dueños de los 
campos. No hay que ponerse pesado, 
pero tampoco éxito…

“Somos los más queridos por el 
personal, nos piden consejos y hasta 
somos padrinos de algún hijo, pero 
no llegamos al administrador”, nos 
graficaban los asistentes.

¿Qué más se puede hacer para ga-
narse definitivamente la confianza de 
los productores ganaderos?
 » Generar encuentros fuera del cam-

po, con el objetivo de charlar sobre 
la actividad, pero también cuestio-
nes personales. Pasar tiempo con 
los clientes genera un mayor vín-

culo y de esa manera todos ganan.
 » Tomarse el tiempo luego de los tra-

bajos en la manga para compartir un 
mate o un momento y allí siempre 
poner como tema relevante a la sa-
nidad. Muchas veces los veterinarios 
usan esos encuentros para charlar 
de otras temáticas generales y se 
pierde una gran oportunidad.

 » Poner el foco en informar de mane-
ra directa sobre el impacto de las 
enfermedades zoonóticas, no solo 
sobre los animales sino también 
en las personas que trabajan en el 
establecimiento. Dejar bien en claro 
porque son obligatorias determina-
das enfermedades es sin duda un 
tema que atañe directamente a los 
veterinarios. ¿Quién lo haría si no?

DEPENDE… ¿DE QUÉ DEPENDE?

Entediendo perfectamente que las 
tareas o acciones que los veterina-
rios proponen dependen de múltiples 
factores, nuestra propuesta pasa por 
otro lado. La idea es evitar esa palabra. 
Consideramos que plantea más dudas 
para el productor que certezas… Quizás 
exageremos, pero estamos convenci-
dos que en lugar de responder siempre 
“depende”, se podrían realizar pregun-
tas estratégicas que indirectamente 
posibiliten ir afinando la idea que tiene 
el productor para después tomarnos 
un tiempo y generar una propuesta.

¿Depende? Seguro que sí, pero 
¿hace falta iniciar las respuestas que 
damos con esa palabra?

des sociales con campañas como, por 
ejemplo: ¿Sabías que la muerte de un 
animal a causa de X enfermedad equi-
vale al monto con el que podrías haber 
vacunado a X cabezas? No olvidar el 
“call to action” … Es decir: a cambio de 
qué se comparte esta información. 

Por ejemplo: introducir un botón de 
WhatsApp para que el productor soli-
cite una entrevista o visita a su campo. 

Otra propuesta fue invitar a un deter-
minado grupo de establecimientos ge-
nerar ensayos desde la veterinaria. Esto 
los hace sentir espaciales y permite, por 
ejemplo, demostrarles el impacto que 
pueden tener las neumonías en el engor-
de. Claro que luego de terminado el ensa-
yo, se deberán ofrecer acciones concretas 
de trabajo y bien valorizadas.

Este caso podría ser utilizado para 
promover la visita de otros productores 
a ese establecimiento y visualizar en 
primera persona (y en diálogo entre pro-
ductores) cómo fue el proceso, la inver-
sión realizada y el resultado alcanzado.

Por último, se destacó la impor-
tancia de vender el plan sanitario por 
etapas… no todo junto y con resultados 
finales que se verían en años. Sino con 
objetivos concretos y medibles (por 
más sencillos que sean) luego de la 
realización y concreción de cada etapa. 

“HAY QUE ENCERRAR MUCHAS VECES”

Los veterinarios coincidieron en que 
muchas veces (aunque no lo digan) los 
productores tienen el preconcepto de 
que aplicar planes sanitarios completos 
implicaría aumentar la cantidad de en-
cierres que realizan en el año. Allí tam-
bién hubo propuestas concretas:
 » Aprovechar las vacunaciones obli-

gatorias para complementarlas 
con otras vacunas / acciones.

 » Invitar a los productores a dar aviso de 
cuándo van a encerrar para proponer 
acciones adicionales.

 » Generar un servicio en el cual la vete-
rinaria se haga cargo del personal y el 
encierre… “Si una excusa es que no lo 
hacen porque hace mucho calor, po-
demos llevarlos a que se encierre por 
las tardes y trabajar directamente al 
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¿QUÉ PASA CON LOS SUELDOS Y LOS HONORARIOS?

En la mayoría de los casos, los veterinarios no tienen un 
sueldo fijo… Este aspecto, sobre el cual desde hace años 
insistimos como una deficiencia estratégica, cobra cada 
vez más relevancia en función de cómo los profesionales 
establecen el valor de sus honorarios.
¿Quién habrá sido el primer veterinario que decidió pasar 
valores en kilos de carne? Obvio que entendemos por qué 
se hizo… Es una forma de que el cliente entienda clara-
mente el precio… “es así como le hablamos en el mismo 
idioma”, suelen decirnos los veterinarios. 
Sin embargo, al escuchar que la realización de un tacto 
vale alrededor de $3.000 (menos que un alfajor de mar-
ca conocida), nos seguimos preguntando quién paga 
entonces el seguimiento, los informes, etc, etc. ¿No?
Es por esto que volvimos a desafiar a los asisten-
tes, mostrando cómo este honorario que cobran hoy 
solo paga el “costo de mano de obra” … 
Es cierto, se avanzó en una mejor cotización de los 
viáticos, pero aún resta mucho camino por recorrer.
En primer lugar, no deja de sorprendernos que aún hoy 

(2025) muchos veterinarios crean que los valores de 
referencia que fijan los colegios profesionales son un 
máximo de lo que se puede cobrar. Eso no es así, de 
hecho, todo lo contrario: son valores éticos mínimos.
Pero bueno, avanzamos luego en determinar cuál 
sería una propuesta integral de ítems deberían con-
siderase al momento de cotizar un servicio de tactos, 
por ejemplo. Sabemos que “el mercado manda”, pero 
conocer y darle valor al tiempo de los profesionales 
es una tarea que no se puede perder de vista.

 » Tiempo de traslado (en horas).
 » Tiempo de seguimiento posterior (¡informes!).
 » Gastos de movilidad.
 » Costo de herramientas / Equipamiento amortizado.
 » Capacitación profesional y actualización técnica.
 » Honorario de colaboradores.
 » Honorario esperado por trabajo profesional (por 

cabeza o por hora).
¿Qué les parece? Sería genial si nos comparten su visión 
sobre este tema vía mail a redaccion@motivar.com.ar. 

¿CÓMO APROVECHAR LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL?

Este Taller realizado junto a los referentes del 
Ateneo de Educación Continua sirvió también para 
analizar junto a los veterinarios las distintas posibi-
lidades que les brinda hoy la Inteligencia Artificial, 
específicamente Chat GPT.
Quedó claro que, más allá de lo médico, este tipo de 
herramientas les posibilita avanzar en cuestiones 

ligadas al armado de planillas de Excel, la defini-
ción de mensajes estratégicos, y hasta el diseño de 
flyers, banners y otro tipo de materiales de difusión 
que tanta falta hacen para romper con la barrera 
comunicacional que separa a los productores de la 
correcta implementación de los planes sanitarios y 
servicios veterinarios en sus rodeos.

Los asistentes son parte del Ateneo del Prorama que se desarrolla en Tandil

Se compartieron experiencias que llevaron a generar conclusiones más que interesantes.
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en sanidad por cabeza nos da 3,52 kg. 
Asimismo, si hacemos un análisis 

del costo en kilos, empleando la misma 
información y poniendo en base 100 el 
año 2012, vemos que nunca antes la 
inversión en sanidad superó ese valor. 

Este tipo de análisis sirve para ver 
variaciones de precio a lo largo del año, 
en este caso tomamos los kg de terne-
ro que sale el costo sanitario.

¿CUÁNTO VALE LA SANIDAD EN 
UN RODEO DE CRÍA?

Para la siguiente comparación se uti-
lizó la información de los costos publi-
cados en los boletines trimestrales del 
MINAGRI, donde vemos que los valores 
porcentuales del costo en sanidad sobre 
el costo total fueron del 5 al 7% depen-
diendo del año (Ver Gráfico N° 1).

Se toma la base de la información del 
Minagri ya que es una fuente pública y 
se puede monitorear anualmente. Más 
allá de esto y como siempre sostene-
mos, para determinar el costo sanitario 
lo ideal es consultar al veterinario y así 
determinar cuáles son los productos y 
servicios necesarios para cada caso.  

La determinación del plan sanitario en 
cada campo es siempre una decisión del 
profesional veterinario, en este caso se 
quiso poner en manifiesto el costo sani-

tario sobre el costo total y la variación de 
precio con respecto al kilo de ternero. 

ño tras año se pone en discusión 
entre productores y veterinarios el 
costo =o mejor dicho la inversión) 

en sanidad para los rodeos bovinos.
El ganadero muchas veces visualiza 

a esta herramienta estratégica como 
una manera de “ahorrar” en esa vacuna 
o ese medicamento, perdiendo de vista 
que muchas veces al no aplicarlos im-
pacta negativamente en su producción. 

Entendiendo esta problemática y 
buscando poner en números el impacto 
real del plan sanitario sobre los rodeos, 
analizamos los boletines trimestrales 
(con foco en marzo 2025) del Ministerio 
de Agricultura y Ganadería de la Nación.

Así es como vemos algunos números 
relevantes de la serie 2012-2025, donde 
el promedio del kilo de ternero invertido 

¿ES CARO EL PLAN SANITARIO EN BOVINOS?
En base a los boletines 
trimestrales del MINAGRI, 
podemos afirmar que el plan 
sanitario cuesta menos de 4 
kg de ternero por cabeza y 
representa solo el 5-7% del 
gasto total.

