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Asi como la produccidn ganadera eficiente se
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UNA ECUACION OQUE

FUNCIONA

De la misma manera que aseguramos que la
produccion ganadera eficiente se sustenta sobre
tres variables concretas, como lo son la buena
sanidad de los animales, su correcta alimenta-
cion y manejo a campo, podemos decir que el
desempeiio del Laboratorio CDV durante este
afno 2020 atravesado por el COVID19 también se
forjo sobre una ecuacién que funciona.

Asi es: cuidamos la salud de las personas que
trabajan en la empresa, propulsamos acciones
de Marketing concretas y bien dirigidas al ca-
nal, crecimos en nuestra estructura comercial, y
brindamos un servicio técnico a campo, a fin de
estimular la generacion de demanda entre vete-
rinarios y productores.

Y los resultados estuvieron a la vista: supera-
mos nuestras expectativas.

PRIMERO LAS PERSONAS

Este 2020 no sera un afo mas en nuestra
historia. Desde el inicio mismo de la pandemia
por COVID19, tanto la actividad agropecuaria en
general, como la de nuestra empresa y otras li-
gadas al sector de la sanidad animal estuvieron
exceptuadas de cumplir con el aislamiento so-
cial preventivo y obligatorio.

Esto que sin dudas representd un beneficio
en relacidn con otras actividades econdmicas en
nuestro pais, nos planted una serie de desafios
a la hora de resguardar la salud de las personas
que de manera ininterrumpida continuaron tra-
bajando tanto en nuestra planta de elaboracion
de vacunas antiaftosa, como en el resto de la li-
nea de productos bioldgicos y antigenos que se
producen en el Parque Industrial de Pilar, en la
provincia de Buenos Aires.

Este fue el objetivo primario. Cuidarnos para

» Cuidamos la salud de las personas, pro-
pulsamos acciones de Marketing, creci-
mos en estructura comercial, y brindamos
un servicio técnico profesional a campo,

a fin de estar cerca de nuestros clientes y
poder conocer mejor sus necesidades".
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hacer frente a una de las mayores crisis sanita-
rias de las que tengamos memoria, a la vez de
poder seguir abasteciendo a una demanda que
no solo se mantuvo, sino que crecié fundamen-
talmente durante el primer semestre del afio.

En definitiva, pudimos mantener la ope-
ratoria e incluso crecer en producciones que
hoy permiten reforzar la relacién de confianza
que nos une con todos los usuarios de los pro-
ductos de CDV.

LA GENERACION DE DEMANDA NO
SE DETUVO

Desde hace dos afios, el equipo de Marketing
de CDV ha logrado cumplir una de nuestras me-
tas mas ansiadas: estar en la mente de produc-
tores y veterinarios al momento de pensar en la
sanidad de los rodeos bovinos.

Claro que esto no ha sido sencillo, pero sin
dudas que el reconocimiento recibido a inicios
de este 2020 por la prestigiosa revista britanica
Animal Pharm, como el Mejor Empresa del sector
Veterinario de América Latina fue el motor que
nos impulsé a seguir profundizan-
do las acciones en estos meses.

Acciones siempre orientadas a
nuestro canal, buscando siempre
una mayor visibilidad y exposicion
ya no solo en actividades fisicas o
presenciales, sino principalmente
en el campo digital.

Lanzamos un portal exclusi-
vamente pensado para difundir
nuestra vacuna antiaftosa y al

poco tiempo también la re-
novada Web www.cdv.com.
ar, desde la cual hemos lo-
grado una gran interaccion
con nuestros clientes.

No solo por sus apor-
tes técnicos, sino también
por poder difundir desde
alli los distintos Webinars
y capacitaciones realizadas
en este 2020 y que en las
proximas paginas podrdn repasar en detalle.

Miles de kildmetros digitales recorridos
acompafiando a los Entes Sanitarios (Fundacio-
nes), a los veterinarios y a las distintas asocia-
ciones de productores ganaderos con las que
convivimos en el pais.

No fue sencillo, pero sin dudas pudimos
aprovechar la base sobre la cuales se habia
trabajado en afios anteriores para estimular
la demanda de nuestros productos y ser un
proveedor serio y confiable al momento de
pensar en la sanidad de los animales, como
motor de una mayor productividad.

Los productores fueron mas permeables a
las recomendaciones de los veterinarios y eso
sin dudas quedd demostrado en el crecimiento
de las dosis de vacunas comercializadas y segu-
ramente también se vera reflejado en los me-
jores indices de prefiez, pariciones y destetes
culminado el afio.

En este marco, el equipo comercial de CDV
no solo crecié en cantidad, sino que logré posi-
cionarse en el canal, estimulando las habilida-
des y el alcance de todos aquellos que dia a dia
fomentan la utilizacién de nuestros productos.

SOPORTE TECNICOY COMERCIAL A
LOS CLIENTES

Desde hace dos afios destacamos que CDV es
una empresa confiable, con planes y acuerdos
que brindan previsibilidad y demuestran serie-
dad para con todos nuestros clientes.

Este es uno de nuestros mayores éxitos, el cual
a lo largo de un afo tan complejo como el actual
no solo pudo mantenerse, sino incluso avanzar y
llegar a nuevos usuarios de nuestros productos.

Claro que el estar ya desde hace un afo co-
mercializando nuestra vacuna antiaftosa nos
ha dado una mayor visibilidad. P

ero esto no ha sido todo.

Es clave destacar el trabajo realizado por
el area técnico — comercial de la empresa, su-
mando mas veterinarios a la generaciéon de
demanda y soporte a campo cuando de planes
sanitarios se trata.

Crecimos en resultados, en personal, en zo-

» Los productores fueron mas permeables a las
recomendaciones de los veterinarios. Eso que-

dé demostrado en el crecimiento de las dosis de
vacunas comercializadas y seguramente también
se vera reflejado en los mejores indices de prefiez,
pariciones y destetes culminado el afio 2020.

nasy en reconocimiento.

Debemos seguir consolidando esta situacidn
y ese sin dudas serd el camino por recorrer en
un 2021 que también deparard buenos resulta-
dos para una ganaderia pujante, que volvio a ser
un buen negocio para los que en invierten en la
actividad y que se prepara para seguir sumando
mercados y desafios internacionales en el me-
diano y largo plazo.

A LA DISTANCIA, PERO MAS CERCA
QUE NUNCA

Hace algunos afios iniciamos un camino que
nos ha permitido lograr un crecimiento del 100%
en las dosis de vacunas comercializadas.

Esto mismo ha ocurrido en el segmento de
los reactivos y también con nuestro Laboratorio
de Diagndstico Veterinario, sobre cuyos logros
también podrdn interiorizarse en las proximas
paginas de esta Revista.

Ha sido un afio duro, complejo y con multi-
ples desafios. De alli, la alegria de poder estar
hoy contdndoles nuestros buenos resultados
y expectativas de cara al futuro inmediato. Un
futuro que seguramente nos seguird encon-
trando juntos, aunque con nuevos formatos y
desafios, en la busqueda de una mayor produc-
tividad de los rodeos bovinos de Argentina y la
region.

No se trata de poner todas las fichas en un determi-
nado punto. Como dijimos, la clave esta en un trabajo
coordinado entre las distintas areas de nuestra empre-
sa. Calidad, abastecimiento y distribucién de productos,
respaldo técnico — comercial, prolijidad, buen servicio
administrativo y acciones de Marketing bien dirigidas
son, como dijimos, la base de nuestras fortalezas.

Sin dudas, una ecuacién que funciona.

Fernando Matticoli




PLANES SANITARIOS

a en la etapa de servicios
y con los veterinarios en el
campo, desde el Servicio

Técnico de CDV refuerzan el valor de
aplicar planes sanitarios preventivos
en los rodeos bovinos como forma
de asegurar la mejor performance
productiva de cara al afio 2021.

Destacando que también se en-
cuentra en marcha la segunda campa-
fia de vacunacidn Antiaftosa en las ca-
tegorias menores, desde el laboratorio
que cuenta con la mas amplia gama de
productos bioldgicos para ganaderia,
se destacd la relevancia de inmunizar
a vacas, vaquillonas y toros que entra-
ran en servicio, contra enfermedades
reproductivas y realizar refuerzo de va-
cuna clostridial y carbunclo.

También hacen hincapié en la im-
portancia de inmunizar contra QIB en
lugares de alta incidencia, con la va-
cuna especifica CDVac Querato.

En los lugares donde no hay alta preva-
lencia, es clave prevenir utilizando la forma
combinada de vacuna respiratoria y quera-

» Es clave invertir en planes sanitarios

GANADERIA:
.QUE ENFERMEDADES PREVENIR
EN ESTOS MESES PARA
ARRANCAR EL ANO 2021 CON
EL PIE DERECHO?

toconjuntivitis, como CDVac Feedlot Plus.

En los terneros y terneras de mas de 3
meses de vida, sugieren comenzar con las
primeras aplicaciones de vacunas clostri-
diales y respiratorias, ademas de la vacuna
de brucelosis segun
Plan Nacional. Pero
vayamos por par-
tes. éContra qué
enfermedades hay
gue vacunar?

