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La Cumbre de la Industria Veterinaria Argentina reunio a los maximos referentes del sector; La
presidenta de Senasa, Maria “Pilu” Giraudo, acompanio al encuentro que reune a laboratorios y
distribuidores de todo el pais. Se analizo la realidad de un mercado que se consolida dentro de
una nueva matriz productiva. Todo esto y mucho mas en esta edicion especial. Pag.4a7.
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a montana rusa en la que habita desde

L hace décadas la industria veterinaria ar-

gentina dio en 2025 una vuelta mas.

Tension entre los laboratorios y el Se-
nasa; tensién comercial entre las empresas [y
puertas adentro de las mismas); recambio de
autoridades en las dos camaras del sector (Ca-
prove y Clamevet); pujas por precios, reposicio-
namiento de marcas y un evidente cambio de
modelo de negocios.

Y ese fue el foco de la Ultima Cumbre de la
Industria Veterinaria Argentina llevada adelante
a fines de noviembre de 2025 en Parque Norte,
Ciudad Autdonoma de Buenos Aires. Organizada
por Asociacién de Ideas y la fuerte participacion
de los equipos que dan vida a sus productos MO-
TIVAR y Mi Negocio Veterinario, CIVA 2025 fue
un verdadero éxito.

Es cierto que ocurre ano tras afio, pero no po-
demos dejar de destacar la participacion de los
verdaderos decisores de todo el sector en esta
nueva edicion.

Fueron mas de 280 referentes los que dijeron
presente en representacion de laboratorios na-
cionales y multinacionales, como también de las
principales distribuidoras de productos veterina-
rios de todo el pais.

A ellos, se sumaron los presidentes de la Fe-
deracion Veterinaria Argentina y el Colegio de
Veterinarios de la provincia de Buenos Aires y
decenas de empresas que dia a dia le dan forma
a toda esta industria, tanto desde la elaboracion,
como la comercializacidn de farmacos y vacunas
de altisima calidad.

Otro punto destacado del evento fue que CIVA
volvié a contar con la presencia de funcionarios
del Senasa. En este caso, fue su presidenta, Ma-
ria “Pilu” Giraudo quien participé de una entre-
vista en la cual dejé sentada lo que sera la pos-
tura del organismo sanitario nacional durante el
resto de su mandato.

Seguramente podran ustedes leer la nota es-
pecifica o verla desde nuestro canal de YouTube,

pero en relacidn con la industria de laboratorios,
Giraudo dio a entender que, si bien se seguiran
flexibilizando normativas para las importacio-
nes, el Senasa no relajara los controles y busca-
ra mecanismos de trabajo conjunto con las em-
presas locales por temas trascendentes como
es la renovacién de los registros en productos
veterinarios.

IMAGEN RENOVADA

Seguro que este es el espacio indicado para
reconocer el acompanamiento que este ano la
Cumbre de la Industria Veterinaria recibié por
parte de sus sponsors.

El regreso de Luis Pasteur como Obra Social
oficial, se sumd a la consolidacion de Vrayto
como la Logistica Oficial de CIVA 2025. Ademas,
las camaras Caprove y Cadisvet volvieron a ser
sponsors del encuentro, al igual que Laborato-
rios Plasticos, Chemo Romikin, Calier, Biogéne-
sis Bago y Vetanco.

Estas marcas relucieron bajo una nueva esté-
tica que acompano el encuentro organizado por
Asociacion de Ideas. Con un perfil entre descon-
tracturado y profesional, las instalaciones de
Parque Norte fusionaron la tecnologia solven-
tada en inteligencia artificial y una estética bien
conocida por los asistentes en la sala de Networ-
king que también sirvio de After Office, culmina-
dos los paneles y las charlas que nutrieron de
contenido a CIVA 2025.

FINANZAS E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Claro que estos fueron los temas centrales en
el auditorio principal de la Cumbre de la Indus-
tria Veterinaria Argentina y que la presencia de
Tomas Balmaceda y Elena Alonso le dieron im-
pacto y agregaron valor a la jornada.

Pero el punto sin dudas es mas profundo. Un
mejor manejo de las finanzas y una mayor utili-
zacion de agentes de inteligencia artificial orien-
tados a las ventas, son dos temas cruciales en lo
que viene para las empresas del sector.

En las distintas capacitaciones que comparti-
mos con equipos de ventas de laboratorios y dis-
tribuidores llegamos practicamente a la misma
conclusién: hay que tener datos, informacion,
estadisticas e ideas para avanzar en una comer-
cializacién de productos veterinarios que, con la
inflacion a la baja, debera si o si transformarse
en el corto plazo.

Y esto se validé en CIVA 2025.

Distintas empresas ya se encuentran trabajan-
do en este tema, buscando acompanar el cambio
de modelo de negocio, con acciones concretas
que busquen generar demanda en los distintos
segmentos animales donde se comercializan los
productos veterinarios.

Pasé CIVA 2025. Termina un afo de mucho
esfuerzo, cambios y tensiones. La industria se
prepara para lo que viene y nosotros te lo antici-
pamos en esta edicion especial sobre lo que fue
la pasada edicidon de la Cumbre de la Industria
Veterinaria Argentina, organizada por Asociacidn
de Ideas.

LUCIANO ABA.

lucianof@motivar.com.ar
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LA INDUSTRIA VETERINARIA
CELEBRO SU ENCUENTRO
ANUAL EN CIVA 2025

Con rotundo éxito, lLa Cumbre de la Industria Veterinaria reunio a mas de 280
duenos, gerentes y referentes de laboratorios y distribuidoras veterinarias en
Parque Norte (CABA). Participo la presidenta del Senasa, Maria “Pilu” Giraudo.

MIRA EL VIDEO

O

DE TODO LO QUE PASO
EN CIVA 2025

Lizi Dominguez

lizidmotivar.com.ar

e celebrd este ano una nueva edicién de la
Cumbre de la Industria Veterinaria Argentina
(CIVA 2025) organizada por Asociacion de
Ideas y con la activa participacion de sus prin-
cipales productos, MOTIVAR y Mi Negocio Veterinario.

Mas de 280 asistentes, entre referentes de labo-
ratorios y distribuidoras veterinarias y charlas de pri-
mer nivel marcaron el éxito rotundo del evento.

Cabe mencionar que, previo a la inauguracion de
CIVA y como ya es costumbre, la Cdmara Argentina
de Distribuidores de Productos Veterinarios (Cadisvet)
realiz6 su reunién anual (auspiciada en esta oportuni-
dad por Vetanco) a la que asistieron mas de 40 distri-
buidores veterinarios de todo el pais.

Este ano, la Cumbre anual de la industria vete-
rinaria argentina tuvo el foco puesto en la forma-
cion pero también el networking de alto valor. Se
realizé en Parque Norte (CABA), su apertura estuvo
a cargo de los tres socios de Asociacion de Ideas,
Maggie Briceno, Nicolds de la Fuente y Luciano
Aba, editor de MOTIVAR y Mi Negocio Veterinario,
quien estuvo a cargo de la primera charla de la jor-
nada: “Senales de un nuevo modelo de negocio”.

UN NUEVO MODELO DE NEGOCIO

“Sabemos que los ultimos 12 meses han sido
una verdadera montana rusa para la industria:
este afno tuvimos que trabajar mucho mas para
facturar lo mismo que en 2024", analizé el perio-
dista ante el atento auditorio (Ver la nota com-
pleta en Pagina N° 10). Y agregé: “El modelo de
negocio impulsado por la inercia inflacionaria se
termind. Este ano las empresas trabajaron mu-
cho para ganar lo mismo: se termind el modelo
de adelantar compras y acumular stocks”.

Asimismo, el referente sostuvo que “la indus-
tria veterinaria se enfrenta a un entorno definido
por la tensidon comercial y la necesidad imperan-
te de redefinir las estrategia: hoy, el mercado
exige herramientas mas sofisticadas y una pro-
fesionalizacion de la gestion™.

Para el periodista y la luz de lo que visualiza a
futuro, “el aho que viene veremos mucha estra-
tegia de Precio y Financiacidn, haciendo alin mas
compleja la gestion. ELl 2026 serd una oportuni-
dad para quienes asuman la transformacion. Es
el afo de generar demanda”, concluyo Aba.

EL SECTOR VETERINARIO, BAJO LA LUPA

Asi se denomin¢ al panel que siguid a continua-
cion, integrado por los presidentes de la Camara
Argentina de Distribuidores de Productos Veteri-
narios (Cadisvet), Alberto Paz Polito; de la Camara
Argentina de la Industria de Productos Veterina-
rios (Caprove), Alan Wauters, y el vicepresidente
de la Camara de Laboratorios Argentinos Medici-
nales Veterinarios (Clamevet), Jorge Casim.

Los ejecutivos coincidieron en que el ultimo
periodo de este ano estuvo marcado por la com-
plejidad, la presion de costos y un intenso traba-
jo, a pesar de la disminucidén en las ganancias.

En este marco, Casim lamenté que en la rama
de laboratorios veterinarios “los insumos son en
délares y no pudimos acompanar la suba de los
costos con las listas de precios”.

En tanto, Paz Polito afadiéo que en general
“hubo un reemplazo de productos de mayor valor
por productos de menor valor”.

Asimismo, para Alan Wauters, “la mayor pre-
visibilidad econdmica permite dejar atras la es-
peculacion y enfocarse en la productividad”, a lo

que Paz Polito apeld a “trabajar conjuntamente
para hacer crecer el mercado”.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL, NEGOCIOS, DATOS Y
SALUD ANIMAL
El fildsofo, periodista, escritor y docente uni-
versitario Tomas Balmaceda fue especialmente
invitado para abordar “Elimpacto de la Inteligen-
cia Artificial en los negocios y la salud animal”.
Para el especialista, “estamos ante un nuevo pa-

radigma en todo lo vinculado a la productividad, y la
|A estd salvando la economia mundial”.