Opinión

A

Antonio Castelletti
tonicastelletti@gmail.com AÑO $/CABEZA $/KG 

Tern.
Kg Tern.
Sanidad

2012  $ 50  $ 12 4,31
2013  $ 50  $ 13 3,94
2014  $ 50  $ 17 2,89
2015  $ 75  $ 25 2,99
2016  $ 107  $ 35 3,06
2017  $ 133  $ 37 3,62
2018  $ 175  $ 44 3,98
2019  $ 270  $ 67 4,06
2020  $ 425  $ 111 3,85
2021  $ 663  $ 220 3,01
2022  $ 936  $ 351 2,67
2023  $ 1.668  $ 485 3,44
2024  $ 8.495  $ 2.166 3,92
2025  $ 11.475  $ 3.390 3,38

EL PROMEDIO DE INVERSIÓN 
EN SANIDAD POR BOVINO 
PARA EL PERÍODO 2012-2025 
ES DE 3,52 KILOS DE TERNERO
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l Senasa diseñó un Sistema 
Integral de Gestión de Acta 
de Toma de Muestra (SIGATM) 

que permite la carga digital y gra-
tuita de las actas que realizan los 
veterinarios acreditados, lo que agi-
liza, brinda mayor eficacia y trans-
parencia y acelera el procesamiento 
de las muestras para diagnósticos 
de sanidad animal.

Esta nueva herramienta vincu-
la de manera automática las actas 
digitales con los 
sistemas de emi-
sión de resulta-
dos de los labo-
ratorios de red, 
fortalece la traza-
bilidad y agiliza el 
procesamiento de 
las muestras y la 
comunicación de 
resultados.

H a b i l i ta c i ó n 
para veterinarios

El Sistema 
está habilitado, 

por el momento, para los veteri-
narios con acreditación vigente en 
Brucelosis Bovina; Sanidad y Bien-
estar de los Equinos; Sanidad y 
Bienestar Animal Porcina; Sanidad 
y Bienestar Aviar; e Inspector Sani-
tario Apícola.

Para acceder, el acreditado debe 
ingresar al portal oficial de la Agen-
cia de Recaudación y Control Adua-
nero (ARCA) con clave fiscal y vincu-
lar el servicio del SIGATM.

Con el fin de facilitar su uso y 
operatividad, se encuentra dispo-
nible un instructivo que detalla las 
principales consideraciones para su 
uso. Para consultas o asistencia en 
el uso del sistema, los usuarios po-
drán enviar un correo electrónico a 
sigatmayuda@senasa.gob.ar.
Fuente: Senasa.

SENASA DIGITALIZA 
PROCESOS EN DIAGNÓSTICOS
Nueva herramienta del Senasa 
para veterinarios: mejora la 
gestión, aporta transparencia 
y agiliza diagnósticos de 
sanidad animal.

E

Sanidad animal

LECHERÍA DEL FUTURO: PROFESIONALES 
DEBATEN SOBRE CALIDAD E INNOVACIÓN

on un enfoque que combinó inno-
vación, estrategia y una visión clara 
sobre los desafíos del tambo, Fatro 

Von Franken reunió en San Pedro, Buenos 
Aires, a más de 40 veterinarios referentes 
en calidad de leche y manejo de mastitis, 
en el marco de la segunda edición de su 
evento insignia: La Lechería del Futuro.

Bajo el lema “Sumando innovación y 
estrategia para los nuevos desafíos”, la 
jornada arrancó con la palabra de Tomás 
Savio García, gerente de Ganadería de la 
compañía, quien no solo dio la bienvenida, 
sino que reafirmó los pilares que sostie-

nen a Fatro Von Franken en el 
sector: trayectoria, cercanía 
con el veterinario y una apues-
ta permanente por la calidad.

 

CERCA DE VETERINA-
RIOS Y TAMBEROS

“Nos esforzamos todos los 
días por estar cerca del ve-
terinario y del productor, con 
productos de alto rendimiento 
y compromiso con la trazabi-
lidad”, destacó Savio García 
y subrayó que Fatro Von Franken tiene 
más de 65 años en el mercado veterinario 
argentino, con un equipo de más de 130 
personas, presencia en más de 20 países 
y una posición consolidada entre los 10 
laboratorios veterinarios líderes del país.

En materia de lechería, la compañía 
puso el foco en su crecimiento sostenido. 

Productos como Cefaximin L, Fatroxi-
min Secado y Fatroseal vienen mostran-
do un rendimiento sobresaliente durante 
el primer trimestre de este año, incluso 
superando los buenos resultados logra-
dos en el mismo período de 2024.

 

LA MASTITIS DEL FUTURO

“La mastitis es una enfermedad muy 

importante en el ganado lechero hoy en 
día y lamentablemente va a seguir estan-
do en el siglo 21 y en el futuro. Nuestro rol 
como veterinarios es poder atender esta 
problemática de una manera responsa-
ble. sobre todo en el uso de antibióticos”, 
señaló el MV Martín Pol, de Lactodiag-
nóstico Sur, en diálogo con MOTIVAR.

En ese sentido, el profesional consi-
deró que este último tema es “netamen-
te del siglo XXI y no es que usáramos los 
antibióticos de una manera imprudente 
en el pasado, sino que desde hace más 
de 25 años se pone de relieve la impor-
tancia del uso prudente de antibióticos 
para la salud del ganado, pero también 
para la salud humana”.

También al respecto se expresó el 
especialista italiano Paolo Moroni, pre-

sente en el evento: “Creo que 
es un deber moral y ético in-
tentar reducir y optimizar el 
uso de antibióticos”.

“Tenemos que trabajar to-
dos juntos, con la tecnología, 
para tratar de darle la mejor 
leche posible a los argentinos 
y también para exportar Los 
mejores productos argentinos 
al mundo”, concluyó el docen-
te de la Universidad de Milán.  

 

CALIDAD PROBADA

Martín Pol no sólo abordó la economía 
de las mastitis, con especial énfasis en el 
impacto de las formas clínicas sobre la 
producción. Además, presentó los resul-
tados de un ensayo y relevamiento na-
cional sobre el uso de Cefaximin Spray, 
uno de los productos más recientes en la 
línea de Fatro Von Franken.

“Tuvimos la oportunidad de analizar 
los datos que recogieron seis veterina-
rios en distintas cuencas lecheras utili-
zando este novedoso producto, que con-
tiene la misma droga que conocemos en 
el Cefaximin pomada intramamaria -o 
pomo, como lo conocemos vulgarmen-
te-, pero en una formulación de spray 
que se inocula en la glándula mamaria 
de la misma manera que un intra ma-
mario, pero no teníamos experiencia en 

su uso”, comentó el especialista.
Pol señaló que se recopilaron datos 

de casi 500 casos clínicos en siete tam-
bos de distintas provincias, lo cual per-
mitió “analizar la tasa de cura clínica y 
cura bacteriológica, algo que frecuen-
temente no tenemos los veterinarios en 
nuestra práctica”.

Se determinó que, con el uso de ese 
producto, el 80% de los animales trata-
dos por mastitis clínicas de grado 1. Es 
decir, sin inflamación de la glándula ni 
malestar general del animal sino con le-
che alterada, salieron del hospital en el 
tiempo previsto.

“La tasa de retratamientos o remast 
fue inferior al 25%, y pudimos evaluar 
la tasa de cura bacteriológica, que fue 
muy alta con una tasa del 72% en gene-
ral. Asimismo, para algunos patógenos 
específicos como estafilococo aureus, la 
tasa de cura fue del 74% y del 78% para 
streptococcus uberis”.

 

INNOVACIÓN EN EL SECADO

También desde Italia participó del 
encuentro Roberto Farina, represen-
tante de Fatro y referente de ventas y 
marketing para el resto del mundo, ha-
blando con los veterinarios argentinos 
específicamente sobre la calidad de los 
productos del laboratorio.

“Para Fatro la calidad es un aspec-
to muy importante. Muchas veces los 
veterinarios piensan que los productos 
que tienen el mismo principio activo 
son todos iguales, pero la calidad es 
diferente, y esto puede afectar el éxito 
de la terapia, especialmente de la mas-
titis”, advirtió el profesional.

En ese sentido, señaló que Fatroximin 

Secado “es un producto original gracias 
a la molécula la Rifaximina Alfa, que no 
pasa a la sangre, permanece en la ubre 
durante mucho tiempo. El desarrollo 
de su formulación es completamente 
diferente al de otros pomos antibióticos 
para el secado, y resulta más eficaz que 
otros productos”, explicó Farina también 
durante la cobertura realizada por MOTI-
VAR en San Pedro.

 

HERRAMIENTAS PARA NO ERRAR

Gracias a la convocatoria de Fatro Von 
Franken, el MV Sergio Castro, especialis-
ta en atención de rodeos lecheros, tuvo 
la oportunidad de difundir InfoMast, un 
innovador programa informático que tie-
ne el objetivo de gestionar y registrar los 
tratamientos contra la mastitis. 

Se trata de un programa sencillo, rá-
pido y fácil de usar, que permite optimizar 
tiempos y recursos de los ordeñadores.

“Básicamente lo que intenté hacer 
fue reemplazar las planillas de trata-
miento manuscritas, porque observaba 
que había muchos errores teóricos en la 
instauración del tratamiento. Entonces 
este software intenta eliminar esos erro-
res y a su vez deja registro de cada uno 
de los tratamientos que se van haciendo 
dentro del tambo”, explicó el profesional.

Finalmente, el conferencista interna-
cional Bernardo Bárcena brindó técni-
cas sobre “el liderazgo del futuro" de los 
equipos de trabajo, en base a siete claves 
fundamentales basadas en la comuni-
cación efectiva, estar al servicio de los 
demás y en el mejor relacionamiento o 
vinculación con los involucrados.

Todos temas estratégicos a la hora de 
avanzar en la Lechería del Futuro.  

Fatro Von Franken convocó a más 
de 40 veterinarios en San Pedro 
para compartir estrategias de 
manejo, nuevas herramientas y 
sanidad en el tambo.