* Fiebre afto-
sa: Para hacer
frente a la se-
gunda cam-
pafia de vacunacidn obligatoria
nacional (menores) el Laborato-
rio CDV pone a disposicion de los
productores su vacuna Antiaftosa.

e Carbunclo: Con la vacuna anticar-
bunclosa de CDV, se pueden pre-
venir muertes de animales a causa
de esta enfermedad, que ademas
es zoonotica, capaz de provocar
pérdidas que compliquen el mane-

jo sanitario del

establecimiento.

. Brucelosis:

El Plan Nacio-

preventivos en los rodeos bovinos de nal del Senasa

todo el pais, a fin de mejorar la perfor-

mance productiva.

establece que
la Unica vacuna
de uso obliga-
torio en el pais

para ser utilizada en hembras
bovinas entre los 3 y 8 meses de
edad es la elaborada con Brucella
abortus cepa 19, tal como la que
dispone CDV. No perder de vista

» Debemos ver a la vaca como una
hectarea de campo: seria impensado
en 100 hectareas productivas sembrar
solo 64. En ganaderia es lo mismo.

qgue la Brucelosis forma parte del
listado de enfermedades que no
pueden -en los ultimos 12 me-
ses- haber afectado a los bovinos
gue se envian a faena con desti-
no a China, tal como se destaca
en el protocolo sanitario firmado
entre Argentina y el gigante asia-
tico que se lleva casi el 80% de
las exportaciones locales.
Reproductivas: Se recomienda su
aplicacién a vaquillonas y toros
virgenes 60 y 30 dias antes del
servicio, vacas adultas y toros 30
dias pre servicio de vacunas pre-
ventivas del Complejo Reproduc-
tivo (Vacuna Viral Reproductiva o
Vacuna CDVac Reproductiva segun
criterio del Médico Veterinario).

e Clostridiales: Terminada la pa-

ricion y acercandonos a los tres
meses de edad de los terneros,
se comenzard con la aplicacién
de un plan sanitario sobre ellos,
aplicando una primera dosis del
complejo clostridial (Clostrimax
T o Clostridial Polivalente, segun
criterio del profesional veterina-
rio) y un refuerzo a los 30 dias.

e Neumonias y Queratoconjunti-

vitis: Es ideal también incluir en
el esquema sanitario la primera
dosis y el refuerzo a los 30 dias
de vacunas preventivas de mane-
ra que los animales desarrollen
la inmunidad adecuada previa-
mente a la época de mayor in-
cidencia de estas enfermedades.
Para cubrir esos dos comple-

CDVAC FEEDLOT PLUS, UNA MARCA REGISTRADA
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Desde el Laboratorio CDV se des-
taca la importancia de emplear
CDVac Feedlot Plus en los rodeos
bovinos como preventivo de cua-
dros respiratorios, nerviosos y
oculares producidos por los vi-
rus de IBR, BVD/MD, PI3, HVB-5 y
BRSV y por las bacterias asociadas.
Esta vacuna lider en su categoria
es de 5 ml y se aplica por via sub-
cutanea exclusivamente, a partir

» En Argentina aplica-
mos unos 120/130 millo-
nes de dosis cuando, por
tamafio de rodeo nacio-
nal, deberiamos estar

en un piso de 250/280
millones de dosis totales.

jos, estan las vacunas combina-
das como Viral Feedlot y CDVac
Feedlot Plus.

de los 2 meses de edad.

Los técnicos de la empresa desta-
can que para una correcta inmuni-
zacion se deben aplicar dos dosis
con 20-30 dias de intervalo en la
primera vacunacion.

¢Otro dato? Se puede aplicar a
hembras gestantes en cualquier
trimestre de la gestacion.

Es clave revacunar 1 o 2 veces al
afo, segun criterio profesional.
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EL SEGURO MAS RENTABLE
PARA LA GANADERIA

"En Argentina aplicamos unos
120/130 millones de dosis cuando,
por tamafio de rodeo nacional, debe-
riamos estar en un piso de 250/280
millones de dosis totales", sostuvo el
gerente general del Laboratorio CDV,
Juan Ro0, en una reciente entrevista
publicada por Clarin Rural.

Alli y mas alla de destacar que
CDV es el unico productor local con
standard productivo lo-

Esquema Sanitario Basico*

Eleccion de la Vacuna

cal de reactivo para deteccion de
Tuberculosis en el ganado y la capa-
cidad de produccion mads grande de
América Latina de PPD,

“Seguimos teniendo un deste-
te a nivel pais de menos del 64%,
es decir que de 100 vacas que se
ponen a servicio solo tenemos 64
terneros. Esto es una combinacién
de baja adopcion de tecnologia, en
muchos casos, y de falta de comu-
nicaciéon sobre

Complejos Infecciosos
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las herramientas disponibles. Te-
nemos que apuntar a mas del 90
por ciento de destete, como mu-
chos paises, no solo para disponer
de carne para el mercado local sino
para poder exportar mdas de 1,5 mi-
llones de toneladas y generar divi-
sas en un mercado que no para de
crecer”, reforzdé Roo.

Y ejemplificé también en Clarin
Rural: “Debemos ver a la vaca como
una hectarea de campo: seria im-
pensado en 100 hectdreas produc-
tivas sembrar solo 64. En ganaderia
es lo mismo. La inversién en sani-
dad es menor al 4 0 5% en el mejor
de los casos sobre el costo total.
Tenemos mucho camino por reco-
rrer y vale la pena hacerlo”.

Y concluyé: “No tenemos que
dejar de mencionar la importan-
cia del servicio de diagndstico,
base inicial y fundamental para
saber qué pasa en cada campo,
en cada rodeo, y poder aplicar
un plan sanitario en la medida
de las necesidades. CDV cuenta
con el servicio de diagndstico
desde el afio 1985”.

Para mas informacién sobre
calendarios sanitarios:
cdv@cdv.com.ar ©®

Segumos #w @Iabci ‘ ‘

#CDVDESDELOSPRIMEROSPASOS

ACOMPANANDO DESDE LOS

... PRIMEROS
PASOS

¢CONSULTAS? escribinos a @ 011 3312-2CDV (238)

© GDhv

DIAGNOSTICO Y VACUNAS
PARA LA SANIDAD ANIMAL

| ?ifgn"s a l:n“ ! L) ml

__1-
_,.n

ﬁf’ﬁl‘?‘\ IHS Markit

Animal Pharm
Award Winner 2019

Mejor empresa del sector veterinario en Latinoamérica



INFORME

NUEVOS PROFESIONALES,
JOVENES PRODUCTORES,

:MAS SANIDAD?

B Cudl es la importancia que le
dan los productores a la sa-
nidad animal en el pais? ¢Se

utilizan insumos veterinarios de ca-
lidad, seguros y en el momento ade-
cuado? ¢Cémo son los nuevos produc-
tores y profesionales veterinarios que
estdn marcando las tendencias hoy en
el campo? Para conocer las respuestas
a estas preguntas, entrevistamos a tres
jovenes veterinarios referentes en su
generacién, quienes compartieron su
testimonio con CDVet.

Ellos son Agustina Errico, Javier
Rojas Panelo y Maria Pia Montone
(Ver recuadro).

La edad de los entrevistados -to-
dos tienen menos de 40 afios- los si-
tua dentro de ese grupo del que tan-
to se habla hoy, los millennials.

Son, no caben dudas, jovenes ve-
terinarios que, con algunos afios ya
recorridos en el ejercicio a campo,
todavia tienen la mirada audaz de la
juventud para ver el mundo en el que
se mueven, su profesién y su trabajo.

“Creo que las nuevas genera-
ciones son el motor del cambio, no
solo en la veterinaria sino en todos
los aspectos”, declaré Agustina Erri-
co, aunque agregd que “el cambio
solo se genera si estamos abiertos a
que suceda. Tenemos que estar mas
abiertos y perceptivos, con la capaci-
dad de reinventarnos y adaptarnos a

los cambios que ocurren en la medi-
cina veterinaria y en el mundo”.

La tecnologia es un eje central
del cambio que esta ocurriendo en
el campo. Asi lo sefialé Javier Rojas
Panelo, quien cree que es una de las
areas en donde las nuevas generacio-
nes tienen mucho que aportar. Maria
Pia Montone considerd, a la vez, que
“las nuevas generaciones ya vienen con
la tecnologia incorporada y con nuevas
ideas para aportar valor agregado”.

Pero los cambios en la profesion
van mucho mas alla.

Errico sefiald que “la profesion ha
crecido muchisimo, ha ido focalizan-
dose cada vez mas en los detalles, lo
que lleva a que haya cada vez mas
médicos especialistas en distintas ra-
mas de la medicina”.

Ese cambio generacional del que
son protagonistas no siempre tiene
gue ver necesariamente con la edad.
Montone comentd que su padre, tam-
bién veterinario, se ha ido adaptando

a las nuevas tecnologias y las ha incor-
porado para satisfacer a los clientes.
Ademas, los jovenes veterinarios
recuperan de los mayores su conoci-
miento, dedicacidon y profesionalis-
mo. En este sentido, Errico comentd
que “si bien los mayores a veces son
mas reacios al cambio, rescato su sa-
biduria y su manera de transmitirla a
nosotros para que seamos lo que hoy
SOmMOoSs como nuevos veterinarios”.