“El sector veterinario tiene una gran opor-
tunidad para utilizar sus datos Unicos como un
insumo valioso para optimizar la productividad y
mejorar el bienestar animal. Existen riesgos éti-
cos a corto y largo plazo, por lo que existe una
necesidad urgente de gestion responsable, capa-
citacidn y vision estratégica al adoptar la IA como
un copiloto, en lugar de un reemplazo humano”,

Nicolas de la Fuente, Luciano Aba y Maggie
Briceno, organizadores de la Cumbre.

LAS CAMARAS
COINCIDEN EN EL
DIAGNOSTICO. APUESTAN
AMAS PRODUCTIVIDAD Y
AL TRABAJO CONJUNTO.

advirtié6 también Balmaceda, en CIVA 2025. Y
sentencid: “La IA amplia lo posible, pero es res-
ponsabilidad humana decidir qué expandir, por-
que el futuro no se espera, sino que se disena”.

LAS FINANZAS EN TIEMPOS DE INCERTIDUMBRE

También durante el CIVA disertd la economis-
ta Elena Alonso, CEO y Co-founder en Esmerald
Capital, con recomendaciones sobre “cémo res-
guardar el capital de las empresas en los tiem-

M

“LAS EMPRESAS TRABAJARON MAS PARA LOGRAR
RESULTADOS SIMILARES A LOS DE 2024. EL ANO QUE VIENE ES

79 ainos trabajando junto al médico veterinario
por una mayor sanidad y bienestar animal para
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https://www.youtube.com/watch?v=MVE3IsKGcTg&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=1
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pos que vienen”.

“Elena Financiera”, tal como la profesional
se da a conocer en redes sociales, ofrecié una
profunda mirada sobre la gestion del dinero y el
capital, tanto a nivel corporativo como personal.

Su disertacion gird en torno a una revision del
panorama macroecondmico, analizando las dina-
micas del ddlar, la inflaciony las tasas de interés, y
proporcionando proyecciones clave para 2026.

Luego, se centrd en la gestidn empresarial
y brindé un enfoque particular a las decisiones
de financiamiento. Finalmente, dio una serie de
consejos a los asistentes sobre la importancia de
la disciplina y la educacidn financiera personal.

INDUSTRIALES QUE MARCAN AGENDA

En tanto, el periodista de MOTIVAR Facundo
Sonatti condujo un panel con “los industriales
que marcan agenda”, entrevistando a Andrés Ek-

serciyan (Ritex) y a Pedro Gentile (Cibel), funda-
dores del Movimiento Industrial, una comunidad
de duenos de industrias argentinas que buscan
el desarrollo productivo del pais.

Sonatti explico el propésito de la invitacion:
“Traer a este escenario a referentes de otras in-
dustrias para hablar no solamente de lo que tiene
que ver con distintas verticales que hacen al ne-
gocio veterinario, sino también el rol institucional
y la visibilidad que tienen como industriales”.

Ambos empresarios explicaron los objetivos
de la organizacion, que nacié para “revertir la
mala imagen publica del industrial y la falta de
politicas de Estado a largo plazo, enfocandose
en una comunicacion efectiva para reivindicar el
rol del empresario”. Sus acciones centrales in-
cluyen fomentar el federalismo viajando por las
provincias para entender los problemas locales y
proporcionar un espacio de contencion y networ-

Osvaldo Rinaldi (Colegio de Veterinarios de Buenos Aires).
Entrevista: Daniela Mattiussi, periodista de MOTIVAR.

Equipo completo de Asociacion de Ideas: Anabella Hurtado; Belén Ruiz, Florencia Abadi; Facundo Sonatti; Lizi Dominguez;luciano Aba; Daniela Mattiussi;
Julia Bercovich; Florencia Martiren; Milena Thomas; Agustin Gonzalez; Nicolas de la Fuente; Mailén Brandao; Patricia Cabrera; Damian Ferreyra; Soledad
Luquez, Ezequiel Arroyo; Daniel Diaz; Alba Burgos; Maggie Briceno; César Grimaldi; Andrés Amado y Gonzalo Saenz (Invitado: Antonio Castelletti).

king donde miembros de diversos rubros com-
parten desafios comunes.

EL SENASA DIJO PRESENTE

La agenda de CIVA se completd con la presen-
cia en el escenario de la presidenta del Senasa,
Maria “Pilu” Giraudo.

Entrevistada en el escenario central por el
editor de MOTIVAR y de Mi Negocio Veterinario,
Luciano Aba, la funcionaria nacional abordd los
desafios principales de su gestion, la transfor-
macion digital dentro del organismo y estrate-
gias para maximizar la eficiencia.

También habld de trazabilidad, simplificacion
burocratica y los recientes cambios regulato-
rios que afectan a la industria veterinaria, entre
otros puntos.

Finalmente, subrayo el compromiso de man-
tener una articulacion publico-privada constante

Nicolas Caggiano (Chinfield).
Entrevista: Lizi Dominguez, periodista de MOTIVAR.

Sponsors de CIVA'y apoyos estratégicos

Como todos los anos, una larga lista de empresas
acompano el éxito de la Cumbre de la Industria
Veterinaria Argentina.

En ese marco, Vrayto volvid a participar como la
Logistica Oficial CIVA 2025, sumandose este ano
también Luis Pasteur, como la Obra Social Oficial
de la industria veterinaria argentina.

Asimismo y bajo el rol de Sponsors del evento
dijeron presentes empresas y entidades de amplia
trayectoria en el rubro. Ellas fueron: Biogénesis
Bago, Cadisvet, Calier, Caprove, Laboratorios Plas-
ticos, Chemo Romikin y Vetanco.

La Cumbre también conté con apoyos estratégicos
de Agroinsumos, Axolote, Brouwer, Carreteles
Rafaela, CDV, Chemovet, Chinfield, Drovet, Fatro
Von Franken, El Pony, Kronen, Ledn Pharma, Over,
Palmac, Proagro, Tecnofarm y Zoetis.

y construir una integridad institucional intacha-
ble en todas las regionales del pais.

En este marco, la funcionaria considerd que
dentro del Senasa “estamos en una transforma-
cion digital profunda: necesitamos menos perso-
nas en las oficinas y mas personas fiscalizando
el territorio”.

EL BALANCE DE ASOCIACION DE IDEAS

Luciano Aba, Maggie Briceno, Florencia Mar-
tiren (responsable comercial] y Julia Bercovich
(ejecutiva de cuentas) presentaron un balance
potente del trabajo y logros de este ano entre
MOTIVAR y Mi Negocio Veterinario: 10 ediciones
impresas, mas de 1.200 notas web, 41 charlas,
presencia en 5 paises y la llegada a 82 clientes.
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“Acompafamos a marcas de pequefios y gran-
des animales con soluciones alineadas a sus
objetivos y a la realidad del negocio”, destacé
Briceno describiendo los distintos servicios que
brinda Asociacidn de ldeas.

Con iniciativas como VTVET (un chequeo con
mas de 700 veterinarios inscriptos]) y eventos que
movilizaron a miles de profesionales, la agencia
demostro que, incluso en un afo complejo, cuan-
do hay estrategia, equipo y propdsito, se puede
generar impacto real y crecimiento sostenido.

ENTREVISTAS EN VIVO

En todo momento, a lo largo del evento, las
periodistas de MOTIVAR Daniela Mattiussi y Lizi
Dominguez realizaron entrevistas a disertantes

LABORATORIOS

PLASTICOS

Tecnologiay calidad para envasar
los mejores productos.

@) www.labplasticos.com.ar

y referentes de la industria veterinaria que asis-
tieron a CIVA.

Asi, por el estudio montado en un espacio ex-
clusivo del area de Networking, pasaron no sélo
los disertantes que hablaron en el escenario,
sino personalidades como el presidente de FeVA,
Federico Berger, el presidente del Colegio de Ve-
terinarios de Buenos Aires, Osvaldo Rinaldi, el
tesorero de la Asociacidn Argentina de Nutricién
Veterinaria (AANUVE], Nicolas Caggiano y Maria-
no Aba (Tecnofarm], entre otros.

Y precisamente ese espacio de Networking y
de encuentro entre los alli presentes se desarro-
L6 toda una mistica de camaraderia y buena onda,
que, como alguien dijo por ahi, “sélo equipo de
Asociacion de Ideas sabe y puede crear”.

ZIO anos

abasteciendo a la industria
veterinaria y farmacéutica

9 Av. 520 10.499, Abasto, Buenos Aires.

(O +549221563-3851




BALANCE 2025

MIRA EL VIDEO

O

LO

DEL PANEL DE
VETERINARIOS

Daniela Mattiussi

danielal@motivar.com.ar

MOTIVAR y Mi Negocio Veterinario, y orga-
nizadora anual de la Cumbre de la Industria
Veterinaria Argentina (CIVA), se par¢ frente
a su publico mas importante —referentes de labo-
ratorios, distribuidoras y empresas lideres— para
compartir su balance del 2025.

Y lo hizo con algo mas que entusiasmo: con da-
tos, orgullo por lo logrado y la conviccidn de que,
incluso en un ano complejo, cuando hay estrategia
y compromiso, los resultados llegan.

u sociacion de Ideas, la agencia que impulsa

UN ANO DESAFIANTE

Asi abrid el juego Luciano Aba, editor de ambas
publicaciones. “Muchos de ustedes me lo decian:
tuvimos que trabajar mucho mas para facturar lo
mismo. Y no hay que ser un genio de la contabili-
dad para entender que, si suben los costos y bajan
las ventas o los precios, estamos en un problema”,
lanzd ante un auditorio que asentia.