C
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Sanidad

vió voluntaria. El resultado: en 
2023 la reaparición de brotes 
en distintas provincias. “Al no 
haber inmunidad vacunal, la 
enfermedad salió a la luz y la 
tasa de mortalidad era del 30 
al 40%”, explicó en diálogo 
con MOTIVAR, quien destacó 
la gravedad del cuadro: fie-
bre, ceguera aparente, falta de 
coordinación y muerte súbita.

Frente a esto, Senasa res-
tableció la obligatoriedad de 
la vacuna a partir de 2024. “Es 
una vacuna barata. Sale entre 
$8.000 y $9.000, se aplica una 
vez al año, idealmente en pri-
mavera, y puede evitar pérdi-
das”, afirmó Díaz.

AIE: UNA ENFERMEDAD SIN SE-
GUNDAS OPORTUNIDADES

A diferencia de la encefalomielitis, la 
AIE no cuenta con vacuna ni tratamiento. 

El diagnóstico positivo implica la de-
nuncia obligatoria al Senasa y el sacri-
ficio inmediato del animal. “El caballo 
puede ser portador asintomático. Por 
eso, la única forma de controlarla es con 
test periódicos, sobre todo antes del in-
greso de un equino a un establecimiento 
libre”, detalló el veterinario.

Los controles de AIE suelen realizarse 
solo cuando los animales deben movili-
zarse, mediante análisis con una vigen-
cia de 60 días. “No hay cultura de hacer 
test preventivos a campo. Y eso es un 
problema grave, sobre todo porque exis-
te una gran cantidad de caballos que se 
crían de forma extensiva y prácticamente 
con poca o nada sanidad”, describió Díaz.

IMPACTO PRODUCTIVO Y ECONÓMICO

“Con la anemia, directamente perdés 
al animal. Y con la encefalomielitis, el 
brote del año pasado dejó un tendal. Yo 
atendí entre 12 y 15 casos, y al menos 4 

murieron, entre ellos una ye-
gua de alto valor de un centro 
de equitación”, recordó.

El impacto se agrava 
cuando se consideran los 
costos evitables: “Una vacu-
na anual no es cara. Pero si 
se la evita, el precio puede 
ser perder animales valio-
sos o enfrentar el cierre de 
un establecimiento”, resaltó. 
Por otro lado, destacó la fal-
ta de conciencia sanitaria en 
muchos propietarios, aunque 
reconoce avances. “Después 
del brote de encefalomielitis, 
hubo más compromiso, pero 
todavía algunos no entienden 

la importancia de la inmunidad real”.

EL COMPROMISO DEL VETERINARIO

Ante esta realidad, el papel del vete-
rinario es irremplazable. No solo en la 
administración de vacunas o análisis, 
sino en el diseño de planes sanitarios y el 
asesoramiento responsable.

De esta forma, la recomendación para 
las nuevas generaciones es clara: “Traba-
jar con conciencia y responsabilidad. No 
ceder ante pedidos que comprometan la 
sanidad, como sacar sangre sin identificar 
bien al animal. Si no damos el ejemplo, el 
sistema no mejora”. 

os brotes trajeron un poco más de 
conciencia sobre la importancia de 
la prevención”, sintetizó el MV Igna-

cio Díaz, especialista en sanidad equina al 
describir la realidad cíclica que afecta tan-
to a la encefalomielitis equina , como a la 
anemia infecciosa (AIE) en el país.

El MV Ignacio Díaz es especialista en 
equinos, con 35 años de trayectoria. Es-
tuvo 12 temporadas de residente veteri-
nario de haras y luego terminó como jefe 
del área; eso sumado a otras 20 tempo-
radas dedicadas a los caballos de polo.

Desde hace 6 años se dedica a la activi-
dad privada, trabajando con transferencia 
embrionaria el asesoramiento. 

Durante años, la vacunación contra la 
EE fue obligatoria. Sin embargo, a partir 
de 2016, la resolución de Senasa la vol-

EL ROL CLAVE DEL VETERINARIO EN LA 
PREVENCIÓN DE ENFERMEDADES EQUINAS
La encefalomielitis y la anemia 
infecciosa siguen siendo amenazas 
latentes. El MV Ignacio Díaz destacó 
la importancia de la prevención, el 
diagnóstico y el rol del veterinario.

L
Díaz recomienda: "Trabajar con conciencia y responsabilidad".

Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar
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“FALTA EXTENSIONISMO Y PROMOCIÓN A CAMPO 
PARA IMPULSAR LOS PLANES SANITARIOS”

i no vamos al campo, no vamos 
a cambiar nada”, resume Javier 
Morales, fundador de El Indio, 

distribuidora veterinaria con fuerte an-
claje en la ganadería argentina. En una 
entrevista exclusiva con MOTIVAR, el 

empresario que lleva más de 
cuatro décadas en el rubro, 
repasa su historia y deja defi-
niciones que ponen de mani-
fiesto sobre un mercado con 
mucho potencial por delante.

Fundada el 9 de marzo de 
1992, El Indio nació en un mo-
mento complejo: los grupos 
de compra de veterinarias 
estaban en auge, los márge-
nes eran escasos y la com-
petencia feroz. “Todos corrían 
detrás del gran negocio de 
la Ivermectina, y las vacunas 
(aftosa incluida). Yo, mientras 
tanto, vendía productos que 
podríamos llamar “menores”, 
como cápsulas para diarreas, 
jeringas para caballos, cre-
mas de ordeñe, átomo desin-
flamante…”, recuerda. 

Pero cuando entendió que el verda-
dero diferencial estaba en la prevención 
de las enfermedades, de la mano de lo 
que fue el inicio de su vínculo con lo que 
es hoy Biogénesis Bagó, pisó el acelera-
dor y nunca más frenó.

Hoy, la distribuidora mantiene su 
casa central en Mar del Plata y cuenta 
con sucursales Santa Rosa, Caseros 
(GBA) y Villegas, con un equipo de 8 
personas en la calle. “Creo que somos 
la distribuidora con mayor cobertura 
territorial del país”, afirma. ¿La clave? 

Relacionamiento de largo plazo, foco en 
la ganadería y una política clara: no ven-
derle al productor. 

“El veterinario rural, ese que está 
todo el año con la vaca, es nuestro clien-
te. No le muerdo la mano a quien me da 
de comer”, aseguró Morales.

Y reforzó: “Lo mío es intentar siempre 
hacer relacionamiento a largo plazo para 
hacer propuestas corporativas entre el 
veterinario, El Indio y la industria. No hay 
nadie que por sí solo pueda hacer cosas 
importantes. Es clave que llevemos pla-

nes de extensión, innovación y 
tecnología al campo”. 

En esta charla, Javier Mo-
rales no esquiva ningún tema: 
opina sobre el rol de los labo-
ratorios, plantea sus críticas a 
la falta de extensionismo téc-
nico, remarca la falta de polí-
ticas públicas y deja en claro 
que “el crecimiento del mer-
cado está en vacunar más, no 
en pelearse por las mismas 
dosis de siempre”.

DEFINICIONES

A 33 años de haber fundado 
El Indio, Javier Morales sostie-
ne que su filosofía fue y sigue 
siendo darles servicio a los ve-
terinarios, sin competirles. 

“Es clave que los laboratorios com-
prendan que no es lo mismo una distri-
buidora que solo vende a veterinarios, 
que otras que lo hacen a productores”, 
explica nuestro entrevista, quien tam-
bién compartió parte de su estrategia 
con MOTIVAR: “Siempre traté de tener 
la menor cantidad de proveedores posi-
bles. Lo mantengo desde el inicio. Los 
menos posibles, mientras que cumplan 
con todas las necesidades de mis clien-

A 33 años de haber fundado El 
Indio, Javier Morales cuenta los 
pormenores de su distribuidora 
veterinaria y analiza el potencial 
del mercado con la prevención 
de enfermedades como el 
principal desafío.

S

Entrevista

Javier Morales, fundador de la distribuidora veterinaria El Indio.

Continúa >>>

EL NEGOCIO HOY PASA POR 
LA PREVENCIÓN, HAY MU-
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quien de verdad define qué pro-
ducto se termina usando es el 
veterinario del interior. Hay que 
ir a hablar con la gente. Esto no 
es ninguna locura: hoy las em-
presas que tienen equipos téc-
nicos más grandes son los que 
más venden.

¿QUÉ VARIABLES MUEVEN HOY 
EL NEGOCIO AL DISTRIBUIDOR? 

JM: No estoy seguro de saber 
qué hacer, pero sí sé bien lo que 
no hay que hacer: nunca gastes 
antes de tenerla en el bolsillo. 
Lo nuestro es el margen bruto, 
menos los costos, y el resto es 
del proveedor. 

Desde ya que todo lo que po-
damos generar de rentabilidad 
extra por medio de acuerdos 
con los laboratorios tiene un 
impacto mayor al hecho de au-
mentar algunos puntos los pre-
cios de venta al veterinario. Por 
eso mi foco está puesto en la 
relación con mis proveedores.

Hoy no tengo problemas de rentabili-
dad; no ofrecemos descuentos de más, 
ni trasladamos bonificaciones de ma-
nera indiscriminada al precio, porque 
entiendo que no es lo más importante.  

Desde mi forma de verlo, lo más re-
levante es el relacionamiento con los 
clientes, segundo la calidad de los pro-
ductos y del servicio post venta de lo que 
vendemos y recién después el precio del 
producto en sí mismo. 

¿QUÉ TENDENCIAS ESTÁS VISUALI-
ZANDO EN EL MERCADO?

JM: La reproducción ya no debería ser 
más un negocio del que vende un dis-

positivo; tiene que ir de la mano de ase-
soramiento. Hay herramientas nuevas 
como algunos minerales y vitamínicos 
que mejoran los porcentajes de preñez. 

Asimismo, los antibióticos, salvo al-
guno bien específico, van cada vez más 
para abajo en cantidad de dosis porque 
las vacunas cada vez son más sólidas y 
crecen lenta pero sostenidamente. Te-
nemos buenas vacunas en el país, no le 
tenemos envidia a ningún país del mun-
do, va por acá el crecimiento. 

