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VETERINARIO Y FORENSE, 
MUCHO MÁS QUE COMPROMISO

DE LA IATF A LA GESTIÓN, 
¿QUÉ PROTOCOLOS APLICAR?

Te contamos la historia de Sergio 
Castro, médico veterinario forense que 
ejerce su actividad en Río Negro.
Pág. 30 a 32.

Antonio Castelletti hace un 
paralelismo entre las cuestiones 
técnicas y organizativas, buscando 
impulsar a las veterinarias.
Pág. 28 y 29.

AVANZAN LOS CAMBIOS 
NORMATIVOS DEL SENASA

LOS JÓVENES YA DECIDEN EN LAS 
VETERINARIAS RURALES

Analizamos los principales temas que 
la gestión de Giraudo discute con la 
industria de laboratorios veterinarios.
Pág. 8 y 9.

Entrevistamos a los líderes de tres 
veterinarias dedicadas a la ganadería, 
donde las nuevas generaciones 
fusionan tradición y tecnología.
Pág. 12 a 14.
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Si bien los expertos consideran que se trata del "principal alimento" de un 
bovino, jugando un rol trascendental en su salud y bienestar, la gestión del 
agua (cantidad y calidad) sigue subestimada en la práctica. ¿Cuántos litros 

necesitan los animales para desarrollar su potencial productivo?
Pág. 16 y 17.

¡DE ¡DE AGUAAGUA SOMOS! SOMOS!



2 < > 3

Aviso Over Kits Repro SEP25.pdf   1   31/8/2025   09:23:08 Aviso Chinfield Udder MAR25.pdf   1   5/3/2025   23:31:20



> 54 <

DIRECTOR 
Luciano Esteban Aba
luciano@motivar.com.ar

DISEÑO Y FOTOGRAFÍA 
Nicolás de la Fuente
nicolas@motivar.com.ar

DIRECCIÓN DE MARKETING 
Margarita Briceño

margarita@motivar.com.ar

PUBLICIDAD
Florencia Martiren

publicidad@motivar.com.ar
(11) 4717-2153 | (5411) 2657-3000

REDACTORES
Lizi Domínguez

lizi@motivar.com.ar

Daniela Mattiussi
daniela@motivar.com.ar

Impresión LatinGráfica

Fecha de cierre de esta edición: 3/11/2025

MOTIVAR es una publicación propiedad de Asociación de ideas S.R.L.,  
Cangallo 830 dpto A, Martínez (B1640GYJ), Buenos Aires, Argentina.

Los artículos firmados no representan necesariamente la opinión de esta 
publicación, como así tampoco los contenidos vertidos en las publicidades. 
Los editores no asumen responsabilidad alguna por su contenido o autoría. 
Prohibida la reproducción total o parcial de todo material incluido en esta 

publicación sin previa autorización escrita de la editorial. 
ISSN: 1667-0566.  RPI N°: 732146

pmotivar

Periódico MOTIVAR

motivarok

Editorial

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano

curso de estos 23 años de vida como 
nexo en la comunicación entre los 
distintos actores del rubro.

Y cuando hablamos de mercado 
nos referimos a la comercialización 
directa de los productos veterinarios; 
ese mismo mercado que tiene tantas 
aristas como segmentos específicos 
por especie animal.

Poco tienen que ver las cadenas 
comerciales de avicultura y cerdos 

con las demás. Sobre este punto sue-
le haber consenso. 

Con sus particularidades, estos dos 
mercados consolidan una fuerte partici-
pación de productos biológicos y cada vez 
más complementación de farmacéuticos, 
principalmente en la producción porcina.

Sin embargo, en el último tiempo 
hemos podido visualizar cómo las cade-
nas de comercialización de productos 
para “grandes y pequeños animales” 
amplían diferencias que hasta hace 
poco tiempo no eran tan visibles.

Aunque todas con un punto en común.

¿Cuál? El desafío de adaptar sus equi-
pos de venta a la nueva realidad del ne-
gocio, con rotaciones lentas y la urgente 
necesidad de dejar de ser solo “abastece-
dores de demanda” y convertirse cada vez 
más en “generadores de ventas”.

UN AÑO CON MATICES

Mientras que a las distribuidoras de 
productos para ganadería pareciera 

haberles ido mejor que a sus provee-
dores, los laboratorios, esta situa-

ción se percibe directamente 
a la inversa para el caso del 

segmento de las mascotas.
En ninguno de estos 

dos mundos que conviven 
en un mismo mercado 
se verán crecimientos 
en unidades este año. 
De hecho, la facturación 
general sin dudas estará 
por debajo de lo que fue 

la inflación 2025, en rela-
ción con las cifras alcanza-

das el año pasado.
Es cierto que los últimos 

dos meses parecen haber re-
puntado las ventas generales de 

fármacos y vacunas veterinarias. 
Tan cierto como que esto segu-

ramente no alcance para nivelar no 
solo la caída en volúmenes acumu-
lados, sino también la rentabilidad 
perdida en función del cambio en el 
modelo de negocio.

MOTIVAR cumple 23 años en el 
mercado veterinario argentino. 

Un mercado que volverá a juntarse 
en la Cumbre de la Industria Veterinaria 
Argentina (CIVA 2025) durante el mes 
de noviembre, propiciando un espacio 
ya no solo para compartir diagnósticos 
del pasado, sino construir tendencias 
de cara al futuro.

i bien la tendencia mundial se 
consolida en favor del creci-
miento del mercado de pro-

ductos veterinarios para animales de 
compañía por sobre cualquier otra 
especie, eso aquí en Argentina, cada 
vez se ve más lejano.

No por fallas en la contundencia de 
las estadísticas internacionales, ni la fal-
ta de compromiso de la industria en lan-
zar soluciones realmente innovadoras 
para la salud de perros y gatos, ni mucho 
menos por los veterinarios, que in-
vierten y siguen invirtiendo en im-
pulsar sus clínicas y servicios. 

El tema pasa por el per-
fil de nuestro mercado.

Un mercado local en 
el cual -a nivel general- 
ningún segmento cre-
ce, pero cada vez más 
se amplía la brecha 
de facturación entre el 
rubro ligado a la salud 
de perros y gatos, con 
relación al de la pro-
ducción animal. A favor 
de este último, en nuestro 
país, todo: mejores precios 
y más alto potencial de inver-
sión, aún con la subutilización de 
productos veterinarios que existe.

El mercado veterinario argentino 
es único y conocer sus pormenores y 
“detrás de escena” es sin dudas una 
de las mayores fortalezas que hemos 
desarrollado en MOTIVAR en el trans-

UN MISMO MERCADO, DOS 
MUNDOS DISTINTOS...

S

LOS SEGMENTOS DE 
GRANDES Y PEQUEÑOS 
ANIMALES AMPLÍAN  
SUS DIFERENCIAS
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AVANZAN LAS MODIFICACIONES DEL SENASA 
SOBRE LA INDUSTRIA VETERINARIA

a gestión de María Beatriz 
Giraudo al frente del Sena-
sa avanza sobre una serie de 

cambios normativos que impactan 
en todas las actividades que regula 
el organismo sanitario nacional. 
     Además, se multiplican los encuen-
tros entre funcionarios públicos y dis-
tintas entidades, como fue el reciente 
meeting en Buenos Aires con la Dra. 
Emmanuelle Soubeyran, titular de la 
Organización Mundial de Sanidad Ani-
mal (OMSA), con quien se dialogó -en-
tre otros temas- sobre “el cambio de 
estrategia de vacunación antiaftosa, 
las herramientas de zonificación para 

el control y erradicación de eventos de 
influenza aviar y el rol clave que tie-
nen todos los actores del sector priva-
do que intervienen en la cadena —en 
coordinación con el Senasa— para la 
gestión de la sanidad animal”.

EQUIVALENCIAS EN LA INDUS-
TRIA VETERINARIA

La gestión de Giraudo también 
busca reencausar el diálogo entre 
el Senasa y la industria de laborato-
rios veterinarios, representados por 
Caprove y Clamevet.

“Los cambios normativos avan-
zan, pero ahora tenemos más in-
formación en cuanto a cómo será 
su implementación”, le explicaban 
directivos de distintas empresas a MOTIVAR en las últimas semanas. 

En ese marco, días atrás se co-
noció una nueva Resolución oficial 
por medio de la cual el Senasa ha-
bilita por primera vez que el control 
oficial de las series comerciales de 
productos importandos desde un 
selecto grupo de países pueda reali-
zarse en origen. Esto, “siempre que 
se ajusten a estándares internacio-
nales reconocidos y garanticen el 
estatus sanitario”, tal como se re-
forzó en un comunicado de prensa.

El texto aclara que esta posibilidad 

queda supeditada a que los produc-
tos que vayan a llegar a la Argentina 
hayan sido previamente autorizados 
por equivalencia y cuenten con el co-
rrespondiente Certificado de Uso y 
Comercialización (CUC).

Esta resolución permite recono-
cer las autorizaciones otorgadas 
por agencias regulatorias extranje-
ras, siempre que cumplan con cri-
terios sanitarios compatibles con 
los estándares nacionales. L

a norma también prevé que el 
Senasa pueda solicitar documenta-

Aprobaciones por equivalencia 
para los productos veterinarios 
importados, reuniones por las 
renovaciones de registros y cambios 
en los rótulos de antisárnicos para 
ovinos son algunos de los temas del 
momento. ¿Y las caravanas?

L

Cambios normativos

María Beatriz "Pilu" Giraudo, la presidenta que busca consolidar al Senasa.
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ción técnica complementaria cuan-
do lo considere necesario. 

Vale decir que este concepto es 
válido para todos los productos ve-
terinarios, incluidos los antiparasi-
tarios. ¿Y la vacuna antiaftosa? ¿Se 
puede esperar algún grado de re-
ciprocidad normativa de los países 
involucrados en la norma? Segura-
mente en el corto plazo habrá nove-
dades sobre estos temas.

Desde el Se-
nasa aseguran 
que “en todos 
los casos se 
buscará garanti-
zar que no habrá 
impacto en el 
estatus sanita-
rio, ni el comer-
cio de nuestro 
país”, a la vez 
de renovar el 
compromiso en 
cuanto a seguir trabajando en que 
esta “flexibilización” sobre produc-
tos importados de los países que de-
talla la norma, no implique mayores 
exigencias para las empresas que 
elaboran e invierten en el país.

Además, desde la industria es-
tán expectantes a que algunos de 
los países incorporados en el anexo 
acepten la posibilidad de aplicar re-
ciprocidad en la norma.

“LEYENDAS CLARAS” CONTRA 
LA SARNA OVINA

El Senasa estableció nuevas exi-
gencias de rotulado para productos 

inyectables formulados con aver-
mectinas y milbemicinas destinados 
al tratamiento de la sarna ovina. ¿El 
objetivo? Garantizar que los produc-
tores accedan a información “clara y 
fidedigna” para avanzar en la erradi-
cación de esta enfermedad.

La medida señala que estos me-
dicamentos deberán incluir en sus 
rótulos, de forma visible, la leyenda 
“Producto apto para el control de la 

sarna ovina”.
A s i m i s m o , 

los productos 
antisárnicos in-
yectables ela-
borados con los 
principios acti-
vos menciona-
dos solo podrán 
declarar la le-
yenda “100% de 
eficacia” cuando 
los resultados 

de las pruebas oficiales lo determi-
nen, según lo establece la Resolu-
ción Senasa 532/2021.

“La nueva resolución busca re-
forzar el acceso de los productores y 
veterinarios a información fehaciente 
respecto a los productos disponibles, 
asegurando que sólo los con efica-
cia comprobada puedan declararse 
como totalmente efectivos”, remar-
caron fuentes oficiales.