Pero no se quedd en el diagndstico: “Tenemos
10 publicaciones impresas, escribimos mas de
1.200 notas y entrevistas web. Dimos 41 charlas,
generamos bases de datos de 2.700 veterinarios en

o

“ACOMPANAMOS™
AMARCAS DE
PEQUENOS

Y GRANDES
ANIMALES CON

SOLUCIONES
ALINEADAS A SUS
OBJETIVOSYA
LA REALIDAD DEL
NEGOCIO”.
MAGGIE BRICENO

ASOCIACION DE IDEAS:
UE SE LOGRA CUANDO HAY
EQUIPO Y PROPOSITO

Con enfoque, creatividad y compromiso, la agencia que impulsa MOTIVAR y Mi Negocio
Veterinario mostro como se construye valor real junto a sus clientes.

un solo ano y realizamos 21 coberturas de eventos.
Llegamos a cinco paises. Ese fue nuestro trabajo
con MOTIVAR y MNVET. Y todavia falta”.

UNA AGENCIA QUE HABLA EL IDIOMA DE LA
INDUSTRIA

Maggie Bricefio, también sociay gerenta, expli-
c6 cdmo funciona la unidad de marketing: “Conta-
mos con disenadores, Project managers, gestores
de contenido. No solo hacemos flyers: también
balances sociales, desarrollo web, redes sociales
y campanas completas”. Y agregd: “El diferencial
es nuestro conocimiento del sector. Acompana-
mos a marcas de pequenos y grandes animales
con soluciones alineadas a sus objetivos y a la
realidad del negocio”.

REGIONALIZACION CON IMPACTO

Luciano Aba insistié: “Nuestros medios tienen
que estar en otros paises”. MOTIVAR y Mi Negocio
Veterinario lo hicieron: México, Paraguay, Colom-
bia y Uruguay fueron parte del recorrido.

Florencia Martiren, responsable comercial,
sumd: “Llevamos la Academia de Boehringer In-

thrénen [e?

gelheim a 50 duenos de veterinarias en Montevideo
y MNVET ya llega en papel a Uruguay con Drovet.
Siempre nos dicen ‘ustedes estan en todos lados'.
Y si, nos animamos”.

CONTENIDOS QUE CONECTAN

Julia Bercovich repasé acciones destacadas: Gato
Vision, junto a Holliday Scott, reunié a 35 referentes
y generd cerca de 500.000 impresiones en RRSS,
sumando 290 veterinarios especializados en felinos.

También VeteVisidn, un workshop en Iguazu pre-
vio a CIVI, capacit6 a 50 veterinarios argentinos y pa-
raguayos en inteligencia artificial. Por su impacto,
ya se planifican nuevas ediciones para 2026.

LA “VTV” DE LOS NEGOCIOS VETERINARIOS

Uno de los lanzamientos mas innovadores fue
VTVET, un test gratuito para evaluar habilidades
blandas. “Es como la VTV del auto, pero para veteri-
narios”, dijo Aba. Mas de 600 profesionales ya lo com-
pletaron [y sélo un 20% lo aprobd). En 2026, sumara
beneficios, sorteos y experiencias exclusivas.

“Este afo crecimos un 50% en visitas a la web de
MNVET, con 110.000 usuarios. En Instagram alcan-

NI VRAYTO

‘f Panacea m

< LOGISVET

LOGISTICA OFICIAL CIVA

“El diferencial de Asociacion de Ideas es
el conocimiento del sector”.
- Maggie Briceno, sociay gerenta en Asociacion de Ideas.

zamos 11.500 seguidores y 35.000 clics en posteos
publicitarios”, detallé Julia. Las coberturas en eventos
también amplificaron lanzamientos y novedades.

Asimismo, Florencia repaso6 la agenda: Intermédi-
ca, Congreso Drovet, Expo Veterinarias, CIVI, Sanidad
Bovina en Tandil, Mar del Plata, Aprocal y AAMeFe. “En
cada uno entrevistamos, mostramos lanzamientos y
acompanamos a los equipos comerciales”.

Agradecié también a las distribuidoras que hacen
posible la llegada del papel a todo el pais: Kronen, IPG,
Drovet, Munoz, Panacea, CTO y Serprove. “Estamos
abiertos a sumar mas alianzas”.

“Siempre nos dicen: ‘Ustedes estan
en todos lados’. Y si, nos animamos”.
Florencia Martirén, responsable comercial.

LA FUERZA DE UNA MARCA ALIADA DE LOS VE-
TERINARIOS

“MOTIVAR es una maquina”, afirmd Aba. “Ya no
alcanzan los 3.500 ejemplares que imprimimos cada
dos meses. Las tres notas mas leidas del afo supera-
ron las 350.000 visualizaciones”.

La web de MOTIVAR recibié mas de 450.000 visitas
Unicas entre enero y noviembre. “Crecimos un 163%
en impresiones de banners, superando los 6 millones.
También generamos 60.000 clics en acciones comer-
ciales y seguimos creando contenido patrocinado con
excelentes resultados”, destaco Julia. Asimismo, MO-

“Seguimos creando contenido patrocinado
con excelentes resultados”.
Julia Bercovich, ejecutiva de ventas.

TIVAR en Foco, ¢l ciclo conducido por Facundo Sonatti,
supero las 20.000 visualizaciones por episodio en You-
Tube. La segunda temporada ya esta en produccion.

MAS DE 80 CLIENTES Y UN 2026 CON MAS TRABAJO

El afo cerrod con 82 clientes, 15 mas que en 2024.
En el top 10: ACA, Biogénesis Bagd, Kronen, Chinfield,
Over, Brouwer, Holliday Scott, Vetanco, Zoetis y Drovet.

“Trabajamos mucho, si. Pero sabemos que el afio
gue viene vamos a tener que trabajar el doble. Espera-
mos que nos acomparnien. Aca estamos para compar-
tirles todas nuestras ideas”, cerrd Luciano Aba.

la evolucion
de la salud animal

Somos una empresa global
de biotecnologia, lider en el desarrollo,
produccion y comercializacion de
soluciones para la salud, la productividad
y el bienestar animal.

Biogénesis
Bago



https://www.youtube.com/watch?v=LWVv4DQjoM8&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=3
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TENSION Y CAMBIO:
LA INDUSTRIA VETERINARIA
SE REINVENTA

Inteligencia artificial, segmentacion y nuevos habitos de consumo marcan el rumbo del
mercado veterinario. Estrés, tension y oportunidades para 2026.
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“LAINDUSTRIA
VETERINARIA SE
ENFRENTA A UN ENTORNO
DEFINIDO POR LA
TENSION Y LA NECESIDAD
IMPERANTE DE REDEFINIR
LAS ESTRATEGIAS
COMERCIALES”.

Lizi Dominguez

lizidmotivar.com.ar

in dudas este 2025 trajo una radical trans-

formacion del modelo de negocio veterina-

rio, marcada por la tension y el estrés expe-
rimentado a lo largo del ano. Aquel sistema
de ventas impulsado por la inflacion, donde pri-
maban las compras anticipadas y los grandes vo-
limenes ha terminado, dando lugar a un mercado
que ahora se centra casi exclusivamente en precio
y financiacion (plazo).

Las empresas se han visto obligadas a pensar
estrategias comerciales sofisticadas, incluyendo
una mayor segmentacion de clientesy el uso de in-
teligencia artificial para medir y dar seguimiento a
las acciones de venta.

Adicionalmente, los patrones de compra de los
veterinarios han cambiado, exigiendo mejores tér-
minos y comprando sélo lo necesario, lo que fuerza
a las distribuidoras a buscar nuevos clientes, con
un foco estratégico.

SENALES DE TRANSFORMACION

Luciano Aba, editor de MOTIVAR y de Mi Nego-
cio Veterinario, ofrecid en el marco de CIVA 2025
una profunda reflexion sobre las transformaciones
inminentes en el modelo de negocios veterinario.

Ante una audiencia atenta, detallé cdmo “la in-
dustria veterinaria se enfrenta a un entorno defi-
nido por la “tension” y la necesidad imperante de
redefinir las estrategias comerciales.

Al solicitar a los asistentes que definieran el
ano 2025 en una sola palabra, surgieron térmi-
nos como “cambio”, “transformacion”, “comple-
jo”, “desafio”, “estrés”, “sorpresa” y “expectativa”.
Aba, por su parte, describié el panorama actual
de la industria como una “montafa rusa”, carac-
terizandolo a nivel personal con las palabras “vér-
tigo, transicidon, cambio”. Sin embargo, si tuviera
que elegir una palabra especifica, afirma que la
palabra es “tension”.

EL FIN DE UN CICLO

El analista destacé que “el modelo de negocio
impulsado por la inercia inflacionaria ha llegado
a su fin. En este ciclo anterior, las empresas tra-
bajaron mucho para ganar lo mismo: se terminé
el negocio por inflacion, que implicaba adelantar
compras y acumular stock”.

Este panorama llevé a un fuerte freno en el
mercado, especialmente en “el primer cuatri-
mestre de este ano, que muchos lo olvidarian, si
pudieran”, anadid.

A partir de este reajuste, “se vivid un freno. Y
el negocio volvié a ser comercial. La frase que
resuena es: ‘Ahora hay que vender de verdad'”,
expreso Aba.

Un cambio fundamental en este nuevo esquema
es la insuficiencia de las tacticas pasadas.

El editor senald que las acciones promociona-
les “no desaparecieron, ni van a desaparecer, pero
créanme que dejaron de ser suficientes para ce-
rrar un negocio. Hoy, el mercado veterinario exige
herramientas mas sofisticadas y una profesionali-
zacion de la gestion”, aseguro.

ESTRATEGIA, SEGMENTACION Y LA ERA DE LA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Para enfrentar la complejidad del nuevo entor-
no, la segmentacion y el uso de datos son ineludi-
bles. “La industria debe segmentar y tomar deci-
siones basadas en informacidn concreta, llegando
al punto de decidir para quién si y para quién no

aplicar el promocional. Si no me compras, no te lo
doy. Si me compras, te lo doy”, dijo Luciano Aba.

El mercado ya estd adoptando tecnologia avan-
zada. El periodista menciond que ya hay empresas
trabajando con “equipos comerciales sustentados
en programas con inteligencia artificial”, e incluso
hay companias que “se saltearon la etapa del CRM
y se volcaron muy de lleno al soporte con inteligen-
cia artificial”.

