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Un 2022 a campo abierto
Ya van dos años desde que la realidad nos forzó 
a agudizar nuestra capacidad para mantenernos 
comunicados y en red. Para seguir generando co-
nocimiento, para adaptar nuestras empresas a una 
situación impensada y afianzar aún más nuestro 
sentido de pertenencia. Como organización, esto 
puso a prueba nuestra agilidad e inteligencia.

2022 será un año de grandes desafíos para nuestra 
institución. Y será también el momento del reencuentro y la búsqueda de inspira-
ción, porque decidimos volver a reunirnos en el Congreso Nacional CREA. 

Este esperado encuentro representa una oportunidad única por su valor motiva-
cional y por ser una invitación a repensarnos para seguir evolucionando como 
personas, como sector y como país. Históricamente, el Congreso CREA ha sido 
disparador de diversas iniciativas, acciones y conversaciones hacia adentro y 
hacia afuera del sector. En esta ocasión, además, se presenta con más claridad 
que nunca la oportunidad que tenemos de hacer un aporte al crecimiento y la 
consolidación del ecosistema agrobioindustrial, así como también a un modelo 
de país con mejores y mayores posibilidades, que involucre a la totalidad de gru-
pos y sectores que formamos parte de él. Poniendo el ojo y el hombro en nuestra 
gran empresa que es la Argentina

¿Cómo logramos que el Congreso trascienda más allá del evento de septiembre y 
que se plasme en acciones concretas que cada uno de los miembros CREA poda-
mos implementar en nuestras empresas para generar impacto? Compartiendo, 
intercambiando y construyendo con otros, eso que tan bien sabemos hacer y que 
está en nuestro ADN. Y también manteniéndonos abiertos a aprender y animar-
nos a mirar las cosas desde una nueva perspectiva. Ese proceso eterno que nos 
mantiene flexibles y nos brinda la plasticidad necesaria para adaptarnos a las 
situaciones que se nos presentan, buscadas o inesperadas. 

La perspectiva desde la que nos posicionamos para mirar, la perspectiva desde la 
que pensamos y hablamos, la perspectiva desde la que abordamos lo que vemos 
es clave para aprovechar al máximo cada experiencia. Necesitamos sumar otras 
miradas, inspirar e inspirarnos a través de un nuevo punto de vista que nos invite 
y apele a multiplicar nuestra capacidad de acción.

Si bien poner un ejemplo puede acotar la gama de lo que nos podamos imaginar, 
vale verlo en esta misma publicación, en la que se presentan casos de apertura 
a nuevas oportunidades en el negocio porcino. Nuevos modelos de negocio que 
vienen consolidándose a través de formas asociativas, pensando en términos de 
cadena de valor para favorecer su crecimiento y proyección. Mi fuerte respaldo 
a tantos miembros CREA que, en cada rincón de la patria, levantan la mirada y 
encaran nuevos desafíos.

Los invito a mirar más allá, a activar el radar interno, 
a estar atentos y a poner foco. Los invito a ampliar 
la mirada para encontrar nuevas formas en nuestro 
hacer, que marquen la diferencia.

Un abrazo.
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Un futuro
promisorio
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Perspectivas de la producción en la red de establecimientos CREA

La red CREA cuenta con 20 empresas que participan de la actividad porcina, muchas de las cuales 
se encuentran en pleno proceso de expansión. Si bien la mayor parte incursionó en el rubro entre 
mediados de la década pasada y comienzos de la presente, en los últimos años el crecimiento –
además de la ampliación de las granjas existentes– se gestó también de la mano de esquemas 
asociativos, en los cuales se promueve la integración entre criaderos y galpones de terminación. 



Un futuro
promisorio
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Más allá de las regiones y particularidades de 
cada modelo de negocio, un factor común a 
todas las situaciones es el entusiasmo que ge-
nera la actividad y las ganas de “ir por más”, a 
pesar de las dificultades presentes en la coyun-
tura argentina.

Lógica industrial
Durante la primera década del presente siglo, la 
empresa gestionada por Mario Calafell Koen-
necke, localizada en el norte de Entre Ríos, 
comenzó a expandir el área agrícola en campos 
arrendados para aprovechar la fase de elevados 
precios internacionales de los granos. Pero el 
“golpe” climático ocasionado por sequías, junto 
con un recalentamiento del mercado de alqui-
leres agrícolas determinó que reevaluaran el 
riesgo asumido en el negocio.
La empresa integrante del CREA La Paz, que 
nunca se desprendió de la cría bovina, comen-
zó entonces a analizar la posibilidad de realizar 
inversiones en el sector ganadero; sin embar-
go, las recurrentes intervenciones de mercado 
propiciadas por el gobierno nacional no se pre-
sentaban como el estímulo más adecuado para 
tomar la iniciativa. 
Finalmente, al evaluar el negocio porcino des-
cubrieron una alternativa que les permitiría 
valorizar los granos propios en un contexto de 
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Mario Calafell.

mercado “inmaduro”; es decir, que contaba –y 
no se equivocaron– con un gran potencial de 
crecimiento del consumo en el mercado inter-
no. La posibilidad de acceder a un crédito con 
tasa de interés subsidiada para inversiones pro-
ductivas los terminó de convencer. Así fue que 
arrancaron en 2015. “Y no nos arrepentimos un 
solo día de la decisión que tomamos”, explica 
Mario. 
El origen de la empresa es ganadero. Quince 
años atrás el negocio se basaba en la cría va-
cuna sobre unas 3000 hectáreas, mientras que 
actualmente, en el mismo establecimiento, se 
destinan 2500 hectáreas a la agricultura y en el 
sector restante se ubica la misma cantidad de 
vientres bovinos, los cuales representan menos 
del 10% de la facturación de la firma.
La empresa destina 1700 toneladas de maíz (al-
rededor del 40% de la producción total) y 500 
toneladas de soja (15%) a abastecer la unidad 
porcina, que dispone de 300 reproductoras y 
produce cerca de 1000 toneladas de carne de 
cerdo por año. “Ambas actividades son con-
tracícilicas: cuando los granos están caros, el 
negocio porcino afloja y viceversa, porque la 
mayor parte del costo de producción del cerdo 
está representada por los granos”, remarca el 
empresario entrerriano.
Otra ventaja del sector porcino –comenta 
Mario– es que genera flujos de fondos sema-
nales, lo que permite a la empresa agropecuaria 
contar con oxígeno financiero en forma per-
manente. “Cada semana es un partido nuevo: 
inseminamos 16 hembras, tenemos 14 partos, 
destetamos 160 lechones y cargamos un ca-
mión jaula de doble piso con casi 20 toneladas 
de cerdos; financieramente ya no nos imagina-
mos vivir sin la granja porcina”, apunta.
Esta dinámica funciona con una lógica indus-
trial, tanto en el área productiva como comercial, 
dado que, gracias a la uniformidad genética y a 
la protocolización de procesos estandarizados, 
las tareas y plazos son tan rutinarios como pre-
decibles. 
La dinámica comercial también es un relojito: 
semana tras semana se entrega la producción a 
dos frigoríficos sin discutir precios, dado que los 
valores se van actualizando en función de las re-
ferencias del mercado (informe de la Dirección 
Nacional de Control Comercial Agropecuario y 
valores de referencia de Pormag).