NUEVAS GENERACIONES DE
PRODUCTORES

En la produccidn, los cambios tam-
bién se sienten. Agustina Errico esta
convencida de que hay un cambio ge-
neracional. “Creo que los nuevos pro-
ductores son mas abiertos al cambio, a
innovar, y al uso de las nuevas tecnolo-
gias en la veterinaria como biotecnolo-
gias reproductivas -IATF, transferencias
de embriones, etc”, sefiald.

Montone, por su parte, considera
que cuando los productores de mayor

» “Hay productores que venian haciendo poco y nada

en relacién con la sanidad y a ellos es dificil cambiarles
su forma de manejo, pero los jévenes estan mas dis-
puestos a invertir en sanidad y a incorporar tecnologias
de reproduccion’”. Maria Pia Montone.
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Agustina Errico-

Maria Pia Montone.

Javier Rojas Panelo:

Tiene 31 afios de edad y cinco de
experiencia. Se recibié de Médi-
ca Veterinaria en la Universidad
Nacional de Centro (UNICEN) en
el afio 2015. Desde entonces tra-
baja en la veterinaria familiar La
Rural, ubicada en 25 de Mayo, en
la provincia de Buenos Aires, que
esta especializada en la produc-
cién bovina.

Ella realiza todos los trabajos a
campo relacionados con la medi-
cina veterinaria en grandes ani-
males, desde cirugias y urgencias
como atencién de partos, cesa-

AGUSTINA ERRICO —Veterinaria La Rural

reas, atencién clinica, necrop-
sias, castraciones, hasta trabajos
en la manga relacionados con la
produccién ganadera, diagnds-
ticos de gestacidon por palpacion
o ecografia, implementacion de
programas de IATF, inseminacio-
nes, aplicacion del plan sanitario,
revisacion de toros, aplicacion de
biotecnologias reproductivas, en-
tre otras.

Actualmente estd cursando una
maestria en reproduccién animal
en el Instituto de Reproduccion
Animal de Cérdoba (IRAC).

MARIA PIA MONTONE - Veterinaria Nehuen

Con de 37 afios de edad y 14 de
experiencia, Maria Pia Montone
se recibié de médica veterinaria
en la UNICEN en el afio 2006.
Luego realizd una especializa-
cién en diagndstico en el Servi-
cio de Diagndstico Veterinario
en el INTA Balcarce y, en 2009 se
radicé en Bolivar, donde ejercid
su profesién en una veterinaria
hasta que, en 2013, abridé su em-
prendimiento propio, la Veteri-
naria Nehuen, junto con su socio

Martin Navarro.

La veterinaria estd en Bolivar,
pero también trabajan con pro-
ductores de Olavarria, Carlos
Tejedor, Carmen de Areco, todas
localidades de la provincia de
Buenos Aires.

Montone se dedica solo a gran-
des animales, tiene un servicio de
monitoreo parasitario a campo y
también realiza tacto, ecografias,
cesareas, urgencias y diagnodstico
especializado a campo.

JAVIER ROJAS PANELO - Asesor independiente

Tiene 38 afios de edad y 9 de ex-
periencia trabajando a campo en
rodeos bovinos.

Se recibié de médico veterinario
en 2011 en la FCV de la Universi-
dad de Buenos Aires (UBA).
Trabaja de forma independiente y
en equipo con otros veterinarios.
Su area de trabajo es la produc-
cién y reproduccion bovina.
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También asesora a productores
y tiene el control del manejo de
algunos campos.

Su principal drea de influencia es la
provincia de Buenos Aires pero esta
también avanzando hacia otras zo-
nas del pais.

Hace un gran uso de las redes sociales,
donde como @veterinariorural ya ha
superado los 20.000 seguidores.
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edad son reemplazados en la admi-
nistracion del campo por sus hijos o
nietos, se ven transformaciones. “Hay
productores mayores que venian ha-
ciendo poco y nada en relacién con la
sanidad y a ellos es muy dificil cam-
biarles su forma de manejo, pero los
jovenes estan mas dispuestos a inver-
tir en sanidad y a incorporar tecnolo-
gias de reproduccién”, destacd.

Rojas Panelo ve una tendencia en
las nuevas generaciones de produc-
tores a buscar ser mas eficientes y
adoptar nuevas tecnologias e ideas.

Montone destacd, ademds, que
“hoy en dia hay mucha informacién
en Internet y las nuevas generacio-
nes pueden buscar y ver charlas y re-
sultados de ensayos con numeros y
datos que los incentiva a meter tec-
nologia en sus animales”.

También Errico opind en este sen-
tido que “son mas perceptivos, captan
mucho mas la informacidn y las nuevas
ideas que puedas sembrar en ellos.

» “Para no tener problemas al momento del deste-

te, sin dudas hay que prevenir. Hay que preparar a
los terneros para que puedan soportar ese estrés y
aplicar las vacunas que corresponden. Los produc-
tores que hacen las cosas bien adoptan los planes
sanitarios sin problemas porque saben que es una

inversién y no un gasto”. Javier Rojas Panelo.

Tienen avidez por el saber, se involu-
cran, consultan y se informan mas”.

Mas alla de esto, en todos los casos,
los profesionales destacaron también
a todos aquellos productores de punta
que, mas alla del recambio generacio-
nal, siempre han apostado por la buena
sanidad de los rodeos como herramien-
ta clave para mejorar sus resultados.

<Y QUE PASA CON LA SANIDAD?
El verano es una época en la que
el ganado bovino se encuentra bajo la

“MAS VALE MANA QUE FUERZA”

lupa, ya que sufrira estrés por las con-
diciones ambientales adversas, suma-
do a la prevalencia de determinadas
enfermedades. Por este motivo, lograr
un correcto plan sanitario es funda-
mental para que el productor pueda
proteger su capital: el rodeo.

“En esta época nos encontramos en
plena campafia de vacunacién de Af-
tosa. Aprovechamos el encierre de los
animales para llevar a cabo un plan sa-
nitario integral, no solo con las vacunas
obligatorias”, detalld Errico.

MUJERES VETERINARIAS: ;HAY LUGAR PARA ELLAS EN LA PRODUCCION GANADERA?

Hay una tendencia que ya no es no-
vedad para nadie: cada vez son mas
las mujeres veterinarias. Se habla,
incluso, de la “feminizacion” de la
profesién. Para ponerlo en contexto
alcanzan unos pocos datos.

Segun Infovet, la publicacién mensual
de la Facultad de Ciencias Veterinarias
de la UBA, el porcentaje de mujeres
en el nimero total de matriculados
en el Consejo Profesional de Médicos
Veterinarios fue de menos del 10% en
1974, alcanzé el 50% en 2001 y llegd
al 75% en la actualidad.

Pero si bien el lugar de la mujer en
la sociedad ha cambiado mucho
en los ultimos afos, algunos ambi-
tos siguen siendo mayoritariamen-
te masculinos.

¢Es ese el caso de la produccién
ganadera? Le preguntamos su ex-
periencia a Agustina Errico y Maria
Pia Montone y nos encontramos
con que sus experiencias las llevan
a conclusiones diferentes.

Maria Pia cuenta que, cuando co-
menzo a ejercer la profesion “te
probaban”, la confianza recién lle-
gaba cuando la veian trabajar. Hoy
ve que hay mujeres en muchos
campos y que los productores ya
estdn acostumbrados a ello.

“Lo que si noto es que siempre te
quieren ayudar, la gente del campo
es mas servicial con una mujer que
con un hombre”, destaco.
Agustina, en cambio, siente que hay
prejuicios que se generan por el he-
cho de no tener la misma capacidad
fisica o fuerza que un hombre.
“Generalmente tienen mas descon-
fianza en nosotras, no nos creen ca-
paces de atender un parto o llevar a
cabo una cesarea; pero claro, hasta
que nos conocen. Porque no es ne-
cesaria la fuerza, sino el saber qué
hacer y cdmo hacerlo”, sefalé.

Al ser consultadas si creen que es
mas dificil para las mujeres posicio-
narse como referentes en el rubro,
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Agustina dijo que si.

“En la produccidn nos cuesta un
poco mds posicionarnos, siempre
primero debemos hacer el trabajo
fino, debemos demostrar que so-
mos capaces y que pueden confiar
en nosotras”. Por su parte, Maria
Pia cree que se puede trabajar y
llegar a ser referente en algln area,
“no lo veo como un tema de géne-
ro”, puntualizé, y agregd que “en
grandes animales hay pocas muje-
res que se dedican a esto, pero tra-
bajando y capacitdandonos todo se
puede lograr”.

Finalmente, el optimismo prevalece
en las dos entrevistadas.

Agustina Errico concluyd su apor-
te sefialando que “es importante
no perder el rumbo, lentamente
las cosas cambian y se nos abren
cada vez mas facilmente las puer-
tas. Solo debemos demostrar que
si podemos, al igual que cualquier
otra persona”.