Este enfoque tecnoldgico debe ir de la mano
con objetivos realistas y medicidon de resultados.
“Es clave para el sector trabajar con objetivos
de verdad” e implementar “indicadores reales”,
considero.

Sibien el sector se ve atrapado en un loop donde
la Unica estrategia percibida en la calle es “precioy
plazo”, Aba advierte que “el afio que viene va a ser
precio e financiacion”, haciendo alin mas compleja
la gestion financiera.

LA MIRADA EXTERNA Y LA TENSION REGULATORIA

El cambio de modelo ha generado tensiones in-
ternas significativas, incluyendo el reemplazo de
personal de larga trayectoria por profesionales de
otros rubros.

Luciano Aba asegura que “ahora si hace falta
una mirada un poco mas externa para entender to-
das las variables y poder romper con este molde de
industria que siempre funciond”. Y enfatiza categd-
ricamente que “el modelo cambid”.

A esta coyuntura se sum¢ la presidon regulato-
ria. “este afo muchos de ustedes se la pasaron
hablando de normativas del Senasa y no de ven-
der, un factor que sin duda afecto los resultados”,
considerd.

En cuanto al cliente, se observan patrones de
compra transformados. El veterinario de gana-
deria, por ejemplo, “se volvié una especie de ve-
terinario de pequefos animales en funcion de sus
compras. Compraba cada dos meses, ahora com-
pra cada 15 dias lo que necesita”. Los veterinarios
de pequenos animales, por su parte, comienzan a
pedir plazo para empalmar sus pagos con las en-
tradas de dinero.

LA NUEVA DINAMICA DEL MERCADO VETERINARIO

“Hoy, el desafio incluye poner el foco en las
operaciones y enfrentar un mercado cada vez mas
informado. El cliente no compra mas por inercia,
y la antigua estrategia de decir ‘mird que el mes
que viene va a aumentar el 20% no estd mas, ya no
funciona”.

Los clientes exigen un estandar elevado: “Exi-
gen un mejor servicio, lo quieren pagar mas ba-
rato, a mas plazo, pero que el servicio sea mejory
ustedes estén presentes”, indicd Aba.

Frente a esta complejidad, “es crucial im-
plementar una estrategia de recuperacion de
clientes y salir a buscar nuevos”, considerd y
concluyé con un llamado a la accién, asegu-
rando que “el 2026 sera una oportunidad para
quienes asuman la transformacion. Es el ano de
generar demanda”.

En ese sentido, ahadid que si bien serd un afo
“tenso”, también promete ser un periodo de gran-
des logros para aquellos dispuestos a adaptarse,
con mucho trabajo, estrategia, nUmeros, segmen-
tacion y oportunidades. “La clave, subraya Aba,
reside en la capacidad de transformar la tension
en el impulso necesario para la innovacion y el
crecimiento real”.

MIRA EL VIDEO

O

DEL PANEL DE
VETERINARIOS

LA IMPERIOSA NECESIDAD TENER DE DATOS

Para navegar esta nueva realidad, la profesiona-
lizacién de la venta no es negociable. Aba explico
que la recoleccidn de datos, que a menudo genera
resistencia en los equipos, es el cimiento del nue-
vo éxito comercial. A la pregunta de por qué llenar
cada dato de cada venta, el editor ofrece la res-
puesta estratégica: “Para almacenar un sistema
que te permita vender mas”.

En este contexto, resulta fundamental “tra-
bajar con objetivos de verdad y con indicadores
reales”. El mercado estad en un proceso de since-
ramiento, lo que implica que ahora vamos a sa-
ber de verdad cuantas vacunas se van a vender
en esta campana, cuantos comprimidos, cuantas
pipetas en particular”, asegurd. Y opind que “la
falta de un foco en las operaciones es un riesgo
inaceptable, ya que este es un mercado que, si te
dormis, te pasan por encima”.

En resumen, el futuro de la industria dependera
de implementar objetivos reales y estrategias de
venta rigurosas para satisfacer a un consumidor
cada vez mas informado y complejo.

“Hoy, el mercado exige herramientas mas
sofisticadas y una profesionalizacion de la
gestion”, plante6 Luciano Aba.

“EL 2026 SERA UNA
OPORTUNIDAD PARA
QUIENES ASUMAN LA
TRANSFORMACION.

ES EL ANO DE GENERAR
DEMANDA”.



https://www.youtube.com/watch?v=yJh--Kd9fxA&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=2

“BUSCAMOS SER MAS EFICIENTES,
CON MENOS PERSONAS EN LA
OFICINA Y MAS EN EL TERRITORI0”

Maria “Pilu” Giraudo, presidenta de Senasa, participo en CIVA 2025. Destaco los
wesfuerzos para hacer mas eficiente su gestion, con un'fuerte énfasis en estar mas
cerca del sector privado.
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Lizi Dominguez

lizidmotivar.com.ar

enasa participo este ano en CIVA a través

de sumaxima autoridad, la ingeniera agro-

noma Maria “Pilu” Giraudo. Entrevistada
— en el escenario central por el editor de
MOTIVAR y de Mi Negocio Veterinario, Luciano
Aba, la funcionaria nacional abordé los desafios
principales de su gestion, la transformacion digital
dentro del organismo y estrategias para maximizar
la eficiencia.

También habld de trazabilidad, simplifica-
cién burocratica y los recientes cambios regu-
latorios que afectan a la industria veterinaria,
entre otros puntos.

Finalmente, subrayd el compromiso de mante-
ner una articulacion publico-privada constante y
construir una integridad institucional intachable
en todas las regionales del pais.

LUCIANO ABA: ;QUE SENASA TE ENCONTRASTE
HACE UNOS MESES CUANDO ASUMISTE EN EL
CARGO DE PRESIDENTA?

Maria “Pilu” Giraudo: “Me encontré un Sena-
sa que me dio tranquilidad al instante, tranquilidad
que no tenia cuando tomé conocimiento de que de-
bia asumir esa responsabilidad. Lo cierto es que
me encontré con profesionales con muchas ga-
nas de trabajar en equipo, con conciencia de todo
lo que hay para mejorar, para aprovechar en este

momento de tanto mandato para todos los organis-
mos publicos. Asi que estoy muy contenta”.

¢CREE QUE ESA IMAGEN INTERNA DE PROFE-
SIONALISMO COINCIDE CON LA IMAGEN QUE
TIENE EL EXTERIOR DEL SENASA? ;QUE HAY
QUE TRABAJAR AHi?

MG: “No. Sin lugar a dudas tenemos muchisimo
trabajo comunicacional, pero esa comunicacion va
a terminar siendo efectiva cuando podamos mos-
trar desde el norte hasta el sur, desde el este hasta
el oeste y en todas las actividades de Senasa, jus-
tamente la contundencia de nuestro servicio.

Tenemos el desafio de ser un solo Senasa, que
sea la actividad que sea en una localidad, en una
provincia, en la regional correspondiente al orga-
nismo donde estemos, nos digan absolutamente
todos lo mismo, la misma normativa, los mismos
procesos, los mismos estandares. Parece algo ba-
sico, pero bueno, hoy es un desafio a enfrentar y
fundamentalmente para tener ese reconocimiento.

Tenemos la enorme oportunidad de aprove-
char este momento de Argentina, o sea, somos
parte de un gobierno con un mandato clarisimo
que pide que facilitemos, que simplifiquemos,
que desburocraticemos, que le demos mejores
posibilidades y méas agiles al sector productivo en
todos los eslabones, en todas las caracteristicas,

MIRA EL VIDEO
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VETERINARIOS

“ME ENCANTARIA

QUE LOGREMOS ESE
ESTANDAR UNICO PARA
SENASA TAMBIEN
PUERTAS ADENTRO: QUE
SEAMOS UN ORGANISMO
INTACHABLE”.
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https://www.youtube.com/watch?v=BUDprS3QR3g&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=9

en todo su espectro. Y nosotros como organismo
tenemos el desafio de brindar todo eso sin per-
der la rigurosidad que requiere nuestra misién y
nuestra funcidn.

ADEMAS DE LA IDEA DE UN SOLO SENASA, SIM-
PLIFICAR Y FLEXIBILIZAR, ;CUALES SON LOS
DESAFi0S MAS CONCRETOS DE SU GESTION?

MG: Desde diciembre de 2023 llevamos mas
de 38 auditorias y les puedo asegurar que tienen
no solo muy buen resultado, sino mucho recono-
cimiento al organismo. Creo que ahi tenemos la
oportunidad de seguir profundizando esa esa po-
sibilidad como pais.

En Senasa estamos viviendo una transformacion
digital enorme que no solo tiene que ver con faci-
litar y agilizar, sino también con contribuir a una
trazabilidad en todas las producciones, en en todas
las distintas posibilidades, desde un perfil sanita-
rio hasta un perfil de calidad especifico y la inte-
gracién de todos esos sistemas, también para ser
mas eficientes en todos los organismos del Estado.

Otro desafio grande tiene que ver con que poda-
mos llevar en todas las actividades y en todos los
eslabones un estandar Unico que no solo permita
que el consumo en Argentina tenga la misma ca-
lidad de lo que planteamos para exportacion, sino
que represente mas y mejores posibilidades para
quienes todavia no estan en condiciones de tener
ese acceso.

En cuanto a desafios personales, me encanta-
ria que logremos ese estandar Unico para Senasa
también puertas adentro: que seamos un organis-
mo intachable, que en ningln lugar del pais ni del
mundo exista la posibilidad de pensar que hay al-
guna manera de torcer el brazo a un agente en Se-
nasa y creo que esto lo compartimos todos dentro
del organismo”.