“Sólo hablamos de precios cuando se produce 
un movimiento fuerte de valores, algo que no 
ocurre con frecuencia porque el mercado es 
bastante predecible. Se trata de un sector muy 
transparente y sano en términos comerciales”, 
dice Mario.
La gran limitante del sector es la falta de créditos 
adecuados. Actualmente, Mario está gestionan-
do un préstamo con el propósito de ampliar la 
capacidad de la unidad porcina. “El mercado 
argentino tiene aún potencial de crecimiento 
porque los argentinos consumen carne porcina 
y chacinados en niveles que están por debajo de 
naciones comparables”, resalta.

Cambio de negocio
La Tregua S.A. –firma administrada por los 
primos Daniel, Juanjo y Mauricio Bagliani– es 
probablemente la empresa CREA con mayor 
historia en el rubro porcino.
Incursionaron en el negocio en 1990 por medio 
de la implementación de un criadero de campo 
que, con los años, sumaría además un módu-
lo intensivo. Llegaron a tener 300 reproductoras 
que les dieron muchas satisfacciones durante 
varias décadas en el marco de un esquema de 
ciclo completo. 
Pero en 2019 surgió la posibilidad de implemen-
tar un cambio en el modelo de negocio en el 
marco de un esquema asociativo con la indus-
tria Campo Austral, que desde comienzos de 
ese año pasó a ser controlada por La Piamonte-
sa luego de una venta realizada por la compañía 
brasileña BRF.
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Los nuevos propietarios ofrecieron a los admi-
nistradores de La Tregua –empresa integrante 
del CREA Atreuco– un contrato para engordar 
capones. Así fue como decidieron desarmar la 
maternidad y vender las reproductoras para co-
menzar a trabajar integrados con Campo Austral.
“En mayo de 2020 empezamos a engordar los 
primeros 600 capones, que por contrato se reci-
ben con 25 kilos para egresar con 125”, explica 
Mauricio.
El nuevo modelo no implicó inversión alguna 
porque la firma pampeana ya contaba con los 
módulos de engorde. Además, tiene la venta-
ja de que emplea la misma cantidad de maíz 
propio que el consumido durante la gestión del 
esquema de ciclo completo. 
“Este modelo nos cambió la vida porque nos per-
mite valorizar nuestros granos con un esquema 
mucho más sencillo”, comenta Mauricio. Tras ha-
ber realizado unos ajustes, reciben 710 capones 
en cada uno de los dos módulos (1420 en total) 
para sacarlos gordos en un período de cuatro 
meses. Posteriormente, al finalizar un vacío sani-
tario de 10 días, el ciclo vuelve a repetirse.
En este momento, los primos están readecuan-
do las instalaciones de la antigua maternidad 
para montar un nuevo módulo de engorde que 
les permitirá recibir 300 capones más.
“Estamos muy contentos con los cambios ins-
trumentados porque con un esquema muy ágil 
podemos valorizar una proporción de nuestra 
producción agrícola, lo que en una zona como 
la nuestra, alejada de los puertos, constituye 
un factor clave. Estamos convencidos de que 
el desarrollo del sector porcino en la Argentina 
vendrá cada vez más de la mano de esquemas 
asociativos”, resume Mauricio. 

Cadena de valor
A comienzos de la primera década del presen-
te siglo, la familia Cerini, oriunda del sudeste 
de Entre Ríos, abandonó la ganadería para agri-
culturalizarse por completo. Pero con la sequía 
generalizada que tuvo lugar en 2008/09, y los 
problemas para comercializar trigo genera-
dos por intervenciones oficiales, llegaron a la 
conclusión de que era necesario diversificar la 
matriz productiva y comercial. 
Luego de analizar diferentes alternativas, se de-
cidieron por la actividad porcina. Con la ayuda 
de un crédito con tasa de interés subsidiada, De izquierda a derecha Juan José, Daniel y Mauricio Bagliani.





montaron en 2012 una granja de 300 reproduc-
toras que tres años después duplicó su tamaño. 
Cuando la disponibilidad de crédito se hizo 
prácticamente inaccesible, los Cerini busca-
ron alternativas para seguir creciendo. Así fue 
como nació el “Modelo de Negocio Asociativo” 
que propone integrar empresas agropecuarias 
que quieran valorizar sus granos por medio de 
galpones de engorde de capones. 
“Nosotros facilitamos los capones y los socios 
los engordan en galpones propios, pero con una 
propuesta de planilla abierta en la cual la distri-
bución de ingresos se realiza en función de los 
costos aportados por cada parte”, explica Juan 
Pablo Cerini.
Con el nuevo esquema y dos socios que se su-
maron a la iniciativa, El Hinojo, la empresa de 
los Cerini que integra el CREA Victoria, ya cuen-
ta con 1200 reproductoras en el marco de un 
plan de largo plazo que contempla alcanzar un 
total de 3800 cerdas.
“El modelo de negocio contempla valorizar el 
maíz aportado por cada socio –tanto en la cría 
como en el engorde– con el precio de la piza-
rra llena Rosario, lo que implica una oportunidad 
comercial muy atractiva para agregar valor a la 
producción agrícola”, remarca Juan Pablo.
Para acompañar el crecimiento de la oferta, los 
empresarios entrerrianos desarrollaron una red 
de carnicerías propias localizadas en la ciudad 
de Paraná (“La Porca”).
“Contamos con seis carnicerías que en el año 
consumen lo producido por una granja de 600 
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Para acompañar el crecimiento de la oferta de carne porcina, los Cerini desarrollaron la red de carnicerías 
La Porca, localizada en la ciudad de Paraná.

cerdas. Este año sumaremos dos carnicerías 
más. Si bien en la actualidad la comercialización 
del cerdo no representa un problema porque la 
demanda interna es muy fuerte, es conveniente 
buscar alternativas para adelantarse a escena-
rios futuros”, comenta Juan Pablo.
Los locales son atendidos por carniceros es-
pecialmente capacitados para realizar cortes 
frescos de cerdo según las preferencias de los 
clientes. Adicionalmente, comercializan reses 
de cerdos a matarifes bovinos que, a modo de 
servicio a sus clientes, ofrecen un producto por-
cino como complemento del vacuno. También 
integran un consorcio exportador (Argenpork) 
que concretó varios embarques de cortes por-
cinos en los últimos años.
“La fortaleza del negocio porcino reside en el 
hecho de que, más allá de las particularidades 
presentes en la coyuntura, el consumo de pro-
teínas animales en general y de carne de cerdo 
en particular se mantiene muy firme”, concluye.

Con marca propia
A comienzos del presente siglo, la familia 
Bouzada, propietaria del establecimiento San 
Fernando (Montoya, Entre Ríos), montó un 
corral de terminación de hacienda para trans-
formar el maíz de propia producción en proteína 
animal, pero con el inicio de la intervención del 
mercado cárnico (2006) decidieron desarmarlo. 
La obsesión de Antonio O. Bouzada, quien 
proviene del sector farmacéutico, fue desde 
siempre generar una empresa agropecuaria 
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Frigorífico Pondesur.

que permitiese disponer de un flujo continuo de 
fondos, independientemente de las particulari-
dades climáticas presentes en cada campaña.
En ese marco, en 2010 comenzaron a estudiar 
la posibilidad de montar una granja porcina de 
250 madres -que luego fueron 500- para ini-
ciar las obras en 2011 y empezar a producir 
en 2012. En la actualidad, el campo dispone 
de 1100 madres; además, arriendan una granja 
porcina cercana que cuenta con otras 250.
“Desde el día uno el proyecto consistió en llegar 
a la góndola con marca propia en el marco de 
un esquema asociativo”, explica Sebastián Bou-
zada, hijo de Antonio. Por ese motivo, se aliaron 
con dos cooperativas entrerrianas (Coopar y 
Gral. José de San Martín de Seguí) para montar 
el frigorífico Pondesur, el cual se encuentra en el 
Parque Industrial de Seguí.
Los tres socios –de los cuales San Fernando es 
el mayoritario– faenan en dos frigoríficos de ci-
clo I cercanos y derivan las reses porcinas a la 
planta industrial de Pondesur para elaborar cor-
tes y fabricar chacinados.