<g\\\?\cADo Op/o
& SENASA

i SR | HEURA

©CDVac

TRADICIONL TR
Branhamella
ovis

Preventivo de cuadros respiratorios, nerviosos y oculares
producidos por los virus de IBR, BVD/MD, P13, HVB-5 y BRSV

y por las bacterias Pasteurella multocida, Mannheimia haemolytica,
Histophilus somni, Moraxella bovis y Branhamella ovis.

5
ooy |2

¢CONSULTAS? escrihinos a @ 011 3312-2CDV (238)

i IHS Markit

N

Animal Pharm
Award Winner 2019

Mejor empresa del sector veterinario en Latinoamérica

© GDhv

DIAGNOSTICO Y VACUNAS
PARA LA SANIDAD ANIMAL




INFORME

En adicidon a las obligatorias, se
deben aplicar vacunas reproductivas
pre-servicio, antiparasitarios inter-
nos, externos, y, segin Montone, la
primera dosis de vacuna clostridial,
respiratoria y queratoconjuntivitis
en terneros al pie de la madre.

Rojas Panelo remarcé que es im-
portante no olvidarse de preparar a los
terneros para el destete, para que pue-
dan soportar el estrés. Ahora, la gran
pregunta es: ¢importa llevar adelante
un plan sanitario en esta época? La res-
puesta es unanime, si.

“Para no tener problemas al des-
tete, sin duda hay que prevenir, y
mucho mds importante es cuando
hablamos del carbunclo, ya que es
una zoonosis”, remarcé Javier Ro-
jas Panelo. En esta misma linea, Pia
Montone agregd: “También se deben
evitar casos de mancha, neumonia y
queratoconjuntivitis en los terneros
al pie de la madre y llegar a un buen
porcentaje de destete”.

El objetivo del productor ganade-
ro es destetar un ternero por vacay
por afio, y lo fundamental para lo-
grar esto es la prevencién. Sin em-
bargo, Agustina Errico declaré: “La
adopcion del plan sanitario creo que
involucra mucho al veterinarioy a la
informacidn que somos capaces de
transmitir al productor cliente. Es
muy probable que un productor des-
informado no vacune o no lo lleve a
cabo como deberia”.

Con foco en el uso de vacunas
reproductivas y la de carbunclo, la
realidad de los médicos veterinarios
entrevistados es algo distinta.

Javier Rojas Panelo sostiene que
es muy importante aplicarlas, sobre
todo la de carbunclo, ya que, segun
su experiencia, la reproductiva la
aplican casi todos los productores
-aunque algunos con muy buenos
indices no la usan-.

Pero para Montone el panorama es
distinto. “Tenemos mucho terreno por
avanzar en el caso de la vacuna repro-
ductiva en nuestra zona”, menciond.

Y agregd: “La recomendamos ya
que ayuda a evitar pérdidas por estas
enfermedades. Por ejemplo, en el caso
de Leptospira, tenemos clientes con an-
tecedentes y esta vacuna ayudd a evi-
tar pérdidas por tormentas de aborto,

» “Creo que las nuevas generaciones son el motor
del cambio, no solo en la veterinaria sino en todos
los aspectos, aunque el cambio solo se genera si
estamos abiertos a que suceda. Debemos tener la
capacidad de reinventarnos y adaptarnos a los cam-
bios que ocurren en la medicina veterinaria y en el

mundo”. Agustina Errico.

siempre dando un refuerzo al tacto”.

“LA SANIDAD ES UNA INVER-
SION, NO UN GASTO”

En cuanto al bolsillo del productor,
muchos siguen viendo la sanidad como
un gasto y no realizan un plan sanitario
completo. “A la fecha, el plan sanita-
rio para una vaca ronda los $700/800
(brucelosis, tuberculosis, tacto sangra-
do, vacunas, pour on, minerales) y aun
con el valor del ternero a $150/170 el
Kg, hay productores no realizan sani-
dad”, se lamenté Montone.

Errico, por su lado, resalté la
importancia de llevar adelante un
plan no solo en el verano, sino du-
rante todo el afio, pero focalizados
en esta época principalmente para
disminuir las pérdidas reproductivas
en los vientres. “No estd de mas re-
cordarles a los productores los por
qué y para qué de los productos que
aplicamos en la manga”, sostuvo.
Y agregd: “No solo recomendar las
vacunas, sino explicar la importan-
cia que tiene generar inmunidad en
nuestros animales; haciendo hinca-
pié en las enfermedades zoondticas,
porque salud animal es salud publica
y somos nosotros los encargados de
transmitir esos conocimientos”, con-
cluyé la médica veterinaria.

¢ESTAN PREPARADOS LOS
VETERINARIOS PARA ESTA
NUEVA REALIDAD?

Rojas Panelo cree que “el rol del
veterinario es cada vez mas impor-
tante y se lo tiene mas en cuenta
en la empresa”. Montone adhiere y
agrega que, para eso, los veterina-
rios “tenemos que estar a la altura
de las circunstancias, actualizados
en los diferentes temas e incorpo-
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rando las ultimas tecnologias”.

Son justamente esas tecnolo-
gias las que transformaron la re-
laciéon de los veterinarios con los
productores. “Con las redes socia-
les y WhatsApp cambid la forma de
comunicacién, hoy se interactda
mads con el productor, se envian
informes, articulos técnicos, ofer-
tas”, senalé Montone.

Y agregd que “incluso luego de
un trabajo o recorrida enviamos un
resumen que genera un ida y vuel-
ta con el productor”.

Desde su punto de vista, las re-
des sociales también cambiaron las
estrategias de venta ya que hoy los
productores estan conectados.

En este sentido, Errico sostiene
que es importante abarcar todos los
rubros en la veterinaria, pero para
eso, “creo también que hay quienes
deben focalizarse mas en marketing
y ventas; y tal vez volver del campo
a eso es dificil. Creo que hace falta
un cambio, los veterinarios necesi-
tamos formar un equipo de trabajo
donde haya alguien especifico dedi-
cado a las ventas en nuestro local”.

Mirando hacia adelante, Monto-
ne entiende que la profesion tiene
mucho para crecer. “Actualmente
aun quedan muchos productores
qgue no hacen nada en relacién con
la sanidad, sobre ellos tenemos que
trabajar”, declaré.

Agustina Errico coincide y agrega
que “el veterinario debe ser capaz de
mantenerse informado y actualizado
constantemente. Debe tener la capa-
cidad de poder transmitir sus conoci-
mientos de la mejor manera para que
sean aplicados. No puede quedar
congelado en el tiempo, el cambio en
el mundo es constante”. ©
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“CUANDO VETERINARIOS Y
PRODUCTORES INTERACTUAN,
CRECE LA ADOPCION DE

TECNOLOGIAY MEJORAN LOS
RESULTADOS A CAMPO”

El Gerente General de CDV, Juan Rod, analizé el desempeiio del laboratorio en 2020,
repaso los cambios impulsados por la pandemia y destacé el crecimiento de los planes
sanitarios aplicados sobre los rodeos bovinos.

‘ Sin dudas este fue un afio distin-
to, desafiante y complejo desde
el inicio de la pandemia por CO-

VID19. Que la produccién agropecuaria y

nuestra industria veterinaria fueran decla-

radas esenciales desde un comienzo, no
quiere decir que no hayamos tenido que
reconvertir toda la capacidad operativa”.

Con estas palabras definié Juan Roo, ge-

rente general en el Laboratorio CDV, lo

que ha sido este 2020 para una empresa
que logré adaptarse, cuidar la salud de las
personas que alli trabajan e incluso, cre-
cer respecto de afos anteriores.
“Paraddjicamente fue un afio excep-
cional en materia de resultados”, dejé en
claro Roo en el marco de una entrevista
donde también explicd: “Si bien tuvimos
que tomar muchas medidas, adecuarnos a
diversas situaciones sobre las cuales no ha-
bia experiencia previa, CDV logré crecer en
produccion y ventas, tanto en Argentina,
como en mercados internacionales. Supe-
ramos las expectativas, gracias al esfuerzo

y compromiso de todo el equipo de traba-

jo, al cual sin dudas debemos reconocer”.

A continuacion, Juan Ro6 destaca la
consolidacién de la planta de elaboracion
de vacuna antiaftosa, anuncia nuevas in-
versiones y refuerza el rol estratégico de los
profesionales veterinarios, como difusores
de las tecnologias sanitarias con las que
hoy cuentan los productores ganaderos
para hacer frente a la demanda local e in-
ternacional de carne bovina.

¢COMO FUE EL PROCESO DE
ADECUACION AL CONTEXTO
DE PANDEMIA EN CDV?

En materia de prevencién sanitaria,
asepsia e higiene, mantuvimos las pre-
cauciones y metodologias de trabajo que
habitualmente se emplean en las plantas
de elaboracién de productos bioldgicos de
CDV. Nuestra gente estaba ya acostumbra-
da al uso de barbijos, a mantener distancia,
a lavarse las manos, ducharse, usar cofias,
anteojos, guantes... Son medidas habitua-
les, mds a alla de las cuales se profundiza-
ron las acciones de limpieza y se reorganizod
el arribo de las personas a las instalaciones.