El negocio va a concentrar cada vez 
más su  facturación en lo que es pre-
vención y acá entran vacunas y también 
minerales.

¿Y EN EL MUNDO DE LAS DIS-
TRIBUIDORAS? ¿QUÉ VES?

JM: Distribuidores genuinos 
somo las minoría. El resto tiene 
que ver con una condición de ven-
ta por parte de los laboratorios. 

Hoy cerca del 65% de los 
productos de ganadería se co-
mercializan vía veterinarias, o 
a través de distribuidoras como 
El Indio, o por medio de la ven-
ta que realizan los laboratorios 
con sus equipos.

En Buenos Aires se vende a 
las grandes administraciones, 
pero porque tienen el mejor 
precio del mercado y cosechan 
la siembra de todo lo que gene-
ramos en el interior. 

¿CÓMO ANALIZÁS LOS PRIME-
ROS MESES DE ESTE AÑO?

JM: Arrancamos enero y fe-
brero muy mal, pero tuvimos un 
marzo que despegó muchísimo 
y recuperamos lo no logrado. 
Fines del 2023 que subieron tan 

to las listas, todo el mundo compró para 
resguardar capital. En 2024 ese stock 
fue saliendo, pero sobre fines hubo gen-
te que estaba preocupada por el IVA y el 
crédito fiscal, entonces salieron a com-
prar solo para achicar el débito de IVA A 
pagar. Pero el 1 de 2025 no compraron 
más…. Estaban todos llenos.

En marzo hubo una baja de precios 
muy importante. Muy realista el acomo-
damiento, lo cual movió mucho la aguja 
de los productos de alto valor.

Los aumentos propuestos que re-
cibimos no fueron convalidados. Si 
los líderes, no aumentan, los demás 
no deberían. 

tes. Siempre traté de comercializar los 
productos del laboratorio líder y alguna 
alternativa adicional.  Por eso, mi pro-
veedor más importante es el laboratorio 
líder en calidad de fármacos y biológi-
cos. El negocio hoy pasa por la preven-
ción, hay mucho por crecer en este seg-
mento en particular”, relató.

MOTIVAR: ¿Y CREÉS QUE ESE POTEN-
CIAL SE VA A LLEGAR A CUBRIR ALGÚN 
DÍA?

Javier Morales: Lamentablemente 
en muchas empresas las decisiones las 
toman personas que no tienen el cono-
cimiento adecuado de lo que pasa real-
mente en la calle. Falta extensionismo 
y promoción a campo para impulsar la 
mayor adopción de planes sanitarios en 
los rodeos.

Debemos llegarle con un mensaje 
claro principalmente al criador para que 
comprenda la importancia de invertir en 

planes sanitarios al pie de la madre, los 
cuales siempre digo que son “gratis” si 
aumentan la producción y disminuyen las 
pérdidas que ya sabemos que tenemos. 

Por eso estoy convencido que los 
laboratorios deben invertir en técnicos 
que vayan al interior a ver a las vacas. 
Las vacas no están en el obelisco y 

Primera heladera que tuvo El Indio para conservar vacunas.
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raturas, con los frascos y con la identifi-
cación, porque si se va a enviar una mala 
muestra al laboratorio, luego puede 
afectar el resultado del análisis.

“Hoy en día hay varios laboratorios 
que están haciendo PCR real time, que 
nos permite tener una mayor sensibili-
dad del análisis. Si haces un solo raspaje, 
va a tener sensibilidad del 25 o 30%; si 
haces 2 raspajes, está arriba del 80% y 
con el PCR real time estás a una sensibi-
lidad muy buena”, adelantó Cuestas.

En este contexto, “Chuni” Acuña re-
saltó que además se debe tener en cuen-
ta que, si se saca algún toro enfermo, ha-
cer el segundo raspaje no es suficiente. 

“Acá no hay nada que se pueda sub-
estimar. Cuando uno habla del doble ras-
paje es doble raspaje negativo, después 
de la aparición del último toro positivo, 
entonces eso es un punto importantísi-
mo a especificar con el productor”.

¿UN MAL TORO PUEDE ARRUINAR 
LA CAMPAÑA?

La figura del toro “mal revisado” o que 
entra al rodeo sin controles rigurosos re-
presenta una amenaza directa para la efi-
ciencia reproductiva. Los tres veterinarios 
coinciden: un toro enfermo, estéril o con 

control de enfermedades 
venéreas como la tricomo-
niasis y la campilobacterio-
sis. “Hay campos que están 
impecables desde lo sani-
tario, pero alcanza con que 
un vecino descuide sus to-
ros y se pase uno para que 
se disemine una venérea en 
poco tiempo”, advirtió.

En ese sentido, los es-
pecialistas coinciden en que 
una buena revisación clínica 
incluye, como mínimo, una 
correcta evaluación física, 
análisis de aparato repro-
ductor, examen de pezuñas, 
prepucio, dientes y testí-
culos, sumado a pruebas 
complementarias como es-
permograma y detección de 
enfermedades venéreas.

Así, una correcta revisación clínica 
incluye la revisión a corral para ver aplo-
mos, pezuñas y desplazamiento; la re-
visación y medición de testículos, verifi-
cando su tono y elasticidad; y la medición 
de frame, condición corporal y muestra 
de sangre para brucelosis.

EL DOBLE RASPAJE NO SE NEGOCIA

Uno de los pilares ineludibles en este 
proceso es la realización del doble ras-
paje para enfermedades venéreas. 

“Las enfermedades venéreas siguen 
estando y el impacto económico que ge-
neran es enorme”, señaló Kelly y agregó 
que es fundamental realizar 2 raspajes 
con un intervalo de 14/21 días para tener 
un buen diagnóstico sanitario.

Es por eso que el protocolo recomen-
dado incluye el doble raspaje prepucial, 
técnica que aumenta considerablemente 
la chance de detección. 

“En el primer raspaje, si hay pocas tri-
comonas, pueden no salir. Pero al agre-
dir levemente la mucosa, las tricomonas 
se activan, se reproducen, y en el segun-
do raspaje la carga aumenta. Es esencial 
hacerlo doble”, indicó el MV.

Desde Córdoba, Gastón Cuestas es-
pecificó que es necesario ser clínicos e 
higiénicos, tener cuidado con las tempe-

baja capacidad de servicio no 
solo puede contagiar enfer-
medades, sino también dila-
tar los períodos de servicio y 
reducir la tasa de preñez del 
rodeo, lo que se traduce en 
menos terneros y más gas-
tos por vaca vacía.

Otra de las cuestiones 
que coinciden nuestros en-
trevistados es que muchas 
veces, el impacto de un 
toro con mala genética o 
en malas condiciones pasa 
desapercibido porque la alta 
proporción de toros en los 
rodeos hace que otro com-
pense su falencia, cubrien-
do a la vaca que él no pudo.

Sin embargo, mantener 
un toro ineficiente repre-
senta una pérdida doble.

Por un lado, se invierte en su alimen-
tación sin retorno productivo; y por otro, si 
su genética es deficiente, pero logra pre-
ñar, esa mala calidad se perpetúa duran-
te años en el rodeo. Por eso, una buena 
selección genética previa y el descarte a 
tiempo son fundamentales para asegurar 
un rodeo eficiente y con proyección.

Por su parte, “Chuni” Acuña resaltó 
la importancia de la figura de los reco-
rredores del campo, los cuales están 
atentos al comportamiento de los ani-
males y son quienes pueden detectar 
alguna problemática previa al momento 
de la revisión clínica.

“Estoy convencido de que si la vaca 
está cíclica porque come bien y el toro 
está revisado y apto, las preñeces tienen 
que volar”, especificó Chuni.

“NO ES PARA NADA UN GASTO, ES 
UNA INVERSIÓN”

Respecto de la inversión, los referen-
tes aseguran que realizar una revisación 
completa representa un número insigni-
ficante si se compara con el potencial de 
pérdidas por no hacerlo. “Es una inversión 
muy baja frente al riesgo que se asume 
por no revisar a tiempo”, enfatizó Cuestas.

“Chuni” Acuña detalló que los costos 
se miden a través de los kilos de carne. 

De ese modo, indicó que una revisión 
comienza con la parte física y sanitaria, 
que rondaría los 20 kg; la prueba de ca-
pacidad de servicio, otros 15 kg y la parte 
de laboratorio, otros 10 kg aproximada-
mente; por lo que variaría entre 55 y 60 
kg por toro con doble raspaje. 

"Esto incluye toda la realización física, 
clínica y la prueba de capacidad de servi-
cio, pero sin la movilidad”, añadió.

Por su parte, Kelly especificó que la 
evaluación sanitaria del toro tiene un 
peso fundamental no solo por su valor 
individual, sino por su impacto en la per-
formance del rodeo completo.

“El toro representa apenas 
el 1% del costo de un plan sa-
nitario, pero es responsable del 
50% del futuro del rodeo: los 
terneros. No revisarlo es de una 
negligencia importante”, detalló 
Kelly a partir de los datos reco-
lectados para el informe “Plan 
sanitario en bovinos: cría e in-
vernada”, de El Criterio geren-
ciamiento agropecuario.

¿PRUEBA DE CAPACIDAD 
DE SERVICIO VS BIENES-
TAR ANIMAL?

Actualmente, la Prueba de Capaci-
dad de Servicio (PCS) no es una herra-
mienta tan frecuente que se utilice en 
los establecimientos.

“Aunque brinda un indicio del com-
portamiento reproductivo del toro, su 
aplicación en entornos poco controlados 

una herramienta tan necesa-
ria. Además, agregó que es una 
prueba que no se estila mucho 
ya que “no va mucho en concor-
dancia con las prácticas de bien-
estar que se están implemen-
tando en los últimos años.

DATO MATA RELATO

Finalmente, los tres profe-
sionales remarcan que el ve-
terinario debe ser mucho más 
que un técnico que hace raspa-
jes o toma muestras.