SENASA INTERACTUO MUCHO CON LOS LABO-
RATORIOS MEDIANTE RESOLUCIONES NORMA-
TIVAS ESTE ANO (VACUNA ANTIAFTOSA, IM-
PORTACION EXPRES, TRAZABILIDAD, RECETA
ELECTRONICA). ;COMO VIVE TODOS ESOS CAM-
BIOS Y QUE VINCULACION TUVO CON LOS LABO-
RATORIOS?

“Estamos viviendo una transformacion
digital enorme, para facilitar, agilizary
contribuir a la trazabilidad en todas las
producciones”, dijo Giraudo.

MG: En estos meses que llevo al frente de Se-
nasa tuve una posibilidad muy acelerada de com-
partir con los laboratorios a través de las cdmaras
y a través de esos encuentros también empezar a
visitarlos con los distintos equipos del organismo.
Otra cosa que estamos haciendo mucho es tratar
de estar todas las semanas en algun lugar diferen-
te conociendo, intercambiando, porque justamente
la idea es profundizar y aceitar el trabajo que tiene
que ver con estar muy cerca del sector privado.

Hace dos semanas retomamos la mesa consul-
tiva de Senasa, pensando que ya la proxima va a
ser separada, vegetal y animal para poder tener
discusiones mas faciles y mas eficientes y también
llevar esas mesas a las regiones.

RESPECTO AL MUNDO VETERINARIO (CAMBIOS
EN VACUNA ANTIAFTOSA, IMPORTACION DE
PRODUCTOS, NORMATIVAS ANTISARNICAS),
¢SE IMAGINABA EL ALCANCE DE ESTOS TE-
MAS? ;COMO SIGUEN?

MG: Cuando tuve la posibilidad de incorporarme
al equipo dimensioné el conocimiento y todo el al-
cance que tiene el organismo. Considero que la in-
dustria, los laboratorios de productos veterinarios,
manejan un nivel tecnoldgico impresionante. Estoy
conociendo las plantas y no puedo creer este or-
gullo argentino, ademas de toda la innovacidn y la
tecnologia que representan. Hay primero una rea-
lidad: todo lo que es ciencia, tecnologia, innovacidn
es fundamental para poder seguir el crecimiento
productivo y asi también tener la posibilidad de in-
crementar nuestras exportaciones.

Y vuelvo al principio, en ese abanico de posibi-
lidades, la flexibilizacidn tiene que ser equilibra-
da, tiene que ser igual para todos, para los que
producen en el pais y para los que tienen posi-
bilidad de incorporarse, de importar. Eso por un
lado. Y por el otro, la flexibilizacion no tiene que
ser sinonimo de falta de rigurosidad. Ello es un
gran desafio. Y lo mas interesante de todo es que
nos da la posibilidad y nos exige integrar las dis-
tintas areas, no solo de Senasa, sino también de
trabajar con otros organismos del Estado. Esto
también es un mandato que tenemos para maxi-
mizar eficiencia.

¢QUE SENASA IMAGINA EN 20262 ; QUE ACCION YA
DEFINIDA PARA 2026 NOS PUEDE ADELANTAR?

MG: Con el cambio del esquema de vacunacion
de la fiebre aftosa se abren también otros pano-
ramas. Primero, un seguimiento bien cercano de
esta decision, porque esta pensado y pautado como
pasos para ir dando, para ir viendo en qué medida
podemos evolucionar con este sistema. Por el otro
lado, la necesidad de un plan sanitario actualizado
relacionado con la brucelosis.

Tenemos el flagelo de la garrapata. También
en este Consejo Federal Agropecuario del NEA,
sin lugar a dudas, va a ser uno de los temas cen-
trales, pero es un desafio de trabajo muy gran-
de y de muchisima articulacién publico-privada
para 2026.

Tuberculosis sigue siendo un reclamo. Asi que
lo seguimos tomando. Creo que los mejores de-
safios los vamos a lograr en este mecanismo que
estamos instalando y que me animaria a decir
que ya desde el arranque lo estamos viviendo con
mucha naturalidad y celebrando, que es esto de
tener reuniones periddicas con el sector privado
para ir construyendo también la resolucion de
esas necesidades.

¢SEGUIRA RECORRIENDO EL PAiS?

MG: “Si, asi se sigue. Estar en Buenos Aires es
muy lindo, pero te atrapa con muchas reunionesy
corremos el riesgo de estar tomando decisiones
sin ver la realidad del territorio. Tenemos muchi-
simos desafios como el de consolidar equipo en
las regionales. Cuando vean o escuchen que va-
mos cerrando algunas oficinas o fusionando, no
piensen que disminuimos nuestro servicio. Para
nada. Estamos buscando ser mas eficientes. Es-
tamos en una transformacion digital profunda, y
entonces necesitamos menos personas sentadas
en una oficina y muchas mas personas fiscalizan-
doy en el territorio y en ese lugar estamos.

Finalmente, la funcionaria aprovechd para pedir
a los presentes que aprovechen los canales de de-
nuncia, que incluso son andnimas. “Sabemos que
tenemos mucho por corregir y no se imaginan el
valor que eso tiene para poder revertir situaciones
complicadas de manera rapidisima”, concluyd.

“TENEMOS EL DESAFIO
DE SER UN SOLO
SENASA, CON LA MISMA
NORMATIVA, LOS
MISM0S PROCESOS, LOS
MISMOS ESTANDARES
EN TODOS LADOS”.
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“EL ESFUERZO NO SE TRADUJO
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Veterinaria Argentina (CIVA) 2025, el editor
de MOTIVAR y Mi Negocio Veterinario,
Luciano Aba, moderd un panel clave que re-
unio a los principales lideres sectoriales: Alberto Paz
Polito, presidente de la Camara Argentina de Distri-
buidores de Productos Veterinarios (Cadisvet); Alan
Wauters, presidente de la CAmara Argentina de la In-
dustria de Productos Veterinarios (Caprove); y Jorge
Casim, vicepresidente de la Camara de Laboratorios
Argentinos Medicinales Veterinarios (Clamevet).

Los ejecutivos coincidieron en que el ultimo perio-
do de este ano estuvo marcado por la complejidad, la
presion de costos y un intenso trabajo, a pesar de la
disminucidn en las ganancias.

E n el escenario de la Cumbre de la Industria

BALANCE ECONOMICO: MAS UNIDADES, MENOS
RENTABILIDAD

Desde la perspectiva de los laboratorios naciona-
les agrupados en Clamevet, Casim describid el ano
como extenuante: “Parece mentira que fue solo un
ano, parece que hubieran sido cinco en varios aspec-
tos”, grafico.

Casim senald que la principal dificultad estuvo en
ajustar los precios, dado que sus insumos se cotizan
en divisa extranjera: “Nuestros insumos son en dé-
lares y no pudimos acompanar la suba de los costos
con las listas de precios”.

“NUESTROS INSUMOS
SON EN DOLARES Y NO
PUDIMOS ACOMPANAR
LA SUBA DE LOS COSTO0S
CON LAS LISTAS DE
PRECIOS”.

Jorge Casim,
vicepresidente de Clamevet.

16 ®

EN GANANCIAS™: LADURA

RADIOGRAFIA DE UN ANO
EXTENUANTE

Caprove, Clamevet y Cadisvet coincidieron en que la rentabilidad de este aio cayo pese al
esfuerzo, el volumeny la incorporacion de tecnologia.

Aunque las unidades vendidas se mantuvieron o in-
cluso crecieron en algunos segmentos, la rentabilidad
se vio afectada. Casim resumio la situacion: “En gene-
ral las ventas en unidades se mantuvieron a los mis-
mos niveles del ano pasado. En algunos segmentos in-
clusive se vendié mas en unidades, pero en facturacion
salimos mas o menos igual y con menos rentabilidad”.

“EL ESFUERZO NO SE TRADUJO EN GANANCIAS”
Alan Wauters, por parte de Caprove, confirmé esta
tendencia, aunque con un crecimiento en volumen:
“En lineas generales crecié la medicalizacion y unida-
des vendidas en un 11% aproximadamente”, mientras
que “se mantuvo la facturacion en moneda dura”.
Wauters destacd que, a pesar de que se transfirié
tecnologia, “el esfuerzo no se tradujo en ganancias:
En conclusion, se trabajé mucho, se vendieron mas
unidades, se medicaliz6, se transfirid tecnologia,
pero con una misma facturacion que seguramente
muchas de las empresas, como dijo Jorge, se vieron
afectadas en la rentabilidad”.
Adicionalmente, menciond que los bioldgicos su-
frieron “una depresion en el precio en moneda dura”.
Desde la distribucién, Alberto Paz Polito de Cadis-
vet, si bien coincidid en la erosion de la rentabilidad,
detalld las estrategias del sector. Menciond que no
hubo una opinién homogénea sobre el crecimiento
en unidades, ya que “probablemente un 70% dice que

se vendieron mas unidades y un 30% no esta esta-
distico, ;no? Pero un 30% dice que por ahi no tanto”.

Sin embargo, la coincidencia total se centrd en la
sustitucion de productos: “Si vamos a coincidir todos
en que hubo reemplazo de productos de mayor valor
por productos de menor valor”.

El representante de Cadisvet enfatizé que “los au-
mentos de precios fueron menores en relacion a la
inflacion o los aumentos de costos”, lo cual “produjo
una fuerte presion sobre la estructura de costos, ero-
sionando la rentabilidad”.

A pesar de esto, el sector distribuidor mostroé cre-
cimiento en la generacion de empleo (un aumento
del 36% en empleos directos desde 2023) y en la can-
tidad de clientes, pasando de 22.000 a 34.000. Este
aumento se debe a que las distribuidoras salieron
activamente “a buscar nuevos clientes”.

DESREGULACION Y ESTATUS SANITARIO

Para las cdmaras de laboratorios, los temas re-
gulatorios consumieron gran parte de la energia
durante el ano. Jorge Casim explicé que el tiempo
fue sustraido de las actividades centrales: “Gran
parte del tiempo lo tuvimos que dedicar a los te-
mas regulatorios, y eso ademas de ser una gran
distraccion, te saca de foco”.