Antonio y Sebastián Bouzada en la inauguración de Pondesur.





“Lo ideal para agregar valor con una marca 
propia es hacerlo en el marco de esquemas aso-
ciativos que permitan generar economías de 
escala; en este negocio no tiene sentido crear 
muchos pequeños emprendimientos que compi-
tan entre sí por cuotas minúsculas de mercado”, 
explica Sebastián, quien, además de integrar el 
CREA Victoria (región Litoral Sur), es presidente 
de Pondesur y miembro de la Comisión Directiva 
de la Unión Industrial de Entre Ríos.
Pondesur procesa unos 550 capones semanales. 
Además de abastecer con cortes y chacinados a 
diferentes canales comerciales de las provincias 
de Entre Ríos, Buenos Aires, Santa Fe, Corrien-
tes y Misiones, la firma cuenta con cuatro 
locales propios en la provincia de Entre Ríos y 
este año quieren sumar dos más. 
“Hoy el negocio frigorífico es bastante limitado, 
pero al estar presente en toda la cadena de valor 
es posible capturar los mejores momentos pre-
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sentes en cada eslabón, dado que la situación 
es variable en función de las diferentes coyuntu-
ras”, comenta Sebastián.
El año pasado, el consorcio exportador Ex-
pormag, del cual Pondesur forma parte, logró 
colocar algunos contenedores de cortes por-
cinos congelados en China, pero cuando los 
precios de la carne de cerdo se derrumbaron en 
la nación asiática, esa operación se tonó inviable 
y, por lo tanto, se interrumpió.
De todas maneras, Sebastián –como la mayor 
parte de los integrantes del sector– entiende 
que un aspecto fundamental para consolidar la 
sostenibilidad del negocio es complementar la 
demanda interna con la internacional, aunque la 
coyuntura no es favorable para la exportación, 
dadas las distorsiones cambiarias, los derechos 
de exportación (5% del valor FOB en el caso 
porcino) y las dificultades para percibir los rein-
tegros de IVA por exportaciones. 





En el mientras tanto, la empresa está focaliza-
da en desarrollar los canales internos, tanto de 
cortes frescos como de productos elaborados. 
“El canal de ventas de cortes es bastante distin-
to al de chacinados, dado que este último tiene 
mayor relación con el segmento de lácteos; ade-
más, si bien los números de los chacinados son 
mucho más atractivos, la competencia en ese 
segmento es mayor y posicionar una marca re-
presenta una apuesta de largo plazo”, apunta el 
empresario entrerriano.
En la actualidad, casi el 20% de la facturación de 
Pondesur corresponde a chacinados. La meta 
es seguir creciendo en el segmento de mayor va-
lor agregado, aunque eso, claro está, representa 
un gran esfuerzo en términos comerciales.
Sebastián es optimista y cree que, así como el 
consumo interno de carne porcina ha venido 
aumentando de manera progresiva en la última 
década, el siguiente paso es lograr un incremen-
to en el consumo de chacinados.
“Tenemos un proyecto modular para seguir 
creciendo, tanto en la granja como en el área in-
dustrial. Confiamos en que ese proceso seguirá 
su curso cuando se presenten las condiciones 
adecuadas”, concluye.

Reconversión
En 2012, Bilkura, empresa integrante del CREA 
Pico Barón, montó una granja porcina de ciclo 
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Cristian Marcantonelli, responsable de Producción de Bilkura.

completo con 120 reproductoras. El propósito 
era valorizar la propia producción de granos, 
pero los números no resultaron ser tan atracti-
vos en relación al esfuerzo realizado.
En 2020 surgió, entonces, la posibilidad de 
reconvertir el negocio de la mano de una pro-
puesta realizada por la compañía Lartirigoyen 
y Cía, que cuenta con una unidad porcina en 
la localidad pampeana de La Dorila (tiene ade-
más con otra granja ubicada en Reconquista, 
Santa Fe).
Debido a que ya contaban con los galpones de 
engorde, la inversión realizada para integrar-
se con Lartirigoyen y Cía –empresa que forma 
parte del CREA Atreuco– fue mínima.
Así fue como comenzaron a brindarles el servi-
cio de engorde de lechones, con animales que 
ingresan con unos 30 kilos para ser finalizados 
a los 105 días con un peso de 130 kilos. 
“En el primer año, que finaliza en marzo próxi-
mo, terminaremos de engordar 3500 capones 
y la experiencia fue muy satisfactoria”, comenta 
Cristian Marcantonelli, responsable de Produc-
ción de Bilkura.
La propiedad de los capones permanece siem-
pre en manos de Lartirigoyen y Cía, de manera 
tal que el ingreso generado por el negocio se 
origina a partir de una fórmula aplicada sobre 
los kilos logrados en las unidades de engorde. 
“El sistema funciona con una precisión signi-





ficativa ya que los capones cuentan con una 
genética de punta muy uniforme”, remarca 
Cristian. 

Gestión comercial
A fines de la década pasada, Ian O`Dwyer analizó 
que el negocio de la agricultura en campo arrendado 
había dado todo lo que tenía para dar: los márgenes 
decrecían en línea con el aumento del riego.
Luego de analizar diferentes alternativas, se 
decidió por la actividad porcina y, lejos de apresu-
rarse, estuvo un año y medio visitando diferentes 
establecimientos, preguntando, estudiando y ha-
ciendo cuentas. En 2011 se inició en la actividad 
y hoy, una década después, continúa adelante, 
más entusiasmado que nunca.
“El sector tiene un potencial enorme, que aún no 
ha sido alcanzando en su totalidad. La principal 
traba que tiene es que requiere inversiones im-
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portantes y no existen créditos adecuados para 
la actividad”, comenta Ian.
Actualmente, la empresa familiar que gestiona 
Ian, Los O`Dwyer, integrante del CREA Victoria, 
cuenta con 2200 reproductoras y otras 500 que 
están en proceso de incorporación, las cuales 
generan ocho tropas de capones que son envia-
dos semanalmente a seis clientes.
Pero la gestión comercial no es un problema 
para la empresa entrerriana, porque está terce-
rizada en Pormag, un consorcio integrado por 
más de 70 establecimientos porcinos localiza-
dos en ocho provincias que, al sumar más del 
20% de la oferta nacional, constituye el mayor 
comercializador argentino de cerdos.
“Vendemos todas las semanas a los mismos 
clientes: mientras que algunos faenan en frigo-
ríficos de terceros para comercializar reses o 
cortes frescos, otros se dedican a la elaboración 
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Granja porcina de La Vascongada (CREA La Paz).

de chacinados”, comenta Ian, quien integra la 
Comisión Directiva de Pormag.