“Tenemos que ser asesores, 
sentarnos a conversar con el productor, 
mostrarle los números y ayudarlo a to-
mar decisiones”, reflexionó Kelly. 

Cuestas aporta que los detalles mar-
can la diferencia, y que una revisación 
efectiva se define por aspectos pequeños 
pero fundamentales: desde una correcta 
toma de muestra, hasta una comunica-

o con factores externos puede volverla 
subjetiva y poco representativa. Además 
de requerir una logística y preparación 
significativa en el campo”, manifestó 
Gastón Cuestas.

Por su lado, Kelly explicó que, por el 
porcentaje de toros que se usa en la Ar-
gentina, la capacidad de servicio no es 

ción fluida con el productor.
Chuni, por su parte, destacó que el 

veterinario necesita leer mucho y capaci-
tarse para ser capaz de responder todas 
las preguntas del productor. 

“Hay que tener datos concretos que 
puedan hacer entender al productor de 
la importancia del plan sanitario y la revi-
sación. El dato mata relato”, indicó.

Por último, Kelly resaltó que la verda-
dera diferencia en el manejo reproducti-
vo la puede hacer el veterinario a través 
de un enfoque integral, que vaya más allá 
de una simple revisión clínica.

“En lugar de limitarse a evaluar to-
ros en pocas horas, se propone dedicar 
tiempo a recorrer el campo, observar 
la condición corporal de las vacas, la 
distribución de los terneros y el fun-
cionamiento general del sistema. Esta 
mirada amplia permite aplicar la ex-
periencia profesional para brindar un 
asesoramiento más completo y efectivo, 
optimizando así el manejo reproductivo 
del rodeo”, concluyó. 

on la llegada del otoño, los calen-
darios sanitarios ganaderos ponen 
a los toros bajo la lupa. Más allá del 

cumplimiento de las normativas, la revi-
sación clínica integral de los reproducto-
res se consolida como una herramienta 
estratégica para la eficiencia reproductiva, 
la reducción de pérdidas y la mejora de los 
resultados en el próximo entore.

Sin embargo, los especialistas coinci-
den en que aún persisten errores repe-
tidos en muchos rodeos: toros sin con-
troles completos, diagnósticos tardíos, 
escasa planificación y poca decisión a la 
hora de descartar animales. 

Para profundizar en este escenario, 
MOTIVAR dialogó con 3 referentes del 
campo veterinario: Carlos “Chuni” Acu-
ña, Luis Rodríguez Kelly y Gastón Cues-
tas, quienes aportaron su mirada sobre 
las buenas prácticas, los costos y el ver-
dadero rol del veterinario en esta etapa 
clave del ciclo productivo.

LAS TRES CLAVES DE LA REVI-
SACIÓN CLÍNICA

“La revisión de toros debería ser un 
mínimo indispensable para cualquier es-
tablecimiento que tenga pretensiones de 
eficiencia reproductiva”, comenzó desta-
cando el MV Luis Kelly.

Además, hizo especial hincapié en la 
revisión sanitaria y en particular en el 

“EN LOS TOROS, LA REVISACIÓN CLÍNICA 
REPRESENTA EL 1% DEL PLAN SANITARIO”
La sanidad y el control de los 
toros cobran protagonismo en los 
campos ganaderos. Especialistas 
explican por qué esta práctica, 
muchas veces subestimada, es 
fundamental para evitar pérdidas y 
mejorar resultados.

Profesión

C Es imprescindible una buena toma , conservación e identificación de las muestras.

La revisión de toros es indispensable para la eficiencia reproductiva de cualquier establecimiento.

Es preciso tener datos concretos para implementar un buen plan sanitario.

MV Luis Rogríguez Kelly.

Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar
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efecto sobre la reanudación de la 
ciclicidad post- parto. 

Varios años de registrar y ana-
lizar la información de diferentes 
campos, y sobre un muy impor-
tante número de animales, no hizo 
más que confirmar la asociación de 
la condición corporal de los vien-
tres en momentos puntuales del 
ciclo con el resultado de preñez. El 
desafío no es saber lo que ocurre 
sino poder hacer “algo” para que el 
sistema funcione como queremos y 
no como dicte el año o la naturale-
za. Con esta herramienta dejamos 
de lado la subjetividad que obser-
vamos a diario en la ganadería de 
nuestro país y pasamos de infor-
mar que las vacas están “buenas” 
o “muy flacas” para decir que se 
encuentran en 5,2 puntos de CC de 
la escala de 1 a 9. Es decir, deste-
rramos el “masomenometro”. 

El aumento de 1 punto de con-
dición corporal en una vaca repre-
senta un aumento de alrededor de 
40 kg de peso; una ganancia diaria 
de 500 gramos durante 2 meses y 
medio. Así que mejorar 1 punto de 
condición corporal implica tiempo 

y buena alimentación. 
Ahora, es más difícil que la vaca 

gane kilos cuando está en lactan-
cia, con altos requerimientos, que 
cuando se encuentra en los dos 
primeros tercios de gestación con 
casi la mitad de demanda energé-
tica de la vaca criando ternero. Por 
eso, le damos mucha importancia 
al registro de condición corporal 
al tacto, porque en ese momento 
podemos evaluarla individualmen-
te a cada vientre y asociarla con el 
tiempo de gestación (preñez cabe-
za o cola). En base a estas dos va-
riables, reagrupamos los vientres 
para darles manejos diferenciales 
en su alimentación. 

En los campos en que estamos 
involucrados en el manejo de los 
rodeos y que, por supuesto, nos ba-

samos en el monitoreo de la con-
dición corporal, logramos mejorar 
la preñez en el primer o segundo 
año y estabilizar buenos resultados 
a través del tiempo. 

Un punto no menor es la “calidad” 
de la preñez a la que no siempre se 
le da la importancia que tiene. No 
es lo mismo una distribución de la 
preñez de 65% cabeza, 25% cuerpo 
y 10% cola que otra con un 40% en 
el primer mes, 30% en el segundo y 
30% en el tercero, a pesar de que en 
los dos casos el porcentaje de pre-
ñez final fue el 92%.

¿CUÁL ES TU PROTOCOLO PARA 
EVALUAR ESTE INDICADOR? 

RC: La condición corporal la 
evaluamos en el momento que en-
cepamos la vaca para palpar. Se 
observan las zonas del animal es-
tablecidas para diferenciar grados 
de condición corporal como relieve 
de la columna, punta y ala de ca-
dera, costillas visibles, etc. y se 
asigna la puntuación según la es-
cala elegida (1 a 9 puntos o 1 a 5 
puntos). Si tenemos dudas y no la 
podemos definir con el animal en-
cepado, observamos la vaca cuan-
do sale de la manga. 

Es importante puntuar según 
establece la escala ya que será la 
única forma de poder comparar 
nuestros resultados con la biblio-
grafía y con otros colegas. Tenga-
mos en cuenta que la escala de 1 a 
9 es exactamente igual que la es-
cala de 1 a 5 con puntos interme-
dios (Ver Tabla N° 1).

Para estandarizar la medición, 
solo es necesario que el observa-
dor este entrenado y conozca las 

diferencias anatómicas que definen 
cada punto.

¿QUÉ RANGO DE VALORES CONSI-
DERAS CRÍTICO EN ESTA ETAPA 
DEL AÑO (POST TACTO) PARA PRE-
ÑECES DE VAQUILLONAS VS. VA-
CAS MULTÍPARAS?

RC: Si bien soy enemigo de dar 
“recetas”, podríamos simplificar 
para nuestra zona que la vaca de 
tercer servicio en adelante debería 
parir en CC de 5 puntos, la vaqui-
llona de primer servicio, especial-
mente las que se entoraron a los 15 
meses y la vaca de segundo servi-
cio que tuvo el primero a los 15 me-

ses, debería parir en CC= 6 puntos. 
Por lo tanto, todo animal que se 

encuentre por debajo del estado 
óptimo antes del parto debe ser 
alimentado mejor para llegar al 
parto en la CC adecuada. Recor-
demos que es más fácil mejorar 
el estado entre el tacto y el parto, 
cuando los vientres tienen requeri-
mientos más bajos. 

Luego del parto, los requeri-
mientos aumentan por la lactan-
cia y resulta más difícil mejorar la 
condición corporal. 

¿QUÉ DECISIONES SANITARIAS 
CONCRETAS DEFINÍS A PARTIR 
DEL SCORE DE CC? 

a condición corporal de la vaca 
al tacto rectal es mucho más 
que un dato de cierre: bien ob-

servada e interpretada, puede mar-
car el rumbo de todo el ciclo produc-
tivo. En esta entrevista con MOTIVAR, 
el MV Ricardo “Chiche” Chayer, re-
ferente del Grupo CONPAS, explica 
cómo integrar este indicador a la 
gestión sanitaria, nutricional y forra-
jera de los rodeos.

En tiempos donde la eficiencia 
productiva se vuelve una necesidad 
urgente en la ganadería de cría, cada 
dato que aporte valor real se vuelve 
oro. Y la condición corporal de las 
vacas, evaluada cuidadosamente al 
tacto, se consolida como una herra-
mienta estratégica para anticiparse, 
planificar y actuar con precisión.

Con más de 30 años de expe-
riencia recorriendo campos en dis-
tintas regiones del país, Ricardo 
“Chiche” Chayer conoce de cerca 
la dinámica de los rodeos de carne 
y la complejidad de cada decisión 
que el veterinario debe acompañar. 
En diálogo con MOTIVAR, destaca 
el uso del score de condición cor-
poral no solo como un indicador 
nutricional, sino como un eje que 
articula decisiones clave: ajustes 
sanitarios, planificación forrajera y 
estrategias reproductivas.

MOTIVAR: ¿CÓMO TRANSFORMAS-
TE EL USO DE LA CONDICIÓN COR-
PORAL EN UNA HERRAMIENTA DE 
GESTIÓN ESTRATÉGICA PARA TUS 
ASESORAMIENTOS?