Alan Wauters detallé que el gobierno demostré
un afan por desregular y optimizar procesos, lo

que resulté en una “gran cantidad de nuevas re-
gulaciones y normativas que salieron”, incluyendo
la normativa 1125, 333 y 338, que introdujeron la
aprobacion de la importacion de productos veteri-
narios por equivalencia.

No obstante, la celeridad regulatoria generd pre-
ocupacion. La principal inquietud de Caprove fue que
“todas estas normativas, en el afan de desregular, no
alteraran el estatus sanitario que tanto le costd a la
Argentina conseguir”.

DESBALANCE

Casim sefalé un desbalance en el sistema de
registros. Si bien valoro la agilizaciéon general, indi-
c6 que: “El sistema, en nuestro punto de vista, esta
como desbalanceado porque un producto importado
en teoria en un mes se puede aprobar y sin pagar
aranceles”. En contraste, los productos nacionales
en renovacion, previamente aprobados por Senasa,
podrian llevar “4 0 5 anos de tramite”.

Celebro, sin embargo, la mejora reciente en la
gestion de expedientes: “Este afio vamos a tener el
equivalente practicamente a mas cantidad de reno-
vaciones que los 5 afos previos”. Aun asi, esta dina-
mica genera costos: “Todo eso genera un costo en re-
cursos humanos, recursos econdmicos y nos saca de
foco cuando podriamos usar esos mismos recursos

en nuevos productos”.

Alberto Paz Polito, aunque ajeno a la normativa
directa, manifestd la preocupacion de Cadisvet por
las exigencias impuestas a los distribuidores que no
siempre se replican en otros rubros.

DESAFiOS DEL FUTURO: PREVISIBILIDAD Y RE-
CETA ELECTRONICA

Mirando hacia el futuro, Jorge Casim proyecto:
“Estamos viendo que para el afio que viene tendre-
mos muchos desafios. Creo que es parte del contex-
to no solamente del pais, sino mundial”, analizé, e
identificé un desafio inmediato y transversal a todo el
sector, desde la clinica veterinaria hasta los laborato-
rios: “Basicamente ahora todos tenemos un desafio
concreto, que es la receta electrénica”, senalo.

Elvicepresidente de Clamevet confirmd que la im-
plementacion de ese sistema de prescripcion digital
es inminente, ya que estaba anunciado que se pon-
dria en marcha por estos dias.

Casim reconocié que esto implica un cambio
cultural sustancial: “La verdad que es un salto bas-
tante grande”.

Para Wauters el trabajo futuro con Senasa se
centrara en acompanar la implementacion de la re-
ceta electronica y hacer “mucho mas eficiente, mas
proactiva la registracion de medicamentos”.

“COINCIDIMOS

TODOS EN QUE HUBO
REEMPLAZO DE
PRODUCTOS DE MAYOR
VALOR POR PRODUCTOS
DE MENOR VALOR".

Alberto Paz Polito,

presidente de Cadisvet.

Asimismo, el directivo expresd optimismo respec-
to a la mayor “previsibilidad econdmica que permite
dejar atras la especulacion y enfocarse en la produc-
tividad. CAPROVE busca activamente la colaboracion
con el estado en nuevos programas sanitarios donde
se mejore la productividad y se transfieran tecnolo-
gias hacia el productor”, senalo.

CRECER CON COHERENCIA

Para Alberto Paz Polito, la clave es transformar la
percepcion del ganadero. Si bien en pequenos ani-
males la expectativa es de un afio “dificil, competitivo,
pero mejor, con esperanzas’, en grandes animales el
desafio es mayor: “; Como logramos que el produc-
tor ganadero considere al producto veterinario una
inversion y no un costo?”.

Finalmente, Paz Polito enfatizd la necesidad de
ser realistas en las proyecciones de crecimiento,
“que los planes de negocio, las proyecciones sean
acordes con la realidad”.

Alerto que, si todas las empresas aspiran a crecer
“un porcentaje mayor a lo que crece el mercado, nos
vamos a un mercado que indefectiblemente va a se-
guir estando deteriorado en plazos y precios”.

Y concluyé con un llamado a la accion: “Quere-
mos y debemos trabajar conjuntamente para hacer
crecer el mercado”.

“LA MAYOR
PREVISIBILIDAD
ECONOMICA PERMITE
DEJAR ATRAS LA
ESPECULACION Y
ENFOCARSE EN LA
PRODUCTIVIDAD”.

Alan Wauters,
presidente de Caprove.


https://www.youtube.com/watch?v=GmAJdBnZYf4&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=4
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abordd sus usos actuales, riesgos éticos y be- Descartes, padre del racionalismo francés, se
neficios potenciales. “La IA amplia lo posible”, preguntaba qué pasaria si los cuerpos fueran

La inteligenda_artif’id?l ya trar_"Sforma a las. elnpresas dela indUStria-AplicaCion?S_ . afirmé, instando a la industria a liderar esta maquinas. El gran desafio que planteé Descar-
concretas en diagnostico, gestion y productividad impulsan una nueva era tecnologica. revolucién digital. tes fue ontoldgico y epistemoldgico: como dis

En ese marco, el fildsofo, periodistay docente tinguiriamos esas maquinas de los humanos'j7 “I_A IA YA POTENCIA EI_

universitario compartié casos concretos y una “Descartes se equivoco al asegurar que no po- , ,
vision clara, instando a la audiencia a reflexio- dria nunca pasar que una maquina pueda con-

nar sobre “la ola digital que estd moldeando a versary hoy estamos muy acostumbrados a inte- DIAGNOSTICO' I-A GESTION
la sociedad”. ractuar con ellas”, explico Balmaceda.

Balmaceda c'onfesé. tener un corazoncito . No obstante,,apordé el miedo comun a lalA, la Y LA PRODUCTIVIDAD EN

puesto en esta industria porque es una de las imagen apocaliptica de un robot que va a robar
que mas conoce, y tras 10 anos participando en el trabajo de un veterinario, advirtiendo: “Esta

la cumbre, aseguré que aunque se habla muchi- imagen, la imagen de un robot amenazante, es SALUD ANIMAI—-
simo de tecnologia, siempre hay que darle una uno de los posibles futuros que tenemos, pero no

vuelta de rosca mas ya que no se termina de en- esta marcado en piedra”. LA CLAVE PARA

tender del todo.

V 4
UN POCO DE HISTORIA LATIggEd:::i‘ﬂLVIAA generativa como la posibili- APROVECHAR I-A IA ESTA

Para comprender la IA actual, el especialista dad del procesamiento de volimenes gigantes de

invitd al publico a un recorrido histérico, demos- datos, encontrar patrones y luego o bien repetir EN Los DATOS QUE YA

trando que la tecnologia siempre ha estado liga- patrones o bien volver a encontrar esos patrones

da al cuidado de la vida. Recordd que la primera en otros espacios, Balmaceda plante6 la pre- 1/
tecnologia usada por los hominidos para ese fin gunta central de su exposicién: “;Coémo puede la TIENE I-A INDUSTRIA "
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todos los sectores, incluida la salud nes mas cercanas, como el estetoscopio, que fue
animal. Asi lo dejé en claro el filosofo adoptado inicialmente por los veterinarios.

Tomas Balmaceda durante la Cumbre El nucleo filosdfico de la IA, sin embargo, se
de la Industria Veterinaria Argentina, donde remonta mucho mas atras. Hace 380 afos, René

L a inteligencia artificial (IA) atraviesa fue el fuego, pero también mencioné invencio-
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- Comprometidos con la Sostenibilida
cc,l’é‘“ de allmentos de origen animal y
' al de la salud ammal
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https://www.youtube.com/watch?v=EEUjLuVF6qQ&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=6

inteligencia artificial potenciar? ;Como puede la
inteligencia artificial transformar el vinculo que
tenemos nosotros, los animales y el mundo que
compartimos?”.

El experto desmitificd el concepto de inte-
ligencia artificial al senalar que esta etiqueta,
creada en 1952 por John McCarty porque afirmé
que no es ni tan inteligente en el sentido tra-
dicional ni tan artificial, pues contiene muchos
sesgos humanos y consume recursos naturales.

En ese sentido explico que los usos de la IA se
agrupan en 3 niveles clave que benefician direc-
tamente a la salud y los negocios:

1. Clasificacion (diagnostico y reconocimien-
to): La IA puede analizar miles de imagenes
para identificar patrones. Balmaceda sugirio el
potencial en la industria veterinaria: “Imaginen-
se lo que podrian hacer con la informacidn que
ustedes tienen o podrian tener de distintos ani-
males, imagenes satelitales o sobre lesiones que
nos puede permitir diagnosticar o por lo menos
acercarnos a un diagnédstico con un profesional a
distancia o de manera automatizada”.

2. Prediccion (gestion y anticipacion): La de-
teccion de patrones permite anticiparse a even-
tos, como huracanes.

3. Tareas administrativas: La IA puede digerir
grandes voliumenes de informacion no estructu-
rada. El experto contd su experiencia personal:
entreg6 50 documentos de asistencia a Chat GPT
y, ademas de ahorrarle una hora de su vida, se
trataba de una tarea que no le gustaba, asi que
lo resolvié como un espacio muy valioso; incluso
el sistema detectd patrones extranos, como un
alumno que faltaba los martes.

LA CLAVE ES EL DATO

El mensaje mas potente para la industria fue
la revalorizacion de la informacion. Asi, Balma-
ceda enfatizé que la clave para aprovechar la IA
estd en los datos. “Ustedes tienen un montén de
datos en sus organizaciones. No importa espe-
cificamente lo que hacen, pero estoy seguro que

“No puedo eliminar la vision humana. Tene-
mos que ser responsables de las decisiones
y duenos del éxito que nos llevo hasta aca”,

advirtio Balmaceda.

estan sentados en una pila de papeles, archivos

e informacion que quizas ni siquiera se imaginan

que tienen”, especifico.