Pusimos en marcha cambios e inver-
siones, como la realizada en el traslado del
persona de su casa a la planta y viceversa,
dejando de lado el transporte publico y ain
hoy cubriendo el 100% de estos nuevos cos-
tos. Claro que fuera del personal producti-
vo, €l resto del equipo de CDV se mantuvo
trabajando desde sus casas, conectados via
distintas plataformas, pero fundamental-
mente Microsoft Teams, plataforma desde

la cual las distintas gerencias se empezaron
a coordinar con sus equipos para definir las
acciones a realizar. Hoy nos encontramos re-
tomando lentamente a las oficinas.

¢(CUAL ES EL APRENDIZAJE EN
RELACION CON LAS TECNO-
LOGIASY METODOLOGIAS
EMPLEADAS ESTOS MESES?

Hemos conversado respecto de este
tema tanto con las dreas gerenciales de la
empresa, como también en el marco de la
Camara Argentina de la Industria de Produc-
tos Veterinarios (Caprove), de la cual CDV
forma parte junto a las principales compa-
fifas nacionales y multinacionales que ope-
ran en el pais. Considero que algunas cosas
guedaran y otras cambiaran sin dudas.

Claro que se puede aprender mucho de
las herramientas que ya teniamos, pero usa-
bamos poco. Por ejemplo, en el campo de
las capacitaciones a distancia.

Mas alla de esto, entiendo que el vinculo
presencial volvera, fundamentalmente en
un rubro como el ganadero.

» “Soy un convencido de que esta mayor demanda
y cumplimiento de objetivos estan dados por una
mayor participacion de los veterinarios a campo

y una mayor interaccioén con los duefios de dichos
establecimientos ganaderos”.
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Juan Roo. "Fue un afio dificil y complejo, pero con buenos

resultados para la empresa".

{QUE CAMBIO PARA QUE SE
INCREMENTARA LA ADOP-
CION DE TECNOLOGIA?

Soy un convencido de que esta ma-
yor demanda y cumplimiento de obje-
tivos estan dados por una mayor parti-
cipacion de los veterinarios a campo y
una mayor interaccién con los duefios
de dichos establecimientos.

En estos meses, los veterinarios fueron
mas consultados. Y cuando eso ocurre, los
plantes sanitarios se aplican mas y mejor,
las dosis crecen y las pariciones también.
En un analisis econdmico que haga cual-
quier productor que invirtid mas este afo
en prevenir la aparicidon de enfermedades
en su rodeo, se dara cuenta que la inver-
sion en sanidad tiene una rentabilidad
muy alta por permitir expresar el maximo
potencial productivo de los animales.

Es un circulo virtuoso: menos pérdidas
evitables, mas carne para exportar, mas di-
visas para el pais, mas consultas a los profe-
sionales, mas terneros disponibles. Este afio
llegaremos probablemente a las 900.000 o
1 millén de toneladas de carne bovina ex-
portadas como récord histérico. Y tenemos
demanda por el doble, quizas. Es posible
abastecer este mercado, sin descuidar el
consumo interno de los argentinos. Espero
que esta prueba de que la prevencién y las
tecnologias sirven se vea reflejada en la con-
tinuidad de las inversiones.

Es valido destacar todo el trabajo que
hemos realizado como empresa en este

Ha sido clave la mayor participacion

de los veterinarios a campo.

UN ANO DE CONSOLIDACION PARA LA PLANTA

DE VACUNAS ANTIAFTOSA

Consultado respecto de la participa-
cién del Laboratorio CDV en lo que
fueron las campanias oficiales de va-
cunacion antiaftosa en nuestro pais,
el gerente general de la firma, Juan
Roo, fue contundente: “Este 2020
ha sido un aflo de consolidacién
productiva, con todo los lotes apro-
bados ante el Senasa y potencias
excepcionales dosis tras dosis. Logra-
mos estandarizar la produccion en
un acontecimiento sin precedentes”,
aseguro el referente. Y profundizo:
“No perdamos de vista que en 2016
solo contdbamos con la superficie
donde edificar la planta y ya en 2019
estdbamos ofreciendo la vacuna al
mercado, tras una inversion superior
a los USS 40 millones”.

En este sentido, Juan Roo compar-
tié también su visidn para el corto y
mediano plazo: “Los Entes Sanitarios
(Fundaciones) vy los
productores gana-
deros saben que
nuestra vacuna esta
a disposicién y tiene
continuidad. Fue un
gran afio y proyec-
tamos uno similar
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para 2021, orientando el crecimiento
en el exterior”.

Importante fue también conocer la
opinion del directivo en relacién con
el levantamiento de las campafias de
vacunacién contra la fiebre aftosa en
paises como Brasil, a la espera de lo
gue ocurra con Argentina en los proxi-
mos tiempos.

“La vacunacion antiaftosa nos po-
siciona en el mundo como un pro-
veedor seguro de carne bovina.
Creo que, para dejar de vacunar, se
tienen que dar muchas situaciones e
inversiones en materia de vigilancia
epidemioldgica, las cuales muchas
veces son mas costosas incluso que
la vacunacion. El status de libre sin
vacunacion es el que deseamos, pero
ya hemos dejado de vacunar y sabe-
mos lo que pasd. Veo lejano todavia
ese anhelo”, sostuvo Juan Roo.
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sentido, sobre las bases planteadas en el
Plan Sanitario Productivo que promueve
Caprove. Es clave subrayar la labor que ha
realizado la Camara este afio, fomentando
un intercambio muy productivo entre los li-
deres de las compaiiias del sector. No tengo
dudas que cuando veamos los resultados
productivos de este afio, veremos que se-
ran mejores que en los anteriores, aunque
con un claro potencial hacia adelante.

(QUEVALOR SE LE OTORGA A
HABER LOGRADO MANTENER
UN ABASTECIMIENTO DURAN-
TE TODA LA PANDEMIA?

En CDV trabajamos siempre bajo el
concepto de una Sola Salud.

El hecho de que la produccion de ali-
mentos y la sanidad animal hayan sido
exceptuadas de cumplir con las medidas
de aislamiento obligatorio hizo que no se
detengan las vacunaciones, ni se produz-
ca ningun tipo de desabastecimiento.

Claro que en un principio se encendie-
ron las alarmas con los stocks e insumos
minimos para que las plantas funcionen con
sus areas de bioseguridad y demads, pero ha
sido un enorme éxito el modo en que logra-
mos aportar a que el pais no detenga ni sus
vacunaciones antiaftosa, ni las ligadas a bru-
celosis bovinas, ni tantas otras con las que
CDV vuelca su tecnologia al mercado.

Pudimos mostrar que las vacunas sir-
ven y tienen efecto, lo cual quedara aun
mas claro cuando veamos el aumento
en los indices productivos de este 2020
en relacién con aios anteriores. Hay una
mejor vision de la sanidad preventiva por
el productor y el veterinario.

¢{CUALES SON LAS EXPECTATI-
VAS DE CARA A 2021?

La primera incégnita es la macroecono-
mia argentina. Como empresa el desafio es
este de cara a 2021. No podemos perder
de vista que, si bien el sector agropecuario
cierra un buen afio, probablemente la eco-
nomia nacional caiga entreun8y un 12%en
relacién con 2019. Habra muchos sectores
alos cuales seguramente les costara mucho
recuperarse de la crisis causada por el CO-
VID19. Si bien soy optimista, esta no deja
de ser una preocupacion.

A nivel del laboratorio, en 2021 nos
propondremos seguir creciendo tanto
en produccion, como en ventas locales,
pero con un fuerte foco en el mercado
exportador. Tenemos muchos paises por

» “Pudimos mostrar que las vacunas sirven y tienen
efecto, lo cual quedara aun mas claro cuando veamos

el aumento en los indices productivos de este 2020 en
relacion con afios anteriores. Hay una mejor vision de la
sanidad preventiva por el productor y el veterinario”.

explorar en los cuales hace tiempo que
venimos trabajando.

Estamos camino a una certificacion
PICS de nuestras plantas de elaboracion.

Hemos invertido grandes volimenes
de dinero en estandares de calidad para
certificar este tipo de normas internacio-
nales, las cuales no permitiran avanzar tal
como pretendemos con nuestras lineas
de vacunas tanto en Africa, como en
Oriente Medio, Australia, Nueva Zelanda
y otros paises de Europa. Hoy estamos
proximos a lograr nuestros primeros re-
gistros en Rusia, por ejemplo.

(HABRA INVERSIONES?

En el marco de nuestro plan de creci-
miento a 5 afios, proyectamos avanzar en
la construccion de una tercera planta de
elaboracion de bioldgicos.

En 2021 estaremos invirtiendo cerca de
USS 2 millones en nuevas areas productivas

en la Planta 1 con la que contamos en el Par-
que Industrial de Pilar y tareas de actualiza-
cién y mantenimiento también en la planta
de vacunas contra la fiebre aftosa que tam-
bién disponemos en este predio ubicado en
la zona norte del Gran Buenos Aires.