Avance tecnológico
Luis Angriman está sorprendido por la eficien-
cia lograda en el sector porcino. “Cuando una 
década atrás diseñamos la granja de 250 re-
productoras, consideramos una parición de 12 
lechones por cerda, pero desde entonces la ge-
nética avanzó tanto que actualmente tenemos 
un promedio de 16 lechones por parto”, comen-
ta el empresario, integrante del CREA La Paz.
La cuestión es que esa mejora requiere una 
ampliación y adecuación de los galpones de 
engorde que, por el momento, no parece senci-
lla ante la falta de créditos con tasas de interés 
razonables. Para salir del apuro generado por 
el avance tecnológico, están acortando los 
días de engorde para así disponer del espacio 
correspondiente, lo que implica comercializar 
animales más livianos. 
“Hay que chanchizar la ganadería bovina. En 
el sector porcino todo está estandarizado 
y estudiado. No hay sorpresas con el pro-
ducto obtenido. En una granja, a nadie se le 

ocurre hacer cambios sin estudiar previamente 
el impacto productivo, especialmente cuan-
do se trata de las distintas dietas. Todos los 
procesos están protocolizados y se respetan 
a rajatabla; los datos recolectados se vuelcan 
a una plataforma de información producti-
va que nos permite evaluar mensualmente la 
performance de la granja y de la fábrica de ali-
mentos”, explica Luis.
De hecho, recientemente el encargado de la 
granja porcina fue designado también respon-
sable de la unidad ganadera de la empresa, con 
el propósito, precisamente, de lograr procesos 
más estandarizados y predecibles en la produc-
ción y comercialización de la hacienda vacuna.
La mayor parte de los empleados de la gran-
ja porcina provienen de la Escuela Agrotécnica 
Nº 52 “Manuel Bernard”, que es apadrinada por 
empresarios CREA de la zona.
“Se trata prácticamente de una producción in-
dustrial que brinda mucha holgura financiera 
a las empresas agropecuarias y que requiere, 
por supuesto, estar mucho más atentos a los 
diferentes procesos que intervienen en la acti-
vidad”, apunta Luis.
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El principal oferente
de cerdos
La experiencia de Pormag.
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Luego del cierre del área porcina del Mercado de 
Liniers, en 1993 un grupo de productores cordo-
beses de cerdos decidió crear una asociación 
civil para gestionar la comercialización de capo-
nes y contar con información fidedigna sobre el 
sistema de formación de precios del sector. 
Así nació Pormag (“Porcino Magro”), que con los 
años se transformaría en el principal oferente de 
cerdos del mercado argentino. Actualmente, la 
asociación cuenta con cerca de 100 socios en 
ocho provincias que, en conjunto, poseen unas 
60.000 reproductoras y comercializan 15.000 a 
20.000 cerdos semanales entre unos 50 clientes.
“Pormag realiza la gestión comercial para sus 
socios, pero no factura, porque eso corresponde 
a cada empresa. Al ser el mayor oferente de ca-
pones a nivel nacional, es referente en precios, 
pero no formador de precios, porque los valo-
res dependen de la evolución de los factores de 
oferta y demanda”, explica Larry Bartoloni, pre-
sidente de Pormag y productor porcino oriundo 
de Oncativo, Córdoba, donde todos los años se 
celebra la “Fiesta Nacional del Salame Casero”.

-¿Con qué frecuencia Pormag publica el valor de 
referencia?
-Se publica semanalmente para los socios. 
No tenemos una publicación oficial, pero en la 
actualidad, con las redes sociales, el valor in-
formado se difunde rápidamente en el sector. 
Pormag tiene un único precio y es el mismo 
valor que cobran todos los socios. Como és-
tos están presentes en diferentes provincias, la 
logística se gestiona de manera tal que los en-
víos se realicen a los frigoríficos más cercanos 
a la localidad en la cual se encuentre cada uno 
de ellos.

-¿El mercado puede considerarse transparente?
-Décadas atrás era complicado, pero con el 
tiempo se fue depurando y en la actualidad es 
muy transparente, con excepción de un sector 
marginal, que es muy pequeño, pero que genera 
muchos dolores de cabeza en lo que respecta a 
las cuestiones sanitarias.

-¿Por los brotes de triquinosis?
-Sí. En muchos países del mundo la triquino-
sis ya no existe más, pero ese no es el caso de 
la Argentina. Nuestro país tiene un estatus sa-
nitario excelente, pero aún se registran casos 
esporádicos de triquinosis. Y si un comprador 
del exterior lee que en tal o cual pueblo de la Ar-
gentina hubo un brote, le genera desconfianza. 
Tenemos que terminar con eso por medio de un 
consenso entre el sector privado y el público. 
Contamos con las herramientas necesarias pa-
ra solucionar ese problema. El Senasa (Servicio 
Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria) 
funciona muy bien, pero no puede estar en to-
dos lados todo el tiempo. 

-¿Cómo se financia Pormag?
-Se cobra una cuota social en función de la can-
tidad de reproductoras de cada empresa socia, 
con un mínimo base de 300 cerdas; es decir, se 
puede ingresar, por ejemplo, con 200 reproduc-
toras, pero la cuota mínima se calculará sobre 
una base de 300. La cantidad promedio de cer-
das de las empresas que integran Pormag se 
encuentra entre 500 y 600 en un rango de 200 
a 5000.

-En 2020, durante los primeros meses de la pan-
demia, los valores del capón cayeron por una 
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retracción de la demanda interna, aunque poste-
riormente se recuperaron…
-Hagamos un poco de historia. En los años 90 
el cerdo tenía poco más de un 30% de magro, 
pero a partir de entonces comenzó a instrumen-
tarse un cambio de genética que permitió lograr 
un porcentaje de magro superior al 60%, que es 
lo que se consume en la mayor parte del mundo. 
En la década del 90 el consumo de carne porcina 
en la Argentina rondaba los 4 a 5 kg/habitante/
año, de los cuales la mayor parte correspon-
día a chacinados. Pero en la primera década 
de 2000 eso cambió y la carne de cerdo se fue 
incorporando a la dieta de los argentinos. En la 
actualidad, del consumo estimado de carne por-
cina, que es del orden de 17 kg/habitante/año, 
la mayor parte corresponde a cortes frescos, 
lo que implica que hubo un cambio estructural 
en la matriz de consumo de proteínas cárnicas, 
en la cual el cerdo, junto con el pollo, fueron ga-
nando un lugar creciente. La caída de consumo 
durante la pandemia fue muy breve porque se 
extendió por unos pocos meses; la caída de pre-
cios fue importante, pero luego se recuperó para 
evolucionar normalmente en función de las cir-
cunstancias del mercado (ver gráfico 1).

Larry Bartoloni: “En una década, podríamos duplicar la producción, de ma-
nera tal de llegar a un nivel de consumo interno de carne porcina superior a 
los 30 kilos por habitante por año”.
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-¿Y la exportación?
-En los últimos tres años, la expansión de la 
peste porcina africana en China obligó a liqui-
dar buena parte del rodeo de cerdos en esa 
nación, por lo que crecieron las exportaciones 
argentinas. Así fue que en 2020 logramos te-
ner una balanza comercial positiva; es decir, 
exportamos más de lo que importamos, algo 
que no había sucedido nunca en el país. Luego, 
en el segundo semestre de 2021, las exporta-
ciones –que se destinaban mayoritariamente 
a China– comenzaron a caer ante un cambio 
de condiciones en esa nación (los precios se 
derrumbaron a causa de políticas intervencio-
nistas instrumentadas por el gobierno central 
de la nación asiática). A nivel internacional, so-
mos unos oferentes de carne menores; recién 
estamos dando los primeros pasos y tenemos 
un largo camino por recorrer. Dos años atrás, en 
Pormag pusimos en marcha un consorcio de 
exportación por medio del cual concretamos 
una operación de comercio exterior. Actualmen-
te, estamos en busca de nuevos mercados.