Ademads, agreg6 que “la industria veterinaria
posee algo Unico que muy pocas industrias pue-
den jactarse de tener, un impacto real en la so-
ciedad y en el bienestar de los animales”.

De esta forma, la IA podria opera como un “co-
piloto”, permitiendo a las empresas:

» Anticipar la demanday gestionar el stock: Los
LLMs (Large Language Models) ya que son
muy buenos para anticipar la demanda de un
producto, para poder manejar y gestionar me-
jor el stock.

» Personalizacién quirurgica. “La |A permite
pasar de propuestas y soluciones generales a
individuales, asegurando una calidad con tra-
zabilidad mucho mas profunda y mucho mas
robusta”.

» Automatizacion a través de generacién de
mails, mensajes, informes y documentacion,
incluso traducir informes complejos para per-
sonas que a veces estan literalmente en el
campo.

GRANDES DESAFi0S

A pesar de las oportunidades, la nueva ola
de productividad trae riesgos. El fildsofo advir-
tid sobre la dependencia y la falta de formacion:
“lanzarme sin pensarlo o no capacitarse, puede
crear en mi una dependencia. Por eso también
es vital el control humano sobre los datos, ya que
estos necesitan limpieza, control y una audito-
ria”, resalté Balmaceda.

Por otro lado, ante la posibilidad de que la IA
aumente la brecha entre companias innovadoras
y las que se quedan atras, Balmaceda insisti6 en
que “no puedo eliminar la vision humana, tene-
mos que ser los humanos no solamente respon-
sables de esas decisiones, sino también de que
el criterio que nos llevo al éxito, es el criterio que
nos llevd hasta aca”.

Finalmente, enfatizé6 que la ética no es un

“LAIAAMPLIALO
POSIBLE, PERO ES
RESPONSABILIDAD
HUMANA DECIDIR QUE
EXPANDIR, PORQUE
DESPUES DE TODO, EL
FUTURO NO SE ESPERA
SINO QUE SE DISENA”.

complemento, sino el centro: “La ética no es un
barniz que se le pone algo sobre el final o sim-
plemente lo espolvoreo la torta. Al contrario,
tiene que ser justamente el centro. Una gestién
responsable de mi trabajo y de los datos”.

Como metafora final para la accion, el experto
animé a la industria a “empezar con proyectos
chiquitos, encontrar ese proceso, esa informa-
cion, ese sector porque vamos a aprender un
montoén”.

“El sector veterinario tiene una gran opor-
tunidad para utilizar sus datos Unicos como un
insumo valioso para optimizar la productividad y
mejorar el bienestar animal. Existen riesgos éti-
cos a corto y largo plazo, por lo que existe una
necesidad urgente de gestion responsable, capa-
citacidon y vision estratégica al adoptar la IA como
un copiloto, en lugar de un reemplazo humano.
La inteligencia artificial amplia lo posible, pero
es responsabilidad humana decidir qué expandir,
porque después de todo el futuro no se espera,
sino que se disena”, concluyé Tomas Balmaceda.

La clave del éxito

Para Balmaceda, la IA es
una herramienta revolucio-
naria para transformar la
industria veterinaria y el cui-
dado de la vida, destacando
que la clave del éxito es la
gestion estratégica de datos
y el uso de |A generativa.

Chemo,
un paso adelante

Materias primas de ultima generacion
para la industria farmacéutica,
veterinaria y nutricion animal.

Romikin SAU

Paraguay 1535 C1061ABC Buenos Aires, Argentina
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terinaria Argentina (CIVA), el panel titulado
“Los industriales que marcan agenda” ofre-
cié una mirada externa y sumamente rele-
vante sobre el rol institucional de los empresarios.

Aungque ajenos al rubro veterinario, Andrés Ek-
serciyan (Ritex) y Pedro Gentile (Cibel), ambos fun-
dadores del Movimiento Industrial compartieron
sus experiencias en la reivindicacion y visibilidad
del sector productivo.

El movimiento, que comenzé con pocos inte-
grantes, hoy ya representa a “mas de 30.000 jo-
venes empresarios y referentes de la industria de
todo el pais, esta presente en 21 provincias, y abar-
ca a mas de 30 sectores”.

El periodista de MOTIVAR, Facundo Sonatti, en-
cargado de conducir la charla, explicé el propdsito
de la invitacion: “traer a referentes de otras indus-
trias para hablar no solamente de lo que estuvimos
escuchando hasta ahora, que tiene que ver con dis-
tintas verticales que hacen al negocio veterinario,
sino también el rol institucional y la visibilidad que
tienen como industriales”.

Ekserciyan es director del Grupo Ritex, la Unica

E n el marco de la Cumbre de la Industria Ve-

Fundadores del Movimiento Industrial.

EL “MOVIMIENTO
INDUSTRIAL” IRRUMPIO EN
LA AGENDA DE CIVA

CIVA recibio a referentes que, desde fuera del sector veterinario, impulsan una
industria con voz propia, vision politica y accion federal.

fabrica del pais que cuenta con hilanderia, tejeduria
y tintoreria en un mismo sitio. Gentile es una figura
clave en la industria de pinturas y revestimientos
en Argentina, vinculado a la empresa familiar Ci-
bel, donde es tercera generacion de empresarios.

LA INDUSTRIA COMO SOLUCION Y VECTOR DE
DESARROLLO

Pedro Gentile describié al Movimiento Industrial
como “una comunidad de duefos de industrias ar-
gentinas que discutimos y trabajamos por el desa-
rrollo productivo del pais”. Andrés Ekserciyan, por
su parte, detalld la filosofia central que impulsé
la creacién del movimiento: “Entendemos la in-
dustria como vector de desarrollo, de manera que
creemos que es una solucién”.

El foco inicial del movimiento surgié de una preo-
cupacion por la inestabilidad politica y la falta de pla-
nificacion a largo plazo. Ekserciyan senald que “aca
en Argentina por momentos nos parecia que en cada
eleccion nos jugamos una curva, que era como volver
a empezar, como que te jugas todo y eso en parte es
una de las razones de nuestro movimiento: la falta de
politica de Estado y que trasciendan los gobiernos”.

Los empresarios Andrés Ekserciyan (Grupo Ritex) y Pedro Gentile (Cibel) compartie-
ron con Facundo Sonatti sus experiencias en la reivindicacion y visibilidad del sector

productivo argentino.

LA AUTOCRITICA Y EL PODER DE LA COMUNICACION

Una de las primeras batallas que enfrentd el
Movimiento Industrial fue la mala imagen que el
publico tenia sobre el industrial argentino. Ekser-
ciyan recordd que, tras un estudio, descubrieron
que la imagen “era horrible”, y tras una autocri-
tica, “nos dimos cuenta que en gran parte era por
la mala comunicacion que teniamos. La gente no
conocia a las industrias”.

Este entendimiento llevd a un cambio estratégi-
co, enfocandose en mostrar los procesos producti-
vos y el impacto federal del sector.

En ese sentido, ambos empresarios menciona-
ron un video lanzado por el Movimiento que pone
de relieve la cuestion impositiva, comparando la de
Argentina con la de Paraguay. Este contenido lle-
g6 a mas de 20 millones de personas y puso en la
agenda un tema crucial para el sector.

Otro pilar fundamental del movimiento es el
federalismo, que, segun Ekserciyan, se logra uni-
camente con presencia: “La Unica forma de hacer
federalismo es viajando. Nosotros viajamos todos
los meses, ya en el afio llevamos 30.000 kilometros
recorridos”.

e
o

‘q":- Facundo Sonatti.
..__'3 Periodista de MOTIVAR.

EMPATIA Y NETWORKING INTERSECTORIAL

Al ser consultados sobre cdmo lograron nuclear
a industriales de rubros tan diversos, Ekserciyan ex-
plicéd que muchos empresarios no se sentian repre-
sentados y necesitaban un espacio de contencion.
La clave es la transversalidad: “Cuando empezas a
hablar con personas que tienen diferentes empre-
sas de diferentes rubros, pero que tienen tus mis-
mos quilombos, te sentis escuchado, comprendido”.

Al abordar el desafio de equilibrar las respon-
sabilidades empresariales con el rol institucio-
nal, el moderador Facundo Sonatti interrumpio la

Wy

charla senalando que la actividad
gremial “tiene un costo”. Al res-
pecto, Gentile reconoci6 el sacri-
ficio personal, pero destacé los
beneficios intangibles: “Nos saca
tiempo, horas de trabajo, de fami-
lia, pero me parece que las peleas
o las luchas, las discusiones hay
que abordarlas desde adentro”.

Ademas del networking con
apoyo en 21 provincias, el contac-
to con otros procesos productivos
es muy fructifero. “"Yo insisto que
es necesario conocer otros pro-
cesos productivos. Yo estoy en
la industria de la construccion y
cuando voy por ejemplo a quimi-
cas o laboratorios, encuentro mu-
cho para aprender, precisamente
de muchos procesos, siendo que
s6lo conozco los de mi sector
nada mas”, comentd Gentile.

Gentile también es socio y con-
ductor de La Fabrica Podcast, una
plataforma que “reivindica el rol
del empresario argentino y que busca inspirar a los
jovenes, honrar a los mas grandes y proveer conte-
nido de management”, comento.

VISION DE MEDIANO PLAZO: PROPONER Y PER-
SISTIR

De cara al futuro, el Movimiento Industrial bus-
ca sequir influyendo en la politica con propuestas
concretas y aumentar su representatividad.

Ekserciyan afirmé que desde la organizacion
buscan “seguir metiendo temas en agenda, espe-
cialmente vinculados a la politica, sentarnos y que

nos tengan en cuenta para los debates transversa-
les a cualquier sector”.

Gentile concluyé reafirmando la postura propo-
sitiva del movimiento: “Ponemos en agenda, por
ejemplo, el tema impositivo, siempre de un lado
propositivo. El objetivo es asegurar que, a diferen-
cia de lo que sucede a menudo en el pais, la indus-
tria sea considerada indispensable como vector de
desarrollo, logrando que las politicas trasciendan
a los gobiernos de turno, como sucede en otros
paises limitrofes”.