La planta que proyectamos sera un com-
plemento a la produccién de antigenos vira-
les y bacterianos clasicos que se realizan hoy
en la Planta 1, la cual se focalizara en seguir
elaborando vacunas contra la brucelosis y la
tuberculosis bovina, asi como la linea para
peces y una mayor capacidad para abaste-
cer el trabajo coordinado que mantenemos
con Vetanco, empresa para la cual elabora-
mos muchos de sus nuevos desarrollos. Mas
alla de esto, en 2021 CDV seguira sumando
colaboradores, alcanzando los 230 emplea-
dos. Estaremos todos consustanciados con
el objetivo de lograr las certificaciones men-
cionadas, en favor de impulsar la expansion
internacional de la empresa. ©

PIONEROS: AVANZA EL PROYECTO DE TRAZABILIDAD

"Productores y veterinarios podran co-
nocer el origen y componentes de cada
una de las vacunas de CDV gracias a una
codificacion especial que pondremos en
marchay estara visible en las etiquetas de
todos los productos", adelantd Juan Rod.
Esto le brindara a la cadena la facilidad de
poder escanear un cddigo y poder tener
la identificacion Unica de cada vacuna
de CDV para mejorar la administracion y
control, minimizando errores. Ademas,
cada etiqueta llevara un cédigo QR para
acceder a la informacién técnica de forma
rapida y sencilla, desde cualquier lugar.

"El proyecto de adecuacion de las etique-
tas y el equipamiento necesario para el
agregado y lectura de los cédigos, fue un
trabajo en equipo, del que participaron
varias areas de la empresa, como Asuntos
Regulatorios, QA, IT, Planificacion, Inge-
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nieria, entre otros.

“CDV es el laboratorio que mas herra-
mientas preventivas pone a disposicion
del productor y el veterinario. Partimos
del diagndstico hasta llegar a la vacuna
antiaftosa, pasando por herramientas
preventivas contra todos los complejos
vacunales y los antigenos, como la tuber-
culina”, asegurd Roo.

Ademas de esto, nuestro entrevistado
asegurd: “Ha crecido el Equipo Comer-
cial y de Marketing, afianzando el vin-
culo con distribuidores, veterinarios y
las Fundaciones de lucha contra la afto-
sa. Mantuvimos una politica comercial
seria, respetable y profesional, dando
previsibilidad a toda la cadena”. Y com-
pleté: “El resultado de este afio fue
superador y sienta una base comercial
sélida para seguir creciendo”.

LABORATORIO
DE DIAGNOSTICO

> CONSULTA DE RESULTADOS ONLINE
> ENViO DE MATERIALES PARA MUESTRAS SIN CARGO
> INTERPRETACION DE RESULTADOS

Seguinos en: ‘i g @labcdv
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DIAGNOSTICO
© CDV
Diagnostico de

CAMPYLOBACTERIOSIS
“APUNTANMOS A LA Y TRICHOMONIASIS

MEDICINA PREVENTIVA, .

PARA DEJAR DE CORRER DETRAS
DE UNA URGENCIA”

Manual y video PASD A PASO

[DESCARGALO!

Instructivo Toma
de Muestras BDV

Desde el Laboratorio CDV, Fernando Luna brindé un breve repaso de lo que
fue este afio, cémo se encuentran trabajando en la actualidad y cudles son los

DV es el Unico laboratorio
elaborador de vacunas y
reactivos veterinarios que
cuenta, ademas, con un Laborato-
rio de Diagndstico propio. La pre-
misa entonces es bien concreta:
conocer de raiz las problematicas
que causan las patologias en bovi-
nos, permitird elaborar productos
y planificar acciones que se ajus-
ten a una determinada regidn pro-
ductiva de nuestro pais.

Este afio tan particular, el area de
diagndstico -como casi toda la indus-
tria veterinaria- siguid creciendo a pe-
sar de la pandemia.

“Puedo decir que tuvimos un au-
mento de aproximadamente un 20%
en el nimero de muestras recibidas
para las principales enfermedades,
tanto brucelosis como las venéreas,
lo cual nos pone muy contentos por el
trabajo realizado”, destacé Luna.

¢(CUALES FUERON LOS SERVI-
CIOS MAS DESTACA-
DOS DE 2020?

Fernando Luna: Sin du-
das, las enfermedades vené-
reas y brucelosis.

Con respecto a esta ulti-
ma enfermedad, trabajamos
en tiempo y forma, con un
aumento en la velocidad de
entrega de resultados que no
pasa mas alld de cuatro o cinco
dias. Tenemos el equipo de luz
polarizada que nos permite de-
tectar anticuerpos especificos
de brucella, y no anticuerpos que
crucen y que puedan ser falsos
positivos. Con esa técnica -por su-
puesto avalada por el Senasa- he-
mos trabajado todo este afio.

El otro servicio destacado es el
de Trichomona y Campylobacter, el
cual venimos realizando hace mas
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desafios de cara al 2021.

de treinta y cinco afos: implementa-
mos la comparacién entre la observa-
cién directa para Trichomonas con la
PCR, también con Campylobacter y a
través de la PCR (molecular) diagnosti-
camos las subespecies.

Contamos con diversos datos en
este sentido y estamos trabajando
para en el corto plazo poder publicar
las comparativas que se logran.

Por ejemplo, en algunos casos,
cuando tenemos que hacer PCR para
los toros -para las enfermedades vené-
reas- descubrimos que algunos anima-
les no eran positivos, sino que se habia
contaminado el veterinario tomando la
muestra. Al no usar guantes individua-
les, habia llevado la infeccion el ADN
de una Trichomona al toro siguiente, y
asi sucesivamente.

Esto nos llamé la atencién y fuimos
a hacerlo de manera particular, toro por
toro. Al evaluarlo, resulté que habia sido
positivo el primero, asi que hay que se-
guir trabajando en el diagndstico mole-
cular en veterinaria.

¢COMO FUE EL TRABAJO DE
DIAGNOSTICO A CAMPO DU-
RANTE LA PANDEMIA?

Al principio de la pandemia, prin-
cipalmente los veterinarios de Buenos
Aires debieron postergar muchos de
los trabajos que realizan en otras pro-
vincias del pais.

Servicios. Desde CDV se destacé el trabajo realizado en el diagnéstico de
enfermedades estratégicas para la sanidad del rodeo.

En cambio en el interior aumenté
mas el trabajo para ellos.

¢COMO PODRIAS RESUMIR
LOSWEBINARS SOBRE EL TEMA
DIAGNOSTICO PARAVETERI-
NARIOS ESTE ANO?

Los webinars me parecen muy positivos,
porque justamente es una manera de co-
municar diferente, en la cual llegamos a per-
sonas que uno piensa que no llega. Cuando
realizamos una actividad presencial, se acer-
can los profesionales de esta zona, pero de
esta manera podemos amplificarnos.

Entiendo que es una metodologia que
llegd para quedarse.

Durante estas acciones pudimos expo-
ner las estadisticas de nuestro Laboratorio
de Diagndstico para que los veterinarios
vean los resultados de sus muestras.

Con respecto al webinar de tubercu-
losis, también fue muy bueno porque se
plantearon diferentes alternativas para
el control de la enfermedad. A modo de
conclusién, creo que podriamos repe-
tirlos en el tiempo y seguir haciéndolos
para llegar al resto de los veterinarios
que no llegamos por la extensidon que
tenemos en la Argentina.

(CUALES SON LOS DESAFIOS
PARA EL ANO 20217

Ademds de crecer en cantidad de
muestras, vamos a seguir afianzando la
relacion con nuestros clientes, brindando-

les un servicio personalizado.

Muchas veces, en casos en los que
hay problemas sanitarios severos, vamos
junto al profesional veterinario hasta el
campo para tomar muestras y ver otros
aspectos que hacen a la enfermedad.

No solamente pasa todo siempre por
ver el resultado del laboratorio: hay que
ver el contexto de la enfermedad de una
manera global en el establecimiento.

:POR QUE ES IMPORTANTE QUE
LOSVETERINARIOS PROFUNDI-
CEN SU DIAGNOSTICO PREVIO A
TRATAR LAS ENFERMEDADES?

El veterinario utiliza el diagndstico jus-
tamente cuando tiene algun brote de algu-
na enfermedad.

Muchas veces corremos detrds de la
urgencia. Nosotros desde el Laboratorio de
Diagnostico tratamos de apuntar hacia a la
medicina preventiva, a realizar un sangra-
do general de los animales y no actuar con
la urgencia. Entonces, si bien el veterinario
corre atras de un problema, la propuesta
de CDV es mas integral: observar mejor y
prevenir la muerte de esas vacas.

¢COMO EL DIAGNOSTICO TEM-
PRANO PUEDE PERMITIR A LOS
VETERINARIOS PLANIFICAR LAS
TAREAS QUE REALIZAN?

El diagndstico temprano de las enfer-
medades hace que el veterinario progra-
me su trabajo para mas adelante.
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En las redes. La propuesta de la empresa se destacd a través de sus
medios y plataformas digitales.

La gente tiene que estar preparada.

Hay diagndstico de hipomagnesemia,
por ejemplo, y ya saben que al afio siguien-
te van a tener que prevenir.

Si tienen diagndstico por golpe de
calor van a tener que tomar las medidas
para evitar eso. Justamente se pueden
planificar tareas, ver qué vacunas o plan
sanitario se puede armar o adecuar, sa-
biendo que enfermedades prevalecen o
predominan en el campo.