-¿Qué perspectivas tiene el mercado interno en lo 
que respecta a consumo de carne porcina?
-De las tres carnes que más se consumen en el 
país, vacuna, pollo y cerdo, esta última es la que 
mejor perspectiva tiene en el mercado argen-
tino, aunque en los últimos años la capacidad 
de crecimiento de la producción se ralentizó por 

diferentes causas, una de las cuales fue una 
modificación del IVA al 10,5% para la carne de 
cerdo (que comenzó a regir en 2018), que la 
equiparó con la carne vacuna, cuando en reali-
dad ambas actividades no pueden compararse 
porque las inversiones necesarias para montar 
un criadero porcino son sustancialmente supe-
riores, con valores de 7000 a 8000 dólares por 
reproductora. Eso hizo que muchas empresas 
del sector tengan saldos técnicos de IVA impo-
sibles de recuperar porque las inversiones se 
realizan en su mayor parte con insumos y servi-
cios que tributan una alícuota del 21%.

-Un problema que se agrava por la inflación…
-Exacto; hemos realizado estudios para eviden-
ciar esa situación, pero hasta el momento no 
tuvimos soluciones. Eso generó un daño terri-
ble a la actividad. Las perspectivas de consumo 
son favorables, pero el sector crece a un ritmo 
que no es el apropiado, en un momento en el 
cual muchos empresarios del sector están con 
ánimo de crecer. El otro gran problema es la fal-
ta de financiamiento adecuado; muchas veces 
se prometen créditos (oficiales) que luego no se 
concretan al momento de solicitarlos. 

-¿Qué evaluación hicieron sobre el proyecto ofi-
cial, promovido el año pasado, para favorecer el 
ingreso de capitales chinos en el sector porcino?
-No tenemos información de que vaya a ha-



neraríamos una mayor cantidad de divisas, que 
es lo que necesita la economía argentina.

-¿Algo más que quiera resaltar antes de finalizar 
la entrevista?
-Tenemos que romper con el gran enemigo de 
los argentinos que se llama individualismo. Más 
allá de las empresas, tenemos que participar 
en espacios comunes porque las asociaciones 
fueron, son y serán grandes aliadas para los 
productores. En Pormag hemos logrado algo 
maravilloso en términos institucionales y esta-
mos muy orgullosos, pero no nos quedamos 
quietos. Estamos trabajando con otras institu-
ciones para conformar la Federación Argentina 
de Porcinos y el año pasado, con la colaboración 
de la Fundación Agropecuaria para el Desarrollo 
de la Argentina (FADA), publicamos el Plan Es-
tratégico Porcino 2030.

 

ber un progreso en ese sentido. El empresario 
argentino está en condiciones de seguir in-
crementando la producción de carne porcina, 
siempre y cuando se produzca un acompaña-
miento en ese sentido, especialmente en lo que 
respecta a la solución del problema del IVA y la 
falta de financiamiento. Podríamos, con las con-
diciones adecuadas, duplicar la producción en 
una década, de manera tal de llegar a un nivel 
de consumo interno de carne porcina superior a 
los 30 kg/habitante/año.

-Y eso permitiría generar un “respaldo” a la oferta 
interna de proteínas cárnicas para que la carne 
vacuna pueda exportarse sin inconvenientes…
-Así es. Podríamos consumir una mayor can-
tidad de carne porcina y exportar volúmenes 
crecientes de carne vacuna, que es lo que el 
mundo está demandando. De esa manera, ge-

Pormag cobra una cuota social en función de la cantidad de reproductoras de cada empresa, con un mínimo 
base de 300 cerdas. La cantidad promedio de reproductoras de las empresas que integran la firma se encuen-
tra entre 500 y 600 en un rango de 200 a 5000.
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Una apuesta por
el futuro

34 ı Revista CREA

Cuál es la visión del negocio del sector industrial.
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A comienzos de los años 90, Averaldo Giacosa, 
propietario de la fábrica cordobesa de fiambres 
y chacinados La Piamontesa, viajó a España pa-
ra recibir una propuesta de compra por parte de 
la corporación cárnica Campofrío. Pero Averal-
do no tenía intenciones de vender la empresa 
familiar.
Entonces, en 1994 Campofrío decidió montar 
una empresa en la Argentina (Campo Austral) 
que –las vueltas de la vida– en 2019 sería ad-
quirida por La Piamontesa para transformarse 

desde entonces en el segundo grupo cárnico 
porcino más importante del país.
La historia de La Piamontesa comenzó en 1953, 
cuando Averaldo inauguró en Brinkmann una 
pequeña fábrica de embutidos que, con los 
años, se consolidaría como la principal industria 
de esa localidad del noreste cordobés. 
Durante la mayor parte de su historia, La Pia-
montesa fue sólo una empresa industrial. Pero 
cinco años atrás, algunos socios de la empre-
sa familiar que cuentan con establecimientos 

Planta industrial de La Piamontesa.
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Javier Giacosa

elevada humedad, guardarlos en silobolsas con 
ciertos cuidados, y luego pasarlos directamen-
te a la sopa”, explica Javier Giacosa, director de 
ambas empresas y gerente de Producción Pri-
maria de Campo Austral.
Con la incorporación de Campo Austral, además 
de las unidades industriales, La Piamontesa 
sumó 8000 reproductoras más distribuidas 
en criaderos localizados en las provincias de 
La Rioja, Córdoba, La Pampa y Buenos Aires. 
Pero estos criaderos, algunos de los cuales te-
nían hasta 35 años de antigüedad y habían sido 
diseñados para una parición media de ocho le-
chones por cerda, se encontraban obsoletos y 
están siendo readecuados.
“El avance de la genética porcina en cuanto a la 
cantidad de lechones destetados fue empujan-
do ese número hasta requerir una superficie de 
engorde de la que no disponemos, por lo cual 
comenzamos a promover la integración con 
productores que tengan tanto grano propio co-
mo experiencia en la dinámica productiva del 
sector”, señala Javier.
En la actualidad, alrededor del 15% de los le-
chones generados en los criaderos de Campo 
Austral son engordados por productores integra-
dos con la empresa cordobesa. “La asociación 
estratégica con empresarios agropecuarios 
nos ha dado muy buenos resultados”, apunta.

agrícolas montaron en la zona una granja por-
cina de ciclo completo con 500 reproductoras, 
la cual opera con un sistema de alimentación 
líquida, que consiste en el suministro de racio-
nes acuosas, comúnmente llamadas “sopas”, 
que se logran mezclando las materias primas 
con una proporción de agua.
“La ventaja del sistema de alimentación líquida 
es que permite cosechar los maíces con una 
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“Los estándares para producir capones desti-
nados a la elaboración de cortes frescos –un 
segmento en el que venimos creciendo en los 
últimos dos años– son diferentes a los reque-
ridos para animales destinados a chacinados”, 
añade.
El empresario proyecta que el consumo esti-
mado de carne porcina en el mercado interno, 
que actualmente se encuentra en torno a los 17 
kilos por habitante por año, tiene posibilidades 
de crecer hasta los 30 kilos por habitante por 
año hacia 2030.
“En muchas naciones del mundo la segunda 
proteína animal más consumida es la del cer-
do. En la Argentina, apenas dos décadas atrás 
era un producto marginal que tenía un costo 
relativo elevado por falta de escala. Con el cre-
cimiento de la oferta, la carne porcina se irá 
volviendo cada vez más competitiva que la va-
cuna”, anticipa Javier.
Más allá de las oportunidades presentes en el 
mercado interno, también existe la posibilidad 
eventual de volver a realizar envíos importantes 
al mercado internacional –tal como ocurrió has-
ta mediados del año pasado–, algo que por el 
momento no resulta factible por la elevada pre-
sión impositiva y las distorsiones cambiarias.
“La gran oportunidad para el sector viene de la 
mano del crecimiento del consumo de carne 
fresca. De este modo, podemos agregar mu-
cho valor a la producción argentina de granos”, 
concluye.