¿RENOVACIÓN DE PRODUCTOS?

Este 2025 planteó cambios nor-
mativos de tal magnitud para la in-
dustria veterinaria local, que casi se 
pierde de vista la trascendencia que 

para los laboratorios tiene la agili-
zación de los trámites que exige el 
Senasa para las renovaciones de los 
productos veterinarios. 

La eterna disyuntiva (sobre la cual 
hoy parecería haber un acuerdo entre 
las partes) tiene que ver con la dife-
renciación en la exigencia entre los 
productos que mantienen las mis-
mas condiciones de registro inicial o 
ya aprobadas, en relación a los que se 
declare (o detecte) una modificación 
en las condiciones de aprobación, o 
también el caso de productos de “alta 
sensibilidad”.

Esto no es menor, ya que muchas 
veces se plantean diferencias en base 
a los que son específicamente los 
análisis de residuos y tiempos de re-
tiro, específicamente en lo que hace a 
productos genéricos. 

CARAVANAS Y RECETA DIGITAL

Otros dos grandes desafíos que 
enfrentará el Senasa en los próxi-
mos meses están ligados a dos nor-
mativas específicas.

Por un lado, la puesta en vigencia 
del nuevo esquema de identificación 
bovina y, por el otro, la inminente 
entrada en vigencial de la receta di-
gital para el caso de los equinos.

En el primer caso y más allá de los 
idas y vueltas (con muchas "desproli-
jidades"), todavía hay dudas en el sec-
tor ganadero en cuanto al éxito o no en 
el rubro específico de las caravanas.

Misma incertidumbre que reina en 
el ambiente en cuando a cómo traba-
jar con recetas digitales en un mundo 
equino poco tecnificado.

LA GESTIÓN DE GIRAUDO TAM-
BIÉN BUSCA REENCAUSAR EL 
DIÁLOGO ENTRE EL SENASA Y 
LA INDUSTRIA DE LABORATO-
RIOS VETERINARIOS 

¿HABRÁ RECIPROCIDAD DE 
AQUELLOS PAÍSES A LOS CUA-
LES SE LES “FLEXIBILIZA” EL 
INGRESO DE PRODUCTOS?

n el marco de la Asamblea de 
la Cámara de Laboratorios Ar-
gentinos de Medicina Veterina-

ria, se aprobó por unanimidad el Ba-
lance 2024/2025.

Durante la sesión, el Dr. Jorge Ca-
sim realizó una presentación detallada 
de todo el trabajo desarrollado duran-
te este periodo de gestión.

Por unanimidad, se eligió al Dr. 
Sergio Ohanessian presidente, acom-
pañado por el Dr. Jorge Casim como 
vicepresidente, estableciendo así la 
continuidad del trabajo incansable 
del Consejo Directivo en la defensa 
de la industria nacional veterinaria. 
Además, se renovó parte del Conse-
jo Directivo de la entidad, que tras la 
Asamblea celebró su primera reunión, 
con el propósito de elegir a las nuevas 
autoridades de Clamevet, según lo es-
tipula el estatuto vigente.

Clamevet representa y respalda a 
la industria veterinaria nacional, agru-
pando a 51 laboratorios argentinos. Su 
principal objetivo es la defensa de las 
pequeñas y medianas empresas, con-
sideradas como motor fundamental 
de la economía. 

NOVEDADES EN 
CLAMEVET
Con la participación de sus socios, la 
Cámara de Laboratorios Argentinos 
de Medicina Veterinaria concretó su 
Asamblea General Ordinaria.

E

Nuevo presidente

Luciano Aba
luciano@motivar.com.ar
@aba_luciano
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siempre con una gestión moderna, tec-
nológica y colaborativa.

Desde Bolívar a 25 de Mayo, en Bue-
nos Aires, y La Carlota, en Córdoba, tres 
historias muestran que el futuro de la 
profesión veterinaria en el interior ar-
gentino está en marcha. No solo porque 
los jóvenes toman la posta, sino porque 
logran reinventar el negocio sin perder 
su esencia: la cercanía con el productor 
y el valor del trabajo en equipo.

FAMILIA, CAMPO Y TECNOLOGÍA

En Veterinaria Puel, fundada por 
Oscar “Cacho” Morán en 1984, el le-
gado familiar se transformó en motor 
de crecimiento. Con sus hijos Juan y 
Tomás al frente de los servicios téc-
nicos, la empresa se consolidó como 
referente en reproducción y sanidad 
bovina en el centro de Buenos Aires.

“Pasamos de los cuadernos de campo 
a los ecógrafos digitales”, resumió Oscar 
en diálogo con MOTIVAR, convencido de 
que la clave fue acompañar la evolución 
tecnológica sin perder el vínculo personal 
con los productores. Hoy, los hermanos 
Morán combinan datos, protocolos y diag-
nóstico digital con la cercanía de siempre. 

Su desafío es “seguir creciendo sin re-
signar calidad ni confianza”, dicen en un 
artículo que pueden leer de manera com-
pleta ingresando en www.motivar.com.ar. 

EXPERIENCIA QUE SE ACTUALIZA

Algo similar ocurre en Veterinaria 
La Rural, de 25 de Mayo. 

Rubén Errico, su fundador, dedicó 
más de 50 años a la profesión. Hoy tra-
baja junto a sus hijos Agustina y San-
tiago, ambos veterinarios formados en 
Tandil, quienes impulsaron una verda-
dera modernización del negocio.

Esto se ve en la incorporación de un 
laboratorio renovado, el uso de dro-
nes, bretes móviles y un enfoque in-
tegral de sanidad y reproducción que 

marcan el salto de calidad.
También disponible la versión am-

pliada de esta entrevista en www.mo-
tivar.com.ar, interesante fue escuchar 
en este diálogo que… “Con números 
claros mostramos que un buen plan 
sanitario se paga solo”, tal como afir-
mó Rubén, convencido de que el se-
creto está en profesionalizar la ges-
tión y demostrar resultados con datos.

Mientras él se enfoca en la estrategia 
y la relación con los clientes, sus hijos li-

n los pueblos y ciudades del 
interior de la Argentina, donde 
las veterinarias son parte de la 

historia productiva, una nueva genera-
ción de profesionales empieza a dejar 
su huella. Son hijos e hijas de funda-
dores que, tras décadas de trabajo en 
el campo, hoy comparten decisiones, 
desafíos y sueños con sus padres. 

El resultado es un cambio silencioso 
pero profundo: un recambio genera-
cional que combina la experiencia de 

HERENCIA Y FUTURO: LAS NUEVAS GENERACIONES 
REINVENTAN LAS VETERINARIAS RURALES
Dialogamos con referentes de 
distintas veterinarias para confirmar 
una tendencia que crece: nuevos 
profesionales ya toman decisiones 
sobre sus emprendimientos familiares.

Profesión

E
Desde Veterinaria El Tala, Marcelo “Gori” Marín y María Victoria nos cuentan sus planes.

Continúa >>>
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AVANZA LA CONVIVENCIA 
ENTRE LA MANO CURTIDA Y 
LA MIRADA DIGITAL

Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar
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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

Laboratorios Agroinsumos S.A.  |  Caldas 175 (C1427AGA) CABA, Argentina  |  Tel./Fax: (+5411) 4855-9410  |  www.laboratoriosagroinsumos.com

ciente y una oferta técnica que abarca 
desde la IATF y la reproducción bovina 
hasta la atención de pequeños animales.

El resultado es un modelo de em-
presa familiar que aprendió a convivir 
entre generaciones, sumando tecno-
logía sin perder humanidad.

DEL LEGADO A LA GESTIÓN

En todos los casos, la transición fue 
más que un simple cambio de nombres. 

Implicó repensar la estructura, 
delegar responsabilidades y abrir 
espacio a nuevas ideas. Los jóvenes 
veterinarios llegan con formación uni-
versitaria sólida, dominio de herra-
mientas digitales y una mirada estra-
tégica sobre la gestión del negocio.

Sus padres, por su parte, aportan la 
experiencia de haber construido empre-
sas en contextos difíciles, sosteniendo re-
laciones de confianza que siguen siendo 
el principal capital de cada veterinaria.

Esa convivencia entre “la mano 
curtida” y “el ojo digital” es, justamen-
te, lo que permite crecer sin romper 
con el pasado.

UNA PROFESIÓN QUE EVOLUCIONA

El recambio generacional no solo 
garantiza continuidad: también redefine 
el rol del veterinario rural. De técnico a 
gestor, de vendedor a asesor integral, 
de prestador a socio del productor.

Las nuevas generaciones entienden 
que la sanidad y la reproducción son 
parte de una estrategia económica y 
que la gestión profesional —desde un 
Excel hasta una red social— es tan im-
portante como la práctica en el campo.

Esa visión, apoyada en datos, plani-
ficación y comunicación, se traduce en 
servicios más completos, decisiones más 
precisas y empresas más sustentables.

EL FUTURO ESTÁ EN BUENAS MANOS

En cada una de estas historias hay 
algo más que una sucesión familiar: 
una continuidad cultural, un puente 
entre lo que fue y lo que viene. 

Veterinarias que nacieron con una 
camioneta y un maletín hoy operan 
con laboratorios, software de gestión, 
comunicación digital y equipos técni-
cos consolidados.

Pero, por encima de todo, sostie-
nen un mismo propósito: mejorar la 
productividad y la sanidad del rodeo 
argentino con compromiso, conoci-
miento y pasión por la profesión.

Como bien resume Rubén Errico: “Hoy 
trabajamos juntos, y eso no tiene precio”.

Esa frase sintetiza el espíritu de una 
nueva etapa para la veterinaria rural: la de 
padres e hijos que, con distintas miradas y 
un mismo objetivo, siguen escribiendo la 
historia del campo argentino. 

deran la parte técnica y la comunicación 
digital, transformando la tradicional 
veterinaria de campo en una empresa 
moderna, con visión de futuro.

EL VALOR DEL DIÁLOGO

En La Carlota, Córdoba, Veterina-
ria El Tala también vive su proceso de 
renovación. Marcelo “Gori” Marín, con 
casi cuatro décadas de trayectoria, 
comparte ahora la dirección con sus 
hijas María Victoria y María Emilia.

“Trabajar con los hijos no siempre 
es fácil, pero el diálogo y la actuali-
zación permanente hacen que todo 
funcione”, reconoce el profesional que 
dialogó mano a mano con MOTIVAR, 
generando un idea y vuelta de ideas 
que ya cuenta con su nota propia tam-
bién en www.motivar.com.ar.

Esa combinación entre experiencia y 
energía joven se traduce en una gestión 
más ordenada, una presencia digital cre-
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Oscar “Cacho” Morán, con sus hijos Tomás y Juan en Veterinaria Puel.

Junto a Rubén Errico, Santiago y Agustina lideran el cambio de la Veterinaria.
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produce, necesita tomar entre 3 y 5 
litros de agua". Esto significa que una 
vaca promedio que produce unos 20 li-
tros diarios de leche requiere 100 litros 
de agua adicionales por día.

“Si el animal no consume la canti-
dad de agua de calidad suficiente, nun-
ca van a poder producir ese potencial", 
advirtió Sager.

UNA IRONÍA: EL ÚLTIMO RECURSO

“La subestimación del agua es tan 
profunda en el sector de la producción 
ganadera que su importancia y calidad 
está al final de la lista a la hora de eva-
luar, emprender o gestionar una empre-
sa o emprendimiento de cría o tambo. Es 
la mentalidad dominante del productor. 
Y es así porque en Argentina el agua es 
fácil de obtener y económica, está muy 
disponible", razonó el especialista mano 
a mano con MOTIVAR.