Ricardo Chayer: Tal como mu-
chos autores han publicado, las 
vacas que paren en baja condición 
corporal tienen un anestro post 
parto más largo. Se afirma que el 
balance energético de los vientres 
antes y durante el servicio tiene 

¿CÓMO SALIR DEL “MASOMENÓMETRO” EMPLEANDO 
LA CONDICIÓN CORPORAL COMO HERRAMIENTA?
Ricardo “Chiche” Chayer detalla cómo 
el score de condición corporal puede 
convertirse en una variable clave para 
la planificación sanitaria, nutricional 
y productiva en rodeos de cría. De 
la observación al diagnóstico, y del 
diagnóstico a la toma de decisiones.

Manejo

L El MV Ricardo "Chiche" Chayer plantea una mejor gestón sanitaria nutricional y forrajera de los rodeos.

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar

Continúa >>>

EL AUMENTO DE 1 PUNTO DE 
CONDICIÓN CORPORAL EN 
UNA VACA REPRESENTA UN 
AUMENTO DE ALREDEDOR 
DE 40 KG DE PESO PARA ESTANDARIZAR LA 

MEDICIÓN, EL OBSERVA-
DOR DEBE ESTAR ENTRENA-
DO Y CONOCER LAS DIFE-
RENCIAS ANATÓMICAS

Tabla N° 1. 
Ext Flaca Muy Flaca Delgada Límite Óptimo bajo Óptimo medio Óptimo alto Muy gorda Obesa

1 2 3 4 5 6 7 8 9
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5
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a distribución anormal de la pre-
ñez u otros indicadores, nos aler-
ta a indagar en diagnósticos más 
específicos de causas de fallos en 
el servicio como por ejemplo en-
fermedades venéreas.

Los resultados difieren cuando 
se trata de vaquillonas, especial-
mente con entore precoz, o vacas 
de segundo y tercer servicio que 
tuvieron el primero a los 15 meses. 

En estas categorías, se requie-
re un punto más de CC para que la 
preñez se estabilice por encima del 
90% (Ver Cuadros N° 1 y 2).

La condición corporal al parto, 
está estrechamente relacionada 
con la longitud del anestro post 
parto y consecuentemente con la 
cantidad de celos que va a presen-
tar cada vientre dentro de la tem-
porada de servicio siguiente (obvia-
mente cuantos más celos tenga la 
vaca durante los meses de servicio, 
más chances tiene de preñarse). 

El análisis de nuestros datos nos 
permite comprender el efecto de la 
condición corporal sobre la preñez 
y predecir resultados en función de 
la situación del rodeo. 

Poder predecir malos resultados 
tiene el enorme valor de advertir 
el problema con tiempo suficiente 
para minimizar el daño tomando 
acciones correctivas.

¿QUÉ HERRAMIENTAS USÁS 
(CHECKLISTS, APPS, PLANILLAS) 
PARA SISTEMATIZAR Y COMUNI-
CAR EL DIAGNÓSTICO CON EL PRO-
DUCTOR Y SU EQUIPO? 

RC: Cuando tomamos condición 
corporal al tacto, registramos el 
dato individualmente para cada 
individuo. Hasta hace poco lo ha-
cíamos en planilla de papel que 
luego pasábamos a un archivo de 
Excel donde analizábamos la infor-
mación. Actualmente registramos 
la información en una aplicación 
para trabajos de manga (Gesvet), 
para posteriormente analizarlo en 
nuestro archivo de Excel y emitir el 
informe correspondiente. 

Cabe aclarar que en el Grupo 
Conpas, la Ing. Agr. Cecilia Pasqua-
lini es la responsable de analizar la 
totalidad de la información genera-
da por los 8 veterinarios que junta 
a ella integramos este equipo. 

Las determinaciones de monito-
reo que hacemos en las demás eta-
pas del ciclo (parición - inicio del 
servicio – Fin del servicio) se hacen 
a campo sobre una proporción de 
los vientres al azar. 

La información puede anotar-
se en un papel (cuantos animales 
se observan en cada grado de CC) 
o utilizar un formulario de Google 
seteado a tal efecto. 

Esta información se vuelca a un 
tablero de control que simula un 
semáforo para ser de fácil lectura 
para el productor. 

Si bien el dato del promedio de 
CC de cada rodeo lo tenemos en 
cuenta, nos es de mucha utilidad 
la distribución observada. Para los 
vientres adultos usamos una cla-
sificación en donde la CC de 1 a 3 
se considera de color rojo, la 4 de 
color amarillo y de 5 para arriba de 
color verde. 

En el caso de las vaquillonas y 
vacas de segundo servicio se usa 
la misma clasificación subiendo un 
punto. Cualquiera sea la forma de 
registro se vuelca en una planilla 
de monitoreo, donde se procesa 
para mostrar la evolución a lo largo 
del ciclo reproductivo.

 
¿CUÁLES SON LOS ERRORES MÁS 
FRECUENTES A CAMPO?

RC: El principal error es no tener 

en cuenta las modificaciones de la 
condición corporal durante el ciclo 
productivo y no usarla para corre-
gir problemas, con la anticipación 
suficiente para minimizar los efec-
tos sobre la preñez. 

La consecuencia productiva di-
recta se ve reflejada en la tasa de 
preñez baja, cuando la condición 
corporal de un rodeo disminuye en 
periodos claves del ciclo. Son los 
problemas más frecuentes, una 
baja condición corporal al inicio 
del servicio, o inicio del servicio en 
condición corporal aceptable, pero 

con pérdida de estado durante los 
meses de entore. 

Esta situación es corregible si 
se monitorea la condición corporal. 
Ejemplo de rodeo de vientres adul-
tos que ganó estado durante gran 
parte del ciclo reproductivo y ter-
minó con un 95% de preñez.

 
¿POR QUÉ UN VETERINARIO DEBE-
RÍA INCORPORAR ESTE INDICADOR 
EN SU PAQUETE DE SERVICIOS? 

RC: Monitorear la condición cor-
poral y usar la herramienta para 
corregir la asignación de recursos 
forrajeros por rodeo hace la dife-
rencia entre un buen resultado de 
preñez o un fracaso en el servicio. 
Un veterinario que está a cargo 
de decisiones de manejo no debe-
ría ignorar esta útil herramienta. 
Casualmente esta metodología de 
trabajo la utilizamos para dejar de 
lado la subjetividad con la que ha-
bitualmente se toman decisiones 
en la ganadería de nuestro país. 

RC: La condición corporal de la 
vaca no determina cambios en el 
plan sanitario. En cambio, sí define 
estrategias de manejo tales como 
asignación de recursos forrajeros 
de mejor calidad y/o cantidad en 
caso de ser necesario recuperar el 
estado de los vientres antes o du-
rante la parición.

En casos más extremos, una 
baja CC en el inicio del servicio 
podría forzarnos a destetar pre-
cozmente o tomar alguna medida 
de emergencia.

¿DE QUÉ MANERA LA CC IMPACTA EN 
LA PLANIFICACIÓN FORRAJERA? 

RC: La planificación forraje-
ra, por definición, debe hacerse 
en forma anticipada, teniendo en 
cuenta el número y categorías de 
vientres que debemos mantener en 
cada etapa del ciclo. 

Cuando detectamos señales de 
alerta reflejadas en una condición 
corporal más baja de lo deseable al 
tacto, o en cualquier otro momen-
to del ciclo, los recursos forraje-
ros disponibles ya están definidos. 
Por lo que la decisión no sería que 
recursos implantamos en ese mo-
mento sino como asignamos el fo-
rraje disponible según necesidad 
de cada rodeo. 

En casos extremos, cuando no 
es suficiente el forraje disponible, 
se deben tomar otro tipo de deci-
siones como lo son la suplementa-
ción, anticipar destetes, descargar 
el campo, etc.

¿CÓMO INTEGRÁS ESTA EVALUA-
CIÓN CON OTROS INDICADORES? 

RC: La condición corporal al 
tacto, asociada al resultado de 
preñez, es una herramienta útil 
para diagnosticar causas de fallos 
de preñez. Nuestros datos mues-
tran que las vacas multíparas que 
llegan al tacto en condición corpo-
ral 5 o mayor, logran preñarse por 
encima del 90%. 

Cuando las vacas en buena con-
dición corporal no alcanzan los ni-
veles lógicos de preñez, asociados 

LAS VACAS MULTÍPARAS 
QUE LLEGAN AL TACTO EN 
CONDICIÓN CORPORAL 5 O 
MAYOR, LOGRAN PREÑAR-
SE POR ENCIMA DEL 90%

PODER PREDECIR MALOS RE-
SULTADOS TIENE EL VALOR 
DE ADVERTIR EL PROBLEMA 
A TIEMPO PARA MINIMIZAR 
EL DAÑO Y ACCIONAR

Cuadro N° 1 Cuadro N° 2
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Que la garrapata no se lleve
la rentabilidad de tu rodeo
SOLUCIONES QUE MARCAN LA DIFERENCIA

Garrapatas
Boophilus microplus*

32 DÍAS
poder
residual
absoluto

IVERMECTINA 3,15% LA
Endectocida larga acción de aplicación subcutánea

garrapata ácaro nemátode miasis

*espectro de acción detallado en descripción de producto
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os cambios macroeconómicos del 
último año hicieron que se modifi-
quen los momentos o la cantidad 

de productos que se compran y el stock 
que se tienen en la veterinaria. 

En este contexto, es importante que 
en la veterinaria de grandes animales se 
tenga una logística interna atendiendo al-
gunas cuestiones importantes de los pro-
ductos que se venden. 

En primer lugar, sería recomendable 
la clasificación de los productos por seg-
mentos: antibióticos, analgésicos, anti-
parasitarios, vacunas, entre otros. Ade-
más, tener a parte los suministros de uso 
profesional como son: jeringas, guantes, 
equipo quirúrgico, vendas, etc. 