(CUALES SIGUEN SIENDO LOS
PRINCIPALES TEIVIAS SANITARIOS
PARA RESOLVER EN LOS RODEOS
BOVINOS DE CARNEY LECHE?

Los desafios de este afio -los principa-
les temas sanitarios-, creo que pasan mas
por la parte de capacitacion personal.

Ensefiarle al hombre de campo
gue maneja las vacas, que tiene un
stock en animales de millones de
délares y realmente uno no invierte
lo necesario en la capacitacion de la
gente, mas alla de los problemas sa-
nitarios que tengamos.

Por ejemplo para los rodeos de carne,
la limitante este afio -ya que se esta ex-
portando a China- es tener animales libres
de brucelosis y tuberculosis.

Para los rodeos de leche, la preocupa-
cién también son las mastitis, los balances
energéticos negativos post parto, etc.

Esos diagnosticos también deberian
estar cubiertos para el 2020/21. ©



MARKETING

AUN EN FORMATO VIRTUAL,
CDV ESTUVO
SIEMPRE CERCA

Nueva experlencia WEB

ocmw

star cerca de los clientes, esa fue
E la tarea del drea de Marketing de
la Direccion Comercial del Labo-
ratorio CDV, y en este 2020 esto fue todo un
desafio. Mas alla de las limitaciones que im-
puso la pandemia por COVID19, las acciones
se multiplicaron para llegar a cada rincén
del pais con las propuestas comerciales que
CDV ofrece tanto en material de productos
bioldgicos, como servicios de diagndstico
para la ganaderia de carne y leche.

UN INICIO CON ESTRENO

El 2020 empezd con el lanzamiento de
www.cdv.com.ar, donde veterinarios y pro-
ductores ganaderos pueden apreciar todos
los servicios y productos que el Laborato-
rio CDV ofrece. Ademas, se desarrollaron
diferentes espacios digitales desde donde
interactuar con los usuarios de las vacunas,
reactivos y servicios de diagndstico.

El sitio Web exclusivo para la Vacuna
Antiaftosa CDV es una de ellas (https://cdv.
com.ar/vacuna-aftosa-landing/), en la cual
se pueden encontrar especificaciones del
producto, recomendaciones de uso, el cro-
nograma de vacunacién oficial y un espacio
de noticias. También el drea de Diagndstico
Veterinario y la linea de vacunas CDVac, tie-
nen sus espacios Web destacados.

MAS CONOCIMIENTO

La capacitacién fue un eje central a partir
del cual CDV se vinculé este 2020 con pro-
ductores y veterinarios. Se llevé a cabo el

programa de capacitaciones On Line para
clientes “Conocer Da Valor”, que constd de
tres encuentros en los que se abordaron
cuestiones relativas al mercado, los dife-
renciales de la linea de productos CDV y
ejercicios de técnicas de venta. También se
realizaron dos Webinars CDVac, los cuales se
detallan en la Pagina X de esta Revista.

Se generaron videos con recomenda-
ciones para trabajar en contexto de CO-
VID19 en las veterinarias y en el campo
y otros con claves para abordar la etapa
de destete; los cuales fueron difundidos a
través del Canal de YouTube de CDV.

Por ultimo, se ofrecieron charlas téc-
nicas on line a los productores de las aso-
ciaciones Braford y Angus.

NUMEROS DESTACADOS

MAYOR VISIBILIDAD

Las campafias de comunicacidon y
posicionamiento de marca institucional
y de productos, fue otra de las areas de
trabajo que se impulsé desde el area de
Marketing de CDV, con presencia en re-
des sociales, eventos del sector, canales
de televisidn, revistas, radios y medios
digitales vinculados al agro.

Ademas, se difundieron videos de
los productos y complejos que previe-
nen las vacunas de CDV, interactua-
mos con veterinarias y distribuidores
del sector, consolidando un afio con
multiples desafios, pero la satisfaccion
de haber cumplido la misién: estar
cerca de nuestros clientes. ©

10 charlas técnicas entre acciones locales y en el exterior.
Cerca de 1.000 asistentes a en los Webinars CDVac

Mas de 20 videos orientados al posicionamiento de la marca y a difundir los

productos y las enfermedades contra las que protegen las vacunas de CDV.

Diagnéstico Veterinario.
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15 medios y eventos digitales auspiciados en 2020.

561 salidas institucionales en radios de todo el pais.

144 salidas comerciales en el canal de noticias TN.

Mas de 6.000 elementos de marketing entregados a los clientes.

Mas de 30.000 accesos a www.cdv.com.ar desde las redes sociales de CDV.
Mas de 2.000 visitas Unicas a la Landing Page del Laboratorio de
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INNOVACION

LA LINEA DE VACUNAS CDVAC
AVANZO EN SU
POSICIONAMIENTO

Victor Tonelli.

urante este 2020 el Laboratorio
CDV puso en marcha una serie
de acciones para mantener el

contacto con sus clientes y aportar informa-
cion de valor a veterinarios y productores
ganaderos. Dentro de esta linea de trabajo,
se realizaron charlas técnicas, capacitacio-
nes virtuales, videos con recomendaciones
y tres Webinars gratuitos, auspiciados por la
linea de vacunas CDVac, de los que daremos
detalles en esta nota.

El primero se realizé en mayo y estuvo a
cargo del consultor ganadero Victor Tonelliy
del experto en clima del INTA, Pablo Mercu-
ri. Durante la charla, Tonelli conversé sobre
la realidad de la ganaderia y sus expectati-
vas, muchas de las cuales se cumplieron en
estos meses. Por su parte, Mercuri compar-
ti6 criterios para tomar decisiones climatica-
mente inteligentes, los cuales fueron desta-
cados por los asistentes a la charla.

El segundo encuentro tuvo lugar ya en
julio y verso sobre el control y diagndstico
de la tuberculosis y el saneamiento en bo-
vinos. De la conferencia participd el Médico
Veterinario Pedro Torres, quien fue jefe del
Programa Tuberculosis del Senasa y cuenta
con una amplia trayectoria en la materia.

Fernando Matticoli, director comercial
de CDV, explicd que los Webinar forman
parte de la estrategia de comunicacién digi-
tal orientada a la linea de vacunas para bo-
vinos CDVac y sefialé que “desde CDV nos
propusimos seguir invirtiendo en acciones
concretas para llevar informacion de valor,

que aporte a veterinarios y productores ga-
naderos de la Argentina y la region”.

ESCENARIO ACTUAL DE LA GA-
NADERIAY EXPECTATIVAS

“Lo Unico que sobrevivié a la pandemia
en nuestro pais y tiene todas las condiciones
para seguir creciendo es el sector agrope-
cuario”, declaré durante el primer Webinar
CDVac Victor Tonelli al analizar el mercado
interno y el negocio de la invernada.

Y si bien destacd que dos enfermeda-
des afectaron de forma consecutiva y en
paralelo a todo el mundo: la peste porcina
africana, que sacé mas de 2 mil toneladas de
carne del mercado, y el coronavirus, que pa-
ralizé la economia global y generd una enor-
me incertidumbre, la realidad para el sector
es privilegiada ya que, segiin Tonelli, la crisis
del COVID19 no lo afecté significativamente
y su desempefio lo posiciond frente a otros

de la economia y las finanzas. En este sen-
tido, destaco que “mejoramos significativa-
mente la relacidn ternero/vaca, cerca de un
6,5%. Lejos de liquidar hacienda, el produc-
tor depurd el rodeo, sacé la vaca improduc-
tivay liberd el consumo de forraje para darle
espacio a las productivas. Ademas, generd
un incremento en la recria de machos”.
Mirando hacia adelante, puntualizé que
una de las grandes oportunidades que se
presentan hacia el futuro es la exportacion.
En ese sentido, sefald que “China importd
en el primer trimestre del afio 2020 casi la
misma cantidad de carne bovina que duran-
te el Ultimo trimestre del afio pasado, que
fue récord histdrico”, y explicd que este pais
“estd lejos de quedar fuera del mercado, si-
gue importando carney la paga aun mas”.
En resumen, el disertante fue contun-
dente: “El COVID19 no debe nublar la rea-
lidad del enorme potencial en demanda de

UNA LINEA EN CONSTANTE EVOLUCION

La linea CDVac esta compuesta por vacu-
nas que previenen las principales enfer-
medades en los bovinos; ayudan a mini-
mizar pérdidas y a mejorar la eficiencia en
los rodeos. Esta integrada por:

e (CDVac Clostrimax T.

e (CDVac Feedlot Plus.

e CDVac Reproductiva.
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CDVac Diarrea Neonatal.
CDVac Querato.

CDVac Respiratoria.

CDVac Diarrea Neonatal Plus.
CDVac Reproductiva.

CDVac Brucelosis Cepa 19.
CDVac Querato Plus.

CDVac Aftosa.

Pedro Torres.

pablo Mercuri.

carnes que tiene China, que durante la pan-
demia importé mas que nunca antes”.