Sager señala que este "olvido" u 
omisión se extiende incluso a la sani-
dad y el bienestar animal. “A muchos 
productores, cuyas familias han tenido 
campos por 60 o 70 años, nunca se les 
ocurrió hacer un análisis de calidad del 
agua que están bebiendo sus anima-
les". Algo que, en el caso de que la pro-
visión surja de napas, es preciso reali-
zar dos veces al año, según Sager, dado 
que la composición del agua cambia 
constantemente por diversos factores.

Esta desidia se agrava con el argu-
mento de que “el agua no se paga, a 

4 gramos de sales totales por litro “es 
un agua muy aceptable. Si la salinidad 
está por debajo de 2 g/L, el agua es de-
ficiente y habría que suplementar. Si 
está por encima de los 4 g/L, comenza-
rá a limitar el consumo, reduciendo el 
potencial óptimo de producción”.

BEBEDEROS: ¿POR QUÉ ES CLAVE 
LA UBICACIÓN, DISEÑO E HIGIENE?

El manejo adecuado de los bebede-
ros es crucial en la producción ganade-
ra. Sager indica que el principio básico 
es que los mismos "deben estar donde 
están las vacas. Ellas no tienen que ir a 
buscar el agua".
	» Ubicación: En sistemas intensivos 

(tambos, engordes a pasto, feed-
lots), el bebedero debe estar "en 
la parcela donde está comiendo el 
animal". Para vacas de tambo, la 
distancia del mismo no debería ex-

ceder los 100 o 200 me-
tros de la comida. En sis-
temas extensivos de cría, 
aunque la vaca necesita 
caminar más, la distan-
cia entre el alimento y el 
agua "no debería exceder 
de 2.000 metros".

	» Riesgo de distancia: Si 
el animal tiene que salir 
a beber lejos, se rompe 
el ciclo de crecimiento 
y reposición de nutrien-
tes, ya que mucha mate-
ria fecal y orina se queda 
fuera del potrero.

	» Almacenamiento/presión:
•	Extensivo: Se prioriza la capacidad 
de almacenar agua, por ejemplo, en 
tanques australianos, para al menos 
una semana, previendo roturas de 
bombas o molinos.
•	Intensivo (feedlots, tambos estabu-
lados): Se requiere "muy buena pre-
sión". Los bebederos deben ser más 

chicos y fáciles de limpiar, pero la alta 
presión evita que los animales tengan 
que hacer cola esperando el llenado.

	» Higiene: Es vital proteger el alma-
cenamiento y mantener el agua 
"circulando siempre lo más fresca 
posible". Los tanques australianos 
deben estar "frescos y limpios" y 

suficientemente elevados 
para que no les entre tierra 
o materia fecal. 

Los bebederos, que son 
los más expuestos, deben 
ser limpiados periódica-
mente, en el campo. 

"Aunque sea una vez 
al mes hay que pasar-
le algún tipo de cepillos, 
como mínimo", señaló el 
especialista. También se 
debe evitar el crecimiento 
excesivo de algas y la for-
mación de barros.

En definitiva, la atención 
al agua es un desafío cons-

tante que requiere romper la desa-
prensión histórica. 

Como sugiere Sager, las vacas "no 
solo viven de pasto". Además, recono-
ció al agua como factor productivo y sa-
nitario clave. Con su buena gestión, se 
podrá alcanzar la eficiencia y el bienes-
tar animal deseados. 

diferencia del alimento, donde el pro-
ductor se asegura que el animal lo 
consuma porque hay un costo directo 
involucrado. "Solo cuando los anima-
les no alcanzan los rendimientos es-
perados (por ejemplo, si no llegan a 
los 40 litros de leche o a los 180 kilos 
de ternero al destete) se preguntan... 
¿y no será el agua?, agregó".

Para más pruebas de esto, Sager re-
cordó casos de inversores comprando 

campos a inicios de los 2000 en San Luis 
o Mendoza sin prestarle atención a este 
tema y "descubriendo" posteriormente 
que ese agua disponible no servía más 
que para hacer sal, llevando al fracaso 
productivo de esos emprendimientos.

LA GEOGRAFÍA DEL AGUA

La calidad y la cantidad de las fuentes 
hídricas varían drásticamente a lo largo 
del país. En zonas como el norte de Santa 
Fe o sectores de Corrientes, en los ba-

jos submeridionales, el única 
agua disponible son los este-
ros alimentados por lluvias. Si 
ésta se acaba, no hay perfora-
ciones ni pozos disponibles.

Por el contrario, en otras 
regiones como el sur de 
Córdoba, algunas partes de 
San Luis y el sur de Buenos 
Aires, existe la posibilidad 
de encontrar napas subte-
rráneas de calidad variable 
(malas, regulares o buenas).

Sin embargo, el agua 
subterránea no garantiza la 

potabilidad: "El hecho que sea subte-
rránea no quiere decir que sea buena". 

Hay vastas regiones donde la salinidad 
o la toxicidad del agua es tan limitante que 
directamente no podés hacer una produc-
ción animal", advirtió el entrevistado.

Como solución a este problema de 
calidad en zonas aptas para la ganade-
ría, provincias como San Luis y Mendoza, 
desarrollaron acueductos para uso ga-
nadero, llevando agua de buena calidad a 
zonas de cría bovina que carecen de ella.

CALIDAD DEL AGUA Y SANIDAD

La calidad del agua es un pilar de 
la sanidad animal. "La eficiencia de la 
producción ganadera, sea de carne o 
leche, entra por la boca. Si un nutri-
cionista formula una ración precisa, un 
agua de mala calidad puede destruir 
todo el trabajo, ya que interfiere con la 
digestión y limita la capacidad del ani-
mal de transformar el alimento en pro-
ducto”, explicó Ricardo Sager.

ANÁLISIS Y SUPLEMENTACIÓN

Antes de iniciar la producción en un 
campo, lo primero que hay que revisar 
es la calidad del agua. Para ello, el pro-
fesional sugiere cuatro pasos:
1.	Muestreo: Sacar una muestra de 1 

litro de cada fuente de agua.
2.	Análisis de rutina: Enviar la mues-

tra a laboratorios estandarizados y 
especializados para un análisis quí-
mico de rutina, determinando pH, 
sólidos disueltos totales, cloruros, 
sulfatos, entre otros elementos.

3.	Análisis bacteriológico: Se recomien-
da un análisis bacteriológico con los 
mismos parámetros que se usan 
para consumo humano.

4.	Periodicidad: El agua puede cambiar 
si está influenciada por lluvias. En 
estos casos, el análisis debe repe-
tirse como mínimo dos veces al año 
(verano e invierno).
Para la producción de carne (cría 

bovina), una salinidad total de entre 2 y 

n la planificación de la produc-
ción ganadera, ya sea para carne 
o leche, es común que la calidad 

de la pastura, los minerales o la gené-
tica ocupen los primeros lugares de la 
lista. Sin embargo, un elemento fun-
damental y, paradójicamente, el más 
subestimado, sigue siendo el agua. 

El Dr. Ricardo Sager, médico vete-
rinario con experiencia en este tema, 
es categórico al respecto en su diálogo 
exclusivo con MOTIVAR: “El agua no es 
importante, es indispensable". 

A pesar de esta obviedad biológica, 
la gestión hídrica suele ser uno de los 
últimos ítems considerados, una ne-
gligencia que, según el profesional, es 
"sinónimo de fracaso productivo".

MÁS QUE UN NUTRIENTE, UN ALI-
MENTO VITAL PARA EL GANADO

El agua es, en esencia, "el alimento 
más importante que tiene el ganado". 
Esta afirmación se sostiene en la com-
posición biológica del animal. 

Alrededor del 70% de su peso es 
agua. De hecho, si se compra un kilo-
gramo de carne, se está adquiriendo 
700 cm³ de agua en un envase natu-
ral", graficó Ricardo Sager, quien es 
graduado y doctorado en la UNLP. Ade-
más, estudió Ciencias en la Colorado 
State University y se jubiló en 2022, al 
frente de la EEA INTA en San Luis.

Ya en el caso de la producción lác-
tea, no se debe perder de 
vista que el 80% de un litro 
de leche es agua.

El consumo es masivo y 
directo: una vaca de tambo 
adulta, de unos 500 kilos, ne-
cesita entre 50 y 70 litros de 
agua diarios sólo para man-
tener sus funciones vitales, 
dependiendo de la época del 
año (obviamente, necesita 
más en verano).

A ello se suma la nece-
sidad productiva: "por cada 
litro de leche que esa vaca 

"SIN AGUA, LA GANADERÍA CADA VEZ SE 
ALEJA MÁS DE SU POTENCIAL PRODUCTIVO"
Aún sabiendo que alrededor del 
70% del cuerpo del animal está 
conformado por agua, en la actividad 
se subestiman las acciones concretas 
para mejorar su disponibilidad y 
calidad. ¿Por qué pasa esto? ¿Qué 
podemos cambiar?

Nota de tapa

E

UNA VACA NECESITA 50 A 70 
LITROS DE AGUA DIARIOS 
SÓLO PARA MANTENER SUS 
FUNCIONES VITALES

Alrededor del 70% del peso del animal está conformado por agua. Ricardo Sager: "No considerar la gestión hídrica es negligencia".

¿Por qué no se entiende que el agua es un alimento vital para el ganado?

La calidad del agua es un pilar fundamental de la sanidad animal.

Lizi Domínguez
lizi@motivar.com.ar



18 < > 19

Aviso Allignani MAR25.pdf   1   5/11/2025   10:47:37

Modelo exitoso

cuanto a los clientes, Cowix atiende a 80 
productores y ha duplicado el número de 
vacas, alcanzando las 60.000.

Geográficamente, también se han ex-
pandido. "Seguimos trabajando de dos 
maneras. Una, presencialmente muy ac-
tivos desde el centro de Entre Ríos, San-
ta Fe, Córdoba y al norte. Pero desde ahí 
también nos expandimos a otros lugares 
de la Argentina y países limítrofes como 
Paraguay, Uruguay, inclusive viajando ha-
cia América del Norte, donde damos otro 
tipos de asesorías", comentó Acosta.

CIENCIA, SERVICIOS Y FORMACIÓN

"La filosofía fue siempre aplicar ciencia 
a nuestro trabajo y escapar del ‘me pare-
ce’. Por eso nos apoyamos en los núme-
ros", enfatizó Zinicola en 2022. 

Hoy Cowix ofrece asesoría productiva 
en el ámbito lechero, pero también en la 
producción de carne", explicó Acosta. Las 
áreas de especialización son amplias, 
abarcando desde la reproducción y la nu-
trición hasta la salud animal, incluyendo 
podología y destacando como elemento 
crucial "la Gestión, análisis de datos y eje-
cución en tiempo real", según Zinicola.

Un objetivo es entrenar al personal 
a campo. "Esto es para lograr la mayor 
independencia posible. Es decir, busca-
mos formar el capital humano para que 
puedan resolver y siempre ofrecer una 
asistencia virtual y telefónica”, destacó 
Morandi. La repercusión de este enfoque 
es "muy positiva", según Zinicola.

GRUPO HUMANO Y ESTRATEGIA

El éxito de la compañía radica en varios 
pilares, comenzando por un grupo huma-
no que interactúa mucho", afirmó Larghi. 

La otra clave es la "toma de decisio-
nes en base a datos. No de creencias o 
sensaciones", añadió.

Respecto a la adquisición de clientes, 
Cowix busca que el productor los elija. 