En 2019, la firma Campo Austral fue adquirida por La Piamontesa para 
transformarse desde entonces en el segundo grupo cárnico porcino más 
importante del país.

Datos
En 2021, los 10 principales grupos porcinos argentinos faenaron por cuenta propia 2,18 millones 
de cabezas, una cifra que representa el 29,2% del total anual, según datos oficiales publicados por 
la Dirección de Control Comercial Agropecuario. El segundo lugar del ranking fue ocupado por la 
familia cordobesa Giacosa con 313.200 cabezas, quien se ubicó por detrás de Paladini con 502.600 
animales faenados.
En noviembre de 2019 Campo Austral realizó el primer envío argentino de jamón y paleta de carne 
porcina enfriada con destino a China, luego de que en abril de ese mismo año se habilitara la 
exportación de tales productos al mercado de la nación asiática. 
En agosto de 2020 falleció a los 91 años Averaldo Giacosa, fundador de La Piamontesa. La empresa 
es actualmente dirigida por la segunda generación de la familia con participación de la tercera.
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Pautas para potenciar
a la cebada
Resultados de ensayos realizados en la región Norte de Buenos Aires.
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En los últimos años se consolidó el mercado de 
cebada forrajera, que funciona como una suer-
te de seguro para aquellas situaciones en las 
cuales el producto obtenido no cumple con los 
requisitos solicitados por la industria maltera. 
Adicionalmente, el mercado de cebada cervece-
ra se abrió para incorporar nueva genética para 
el malteado. 
Tales cambios permitieron al cultivo ser con-
siderado una opción dentro de los cultivos de 
invierno y para la intensificación de la rotación 
agrícola. Aparecieron así en el mercado alterna-
tivas a la variedad más difundida (MP Andreia) 
con incrementos de rendimiento y sostenidos 
parámetros de calidad. 
En ese marco, los grupos CREA de la región 
Norte de Buenos Aires consideraron de interés 
evaluar nuevas variedades de alto potencial de 
rendimiento y buena calidad comercial en in-
teracción con modelos de nitrógeno. Así, en 
el ciclo 2021/22 se analizaron tres variedades 
de ciclo similar (con Andreia como testigo) en 
cuatro ensayos que exploraron distintas sub-
zonas de la región bajo dos modelos de oferta 
de nitrógeno (150-160 y 175-185 kg/ha). Allí se 
analizaron ciclo, subetapas, sanidad, rendimien-
to y componentes, y calidad.
La variedad Montoya presentó, respecto del tes-
tigo, un aumento del ciclo total de una semana, 
lo que se tradujo en cuatro días a cosecha, con 
lo cual también debería ajustarse la fecha de 
siembra. Respecto a sanidad, tanto Montoya 
como Charles presentaron mejor comporta-
miento. En cuanto al rendimiento, las nuevas 
variedades evaluadas lo incrementaron en los 
ambientes de alta productividad, con rinde simi-
lar al testigo en ambientes menos productivos, 

aunque presentaron una disminución del calibre 
y la proteína. El modelo de nitrógeno aumentó el 
rendimiento en 200 kg/ha y la proteína en me-
dio punto (en interacción con el sitio). Durante 
la campaña no se registraron diferencias en 
vuelco entre diferentes esquemas de fertiliza-
ción. Respecto a la comparación con trigo, las 
nuevas variedades de cebada superaron en ren-
dimiento al “testigo” -Baguette 620- en todos los 
sitios y manejos de nitrógeno comparados. 

Contexto
La presencia de plantas de malteado de cebada 
cervecera en las localidades de Zárate, Arroyo 
Seco y Punta Alvear permiten a las empresas de 
la región Norte de Buenos Aires reducir el cos-
to de los fletes y mejorar el perfil comercial del 
cultivo.
En ese marco, los productores de la zona bus-
can asegurar los parámetros de calidad para 
cumplir con los requisitos de cebada cervecera, 
eligiendo genética con alto potencial de ren-
dimiento y una elevada estabilidad de calibre. 
Uno de los componentes de manejo más im-
portantes en busca de la calidad industrial es la 
genética, que ha mejorado mucho en los últimos 
años; sin embargo, es la industria quien define 
fuertemente la genética utilizada por los pro-
ductores. Al respecto, nos encontramos con la 
posibilidad de reemplazar la variedad dominan-
te (en este caso MP Andreia, antes MP Scarlett 
y Quilmes Pampa) con la aparición de cultivares 
que mejoran el rendimiento sosteniendo la ca-
lidad solicitada por la maltería. Es por eso que 
(luego de experimentar durante cuatro campa-
ñas) la región CREA Norte Buenos Aires retomó 
la línea de evaluación de variedades de cebada 



cervecera con el objetivo de ampliar la oferta 
genética que se puede producir y comercializar, 
con énfasis en aquellas variedades que cumplen 
de manera consistente con los requerimientos 
de la industria bajo dos modelos de nitrógeno to-
tal ofertado.

Ensayos
Se establecieron ensayos simples en franjas a 
campo en lotes comerciales ubicados en las 
distintas subzonas de la región, manejados con 
la tecnología convencional utilizada por el pro-
ductor. En tres establecimientos los ensayos 
comparativos de variedades fueron conducidos 
en franjas (de 400 metros de largo y aproxima-
damente 5-8 metros de ancho), incorporando 
tres variedades de cebada. 
Los ensayos se establecieron sobre unidades 
ambientales con potencial de rendimiento re-
presentativas para los distintos ambientes de 
la región en áreas homogéneas del potrero a la 
par de los ensayos comparativos de rendimien-
to (ECR) de variedades de trigo. La siembra se 
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realizó entre el 20 de mayo y el 5 de junio, junto 
con los ciclos largos del ECR de trigo. 
Se realizó un correcto control de malezas y a la 
siembra todas las variedades fueron fertilizadas 
con 120 kg/ha de fosfato monoamónico (más 
voleo de fósforo en presiembra). La fertilización 
nitrogenada se realizó sobre la base de los re-
sultados de muestras de suelo en los primeros 
60 centímetros del perfil hasta completar a vo-
leo una oferta total según ambiente productivo 
de 150 a 160 kilogramos de nitrógeno disponi-
ble por hectárea. Luego, en primer nudo (Z3.1) 
y a voleo cruzando las parcelas se agregaron 
55 kg/ha de urea a mitad del ensayo. De esta 
manera, todas las variedades fueron evaluadas 
con dos niveles de fertilización nitrogenada. Un 
cuarto sitio se incorporó al análisis en la locali-
dad de Bragado cruzando dos ambientes (loma 
y bajo) con un mismo modelo de nitrógeno (en 
ese caso, no se evaluó el agregado de 55 kg/ha 
urea; ver cuadro 1). 
El manejo sanitario comenzó con carboxamida 
en semilla (semilla curada de origen con Sisti-