DECISIONES CLIMATICAMENTE
INTELIGENTES

Los temas, de vital importancia, aborda-
dos durante la segunda parte del primer en-
cuentro, fueron la variabilidad climatica, el
cambio climatico desde el lote, la criticidad
en la disponibilidad del agua y las perspec-
tivas climaticas de corto, mediano y largo
plazo. El orador a cargo de este segmento
fue Pablo Mercuri, Ingeniero en Produccidn
Agropecuaria y director del Centro de Inves-
tigacidn de Recursos Naturales del INTA.

Mercuri propuso conceptos estratégicos
para ser considerados por los productores
ganaderos. Entre ellos, que existird una
cada vez mayor frecuencia de eventos cli-
madticos extremos, que el mayor impacto de
los escenarios de cambio climatico es en la
merma de agua en dreas cuyanas, y que, en
general, no son adversos a los rendimientos
de las producciones pampeanas.

Ante esta realidad, su propuesta para
la ganaderia es tomar decisiones climatica-
mente inteligentes y adaptarse a la variabi-
lidad climatica aun ya habiendo realizado
inversiones, con el rodeo en produccion. El
objetivo, segun el referente del INTA, es ami-
norar el impacto en cada produccién y para
eso “la mejor preparacién para el clima del
futuro tiene que ver con saber gestionar el
agua, amortiguar los impactos interanuales
e intra estacionales y lograr compensar la

Pablo Halperin.

ecuacion de agua esperada con la disponi-
ble”, concluyé en el Webinar de CDVac.

PRUEBAS TUBERCULINICAS

“Las pruebas tuberculinicas constituyen
un elemento central para detectar la infec-
cién en el ganado bovino y es fundamental
en los programas de erradicacion.” Con es-
tas palabras, el MV Pedro Torres, quien fue
jefe del Programa Tuberculosis del Senasa y
cuenta con una amplia trayectoria en la ma-
teria, abrio el segundo Webinar CDVac.

Desde su punto de vista, las pruebas
tuberculinicas son la Unica forma practica y
masiva para demostrar que hay tuberculo-
sis en ganado bovino. Ademas, el profesio-
nal brindé recomendaciones concretas para
mejorar las medidas sanitarias como, por

NUMEROS DESTACADOS

ejemplo, cortar la IA o servicio natural a las
vacas positivas del tambo y no introducir va-
quillonas prefiadas negativas hasta tanto no
se eliminen los animales reactores. “El con-
trol de estas variables debe ser estricto. El
ingreso de esta enfermedad a un rodeo que
sea negativo es altamente perjudicial para
el productor, es una zoonosis que ademas
genera un perjuicio econémico y financiero
para el establecimiento”, reforzé Torres.

Al cierre del encuentro y a modo de
complemento, el Médico Veterinario Pa-
blo Halperin, gerente de Operaciones en el
Laboratorio CDV, destacd que CDV cuenta
con una reconocida experiencia en la pro-
duccién de reactivos de diagndstico como
las Tuberculinas. “Llevamos casi 200 series
elaboradas y aprobadas por el Senasa, tanto
de Tuberculina bovina como aviar. Elabora-
mos unas 8 millones de determinaciones y
tenemos capacidad para triplicar esas can-
tidades en una estructura que cuenta con
Nivel 3 de Bioseguridad”, destacé Halperin.

TRAYECTORIAY RESPALDO

Estos espacios de intercambio sobre la
ganaderia fueron una buena oportunidad
para mostrar, tanto a veterinarios como a
productores, las inversiones y las novedades
en las cuales el laboratorio viene trabajando.

“Tenemos mas de 35 afios de trayecto-
ria en el sector de la sanidad animal y dispo-
nemos de la linea de bioldgicos y reactivos
para bovinos mdas completa de la Argentina
y la region”, explicd Fernando Matticoli du-
rante el primer encuentro y destacé luego
el crecimiento del Servicio de Diagndstico
Veterinario del laboratorio, cuyo equipo es
liderado por el Dr. Fernando Luna.

Los Webinars pueden verse completos
desde www.cdv.com.ar ©

e Cerca de 1.000 productores ganaderos y veterinarios participaron de los

Webinars CDVac.

e En plena pandemia, la cadena de ganado y carne vacuna logré:
Aumentar 10% el volumen producido.
Proveer un 4% mas de carne a los consumidores argentinos.
Crecer mas del 20% en exportaciones.

e 40 millones de dosis de vacuna antiaftosa y mas de 50 millones de dosis
de vacunas bacterianas y virales es la capacidad de produccion de CDV.
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PUERTAS ADENTRO

“EL DESAFIO ES ADAPTARNOS
AL CRECIMIENTO CONSTANTE

| Laboratorio CDV fue distingui-

E do por la revista britanica Animal

Pharm como la “Mejor empresa

del Sector Veterinario en Latinoamérica”,

entre otras cosas gracias al trabajo diario

de los empleados de las diversas dreas, que

hacen posible el gran crecimiento en el mer-
cado argentino y en el exterior.

De aqui, la importancia entonces de
conocer la mirada del Jefe de Logistica y Ex-
pedicion de la empresa, Marcelo Castelldn,
con 11 afios de trayectoria en la firma..

CDVET: ; CUALES SON TUS T&-
REAS PARTICULARESY LAS DEL
AREA DE LOGISTICA?

Marcelo Castellon: Dentro de mis tareas
se encuentra principalmente la de adminis-
tracién y gestion de las areas de depdsito
y expedicion. Mas especificamente: 1) La
gestion de almacenamiento y control de los
inventarios de la empresa. 2) La elaboracién
de informes e indices de logistica para las
gerencias. 3) La administracién del personal
a cargo. 4) La planificacién e implementa-
cién de mejoras en los sectores y 5) La ca-
pacitacion y asegurar el cumplimiento de las
normas GMP dentro del sector.

(CUALES SON LOS PROCESOS
QUE SE REALIZAN ALLJ?

En el drea de depdsito se realiza la re-
cepcién de proveedores. La mercaderia que
ingresa es segregada en un sector de Cua-
rentena hasta que Control de Calidad (ana-

DE LA EMPRESA”

lisis de por medio) la aprueba y pasa a ser
almacenada. El depdsito cuenta temperatu-
ras que van desde -202 centigrados, otras de
29 3 82 0 temperatura ambiente, todo esto
monitoreado y registrado diariamente.

Luego, otra tarea importante es abaste-
cer a los sectores productivos de la empresa
con los materiales y materias primas que va-
yan solicitando. Todos los movimientos son
registrados a través de sistemas informati-
cos (SAP) para seguir la trazabilidad de cada
una de las materias primas que se utilizan
en nuestros productos y poder garantizar la
calidad de los mismos.

Para el almacenamiento, el sector cuen-
ta con una cdmara refrigerada con capaci-
dad para almacenar entre 15 y 20 millones
de dosis de vacunas. La misma tiene tres
motores dos que funcionan alternados y
uno de back up, ademas cuenta con moni-
toreo diario de temperatura y alarma ante
cualquier desperfecto que aseguran la in-
tegridad del producto. El sector cuenta con
una antecamara donde se prepara el pedi-
do, asegurando que en ningin momento
pierda la cadena de frio.

¢COMO FUE LA ADAPTACION EN
CONTEXTO DE PANDEMIA?

Hay adaptaciones que son propias del
sector y otras de la empresa en general, que
han ayudado a que en ninglin momento la
empresa haya dejado de operar.

Una muy importante fue cambiar practi-
camente toda la distribucién a un operador
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logistico que nos

asegure la llegada del produc-

to a nuestros clientes. Otra adaptacion, fue
la capacitacion del personal tanto en tareas
de depdsito como de expedicidn, por si en
algin momento hay que aislar algun sector
el otro lo pueda reemplazar.

(CUALES SON LOS DESAFIOS?

El mayor desafio es adaptarnos al creci-
miento constante de la empresa, ya que hoy
CDV esta creciendo a un ritmo sostenido.

Nuestra infraestructura debe acompa-
far este desarrollo.

:POR QUE ES IMPORTANTE EL
AREA QUE LLEVA ADELANTE?

Es importante en el inicio porque recibi-
mos todas las materias primas que se van a
utilizar para realizar el producto. Debemos
garantizar que las mismas sean las correc-
tas y guardarlas en las condiciones exigidas
para asegurar su calidad. Somos importan-
tes porque formamos parte de la cara visible
de la empresa. Depende de como el cliente
reciba el producto, influira en la percepcién
que tenga del laboratorio. Nuestro trabajo
es asegurar que el cliente reciba el pedido
correcto, en tiempo, forma y en las condi-
ciones ambientales exigidas. ©

Por un 2021 donde |a




Escanea el cédigo
para mas info

© LINEA REPRODUCTIVA:
' PREVENCION CON
BUENOS RESULTADOS

AALA

» lobact
#;‘productm Repmductwa I-EI:-"t'ﬂ'SI:?'“'[-"f|ri T

@
BeDv 20T

Brucélica

Nuyente  Brcéfica

(CONSULTAS? escribinos a @ 011 3312-2CDV (238)

= IHS Markit

Animal Pharm 0 cnv
Award Winner 2019

DIAGNOSTICO Y VACUNAS
Mejor empresa del sector veterinario en Latinoamérica PARA LA SANIDAD ANIMAL