"No tenemos una política activa de 
búsqueda de clientes, ni forzamos la elec-
ción de Cowix como empresa asesora 
dentro de lecherías, sino que queremos 
que el cliente nos elija", explicó Cappa. 

La nueva política es que los produc-
tores tomen "al menos tres de nuestros 
servicios, para poder garantizar el creci-
miento y la productividad y la salud. Esa 
es la nueva línea", enfatizó el equipo. Y 
agregaron: "Es notable el crecimiento de 

los clientes cuando toman un servicio de 
manera integral", agregó Cappa.

VISIÓN A FUTURO E INTEGRACIÓN

De cara al futuro, los socios bus-
can maximizar los servicios de Cowix 
apoyándose en la inteligencia artificial 
para mejorar los servicios.

A pesar del vertiginoso crecimiento, la 
esencia de Cowix permanece inalterable. 
"Lo que no cambió es esa ambición, esa 
pasión que tenemos por buscar solucio-
nes para las producciones de nuestros 
clientes", concluyó Cappa. 

owix ha emergido como un faro de 
innovación y gestión integral en la 
lechería argentina. Fundada por 

un quinteto de visionarios (los MV Pablo 
Acosta, Martín Cappa, Francisco Larghi y 
Martín Zinicola, junto al Ing. Agr. Adrián 
Morandi, esta empresa ha transitado un 
camino de desarrollo exponencial.
    En 2022, Cowix se presentaba como la 
"primera empresa de asesoramiento in-
tegral de salud animal de la Argentina". 

El crecimiento se refleja en sus cifras y 
en la expansión de su modelo de negocio. 

"Lo que cambió (desde aquella entre-
vista con MOTIVAR en 2022) es que Cowix 
avanzó desde en la excelencia de los ser-
vicios, así como también desde un punto 
de vista estructural", explicó Martín Ca-
ppa a nuestro medio en un reciente even-
to organizado por la firma.

El equipo se agrandó. "Hoy somos los 
cinco socios, más 20 personas que nos 
acompañan entre profesionales y téc-
nicos… ¡25 en total!", detalló Acosta. En 

COWIX LIDERA UNA NUEVA ERA EN LA LECHERÍA
Con un enfoque integral y basado en 
ciencia y datos, Cowix transforma el 
manejo en los tambos, potenciando 
la productividad y profesionalizando 
cada etapa del proceso.

C Francisco Larghi, Martín Cappa, Martín Zinícola, Adrián Morandi y Pablo Acosta, fundadores de Cowix.

Lizi Domínguez
lizi@motivar.com.ar
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SECADO ESTRATÉGICO: ¿CUÁNTOS LITROS 
“CUESTA” LA LACTANCIA FUTURA?

oviembre y diciembre marcan 
el inicio de la época de secado 
en muchos tambos, especial-

mente en aquellos que manejan un 
servicio estacionado. Lejos de ser “un 
tramo más”, este periodo es funda-
mental, ya que de un buen manejo de 
la vaca seca y su transición depende 
directamente la lactancia futura. 

Por eso, MOTIVAR tomó contacto 
con la MV Carolina Ledesma, inte-
grante de Quality Milk y consultora de 
tambos, especializada en calidad de 
leche, quien destacó que, si se expone 
a la vaca a una infección durante este 
tiempo, se condena la próxima lactan-
cia. Por ello, concientizar a producto-

res y operarios sobre la real 
importancia de esta tarea es 
el desafío principal

LAS CLAVES DEL ÉXITO

El proceso de secado debe 
ser cuidadosamente planea-
do. Según Ledesma, uno de 
los errores frecuentes es la 
falta de organización. 

“El secado es una tarea 
que no debe dejarse para el 
final, sobre todo en tambos 
de servicio estacionado, don-
de el número de vacas a secar 
es considerable”, explicó. Se 
deben garantizar suficientes 
operarios para un tratamiento, 
que incluye desinfectar los pe-
zones, aplicar el sello interno y 
realizar un control posterior.

“El uso de los implementos 
adecuados y la correcta manipulación de 
los pomos son clave para evitar infeccio-
nes. La higiene en este proceso es crítica, 
ya que una vaca que entra al secado con 
una infección intramamaria podría des-
encadenar mastitis graves, afectando la 
calidad de la leche a futuro”, agregó.

EVITAR EL ESTRÉS

Otro de los errores más comunes que 

mencionó Carolina Ledesma es dejar la 
tarea de secado para el final del ordeñe, 
lo cual puede comprometer la calidad 
del procedimiento. 

En ese sentido, especificó que la pla-
nificación debe abordar varios frentes:
1.	 Personal y ejecución de la maniobra: 

La maniobra de secado es engorrosa 
y requiere tiempo para ser bien eje-
cutada. Se debe asegurar un número 
de operarios acorde a la cantidad de 

vacas a secar para realizar el 
tratamiento adecuado, que in-
cluye la preparación de pezo-
nes, desinfección, colocación 
de pomos y sellado. “Una su-
gerencia es trabajar en equi-
pos de a dos: uno se encarga 
de abrir toallitas y alcanzar po-
mos, y el otro, de manipular los 
pezones. Este sistema es más 
higiénico, más rápido y reduce 
el riesgo de contaminación”, 
destacó la especialista.
2.	 Reducción del estrés: 
El secado en sí es un momen-
to estresante para la vaca, ya 
que deja de ordeñarse (gene-
rando potencialmente dolor) 
y cambia su grupo social y 
de piquete. Si a esto se su-
man otras maniobras como 
vacunaciones, suplementa-
ción y tacto de confirmación, 
el estrés se agrava. “Lo ideal 

es planificar y separar estas tareas 
para no realizarlas todas juntas. Esto 
es crucial, dado que el estrés pue-
de afectar la respuesta inmunitaria 
deseada de la vacunación”, agregó 
nuestra entrevistada.

3.	 Ambiente y confort: La situación 
climática obliga a prever las condi-
ciones ambientales de los corrales o 

Se viene un momento estratégico 
para prevenir pérdidas en la 
lechería. La MV Carolina Ledesma, 
comparte claves para una 
buena planificación y destaca la 
inversión a realizar para cumplir 
los objetivos esperados.

N

Lechería

Continúa >>>

Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar

MV Carolina Ledesma, integrante de Quality Milk.
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del antibiótico a usar en el pomo 
de secado debe preverse rigurosa-
mente basándose en la casuística 
de patógenos del establecimien-
to y, de forma 
crucial, en el 
perfil de re-
sistencia an-
timicrobiana 
de dichos pa-
tógenos. “La 
selección debe 
estar basa-
da en el perfil 
microbiológico 
del tambo y el 
historial de in-
fecciones en la 
unidad. Es crucial utilizar produc-
tos que curen infecciones preexis-
tentes y prevengan nuevas durante 
el periodo seco”, destacó.

3.	Uso del sellador interno: Es cla-
ve considerar la utilización de un 
sellador interno de pezones. Este 
actúa como un tapón físico para 
prevenir nuevas infecciones. “El 
uso de selladores internos es una 
herramienta fundamental cuya 
eficacia ha sido probada y que se 
recomienda en el 100% de los tam-
bos, siendo una inversión que se 
recontra paga”, dijo. Y agregó: “El 
sellador actúa como una barrera, 
evitando que los patógenos ingre-
sen al pezón durante el periodo de 
secado”, indicó Ledesma. Y agregó 
que esto reduce significativamen-
te el riesgo de mastitis y mejora la 
salud mamaria en el largo plazo.

4.	Manejo de la vaca clínica: Como 
regla base, solo deben secarse 
vacas clínicamente sanas. Si una 

vaca presenta mastitis clínica al 
momento del secado, debe aten-
derse primero según el protocolo 
del establecimiento y luego pro-

ceder al secado, 
ya que el vaciado 
de la ubre es ne-
cesario para su 
curación. Sin em-
bargo, el secado 
es un momento 
estratégico para 
atacar ciertas 
mastitis subclíni-
cas, donde tienen 
una mayor posi-
bilidad de cura 
que durante la 

lactancia, dependiendo del patóge-
no y las condiciones de la vaca. En 
ese sentido, el costo de una terapia 
de secado completa (incluyendo 4 
pomos de secado con antibióticos y 
4 selladores internos), ronda los 42 
litros de leche por vaca.

CONSECUENCIAS DE UN MANEJO 
INCORRECTO

El manejo inapropiado del secado pue-
de tener consecuencias severas en la pro-
ducción de leche. 

De esta forma, Ledesma manifestó 
que uno de los principales problemas que 
se observan es la falta de recorridas fre-
cuentes de las vacas durante los primeros 
días del secado. 

“A menudo, cuando las vacas ya no son 
ordeñadas, el control de su salud dismi-
nuye, lo que puede llevar a la aparición de 
mastitis no detectadas a tiempo”, señaló.

Por otro lado, el mal manejo en 
esta etapa no solo afecta la salud de 
las vacas, sino que también puede 
impactar en la calidad de la leche en 
la próxima lactancia. 

“Las vacas que sufren infeccio-
nes durante el secado a menudo 
desarrollan mastitis en el primer 
tercio de la lactancia, lo que redu-
ce la producción y la calidad de la 
leche. Los problemas de salud que 
se originan en el periodo de secado 
pueden generar un retraso en la re-
anudación de la producción leche-
ra”, especificó la experta.

PILAR DE LA PRODUCTIVIDAD

El secado no debe ser visto como una 
tarea secundaria, sino como un proceso 
que impacta directamente en la produc-
tividad del tambo. 

Una planificación adecuada, el 
manejo del estrés, el uso de trata-
mientos antimicrobianos efectivos 
y la atención a las condiciones del 
corral son fundamentales para ase-
gurar una transición exitosa hacia la 
siguiente lactancia. 

Si bien el manejo adecuado del seca-
do requiere tiempo y recursos, los bene-
ficios a largo plazo, tanto para la salud 
animal como para la rentabilidad del 
tambo, son invaluables.

“A través de la concientización y la im-
plementación de prácticas adecuadas, 
los tambos pueden evitar pérdidas y ase-
gurar una producción lechera de alta ca-
lidad. El secado es un momento clave en 
el ciclo de producción, y como tal, debe 
ser manejado con la máxima precisión y 
cuidado”, concluyó Ledesma. 

piquetes a los que irán las vacas. Es 
fundamental evitar la exposición a 
condiciones extremas, como el barro, 
que incrementan el riesgo de masti-
tis. Se debe asegurar que las agua-
das estén bien, que la dimensión del 
corral sea apropiada y que el piso 
esté mínimamente trabajado.

4.	Preparación para el verano: Dado 
que el secado arranca al inicio de la 
temporada estival, es vital pensar 
en las sombras. Las dimensiones 
e inclinación de las mismas deben 
ser apropiadas para la cantidad de 
vacas en el corral, y el piso debajo 
de las sombras también debe es-
tar en condiciones óptimas. “Los 
veranos, especialmente si son hú-
medos, son críticos porque se crea 
un ambiente propicio para la pro-
liferación de patógenos, exigiendo 
mayor mantenimiento y cuidado 
del ambiente. El estrés calórico 
también deja al rodeo predispues-
to a problemas de salud”, explicó 
la veterinaria.

SANIDAD, PRODUCTOS Y MONITOREO

Ledesma explicó que la estrategia 
de secado tiene 2 objetivos sanitarios 
clave: curar las infecciones intrama-
marias preexistentes y prevenir nuevas 
infecciones durante el periodo de seca.
1.	Higiene rigurosa en la maniobra: Es 

indispensable mantener una higiene 
óptima de los implementos y de los 
pomos de secado. “Está totalmente 
contraindicado el uso de agua para 
sumergir los pomos o durante la 
limpieza de los pezones”, remarcó.