El panel cerrd con una invitacion a la participa-
cion: “Invito a que participemos mas, porque las
decisiones las toman personas que no pregonan lo
gue uno necesita o quiere, asi que es una invitacion
a incorporarse”, concluyeron los empresarios.

EL MOVIMIENTO
INDUSTRIAL REPRESENTA
AMAS DE 30.000
JOVENES EMPRESARIOS
YREFERENTES DE

30 SECTORES EN 21
PROVINCIAS DEL PAIS.
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Mirar
al futuro



https://www.youtube.com/watch?v=htZE-5-d6nc&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=12
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CIVA también tuvo un espacio para las finanzas: Elena Alonso dio claves para gestionar capital,
reducir riesgos y planificar el retiro, tanto en empresas como en lo personal.
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n la Cumbre de la Industria Veterinaria

Argentina (CIVA) no falt6é un espacio para

la educacion financiera, a través de una

conferencia brindada por la economista
Elena Alonso, CEO y Co-founder en Esmerald
Capital, quien ofrecié una profunda mirada so-
bre la gestion del dinero y el capital, tanto a nivel
corporativo como personal.

La profesional mendocina también es docente,
escritora, columnista e influencer en educacion
financiera bajo el seudénimo de “Elena Financie-
ra”, con mas de 330 mil seguidores.

Frente a un publico mas que atento, la diser-
tacidn gird en torno a una revision del panorama
macroecondmico, analizando las dindmicas del
délar, la inflacion y las tasas de interés, y pro-
porcionando proyecciones clave para 2026.

Luego, se centré en la gestion empresarial
y brindd un enfoque particular a las decisiones
de financiamiento. Finalmente, dio una serie
de consejos a los asistentes sobre la impor-
tancia de la disciplina y la educacién financiera
personal.

LA TRIADA MACROECONOMICA: DOLAR, IN-
FLACION Y TASA DE INTERES

La economista simplifico el panorama macro
enfocandose en las tres variables que afectan di-
rectamente las decisiones financieras de las em-

presas y la economia personal: délar, inflacion y
tasa de interés.

En cuanto al délar, si bien el mercado esta
mas tranquilo hoy, “las reservas aln estan en la
mira”, dijo Alonso y sefnald que la inyeccion de
délares proviene principalmente de la liquida-
cién del agro (favorecida por la baja de retencio-
nes) y la emisién de deuda corporativa, aunque
las grandes apuestas para el ingreso de divisas
son la exportacién de Vaca Muerta y la imple-
mentacion del régimen RIGI.

Respecto a la inflacion, Alonso dio proyeccio-
nes clave que las empresas deben utilizar para
sus presupuestos: se espera cerrar “una infla-
cion en 2025 mas o menos en 30% y en 2026 en-
tre el 20 y el 25% anual”. Un fendmeno reciente
fue la inflacion mayorista, histéricamente mas
baja que la del consumidor, que se incrementé
previo a las elecciones porque las empresas no
podian trasladar el aumento de los productos
importados al precio final.

Sobre la tasa de interés, actualmente la tasa
de interés real es negativa (es decir, el retorno
después de descontar la inflacion es menor que
cero). No obstante, la expectativa es que esta si-
tuacion cambie: "Volvemos a un esquema donde
si vamos al banco a pedir plata, es de entre el
60% y 80%. No es del 20% y eso es lo que esta-
mos esperando todos que ocurra”, dijo.
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https://www.youtube.com/watch?v=IXOwo7BNwn8&list=PL1rlqVbrU55n6emUC9eLNVEudh4lNhfwq&index=11

Educacion financiera

Para la economista Ele-

na Alonso, la educacion
financiera y la medicion
constante son activos indis-
pensables para garantizar la
rentabilidad y el crecimiento
personal y empresarial en
contextos de incertidumbre.

DECIS IONES
FINAMNCIERAS

NfVRAYTO

LOGESTICA OFICIAL TIVA

En el marco de CIVA, la economista Elena Alonso planted: “La clave esta en crear valor a través de la planificacion y la fijacion de objetivos”.

TRES DECISIONES FINANCIERAS CRUCIALES

Alonso destaco que las decisiones financie-
ras se dividen en tres categorias: inversion,
financiamiento y distribucion de utilidades. Ac-
tualmente, la decision que mas complica al em-
presariado es la de financiamiento. La experta
atribuyd esto a un circulo vicioso: “Si las ven-
tas no aumentan, no hay demanda de crédito;
si no hay movimiento bancario, los bancos no
se vuelven competitivos y las tasas no bajan. La
expectativa es que, a medida que la economia
se recupere, se observe la merma en la tasa de
interés que tanto se necesita”.

Aunque las variables macro no se pueden
controlar (délar, inflacidn, tasa de interés), si se
puede controlar lo que sucede “con los nimeros
dentro de la empresa”. La economista urgi6 a
las pequenas empresas a no descuidar la pla-
nificacion.

Un concepto clave para la gestidon interna es la
medicidn y la proyeccion:

» “Lo que no se mide se pierde y no se puede
gestionar”.

“MUCHOS EMPRESARIOS
HABLAN DE LAS
FINANZAS DEL NEGOCIO,
PERO EVITAN INDAGAR
SOBRE LAS PERSONALES.
UN ERROR COMUN ES NO
PRIORIZAR EL AHORRO".
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» Es fundamental conocer la tasa de inflacién
especifica del negocio, la cual es diferente a la
inflacion general.

» Alonso aconsejo exigir a los departamentos
que “me muestren con nimeros lo que quie-
ren hacer” y que entiendan que los objetivos
deben proyectarse financieramente”.

EL COSTO TOTAL DEL FINANCIAMIENTO

En la gestidon de la deuda y la busqueda de
capital, la disertante introdujo el concepto de
WACC (sigla en inglés para el Costo Promedio
Ponderado de Capital), que es “el costo financie-
ro total de la empresa y un indicador que toda
compania debe conocer”.

Alonso enfatizd que el capital propio por si solo
no sera suficiente, por lo que es esencial “armar un
mapa de financiamiento”, que debe incluir todas las
lineas disponibles: el sector bancario, el mercado de
capitales, SGRs, descuento de cheques y factoring.

La diversificacion es crucial, incluso al elegir
el tipo de tasa: “Hay empresas muy grandes en
Argentina que defoltearon su deuda ahora en
este ano por endeudarse en pesos y sus ventas
estaban atadas al dolar. Este escenario, donde
endeudarse en pesos siempre era seguro, ya no
funciona”, sentencid.

“El objetivo de una gestidn financiera eficiente
debe ser bajar el costo financiero total que ten-
go, eficientizar y dar unos puntitos mas de renta-
bilidad que se han ido por la condicion o la situa-
cidon macroecondmica”, definid Alonso.

RENTABILIDAD Y AHORRO PERSONAL

La rentabilidad no es una opcidn, sino una
condicién necesaria para la supervivencia em-
presarial. Alonso la describié como “el oxigeno
del negocio. La empresa no puede respirar sin
rentabilidad. No hay opcidn”.

Respecto a la distribucion del capital, reco-
mendd tener un fondo de contingencia equiva-
lente a entre tres y seis meses de capital de tra-
bajo, resguardado en una inversion.

“Un punto delicado en las empresas familia-

res es ordenar las finanzas personales de los
gestores. Muchos empresarios pueden hablar
facilmente de las finanzas del negocio, pero evi-
tan indagar sobre las personales. Un error co-
mun es no priorizar el ahorro”, observo.

Para evaluar si un gasto es innecesario, Alon-
so propuso un filtro simple: “Si hay algo que no
lo necesitan, basicamente es caro”.

Finalmente, la economista desaconsejé el
stockeo excesivo de mercaderia, una practica
comun en épocas de alta inflacidon, que hoy esta
“mas tranquila. Colocar el dinero en instrumen-
tos que superen el simple fondo comdn de inver-
sion o la cuenta bancaria es crucial, ya que en
meses anteriores, las cauciones bursatiles fue-
ron cinco veces mas convenientes”.

EL HABITO FINANCIERO Y LA JUBILACION

Alonso dedico un segmento a la planificacion
financiera personal a largo plazo, enfocada en la
creacion de un fondo de retiro, una meta que po-
cos asistentes habian comenzado a implemen-
tar. Alerté que “con la minima de $ 350.000 no
vamos a ningun lado”.

Utilizando un ejemplo de inversion temprana,
Alonso ilustré que invertir $100 mensuales a una
tasa anual del 8% desde el nacimiento de un hijo, po-
dria generar $47.000 a los 18 afios, y si ese monto se
dejara invertido, alcanzaria $1.700.000 a los 65 afios.

“Dada la expectativa de vida (30 afos post ju-
bilacién para los jovenes de hoy), es imperativo
que las personas comiencen a trabajar en su
fondo de retiro ya, ajustando el nivel de riesgo de
la cartera segun la edad”, advirtid.

En resumen, Alonso concluyd que el factor
determinante no es el contexto, sino la actitud y
la gestion: “Las finanzas, mas alla del contexto,
las podemos manejary hacer que nos den cosas
y datos de valor. La clave estd en crear el valor
a través de la planificacidén y la fijacion de obje-
tivos: El valor no se puede predecir, el valor se
puede crear, como en las finanzas personales, y
ponerse objetivos es una de las cosas mas im-
portantes”, concluyd.
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de esta gran Cumbre

En nombre de CIVA, agradecemos profundamente a nuestros Apoyos Institucionales por confiar
en nosotros y sumarse a esta edicion de la Cumbre de la Industria Veterinaria Argentina.
Su respaldo es fundamental para seguir construyendo un espacio de encuentro, innovacion y
crecimiento para el sector. jGracias por contribuir a que este evento sea un éxito!
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