En algunas veterinarias se debe che-
quear el buen uso de un software de ges-
tión, que nos permita llevar un control en 
tiempo real del stock, realizar compras, 
registrar ventas y gestionar los venci-
mientos de productos. 

ANÁLISIS DE DATOS

El uso del histórico de las 
ventas (utilizando un proyec-
tado de ventas) y las necesi-
dades futuras del consumo de 
los clientes nos permite ajus-
tar las compras y saber cuál 
debe ser nuestro stock míni-
mo o máximo dependiendo de 
la estacionalidad de las ventas 
en este punto es clave el plan 
sanitario que se proponga des-
de la veterinaria. 

El control de la fecha de 
vencimiento de los medica-
mentos es importante para 
no tirar productos vencidos, o generar 
alertas dependiendo de la fecha de venci-
miento nos permite hacer alguna estrate-
gia comercial para incentivar el consumo 
y no perder dinero.  

Será clave entonces tener un proceso 

interno de compra donde establecemos 
niveles de stock mínimos y máximos para 
cada producto, de acuerdo con la deman-
da histórica. Si el inventario llega al ni-
vel mínimo, se hace una nueva compra, 
dentro de ese proceso es relevante las 

relaciones con proveedores de 
confianza para hacer pedidos 
oportunos y evitar el desabas-
tecimiento. 

PONERSE EN MARCHA

Muchas veces la diaria no 
nos permite evaluar o los in-
ventarios, es por ello por lo 
que debemos tener un control 
o auditorías periódicas para 
revisar los inventarios físicos 
regularmente para verificar la 
concordancia entre el inventa-
rio real y el que está registrado 

en el sistema de gestión de la veterinaria. 
La capacitación al personal es funda-

mental para lograr que sea adecuado el 
uso del sistema de gestión de inventarios, 
en la identificación de productos por su fe-
cha de vencimiento, y en cómo manejar el 

¿Y SI HABLAMOS DEL MANEJO DE LOS PRODUCTOS 
VETERINARIOS EN UN AÑO QUE PINTA DISTINTO?

Por Antonio Castelletti MV - tonicastelletti@gmail.com

MANAGEMENT
PARA VETERINARIOS

L
stock para prevenir errores. 

En este sentido podemos poner como 
ejemplo el manejo diferente que deben 
tener las vacunas y ciertos medicamentos 
que requieren aún más cuidado dentro de 
la cadena de suministro, ya que requieren 
de condiciones especiales para su trans-
porte y conservación. 

Se trata de la denominada cadena de 
frío y las precauciones que deben tomar 
los negocios veterinarios para mantener-
la. Lo ideal con respecto a las vacunas, las 
cuales representan un alto porcentaje de 
un plan sanitario bovino sería: designar 
a una persona en el manejo y almace-
namiento de las vacunas, tener un docu-
mento de inventario que registre: nombre 
de la vacuna y número de dosis recibidas; 
fecha de recibo de estas, condiciones en 
que se reciben, fabricante, número de lote 
y fecha de expiración. 

COMUNICACIÓN EFECTIVA

Se debe contar con un sistema de co-
municación para informar a los clientes 
cuando un producto esté fuera de stock 

o disponible nuevamente. De 
igual forma, informar sobre 
promociones o descuentos en 
productos específicos puede 
ayudar a reducir el stock de 
artículos con baja rotación. 

En este juego de oferta y 
demanda es relevante tam-
bién la ubicación de los ex-
positores (estanterías) de los 
productos, considerando en 
este punto: ubicación, tama-
ño, variedad de productos, ilu-
minación e higiene. 

Uno de los puntos básicos 
en la gestión de compras y 
más en momento de cambios 
es definir producto por pro-
ducto si nos vamos a stockear 
o no. Esta primera definición en la compra 
involucra el estudio de la rotación propia 
que tenga ese producto como así también 
el costo de oportunidad de utilizar ese di-
nero en otra inversión y no colocarlo en 
stock del producto en cuestión. 

Por otro lado, debemos evaluar la for-
ma de pago que nos brinda el proveedor 
habitual de nuestros productos veterina-
rios, saber cuáles son los descuentos fi-
nancieros que nos proporciona. 

¿CÓMO INTEGRAR EL MARKETING?

Otro desafío que vemos en la veterina-
ria de grandes animales cuando empeza-
mos hacer trabajos de marketing, gestión 
u organización es la interpretación del uso 
de herramientas analíticas para acciones 
puntuales de marketing directo sobre los 

clientes. 
En algunos casos es interesante co-

nocer la estacionalidad de los productos y 
el uso del plan sanitario correspondiente 
a cada establecimiento, que cantidad de 
productos pueden ser usados por mis 
clientes antes de cada época. A partir de 
ahí, realizar un chequeo de stock de los 
productos para evaluar de manera certe-
ra si mi stock es el adecuado a la deman-
da futura que voy a tener. 

Otro ítem relevante que impacta de 
manera directa o indirectamente es la po-
lítica de precios que se use desde la vete-
rinaria; por lo que algunas cuestiones que 
debemos tener en cuenta para la fijación 
de precios son: 
1. Ser claros con los precios con nuestros 

clientes para no generar conflictos en 
este tema

2. Tratar de no competir por precios y 

brindar un servicio de calidad 
y de seguimiento post venta, 
pocas veces se ve un proceso 
de seguimiento donde desde la 
veterinaria consultemos cual 
fue el resultado del uso del 
producto que fue vendido. 
3. Si realizamos acciones 
para incrementar las ventas 
como puede ser una precam-
paña, debemos analizar el his-
torial de ventas previo a la ac-
ción y posterior a la acción para 
evaluar el impacto concreto de 
la misma. 
4. Monitorear los costos 
de los productos, Debemos ser 
muy disciplinados a la hora de 
monitorizar nuestros costos, 

ya que demorar o posponer ajustes de 
precios genera deterioros en los már-
genes y nos impiden obtener el máxi-
mo beneficio posible, este punto es de 
relevancia, teniendo un proceso inter-
no de monitoreo de los costos tanto de 
los productos como los costos fijos y 
variables de la veterinaria.

NO LO OLVIDEN

El manejo de stock eficiente no solo 
mejora la rentabilidad de la veterina-
ria, sino que además asegura un buen 
tratamiento de productos veterinarios, 
en cambio un mal manejo de stock 
puede generar una serie de proble-
mas tanto operativos como financie-
ros, afectando la calidad del servicio y 
la satisfacción del cliente. 

Es relevante la ubicación de las estanterías donde van los productos.

La capacitación al personal es crucial para el sistema de inventarios.

AGROPECUARIA 
ALMAFUERTE S.A.

El mejor portfolio en productos veterinarios

Líneas Rotativas:
0343 4248818 / 0343 4242171
atclientes@agropalmafuerte.com.ar

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

www.agropalmafuerte.com.ar

UNO DE LOS PUNTOS BÁSI-
COS EN LA GESTIÓN DE COM-
PRAS ES DEFINIR, PRODUC-
TO POR PRODUCTO, SI NOS 
VAMOS A STOCKEAR O NO
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Lucas, socia gerente de El Trébol Con-
sultora y especialista en calidad de le-
che, crianza y nutrición.

La profesional y docente fue convo-
cada en esta oportunidad para presen-
tar un caso práctico de diarrea neonatal 
por rotavirus, y compartir cómo se llegó 
a una resolución exitosa a través de un 
manejo sanitario estratégico.

Luego, Fernández Boglione habló 
sobre la crianza holística de terneras y 
su manejo sostenible, siempre ponien-
do el foco en el bienestar animal. 

En este marco, la profesional pre-
sentó uno de los lanzamientos de MSD 
Salud Animal: la vacuna Bovilis Rotavec 
Corona (ver aparte).

Por su parte, el MV Gabriel Calderón, 
gerente de productos para soluciones 
tecnológicas de la unidad de Rumian-
tes del laboratorio veterinario presentó 

“Como todos los clubes, trabajamos 
en equipo, nos consideramos pediatras 
de la industria y hoy incluso podemos 
decir que somos los ‘boviatras’ de la in-
dustria, un término que tal vez no existe, 
pero lo que sí existe es la vocación”, re-
sumió Fernández Boglione.

 

INTERCAMBIO Y APRENDIZAJE

El evento, que tuvo lugar en el Hotel 
Wyndham Garden de Campana, Buenos 
Aires, reunió a unos 70 participantes, 
entre veterinarios, asesores, adminis-
tradores y personal de establecimien-
tos lecheros, quienes presenciaron y 
participaron en las charlas y actividades 
que se desarrollaron a lo largo de dos 
jornadas y donde hubo dos importantes 
lanzamientos por parte de MSD Salud 
Animal (ver aparte).

Luciano Borda, manager de la Uni-
dad de Negocios de Rumiantes del la-
boratorio, destacó que el Club de Salud 
Neonatal “no sólo es un encuentro téc-
nico sino un espacio de intercambio y de 
aprendizaje donde cada nueva vida me-
rece un mejor comienzo”.

En tanto, Grierson destacó la cola-
boración por primera vez de Villanue-
va Tech, como partner estratégico del 
equipo de MSD.

HERRAMIENTAS DE SALUD ANIMAL

Las actividades del encuentro arran-
caron con la exposición de la MV Victoria 

el otro lanzamiento: SenseHub Dairy 
Youngstock (ver aparte).

 

ESTRATEGIAS DE MEJORA

En dupla, Mauricio Grierson y el ase-
sor privado Antonio Castelletti dedicaron 
todo un bloque del encuentro a plantear 
el impacto productivo y estrategias de 
mejora en la crianza de terneras

En particular, Grierson explicó de qué 
se trata la epigenética y la nutrigenética 
y su impacto en el futuro productivo de 
las vacas, para luego hacer un análisis 
económico de la crianza.