2.	Selección de la terapia: La elección 
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EL COSTO DE UNA TERAPIA 
DE COMPLETA (4 POMOS DE 
SECADO Y 4 SELLADORES 
INTERNOS), RONDA LOS 42 
LITROS DE LECHE POR VACA 
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dia res Limangus permite obtener 
un 15 a un 20% más de valor co-
mercial, gracias a un mayor volu-
men en cortes premium como bife 
ancho, lomo y cuadril. En el mer-
cado interno —donde se destina el 
70% de su producción-, Limangus 
se ha ganado un lugar de privilegio 
en remates y ferias.

“El fuerte crecimiento que esta-
mos viendo se debe a que los pro-
ductores encuentran en Limangus 
una raza versátil, que rinde bien en 
condiciones pastoriles y se adapta 
tanto al calor del norte como al frío 
del sur”, explicó Cócaro. La Aso-
ciación de Criadores reporta ac-
tualmente más de 15.000 animales 
controlados y un crecimiento sos-
tenido en ventas de semen, vien-
tres y reproductores.

GENÉTICA Y VENTAS

Con un alto nivel de participación 
y el aval de un jurado internacional, 
Limangus exhibió lo mejor de su ge-
nética en la pista central de la última 
edición de La Rural en Palermo. El 
Gran Campeón Macho fue el box 1031 
de Leonardo Abel Hernández, mien-
tras que el título de Gran Campeona 
Hembra quedó para el box 1062 de 
Fernando Isidro Luis. 

Además, durante el remate oficial, 
se vendieron seis toros y dos hem-
bras por un total de $55 millones, con 
precios destacados: un toro alcan-
zó los $20 millones y ninguna de las 
hembras bajó de los $3 millones. 

MÁS CORTES, MÁS VALOR

La ventaja diferencial de Limangus 
reside en su capacidad de producir 
más cortes valiosos, especialmente 
en la zona del cuarto pistola. 

En faena, esta raza registra has-
ta 3 a 4 puntos porcentuales más de 
rinde al gancho en comparación con 
otras razas tradicionales. 

Esto se traduce directamente en 
mejores precios una y mayor rentabi-
lidad tanto para frigoríficos y carnice-
ros, como para los criadores.

Según análisis recientes, la me-

PROYECCIÓN EXPORTADORA

Aunque hoy su foco sigue siendo el 
mercado doméstico, Limangus ya rea-
lizó exportaciones de reproductores 
vivos y apunta a expandirse como raza 
terminal en países vecinos. Su eficien-
cia en conversión alimenticia (medida 
en RFI), su bajo consumo residual y 
su genética estabilizada la posicionan 
como una opción competitiva para sis-
temas ganaderos exigentes.

Limangus no es una moda ni una 
promesa: es una realidad genética, 
productiva y comercial. Su presencia 
en Palermo 2025 fue una vidriera que 
confirmó lo que muchos criadores ya 
saben en carne propia: que esta raza 
argentina produce más, rinde mejor 
y se adapta como ninguna otra al país 
ganadero que la vio nacer. 

n un país ganadero por exce-
lencia, donde conviven razas 
británicas, continentales y sin-

téticas, sólo una puede alzarse con la 
bandera nacional: Limangus. Esta es 
la única raza bovina creada y conso-
lidada en la Argentina, la cual avanza 
gracias a una serie de beneficios que 
la plantean como una alternativa de 
peso en todo el país.

“La raza tiene dos virtudes des-
tacadas”, afirmó el presidente de la 
Asociación Argentina de Criadores 
de Limangus, Gustavo Cócaro, en 
diálogo con MOTIVAR: “Su producción 
carnicera y su adaptación. Además, 
cumple con muchas otras virtudes 
como eficiencia tanto en la cría, 
como en el engorde, habilidad ma-
terna y demás cualidades del resto 
de las razas”.

LIMANGUS: UNA ALTERNATIVA QUE AVANZA 
EN EL TERRITORIO
La Asociación de Criadores 
reporta más de 15.000 animales 
controlados y un crecimiento 
sostenido en ventas de semen, 
vientres y reproductores.

Única raza 100% argentina 

E
Limangus no es una moda ni una promesa: es una realidad genética, productiva y comercial.

Aviso Llamas Laboratorio SEP25.pdf   1   26/8/2025   18:11:56

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar



28 < > 29

Aviso Tecnofarm NOV25.pdf   1   29/10/2025   15:50:12

n reuniones y visitas a veterina-
rias de grandes animales vemos 
que existen oportunidades de 

mejora en lo que respecta a temas de 
gestión, marketing y comunicación o 
recursos humanos, por enumerar algu-
nas. En muchos casos, los veterinarios 
saben cuáles son esos cambios que de-
ben realizar y muchos de ellos los po-
dríamos resumir en el siguiente listado.
	» Mejoras edilicias en el local.
	» Comunicación con los clientes. 
	» Elección de canales adecuados para 

interactuar on los productores.
	» Inversión en publicidad.
	» Funciones y perfiles de colaboradores. 
	» Incorporación de nuevos colegas.
	» Elección de un software de gestión 

para relevar indicadores.
	» Nuevos productos o unidades.
	» Nuevas tecnologías para brindar un 

mejor servicio. 

	» Mejoras en el manejo financiero y de 
nivel de stock de los productos. 

	» Análisis de información periódica 
para la toma de decisiones futuras. 
En este aprendizaje e intercambio de 

desafíos también surgen cuestiones re-
lacionadas con el liderazgo dentro del 
equipo, la motivación de los empleados 
y la necesidad de establecer rutinas de 
capacitación continua. 

En un mercado cada vez más compe-
titivo, estos aspectos “blandos” resultan 
igual de estratégicos que los técnicos. A 
su vez, es clave revisar si la veterinaria 
cuenta con una propuesta de valor cla-
ra y diferencial frente a la competencia, 
algo que en muchos casos no se define, 
ni se comunica de forma adecuada.

Estos cambios muchas veces no ter-
minan de concretarse o fracasan por los 
siguientes motivos: 
	» Objetivos pocos claros de los cam-

bios a realizar. 
	» Poca planificación. 
	» Falta de una buena comunicación. 
	» Asignación de recursos deficientes.
	» Falta de cronograma.
	» Falta de asignación del tiempo nece-

sario para efectivizar un cambio real 
en la veterinaria.

APRENDIZAJES

¿Qué podemos aprender de la IATF 

para la gestión de una veterinaria?
El veterinario, cuando va a inseminar 

un lote de vacas, sabe que lo ideal es ir an-
tes para determinar la nutrición, ver el es-
tado corporal de los animales, observar la 
oferta y demanda de forraje que va a tener 
disponible el lote una vez que se insemina, 
cuáles serán los toros de repaso, etc, etc. 

Siguiendo con más detalle en la 
IATF, el veterinario tiene el protocolo 
adecuado ya sabiendo qué drogas va a 
utilizar, qué materiales necesita (jerin-
gas, guantes, semen, etc), qué recursos 

¿Y SI REPLICAMOS EL 
MODELO DE LA IATF?

Por Antonio Castelletti MV - tonicastelletti@gmail.com

MANAGEMENT
PARA VETERINARIOS

E

humanos son necesarios, día y hora que 
debe ir para inseminar. 

Este ejemplo demuestra que el ve-
terinario puede realizar un protocolo 
para lograr con éxito el objetivo que se 
plantea. Podemos entonces crear un 
protocolo o un plan mínimo para que 
esos cambios necesarios para mejorar 
las ventas de productos y servicios sean 
realizables dentro de las veterinarias.

¿QUÉ TIENE EL PLAN DE CAMBIOS?

Básicamente un plan de cambios de-
bería responder las siguientes pregun-
tas: ¿por qué vamos a hacerlo?, ¿qué 
objetivos nos vamos a plantear?, ¿cómo 
lo haremos?; ¿quién lo va a hacer?, 
¿cuándo? Y ¿cómo lo vamos a monito-
rear? A modo de esquematizar, realiza-
mos unos pasos para ejercitar: 

1.	Objetivos claros. Deben ser medibles, 
específicos, alcanzables, realistas y 
en un tiempo determinado. Ejem-
plo: Incrementar en un 5% las ventas 
de la vacuna de diarrea neonatal en 
2026, en los 20 clientes más impor-
tantes de la veterinaria.

2.	Definir las tareas: Determinar las 
que son necesarias para lograr el 
objetivo. Si seguimos con el ejemplo 
de la vacuna…: ¿quién va a comprar 
la vacuna?, ¿cuál será el proveedor?, 
¿quién realizará el listado de los 20 
clientes más importantes?, ¿cómo 
se hará la comunicación?, ¿por qué 
vía?, ¿quién será el interlocutor con 
los clientes?, ¿cuántas veces envia-
remos el mensaje o la propuesta?

3.	Priorizar las tareas. Esto es clave al 
igual que con el protocolo de la IATF: 
no podemos inseminar si antes no rea-
lizamos una sincronización hormonal 

adecuada, en los planes de cambios 
debemos saber cuáles son las tareas 
primarias o urgentes que atender para 
dar luego el siguiente paso.  

4.	Asignación de tareas: En algunos pla-
nes de cambios que me tocó partici-
par con los veterinarios, un problema 
que surgía es: ¿Quién va a hacer todo 
esto? Por eso, antes de pensar en el 
plan de acción, deben tener un lista-
do de funciones, asignadas al equipo 
de trabajo. Al enlistar las tareas ruti-
narias de la veterinaria, muchas ve-
ces vemos solapamiento de acciones 
y diversas ineficiencias. 

5.	Tiempos o plazos: Para que el plan 
de acción avance y tenga un principio 
y un final, debemos tener plazos en 
cada tarea para que se pueda moni-
torear el avance del plan. 

6.	Asignación de recursos. ¿Necesitaré 
algún tipo de inversión para el desa-

rrollo de este plan? ¿Con el personal 
que tengo, puedo llevarlo a cabo? 
¿Necesito alguna tecnología para po-
der llevarlo a cabo? 

7.	Comunicación interna: Es clave ver 
cómo involucramos en este tipo de 
acción a los empleados, socios o ve-
terinarios que trabajan con nosotros. 
Muchos planes de acción pueden fra-
casar porque no se comunican bien. 

8.	Monitoreo de plan y evaluación final: 
Ver los avances del plan es crucial, 
ya que el veterinario muchas veces 
la mayor parte de su tiempo está en 
el campo con la ejecución de los ser-
vicios profesionales. Entonces tener 
anotado cuáles serán los indicadores 
de monitoreo del plan, en qué día o 
mes lo va a ver o evaluar, de dónde 
sacará la información para ver ese 
indicador son relevantes para tener 
el éxito esperado. 

Es clave que los profesionales armen protocolos también para la gestión de sus Veterinarias.
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del inicio de una relación, entré a tra-
bajar con ellos y, casi sin darme cuen-
ta, me terminaron incorporando a las 
fuerzas de la policía de Río Negro. 

Vi que -en esa época- todo esta-
ba muy “en pañales”, no había tanta 
información, así que mi enfoque se 
volvió especializado. Empecé a estu-
diar la fisiología del olfato del perro. 

El rol del perito es funda-
mental, ya que sin su inter-
vención profesional, las cau-
sas judiciales que involucran 
animales "se caen”, permi-
tiendo que cazadores furtivos 
o infractores evadan la Ley. 