Cuadro 1. Campo, localidad de referencia, serie de suelo, fertilización fosforada, nitrogenada (modelo base kg N/Ha suelo0-60cm + 
fert) fecha siembra y emergencia y fungicidas utilizados 





va). Luego, las franjas fueron cruzadas con un 
fungicida foliar (estrobirulinas + triazol) a do-
sis de marbete en encañazón (Z3.3) dejando 
20 metros de cabecera sin aplicar fungicida. 
En el estado de floración (Z6.5), las franjas de 
variedades fueron cruzadas con una mezcla 
que incorporó carboxamida a dosis de mar-
bete, dejando los 20 metros de cabecera sin 
aplicar fungicida para caracterizar el perfil sa-
nitario de los cultivares, el cual fue definido a 
través de la lectura de enfermedades foliares 
sobre hojas expandidas y no senescentes por 
vía natural, realizadas durante dos estados de 
desarrollo de los cultivos. La primera lectura 
fue realizada en el estado de desarrollo Zadoks 
3.9 (hoja bandera) sobre las hojas -1, -2, -3 y -4. 
La segunda lectura fue realizada alrededor de 
Zadoks 7.1 (principios de grano lechoso) sobre 
las hojas, -1, -2 y -3. Para definir dicho perfil sa-
nitario fueron determinados los parámetros de 
incidencia y severidad de las enfermedades fo-
liares presentes. 
La cosecha de las franjas a campo fue realiza-
da con maquinaria propia del campo y pesada 
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en monotolvas con balanza. Luego, se tomó 
una muestra de grano de cada variedad para 
estimar los componentes del rendimiento, co-
rregir los datos a humedad comercial (12,5 %) y 
analizar calibre (Pfeuffer Zaranda laboratorio) y 
proteína (Foss Infratec 1241).
Las variedades Andreia y Charles mostraron 
ciclos similares con subetapas equivalentes, 
mientras que Montoya presentó subetapas más 
largas para generar un ciclo total de 7 días más. 
Sin embargo, la etapa importante para definir ca-
libre (floración -madurez fisiológica) fue similar 
entre variedades. A madurez fisiológica y de co-
secha, las diferencias se redujeron a 5 y 4 días, 
respectivamente. Datos propios de la región 
CREA Norte de Buenos Aires indican una pérdida 
de rendimiento de 30 kg/ha de soja de segunda 
por cada día de atraso de la siembra, dato que 
también debe ser considerado (cuadro 2). No 
se registraron daños importantes por helada en 
pasto, vuelco ni quiebre de caña (lo que impidió 
identificar posibles diferencias varietales).
Los niveles iniciales de enfermedades folia-
res fueron bajos en el estado de hoja bandera, 

Cuadro 2. Duración en días calendario de las etapas de emergencia -1° nudo; 1° nudo-floración; 
floración-madurez fisiológica y ciclo total bajo las condiciones de la campaña 2021/22 para las 
tres variedades evaluadas, fecha madurez fisiológica y de cosecha, helada en pasto en una escala 
cuantitativa de 1 a 10 (1 es 10% de daño sobre biomasa y 10 es daño total), vuelco en porcentaje 
parcela y quiebre caña a cosecha en porcentaje como promedio de los cuatro sitios





aumentando hacia la floración. Se destacaron 
mancha en red (Drechslera teres) en Andreia y 
la tipo spot (Drechslera teres maculata) en Char-
les. Sin embrago, la suma de ambas indica una 
mejora en términos de sanidad de las varieda-
des nuevas en los experimentos. Montoya, que 
presentó el mejor perfil sanitario frente a estas 
dos afecciones, también mostró síntomas de 
mancha borrosa (Bipolaris sorokiniana).
Las variedades alternativas a la sembrada ma-
sivamente en la zona presentaron aumentos de 
rendimiento (en interacción con el sitio p=0.00 
y sin interacción con nitrógeno p=0.69), aunque 
con una reducción más que proporcional en tér-
minos de proteína y calibre. Sin embargo, sólo 
en un ambiente se mantuvieron por debajo del 
estándar comercial cervecero, proteína en San 
Pedro con 150 kg/ha de nitrógeno, y calibre en el 
ambiente de loma de Bragado (cuadros 3, 4 y 5).
Al analizar los componentes de rendimiento, 
se observó que tanto Montoya como Charles 
aumentaron la cantidad de los granos cose-
chados, pero en el primer caso con menor peso 
de grano.
Respecto al modelo de nitrógeno evaluado en 
tres sitios, el rendimiento (más los granos fija-
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dos de mismo peso) se incrementó en 200 kg/
ha, en interacción con el sitio (p=0.03) y no con 
la variedad. No generó cambios en el calibre, 
pero incrementó la proteína en medio punto, 
aunque en interacción con el sitio (p=0.00).
En rendimientos medios no se observó el aporte 
de las variedades de cebada alternativas al tes-
tigo MP Andreia, mientras que, en ambientes de 
alto rendimiento, sí se registraron importantes 
aportes en los ensayos realizados en 2021/22. 
Respecto al rendimiento del trigo “testigo”, Ba-
guette 620, se observaron aumentos por parte 
de las nuevas variedades de cebada en todos 
los sitios y manejos de nitrógeno.

 Matías Ermacora
Coordinador del área de Agricultura de la 
región CREA Norte de Buenos Aires. 

German Rossomanno y Leonardo López
Integrantes del área de Agricultura de la 
región CREA Norte de Buenos Aires. 
Agradecimientos: Laureano Boga 
(Boortmalt) y Antonia Aguinaga (Maltería 
Quilmes). 

Durante el ciclo 2021/22 los grupos CREA de la región Norte de Buenos Aires evaluaron nuevas variedades de 
alto potencial de rendimiento y buena calidad comercial en interacción con dos modelos de nitrógeno. 



Cuadro 3. Rendimiento diferenciado por sitio y manejo de nitrógeno (ambiente en Bragado) para las variedades evaluadas (Sinfo-
nía en un solo sitio). Rendimiento promedio, significancia (0,05), rendimiento índice y coeficiente de variación 

Cuadro 4. Calibre >2,5 mm diferenciado por sitio y manejo de nitrógeno (ambiente en Bragado) para las variedades evaluadas 
(Sinfonía en un solo sitio). Calibre promedio, significancia (0,05), calibre índice y coeficiente de variación

Cuadro 5. Proteína base seca diferenciada por sitio y manejo de nitrógeno (ambiente en Bragado) para las variedades evaluadas 
(Sinfonía en un solo sitio). Proteína promedio, significancia (0.05), proteína índice y coeficiente de variación. 
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Trigo
Guía para elegir cultivares.
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Durante la campaña 2021/22 las variedades más destacadas en términos de rendimiento fueron 
DM Catalpa y BuckSY109, seguidas por un grupo conformado por Illinois Tordo y Tero, DM Alerce, 
DM Pehuén y Baguette 620.
Así lo indica el último informe de resultados de los ensayos comparativos de rendimiento y calidad 
comercial de cultivares de trigo realizado por los CREA de la zona Norte de Buenos Aires, coordina-
dos por Matías Ermacora con la colaboración de Germán Rossomano y Leonardo López.
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Corregido a rendimiento comercial (bonifica-
ción/rebajas), la variedad que más se destacó 
fue DM Catalpa, seguida de un grupo forma-
do por DM Alerce, Illinois Tordo y Tero y Buck 
SY109 (cuadros 1 y 2).
En el promedio de las últimas dos campañas, 
las variedades que se destacaron en rendimien-
to fueron Baguette 620 y DM Alerce, siempre 
por sobre la productividad media del ambiente 
en todo el rango explorado en los ensayos.