Castelletti indicó que “en Argen-
tina se ha disminuido la cantidad de 
vacas y la producción por litro de le-

odo comienza en el inicio de 
la vida. Estamos comprometi-
dos con la prevención, somos 

empáticos y perseverantes en hacer 
las cosas bien. Ponemos horas, días 
y décadas para mejorar y darles a las 
terneras la mejor vida que merecen”, 
expresó la MV Clara Fernández Boglio-
ne, gerente técnica y de marketing de 
la unidad de negocios de Rumiantes 
para MSD Salud Animal, en el marco 
de la cuarta edición de su Club de Sa-
lud Neonatal.

Fue el coordinador regional de ven-
tas de la misma unidad, MV Mauricio 
Grierson, quien a la hora de dar la 
bienvenida a los veterinarios, produc-
tores y administradores de estableci-
mientos lecheros presentes, destacó 
que fue Clara precisamente quien en 
tiempos de pandemia “tuvo la idea de 
organizar un evento de calidad sobre 
salud neonatal, y aquí estamos, en el 
cuarto encuentro”.

“SOMOS LOS BOVIATRAS DE LA INDUSTRIA”
Lo dijo Clara Fernández Boglione, 
referente de MSD Salud Animal, en 
el marco de su cuarta edición del 
Club de Salud Neonatal.

Eventos

T Veterinarios, productores y administradores participaron del Club de Salud Neonatal de MSD.

Lizi Domínguez
lizi@motivar.com.ar

Continúa >>>

Juntos, mejorando la salud y el bienestar animal.

Línea
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n un paso clave hacia la mo-
dernización y digitalización del 
sistema de salud veterinaria, 

el Colegio de Médicos Veterinarios de 
Santa Fe y el Colegio de Farmacéuti-
cos – 1° Circunscripción – de la mis-
ma jurisdicción firmaron un Convenio 
para la implementación de la receta 
electrónica veterinaria.

El acuerdo establece un marco de 
acción y uso común del sistema de 
prescripción electrónica, mediante 
herramientas de acceso web y una 
aplicación especialmente desarro-
llada para tal fin. Las instituciones 
acordaron comenzar a implementar 
de forma inmediata este sistema, a fin 
de que esté plenamente operativo y en 
producción para todos los médicos ve-
terinarios de la provincia.

La iniciativa representa un avance 
sustancial en términos de seguridad 
y trazabilidad de los medicamentos, 
asegurando una dispensación más 
ágil, segura y eficiente. Asimismo, 
garantiza un mayor control y transpa-

rencia en la prescripción de fármacos 
destinados a animales.

Desde el Colegio de Médicos Ve-
terinarios de Santa Fe indicaron que, 
entre los beneficios destacados del 
convenio, se encuentran:
 » Mejora en la calidad de la atención 

farmacéutica y veterinaria.
 » Mayor control sobre el circuito de 

prescripción y dispensación de me-
dicamentos.

 » Facilita el acceso a tratamientos 
adecuados y oportunos para los 
animales.
Este paso consolida una tendencia 

creciente en todo el país: la digitali-
zación de procesos sanitarios, que 
permite no solo agilizar gestiones, 
sino también elevar los estándares 
de control y calidad en la atención a 
la salud animal. 

che tiene un límite. De allí que tene-
mos que dar mucha importancia a la 
recría y evaluar los costos de ésta. Y 
asimismo medir el impacto producti-
vo y económico de la diarrea dentro 
de la crianza artificial”, señaló.

 

COMPROMISO Y CONCLUSIONES

El veterinario argentino radicado en 
Uruguay Darío Caffarena, investigador 
de Instituto Nacional de Investigación 
Agropecuaria (INIA) La Estanzuela y do-
cente de la FCV de la Universidad de La 
República, coordinó un workshop bajo el 
enfoque 360° en la crianza de terneras, 
apuntando a una mirada integral del 
proceso de crianza.

“Llegamos a conclusiones y plantea-
mos cómo sortear barreras a través de 
puentes, e hicimos finalmente un voto 
de compromiso donde cada uno se llevó 
el deber de probar aunque sea un pe-
queño cambio en su sistema de crianza, 
para lograr mejorar la rentabilidad y la 
eficiencia”, concluyó.

TECNOLOGÍA A CAMPO

La última de las actividades del en-
cuentro en Campana estuvo a cargo del 
MV español Javier Lillo, quien brindó a 
campo una capacitación sobre el uso 
del ultrasonido pulmonar como herra-
mienta para la detección de enfermeda-
des respiratorias en terneros. 

CONVENIO ENTRE FARMACÉUTICOS 
Y VETERINARIOS
Impulsan la receta electrónica 
veterinaria en Santa Fe con 
un convenio que mejora 
trazabilidad, seguridad y acceso 
a tratamientos veterinarios.

E

Profesión

Autoridades, en la firma del convenio.
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SOLUCIONES PARA LA PREVENCIÓN Y EL MONITOREO

En el marco de su 4° Club de 
Salud Neonatal, MSD Salud 
Animal lanzó dos nuevos 
productos: la vacuna Bovilis 
Rotavec Corona y el dispositivo 
SenseHub Dairy Youngstock.
La primera, una herramienta 
inactivada combinada para 
uso en bovinos para combatir 
la diarrea neonatal asociada a 
Rotavirus, Coronavirus y E. coli 
F5 (K99) - F41, estimula la pro-
ducción de anticuerpos especí-
ficos en vacas y vaquillonas, los cuales serán transfe-
ridos a las terneras que se alimentan de su calostro.
Desde el laboratorio se indicó que el adyuvante paten-
tado de Bovilis Rotavec Corona provee la conveniencia 
de una sola dosis y mínimas reacciones en el sitio de 
la inyección. La ventana de aplicación es entre 12 y 3 

semanas antes del parto, para 
vacas y vaquillonas.
En tanto, “SenseHub Dairy Youns-
tock es la primera solución dedi-
cada al monitoreo de terneros 
lecheros durante los primeros 12 
meses de vida en recrías confi-
nadas. Sabemos que criar vacas 
de alta producción es un desafío 
constante y por ello hemos desa-
rrollado esta tecnología innova-
dora que ayudará al productor en 
puntos clave”, explicaron.

La caravana de monitoreo del comportamiento de bovi-
nos de tambo “ayuda a los productores a anticipar pro-
blemas de salud, para que puedan concentrar su tiempo 
y recursos en terneros y vaquillonas que puedan requerir 
atención especial. Así, podrán vigilar la salud y procurar 
un rendimiento óptimo desde el inicio de la vida”.

MV Clara Fernández Boglione.
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millones de vientres improducti-
vos", señaló Giraudo.

INEFICIENCIA REPRODUCTIVA

"Si bien las causas de fallas en la 
reproducción pueden ser nutricionales, 
genéticas, tóxicas, ambientales, inmu-
nológicas u hormonales, más del 60% 
se deben a enfermedades infecciosas. 
Se estima una reducción del 10% al 35% 
del porcentaje de preñez en muchos ro-
deos", remarcó el profesional. 

Y añadió: "Las pérdidas pueden di-
vidirse en muertes embrionarias (muy 
variable, estimativamente entre 4% 
y 10%), muertes por abortos (2% a 4 
%), muertes perinatales (2% a 4 %) y 
muertes neonatales (2% a 4 %)".

A propósito del reciente artículo de 
MOTIVAR sobre la postura de los veteri-
narios sobre el destino de las vacas va-
cías e independiente de lo que se dispon-
ga en cada establecimiento, "se deberían 
aprovechar estos animales para estudiar 
las posibles causas de su ineficiencia re-
productiva", consideró Giraudo.

MUESTREO DE LA VACA VACÍA

Según el director del LASA, "cuando 
los índices de preñez son inferiores a un 
85% se recomienda estudiar esas vacas 

vacías. Se deberían muestrear entre un 
15% a un 25% de estos animales fallidos. 
Su estudio puede indicarnos algunas de 
las causas que producen patologías re-
productivas, ya sean de infertilidad y/o 
muertes embrionarias y/o abortos".

En ese sentido, señaló que, con 
muestras de mucus cérvico- vaginal, 
el laboratorio puede diagnosticar pre-
sencia de Trichomoniasis, Campylo-
bacteriosis, Brucella, Ureoplasmas, 
Histophylus somni, IBR y DVB. 

"Con el suero sanguíneo se pue-
den investigar títulos de anticuerpos 
contra Brucella, DVB, IBR, Neospora y 
Leptospira", agregó.

"Si bien con estos estudios no se 
estará en condiciones de atribuir la/s 
causas de las fallas reproductivas, 
tendremos un panorama de cuáles 
enfermedades son endémicas en el 
rodeo y podremos tomar medidas 
para mitigar sus efectos en animales 
sanos y prevenir próximos ciclos re-
productivos", concluyó Giraudo en su 
valioso aporte. 

studiar las vacas vacías nos 
permite conocer la presencia 
de enfermedades reproductivas 

de los rodeos", señaló Dr. José A. Gi-
raudo, profesor emérito de la Univer-
sidad Nacional de Rio Cuarto, Córdo-
ba, y director del Laboratorio de Salud 
Animal (LASA) de esa ciudad. De esta 
manera, indicó "la importancia de 
aprovechar esta categoría de anima-
les para mejorar la sanidad animal".

El profesional señaló que, a nivel 
nacional, los índices reproductivos 
son los siguientes:
 » Preñez 75%,
 » Parición 71%
 » Destete 62%.

"Estos porcentajes indican que 
24 millones de vientres nos entre-
gan 15 millones de terneros. Lite-
ralmente, estamos alimentando 9 

LA VACA VACÍA PUEDE SERVIR COMO SENSOR DE 
ENFERMEDADES REPRODUCTIVAS EN EL RODEO
El Dr. José Giraudo destaca la 
importancia de aprovechar esta 
categoría de bovinos para mejorar la 
salud animal dentro de los rodeos.

Manejo

E

Escaneá el Código QR y 
lee más sobre el tema

La vaca vacía brinda un panorama sobre las enfermedades endémicas en el rodeo, y así tomar medidas.

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar
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