Este especialista es el 
encargado de resolver casos 
donde un animal está impli-
cado, ya sea como víctima 
o como perpetrador, y debe 
determinar especie, edad, 
sexo, si existen lesiones, y si 
las mismas son compatibles 
con algún objeto (cortante, 
punzante) o fueron produci-
das por otro animal.

Para saber más sobre 
este tema poco difundido 
en el país, MOTIVAR entre-
vistó al MV Sergio Gómez, 
luego de que fuera parte de 
una capacitación organiza-
da por el Colegio de Veteri-
narios de Río Negro.

MOTIVAR: ¿CÓMO TE INVOLU-
CRASTE EN LA MEDICINA VETERI-
NARIA FORENSE?

Sergio Gómez: Durante muchos 
años me aboqué a la salud de los ani-
males, hasta que mi rumbo empezó a 
cambiar. Del contacto inicial para des-
parasitar perros de la policía y luego 

Me preguntaba: ¿por qué el 
perro buscaba droga, per-
sonas, bombas? A partir de 
ese conocimiento, empeza-
mos a preparar canes den-
tro de la fuerza con mucho 
profesionalismo; perros 
que podemos certificar que 
son buenos buscando per-
sonas, cadáveres, restos 
óseos, bombas o marihua-
na, por ejemplo. 

Hace 26 años que soy mé-
dico veterinario, y 15 que es-
toy en esta parte de médico 
forense. Hoy en día, soy sub-
comisario de la policía de Río 
Negro y trabajo muchísimo 
en casos con la justicia.

“En el último tiempo me 
dí cuenta de la necesidad 
de difundir este trabajo”, 
aseguró nuestro entrevis-
tado. Y agregó: “En char-
las como las que di para el 
Colegio de la provincia, el 

temario se centra en cómo ser peri-
to y cuándo uno es convocado. Utilizo 
casuística real, incluyendo casos de 
abigeato, fauna silvestre y otros que 
fueron resueltos por la justicia gra-
cias a la intervención de un perito fo-
rense veterinario”.

l médico veterinario peri-
to forense se ha convertido 
en una figura de crucial im-

portancia para el sistema judicial, 
actuando como un auxiliar de la 
justicia y el único capacitado para 
determinar, por ejemplo, si existe 
o no maltrato o crueldad hacia un 
animal, entre otros delitos. 

PASIÓN, CIENCIA Y JUSTICIA: EL CAMINO DEL 
VETERINARIO FORENSE
Sergio Gómez cuenta en primera 
persona cuál es y cómo desempeña 
el rol del perito forense veterinario, 
llamado a esclarecer casos donde 
los animales son parte central. 

Profesión

E
El MV Sergio Gómez aporta al esclarecimiento de casos judiciales.

Consulte a su distribuidor o a través de los canales de contacto de LEÓN PHARMA
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Finalmente, está el Perito de Ar-
bitraje, que actúa como mediador o 
árbitro cuando las dos partes no se 
ponen de acuerdo con sus respecti-
vos peritos. Este tercer perito debe 
desempatar y validar las pruebas.

¿QUÉ CONOCIMIENTOS TRAE UN VE-
TERINARIO DE LA FACULTAD QUE SON 
ÚTILES EN EL ÁMBITO FORENSE? 

SG: Se sale con una muy buena 
formación de la Facultad. Los vete-
rinarios saben reconocer especies, 
determinar la edad por cronología 
sanitaria y diferenciar pelajes. 

Luego, al que le gusta la parte fo-
rense, se especializa estudiando más 
sobre lesiones, cómo diferenciar una 
lesión causada por un cuchillo, un 
diente o una bala, por ejemplo. 

A quien le apasiona, como a mí, se 
le da por investigar y así uno se vuel-
ve autodidacta. Hay que tener mucho 
amor por este oficio. Se requiere un 
gran compromiso. 

Hay que ser defensor de los ani-

males, estudiar mucho y ser muy ho-
nesto e imparcial. Es esencial traba-
jar con ética y profesionalismo.

¿POR QUÉ ESTA FORMA DE EJERCER LA 
PROFESIÓN NO ESTÁ TAN DIFUNDIDA? 

SG: A veces los colegas no lo saben, 
no hay suficientes denuncias, o no les 
interesa meterse en "líos" porque la 
justicia es percibida como ‘lerda’. 

El trabajo forense implica lidiar 
con los tiempos del sistema judicial 
y enfrentarse a abogados que por ahí 
"embarran la cancha" y hacen pre-
guntas para las que el veterinario no 
está preparado en la facultad.

DESDE EL PUNTO DE VISTA ECONÓMI-
CO, ¿ES REDITUABLE ESTE TRABAJO? 

SG: Personalmente, yo no lo hago 
por ser redituable. Sí se pagan ho-
norarios por hacer peritajes, pero es 
como todo: la ley establece un pago. 

En mi caso, siendo parte de la po-
licía, utilizo los casos para seguir tra-
bajando y aprendiendo. 

¿CÓMO ES QUE UN MÉDICO VETERI-
NARIO ES CONVOCADO PARA TRA-
BAJAR COMO PERITO?

SG: Hay una Ley nacional que esta-
blece un registro. El veterinario debe 
interesarse e inscribirse en el re-
gistro judicial especificando su área 
(metodología animal, comportamien-
to, laboratorio, anatomopatología o 
necropsia). Cuando surge un proble-
ma, el registro es consultado y el fis-
cal designa al profesional a través de 
un oficio. Si uno está anotado por Ley, 
no se puede negar a la convocatoria.

ADEMÁS DEL DESIGNADO POR LA JUS-
TICIA (PERITO FORENSE DE OFICIO), 
¿EXISTEN OTROS TIPOS DE PERITOS? 

SG: Sí, existen tres tipos de peritos. 
El Perito Forense de Oficio es el de-

signado por un fiscal o juez. También 
existe el Perito de Parte, que es con-
tratado de manera privada por una de 
las partes si está en desacuerdo con 
la pericia oficial, o si solo se necesita 
investigar algo sin denuncia penal. 

La figura del veterinario forense es crucial para el esclarecimiento de delitos contra animales. Sergio Castro avanza con su actividad profesional.

l INTA presentó una guía 
práctica que orienta a pro-
fesionales en la recolec-

ción de muestras y el abordaje 
clínico y epidemiológico de es-
tas patologías. 

El documento subraya la difi-
cultad del diagnóstico debido a 
la anatomía del sistema nervio-
so y la diversidad etiológica de 
los cuadros neurológicos, que 
van desde enfermedades meta-
bólicas hasta infecciosas o pa-
rasitarias.

La guía detalla protocolos para 
la toma de líquido cefalorraquí-
deo, extracción del encéfalo, mé-
dula espinal y otros órganos, así 
como la conservación adecuada 
de tejidos para estudios histopa-
tológicos y microbiológicos.

Para más información, leer 
la nota completa en www.moti-
var.com.ar. 

GUÍA DE 
ENFERMEDADES 
NEUROLÓGICAS
Una nueva guía del 
INTA destaca el rol del 
diagnóstico veterinario 
frente a problemáticas que 
impactan en la salud pública 
y la producción.

E

Diagnóstico veterinario
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CON VISITAS A SUS PLANTAS, BIOGÉNESIS BAGÓ 
IMPULSA LA LÍNEA DE PORCINOS

n el medio de una serie de no-
vedades de alto impacto para el 
mercado (Ver Recuadro) y con 

el objetivo de darle difusión a su nueva 
unidad de productos veterinarios para 
los porcinos, Biogénesis Bagó concretó 
la visita de 30 líderes de opinión a sus 
dos plantas productivas, una ubicada en 
Monte Grande (fármacos) y la 
otra, en Garín (vacunas), am-
bas en el Gran Buenos Aires.

Esto ocurrió luego de la 
presentación oficial de esta 
línea en La Rural de Paler-
mo y horas antes de que el 
laboratorio también se haga 
presente en el Congreso 
Genox, una referencia para 
la producción de cerdos en 
el país y la región.

MOTIVAR fue parte de la 

recorrida, iniciando en Monte Grande, 
planta donde se elaboran alrededor de 
3.2 millones de unidades comerciales de 
productos farmacéuticos veterinarios y 
que está recibiendo fuertes inversiones 
en distintas áreas de elaboración, en es-
pecial la de hormonales, donde se pro-
duce Gestavet, línea insignia de la nueva 
propuesta de Biogénesis Bagó.

Vale decir que la inversión involucra 
también al laboratorio de calidad, en el 
cual se desempeñan 23 profesionales 
y siguen incorporando tecnología de 
punta con el objetivo de ampliar su ca-
pacidad productiva y seguir cumplien-
do los requerimientos de los distintos 
países a los cuales también exporta.

En ese marco, tuvimos la posibili-
dad de dialogar con Facundo Romero 
(gerente de Marketing Estratégicos 
para Aftosa y Porcinos) y Sergio Bau-
tista (gerente de la Unidad Porcinos 

en Argentina), quienes destacaron 
la importancia de poder mostrar las 
instalaciones a jugadores fuertes del 
rubro porcino, a la vez de repasar las 
virtudes de una línea de productos 
en la cual se destacan Gestavet Sync, 

solución para la sincroni-
zación de celos, y Gestavet 
600, una combinación de 
hCG/PMSG para la sincroni-
zación de la ovulación. 

“Esto se complementa 
con la presencia de nuestra 
prostaglandina, Enzaprost; el 
Ecegon, y una serie de antipa-
rasitarios externos y antibióti-
cos, entre los cuales podemos 
destacar nuestro Ketoprofeno 
y el Toltrazol, , entre otros con 

indicación de uso en porcinos”, comple-
taron en diálogo con MOTIVAR.

¿Y LAS VACUNAS? 

Ya en la planta de Biogénesis Bagó 
de Garín, donde la empresa elabo-
ra no solo su vacuna antiaftosa, sino 
también toda la paleta de biológicos 
con la que cuenta en la actualidad, 
MOTIVAR dialogó con Martín Masca-
renhas, director comercial de la em-
presa para Argentina. La pregunta 
obligada: ¿cuándo comenzarán a ofre-
cer también vacunas en el segmento 
de los porcinos de Argentina?

“Sabemos de la relevancia de los 
productos biológicos para la activi-

dad y es por esto que seguramente 
avanzaremos próximamente en la 
representación de alguna licencia in-
ternacional que nos permita también 
participar en este segmento a nivel 
local”, adelantó.

Además, nuestro entrevistado dejó 
en claro que la empresa sostendrá a su 
cadena comercial actual para comer-
cializar estos productos orientados a 
los porcinos. “Siempre apostamos por 
nuestro canal, son actores indispensa-
bles en la cadena de valor”, completó. 

Finalmente, Mascarenhas manifestó 
sus expectativas para el corto y media-
no plazo: “Comenzaremos a generar 
múltiples acciones de generación de 
demanda sobre la base de las cuales 
sin dudas iremos creciendo con el tiem-
po. Es relevante para nosotros estar en 
contacto con los líderes del rubro, po-
tenciarnos y aportar nuestras tecnolo-
gías para que la actividad porcina siga 
creciendo en Argentina. Estamos frente 
a una gran oportunidad”. 

A fin de mostrar sus inversiones 
y tecnologías, el laboratorio 
veterinario recibió en Monte Grande 
y Garín a referentes del sector.

E

Industria

Una treintena de líderes de opinión del rubro visitaron las plantas productivas de Biogénesis Bagó.

Biogénesis Bagó planea continuar con su crecimiento en tecnologías.

www.labplasticos.com.ar Av. 520 10.499, Abasto, Buenos Aires. +54 9 221 563-3851
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Biogénesis Bagó presentó una nueva 
unidad de negocios con soluciones tec-
nológicas para la gestión productiva y el 
bienestar animal. La propuesta se basa 
en la asociación existente con Datamars.

Esta división Agtech está orientada 
a potenciar la gestión integral del ga-
nadero argentino y amplía el portfolio 
de la empresa con tecnologías que 
permiten la recolección de datos, fa-
cilitan la gestión sanitaria, la trazabili-
dad, el monitoreo remoto y el manejo 
de los recursos.

"La expansión del acuerdo de dis-
tribución con Datamars representa un 
avance, ya que complementa nuestra 
oferta de vacunas y medicamentos con 
soluciones tecnológicas", señaló Martín 
Mascarenhas, director comercial de Bio-
génesis Bagó Argentina. 

Asimismo, el referente explicó que: 
“La comercialización de toda esta paleta 
de productos estará centrada en nuestro 
canal comercial, el cual ahora no solo 
podrá ofrecer identificación electrónica, 
sino también electrificación, balanzas y 
monitores de pesada, entre otros pro-
ductos”. Y agregó: “Tenemos la posibili-
dad de llevarle a nuestros clientes una 
nueva unidad de negocios que le permi-
ta tener otro contacto con el productor y 
abastecerlo de otro tipo de soluciones. 
La identificación electrónica es una gran 
oportunidad para tecnificar el manejo”.

LLEGA BIOZECTRA, CONTRA LA GA-
RRAPATA BOVINA

Al cierre de esta edición de MOTIVAR, 

Biogénesis Bagó seguía con novedades 
antes de cerrar el año, sumando a su pa-
leta de productos veterinaria a Biozectra, 
su nuevo antiparasitario externo pour on 
para bovinos compuesto por Fluralaner 
(5%). El mismo fue presentado a veteri-
narios, distribuidores y productores de 
distintas provincias argentinas, por me-
dio de una serie de encuentros.  

“Esta lanzamiento realmente nos po-
tencia. Se trata de una solución que re-
define el control de la garrapata en bovi-
nos. Biozectra posee un amplio espectro 
de acción contra los parásitos externos 
y un elevado poder residual de 42 días 
frente a la garrapata común del bovi-
no”, aseguró Mascarenhas. Y completó: 
“Además aprobó la prueba para sarna 
bovina y muestra el menor periodo de 
retiro en carne (28 días) del mercado”.

DEL ACUERDO CON DATAMARS A UN NUEVO GARRAPATICIDA, BIOZECTRA
MÁS NOVEDADES PARA EL MERCADO
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de búfalos y docente de la FCV 
de la UNL en Santa Fe, señala 
que, si bien en su experiencia 
los piojos no son considerados 
la causa principal de pérdidas 
económicas en la zona donde 
se desenvuelve, sí contribuyen 
significativamente a las pérdi-
das productivas si no se contro-
lan de manera adecuada. 

“Las infestaciones pueden ge-
nerar un impacto productivo que 
se manifiesta en la disminución 
de la ganancia de peso, una re-
ducción en la producción de leche, 
daño al cuero y la piel, además de 
un debilitamiento general de los 
animales”, especificó.

Y agregó que estos proble-
mas sitúan a los piojos como 
una causa secundaria dentro 
del espectro de desafíos sani-
tarios que afectan la producti-
vidad bubalina, sumándose a 
los costos adicionales que im-
plica el tratamiento y control.

ESPECIES MÁS FRECUENTES

La especie de piojo más frecuente-
mente encontrada y de mayor relevan-
cia en los rodeos bubalinos es el Hae-
matopinus tuberculatus. 

Este ectoparásito es clasificado como 

un piojo anopluro, lo que significa que es 
un chupador de sangre. El impacto de 
H. tuberculatus radica en la permanen-
te irritación y exfoliación de sangre que 
provoca en los animales.

Los signos clínicos que alertan a los 
productores sobre la presencia de pio-
jos varían según el grado de infestación 

que presenten los animales. 
El parasitismo continuo 

genera inquietud y estrés en 
los búfalos, lo que les impi-
de alimentarse y descansar 
correctamente. “Un animal 
parasitado manifestará un 
rascado continuo y visible, lo 
que invariablemente conduce 
a un deterioro de su condición 
corporal. Además del com-
portamiento de rascado, los 
productores pueden detectar 
la presencia del ectoparásito o 
de sus huevos, conocidos como 
liendres, directamente en la 
piel del animal”, explicó Ruiz.

Por su parte, el impacto eco-
nómico de las parasitosis en el 
ganado se sustenta en tres pi-
lares: las pérdidas directas que 
ocasionan, las enfermedades 
que pueden llegar a transmitir, 
y los gastos necesarios para su 
control y tratamiento. 

Si bien en Argentina la es-
pecialista no cuenta con datos 

que cuantifiquen específicamente las 
pérdidas económicas por no controlar 
oportunamente estas infestaciones, 
la información internacional disponi-
ble permite dimensionar el riesgo. Por 
ejemplo, un estudio realizado en búfa-

a producción de búfalos está expe-
rimentando un crecimiento soste-
nido, lo que trae consigo nuevos 

desafíos en materia de sanidad, manejo 
y bienestar animal. Dentro de los proble-
mas sanitarios que pueden impactar en 
la rentabilidad, las parasitosis externas, y 
en particular las infestaciones por piojos 
merecen una atención especial y profe-
sionalizada. Aunque la información sobre 
el impacto concreto de las infestaciones 
por piojos en búfalos a nivel productivo 
en nuestro país es escasa o nula, a nivel 
general se sabe que pueden provocar 
consecuencias significativas que afectan 
directamente la productividad.

En diálogo con MOTIVAR, la MV María 
Eugenia Ruiz, especialista en producción 

PIOJOS EN BÚFALOS: LA AMENAZA SILENCIOSA 
QUE RESTA KILOS Y LECHE
La producción bubalina avanza 
en Argentina, pero también lo 
hacen los desafíos sanitarios. El 
Haematopinus tuberculatus no será 
lo más temido, pero sin control, 
puede comprometer la rentabilidad.

Sanidad

L
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Daniela Mattiusi
daniela@motivar.com.ar

MV María Eugenia Ruiz, especialista en producción de búfalos.
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Adicionalmente, durante el invier-
no, tanto los animales jóvenes como 
los adultos desarrollan un pelaje más 
abundante. Un pelaje más denso fa-
vorece la adherencia de los huevos del 
parásito y facilita que los piojos se mul-
tipliquen con mayor facilidad.

ESTRATEGIAS DE CONTROL Y DE-
SAFÍOS DEL TRATAMIENTO

Para llevar a cabo un control efectivo 
de los piojos en búfalos, la planificación 
estacional es clave. “El control se reco-
mienda realizarlo a fines del otoño utili-
zando productos específicos. Dentro de 
las alternativas que están demostrando 
buenos resultados se encuentran los 
piretroides, como la cipermetrina. Tam-
bién se manejan opciones basadas en 
fosforados, como el Cumafos y el Triclor-
fon”, detalló.

Y agregó que la aplicación de los tra-
tamientos puede realizarse mediante 
distintas técnicas, como baños de as-

persión, o mediante las formulaciones 
spot on y pour on.

“Un aspecto fundamental para el éxi-
to del tratamiento es la interrupción del 
ciclo natural del parásito. Debido a esto, 
los tratamientos deben ser realizados en 
intervalos cortos de tiempo, idealmente a 
los 15 días, para asegurar que se eliminen 
las ninfas que hayan eclosionado después 
de la primera aplicación”, indicó Ruíz.

Un desafío inherente al tratamiento de 
búfalos es que la mayoría de los antipa-
rasitarios están formulados y aprobados 
primariamente para vacunos. Si bien es-
tos productos se utilizan en búfalos, pue-
den existir diferencias en su efectividad 
debido a las particularidades fisiológicas y 
comportamentales de esta especie.

Entre estas diferencias se destaca el 
mayor grosor de la piel del búfalo, un fac-
tor que podría afectar la absorción y dis-
tribución de algunos fármacos. Además, 
las diferencias metabólicas entre búfalos 
y vacunos podrían modificar la vida media 
del fármaco en el organismo, así como 
su distribución y eliminación. Finalmen-
te, debe considerarse el comportamiento 

del búfalo de bañarse y revolcarse en el 
barro o agua, especialmente luego de un 
tratamiento, lo cual podría impactar en la 
persistencia del producto aplicado.

EL ROL DEL ASESORAMIENTO VE-
TERINARIO

Ante el crecimiento continuo de la pro-
ducción bubalina, el asesoramiento vete-
rinario juega un papel fundamental en la 
detección y control de ectoparásitos.

“El asesoramiento veterinario tiene 
un rol fundamental en la detección y 
control de los parásitos. Un profesional 
no solo identifica de manera temprana 
su presencia, sino que puede orien-
tar sobre el tratamiento más eficaz, el 
momento más oportuno para aplicarlo 
y cómo prevenir futuras infestaciones”, 
manifestó la veterinaria.

Además, agregó que aportar una 
visión integral, evaluando el manejo 
general del establecimiento, las condi-
ciones ambientales y el estado sanitario 
de los animales contribuye a mejorar el 
bienestar y a reducir pérdidas producti-
vas, que pueden ser significativas si no 
se actúa a tiempo.

Por último, remarcó que el crecimien-
to de la producción de búfalos trae apare-
jado nuevos desafíos en sanidad, manejo 
y bienestar animal. “A medida que el ro-
deo bubalino se expande, es fundamental 
profesionalizar la producción, mejorar 
las prácticas de manejo y prestar mayor 
atención a enfermedades. Considero que 
es clave acompañar el crecimiento del 
sector con asesoramiento técnico, capa-
citaciones y una visión preventiva en sani-
dad”, concluyó Ruiz. 

los en Egipto reportó una pérdida del 
31,18% en la producción de leche y del 
2,17% en el peso corporal de los anima-
les afectados por H. tuberculatus. 

Otro dato relevante proviene de Bra-
sil, donde se estimó una pérdida de 30 
kg de peso vivo por búfalo en aquellos 
animales con infestaciones no tratadas.

FACTORES DE RIESGO: EL CLIMA Y 
EL MANEJO

Ruiz indicó que la interacción entre el 
clima y las prácticas de manejo tiene una 
influencia significativa en la prevalencia y 
proliferación de piojos en los búfalos.

“Estos animales poseen mecanis-
mos de defensa naturales que los hacen 
bastante refractarios a las parasitosis 
externas, en parte gracias a su com-
portamiento. Prefieren desarrollarse 
en ambientes acuáticos y con barro. 
Una de sus principales formas de pro-
tegerse naturalmente de los parásitos 
es revolcándose en el barro”, sostuvo la 
especialista consultada por MOTIVAR. Y 
agregó: “Cuando el barro se seca y se 
desprende de la piel, arrastra consigo 
tanto a los piojos adultos como a sus 
huevos. En los animales adultos, ade-
más, el considerable grosor de su cuero 
puede contribuir a una mayor resisten-
cia frente a estos ectoparásitos”.

Sin embargo, en determinadas épo-
cas del año, esta defensa natural se ve 
mermada. En invierno, las temperatu-
ras más frías reducen la frecuencia con 
la que los búfalos se bañan en agua o se 
revuelcan en el barro. 

Esta disminución en el baño reduce 
su mecanismo de autodefensa. 

El clima y el manejo son claves en la proliferación de piojos en la producción bubalina.
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mercado. Vale recordar que la empresa 
comenzó en Argentina cubriendo princi-
palmente al sector de la avicultura (en el 
cual mantiene su posición de liderazgo), 
pero con el tiempo fuimos incorporando 
nuevas soluciones para el caso de ru-
miantes, cerdos y animales de compañía. 

Esto nos hace participar en el merca-
do en forma significativa.

¿HAY NOVEDADES EN CADA UNIDAD?
HLP: Avanzamos en avicultura, que 

es una de las unidades líderes de nuestra 
paleta. Estamos llegando a los producto-
res con productos innovadores,  profun-
dizando la incorporación de equipamien-

nager de Rumiantes); Marcio Dahmer 
(BU Manager de Cerdos); José Luis Fer-
nández (BU Manager de Animales de 
Compañía); Esteban Marasco (Gerente 
de Administración y Finanzas) y Cristian 
Giardili (Gerente de Supply Chain).

“Además de ser la multinacional im-
portadora, somos también una empresa 
nacional que exporta; manejamos un ba-
lance estratégico en la paleta de innova-
ciones, complementada entre productos 
importados y otros de producción local”, 
aseguró Lopez Cepero, destacando que 
desde la planta de Santa Fe (adquirida al 
laboratorio Zoovet en diciembre de 2022) 
no solo se abastece mercados de Améri-
ca Latina, sino también en Medio Oriente, 
con un gran potencial también de expan-
dir los productos hacia países de Europa.

“Otro dato relevante tiene que ver con 
Biotecnofé, asociado al sitio de produc-
ción en Santa Fe, que tiene proyectos in-
ternos muy interesantes de innovación y 
desarrollo”, aseguró el directivo.

MOTIVAR: ¿CÓMO DESCRIBÍS ESTE MO-
MENTO DE LA EMPRESA EN LA REGIÓN? 

Hernán López Cepero: Hoy Ceva Sa-
lud Animal en el Cono Sur (Argentina, 
Paraguay, Uruguay y Chile) está incor-
porando innovaciones en las cuatro es-
pecies animales, como son aves, cerdos, 
bovinos y animales de compañía. Este 
es un cambio importante para la com-
pañía y queremos hacerlo visible en el 

to para la vacunación in ovo y  lanzando 
Ceva Genesys, una tecnología propia de 
Ceva para la clasificación automática de 
pollitos de un día por sexo. 

Esta solución innovadora usa inteli-
gencia artificial que, mediante un algorit-
mo, separa machos y hembras de  pollos 
de engorde con alta precisión (alrededor 
del 97-98%), lo que permite optimizar 
programas de alimentación y manejo  
para mejorar la homogeneidad del lote 
y la eficiencia de la producción. Cuando 
uno compara las inversiones y los ratios 
productivos de otros países, percibe que 
hay un espacio interesante también aquí 
para trabajar con los productores.

En el caso de los cerdos, estamos 
trayendo nueva tecnología. Hicimos en 
mayo el lanzamiento de nuestro produc-
to Forceris, con una gran expectativa, ya 
que nos puso a otro nivel con la paleta de 

¿Y EL CONTEXTO ARGENTINO? 
HLP: Todos los años nos presenta un 

desafío similar. El 2024 con unos pará-
metros complejos desde lo macro (alta 
inflación, variables pendientes de orde-
narse), entendíamos que el reordena-
miento de las macros se estaba tenien-
do. Sin embargo, hay mucho para hacer 
en la micro en Argentina.

El 2025 nos presenta un desafío im-
portante: el mercado de salud animal ha 
caído, y estamos hoy teniendo un merca-
do más pequeño en algo que no debería 
ser. La Argentina tiene todas las condi-
ciones para poder exportar y tomar un 
lugar mejor en el mundo.

La adquisición de Santa Fe surgió en 
un momento en el que era complejo ha-
cer negocios en Argentina, y Ceva decidió 
y avanzó sobre una inversión local dentro 
del país. Para nosotros representa mu-
chísimo y gran responsabilidad.

Creemos que la Argentina histórica-
mente tiene estos saltos y bajos, nunca 
tenemos un año igual al otro, lo que nos 

productos. Tenemos un próximo lanza-
miento para esta división, el cual segura-
mente se comunicará a inicios de 2026.

Además, en animales de compañía 
hemos celebrado un año de presencia de 
Pets Protector 90 en el mercado, nues-
tro antiparasitario externo para perros 
(Fluralaner 40%) de administración oral 
y acción prolongada a 90 días

La intención es, a partir de la unidad 
de negocio que hemos construido con 
productos principalmente de la planta de 
Santa Fe, incorporar todos los corporati-
vos, como productos producidos en Eu-
ropa que ya estaban en Chile. 

En grandes animales también he-
mos tomado la paleta de la planta de 
Santa Fe, trabajando fuerte con Folirec. 
Estamos haciendo fuerza para que el 
mercado conozca el producto en pro-
fundidad con talleres y eventos técni-
cos en todo el país. En todas las líneas, 
diría, tenemos próximos lanzamientos. 
Estamos preparando un 2026 con mu-
chas novedades.

da la importancia de tener una velocidad 
de trabajo interesante.

Por eso nuestro área de Supply Chain 
nos suma una complementación de pun-
ta a punta, de no solo poner al mercado 
buenos productos, sino hacerlo en el 
tiempo oportuno.  Tenemos una estrate-
gia con sitios de entrega no solo en Bue-
nos Aires, sino también en Santa Fe, un 
polo que nos acerca más velozmente a la 
parte central y norte del país. 

También hemos hecho cambios muy 
recientes para complementar el equipo 
regulatorio, lo que nos da una acelera-
ción en ese sentido.

Son momentos de reajustes, de tran-
sición y debemos estar preparados para 
estar al lado del productor, que es el que 
tiene que lograr la eficiencia productiva 
y buscar la competitividad por otro lugar 
distinto que no sea un tipo de cambio. La 
ganancia de eficiencia a todos los niveles 
tiene que estar internamente en cada 
una de las compañías, y queremos apo-
yar mucho al productor. l nuevo plan estratégico 2025 – 

2030 de Ceva Salud Animal para 
nuestra región estará signado por 

un avance en la participación de la em-
presa con productos en cuatro especies 
animales: aves, cerdos, bovinos (carne y 
leche) y los animales de compañía.

Así se lo confirmó a MOTIVAR el 
nuevo Country Manager Cono Sur de la 
empresa, Hernán Lopez Cepero, quien 
hasta aquí se desempeñaba como Di-
rector de Operaciones y reemplazó en 
su cargo de Patricio Roán.

Asimismo, nuestro entrevistado con-
firmó a los responsables de cada una 
de estas líneas de negocios y aquellas 
áreas estrechamente vinculadas a las 
mismas: Martín Díaz (BU Manager de 
Avicultura); Lisandro Riestra (BU Ma-

CEVA SALUD ANIMAL SE RENUEVA Y APUESTA A 
LAS CUATRO ESPECIES
El nuevo referente para la 
compañía en el Cono Sur, Hernán 
López Cepero, presenta a los 
líderes de las distintas unidades 
de negocio y adelanta los próximos 
lanzamientos en Argentina. 

Industria

E
De izquierda a derecha. Marcio Dahmer, Lisandro Riestra, Cristian Giardili, Hernán Lopez Cepero, 
Martín Díaz, Esteban Marasco y José Luis Fernández.

Hernán Lopez Cepero, referente en Ceva.

De la Redacción de MOTIVAR

redaccion@motivar.com.ar
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mentario para que la Ley 
pudiera implementarse 
de manera viable, y en 
este sentido, la presiden-
ta remarcó que el gobier-
no provincial “demostró 
voluntad política” y san-
cionó la normativa.

VENTA ILEGAL DE ZOO-
TERÁPICOS

Lell detalló la problemática que se 
presentaba en la provincia de Entre 
Ríos a partir de la desregulación de la 
venta: "Después de la pandemia hubo 
-como en muchos lados- un desorden, 
venta ilegal de zooterápicos en sitios no 
fiscalizados ni habilitados por el Cole-
gio Veterinario ni por Dirección de Ga-
nadería de la provincia".

Específicamente, “esta venta ilegal 
se venía dando en los Pet Shop más 
que nada", así como en tiendas de 
mascotas que vendían libremente las 
pipetas y antiparasitarios, entre otros 
productos", detalló. 

Antes de la sanción de la ley 10.986, 
el Colegio “solo podía mandar una car-
ta documento y nada más, ahí quedaba, 
pues la autoridad de aplicación carecía 
del arma legal como para enfrentar ta-
les situaciones".

ción recae en el Ministerio de Desarro-
llo Económico por intermedio de la Di-
rección de Ganadería provincial”, indicó 
a MOTIVAR la presidenta del Colegio 
entrerriano, MV Carolina Lell.

Uno de los cambios visibles será la 
obligatoriedad de exhibir un código QR 
en la vidriera de cada Establecimien-
to de Venta de Productos Veterinarios 
(EVPV) habilitado. Este distintivo se ob-
tiene desde el sistema de Autogestión 
en la web del Colegio y deberá renovar-
se todos los años.

La medida no es menor: apunta a 
empoderar al consumidor, protegerlo 
frente a la venta de productos en sitios 
no autorizados y combatir la circula-
ción de medicamentos de dudosa pro-
cedencia, un riesgo creciente para la 
salud animal.

DERROTERO LEGAL Y ROL DEL COLEGIO

La profesional destacó el esfuerzo 
necesario para lograr la promulga-
ción de la norma: "Había un proyecto 
de Ley que estaba por perder estado 
parlamentario. Nos movimos para 
que ello no sucediera, promoviendo 
reuniones con diputados y senadores. 
Así logramos que finalmente se pro-
mulgara a los pocos meses”, recordó 
Lell. Tras la promulgación, el Colegio 
trabajó en el respectivo decreto regla-

LA IMPORTANCIA PARA LA SALUD 
PÚBLICA

La presidenta del Colegio enfatizó la 
relevancia de la ley, señalando que re-
presenta "un orden en el sector. No obs-
tante, la importancia fundamental reside 
en la salud pública, ya que, por ejemplo, 
un mal manejo de antibióticos lleva re-
sistencias bacterianas", advirtió. 

En ese sentido, Lell resaltó que “es 
esencial empezar a cuidar la salud des-
de este ámbito. Al exigir el control profe-
sional y la indicación médica, se evita la 
mala administración de medicamentos y 
se cuida la salud humana, ya que, si los 
antibióticos se utilizan incorrectamente 
en la producción de carne o leche, lo ter-
minamos consumiendo los seres huma-
nos y ahí empieza el círculo vicioso de la 
mala utilización, a raíz de la falta de una 
indicación profesional y una receta". 

a provincia de Entre Ríos logró 
un avance significativo en la re-
gulación del expendio de pro-

ductos veterinarios con la sanción de 
la Ley N° 10.986 que exige que todo 
establecimiento que elabore prepare 
o expenda medicamentos, especiali-
dades y productos de uso veterinario 
cuente obligatoriamente con la direc-
ción técnica de un médico veterinario 
matriculado en el Colegio de Médicos 
Veterinarios de Entre Ríos. 

“Los productos zooterápicos solo se 
pueden vender en lugares habilitados 
que cuenten con un regente veterina-
rio, quien debe estar presente durante 
las mismas horas que el negocio está 
abierto, vendiendo dichos productos. 
La autoridad de aplicación y fiscaliza-

ENTRE RÍOS BUSCA ORDENAR LA VENTA DE 
PRODUCTOS VETERINARIOS
Una nueva ley provincial obliga 
a contar con profesionales 
matriculados y códigos QR visibles 
en los comercios de venta de 
productos veterinarios.

Profesión

L

MV Carolina Lell, presidenta del Colegio entrerriano.

Lizi Domínguez
lizi@motivar.com.ar
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