Fertilización
Los cultivos fueron fertilizados en la línea con 
una fuente fosforada. La fertilización nitroge-
nada se realizó sobre la base de resultados de 
muestras de suelo (primeros 60 centímetros 
del perfil) hasta completar una oferta total de 
160±10 kg/ha de nitrógeno disponible a voleo 
en siembra/macollaje. Luego, en el estado de 
primer nudo (Z3.1), a voleo y cruzando las par-
celas se agregaron 55 kg/ha de urea a la mitad 

del ensayo para llevar el modelo a 185±10 kg/
ha de nitrógeno total. De esa manera, todas las 
variedades fueron evaluadas bajo dos manejos 
de fertilización nitrogenada. 
Los modelos de nitrógeno mostraron diferencias 
en los índices de vegetación (NDVI y GNDVI) des-
de el estado de floración hacia adelante en las 
localidades de San Pedro y Pergamino, y hacia 
final de llenado en las de Alberdi y Alberti. En 
estados vegetativos previos a floración no se de-
tectaron diferencias. Las mediciones de clorofila 
en hoja marcaron diferencias importantes tam-
bién a partir de la floración de los cultivos en las 
localidades de San Pedro y Pergamino, y meno-
res diferencias en Alberdi y Alberti. Tal como se 
observó en campañas anteriores, la transmitan-
cia fue más sensible que la reflectancia medida 
a la floración de los cultivos para detectar dife-
rencias entre los modelos de nitrógeno evaluado.
También se observaron respuestas signifi-
cativas entre los modelos de nitrógeno total 
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Cuadro 2. Rendimiento comercial ajustado por rebajas y bonificación según estándar de comercialización de trigo pan para 
el grupo de variedades evaluadas diferenciado entre sitios y manejo de nitrógeno, rinde promedio, índice y coeficiente variación

Cuadro 1. Rendimiento absoluto para el grupo de variedades evaluadas diferenciado entre sitios y manejo de nitrógeno, 
rinde promedio, índice y coeficiente variación
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ha de N (más cercano al empleado en lotes de 
producción de la región) estas fueron las únicas 
variedades que alcanzaron o superaron el 10,5% 
de proteína. 
Las variedades con menores valores de proteí-
na y gluten fueron DM Pehuén, Buck SY109 y 
Baguette 620. Este grupo no alcanzó el 10% de 
proteína bajo el modelo de 185 de kg/ha de N. 
En peso hectolítrico se destacaron Buck Coli-
hue, LG Moro y Klein Favorito II. Sin estar por 
debajo del límite de tolerancia establecido en 
las normas de calidad comercial, las variedades 
Baguette 620 y DM Catalpa presentaron los va-
lores promedio más bajos de PH (cuadro 3).
Si se suman datos de campañas anteriores y 
su efecto, la mitad de la variabilidad de los re-
sultados en proteína se explica sólo por la 
componente genética. El sitio y la campaña 
que definen el “ambiente”, explican un 12% (con 
interacción 30%). El manejo del modelo de nitró-
geno alcanzó a explicar un 9% de la variabilidad 
de los resultados de proteína en grano. 
No se observa relación entre la variable nitróge-
no disponible por tonelada y el nivel de proteína 
logrado, incluso al despejar el efecto varietal. 
Sin embargo, se observan diferencias probabi-
lísticas. Datos de campañas anteriores revelan 
que si se eligen variedades de destacada cali-
dad comercial, como es el caso de Klein Rayo y 
Klein Valor, es posible asegurar un valor de 11% 
de proteína en un 80% de los casos, más allá 
del rendimiento y el modelo de nitrógeno ofer-
tado (dentro del rango de 140 a 210 kg/ha de 
N total). Por el contrario, con variedades de al-
to potencial de rinde, pero inestables en calidad 
comercial, como es el caso de DM Algarrobo y 
Baguette 620, el 90% de los casos se encontra-
ron por debajo del 11% proteína. En tanto, el set 
de variedades del grupo de calidad 2, más equi-
librada (como DM Ceibo y Alerce), repartió en 
55% los datos por debajo y 45% por encima del 
valor que rige la norma de calidad comercial de 
trigo pan; este grupo presentó un requerimiento 
de 35 kg/tonelada de N para reducir la probabili-
dad de quedar por debajo de 11% proteína. 

Sanidad
Históricamente, por su frecuencia de apari-
ción, niveles de incidencia, severidad y progreso 
durante la definición del rendimiento, roya ana-
ranjada o de la hoja y mancha amarilla eran 

ofertado en interacción con el sitio, pero sin in-
teracción con la variedad. Dichas diferencias 
se explican por cambios en número de granos 
cosechados sin caídas en el peso promedio de 
granos. Las respuestas en rendimiento absolu-
to por ambiente fueron de 262, 306, 151, y 73 
kg/ha en El Algarrobo (San Pedro), Los Montes 
(Alberdi), La Lucila (Pergamino) y La Pontezuela 
(Alberti), respectivamente. Corregidos a hume-
dad comercial, las diferencias aumentan a 314, 
458, 282 y 106 kg/ha en los mismos sitios. 

Calidad comercial 
Los valores de proteína y gluten estuvieron 
asociados principalmente a la genética (49%), 
dato consistente con lo registrado en campa-
ñas anteriores, pero con menor importancia de 
la variable localidad y mayor peso de la variable 
nitrógeno respecto de ensayos realizados con 
anterioridad.
En 2021/22 el cultivar Klein Valor se destacó 
claramente en proteína y gluten, seguido por 
Buck Colihue y LG Moro. En el modelo 160 kg/



las enfermedades más importantes en la zona 
norte de Buenos Aires. Sin embargo, por sexta 
campaña consecutiva, roya amarilla o estriada 
fue la enfermedad foliar más importante al ana-
lizar el set de variedades susceptibles. Esto la 
define como la enfermedad más importante pa-
ra el cultivo de trigo. 
En el ciclo 2021/22, roya amarilla (P. striiformis) 
apareció durante el período comprendido en-
tre fin de la etapa de encañazón (Z3.3) y hoja 
bandera (Z3.9), según subzonas y variedades 
susceptibles. El progreso de la enfermedad has-
ta la floración de los cultivos fue importante en 
todas las subzonas, pero sólo en materiales 
susceptibles, generando más del doble del daño 
(severidad) por punto de incremento de inciden-
cia comparado con roya anaranjada. Los niveles 
medidos de la enfermedad estuvieron por deba-
jo del promedio de las últimas seis campañas. 
Después del cuajado de granos se observó un 
freno importante en el avance de esta enfer-
medad (coincidente con campañas anteriores). 
Una base genética común sobre un amplio gru-
po de variedades muy difundidas en todas las 
zonas trigueras con marcada susceptibilidad 

Cuadro 3. Parámetros de calidad comercial para las variedades y modelos de nitrógeno como promedio de las localidades
Se presenta el valor de probabilidad. DMS al 5%. 

a esta enfermedad complejiza el manejo sa-
nitario. La proliferación de razas virulentas en 
estas variedades define un panorama complejo, 
teniendo en cuenta que se suma a las enferme-
dades foliares históricas en la zona, como son 
roya anaranjada y mancha amarilla. Consideran-
do un valor orientativo de umbral de aplicación 
entre 5 y 10% de incidencia de la enfermedad, 
define una gran ventana de aplicación en ma-
teriales susceptibles que, según características 
de cada campaña, va desde primer nudo has-
ta promedios de espigazón, con un momento 
fenológico promedio en las últimas seis campa-
ñas en mitad de encañazón (Z3.3).
Roya amarilla se hizo presente prácticamente 
después de hoja bandera, con excepción de dos 
materiales: DM Alerce y Klein Valor. La variedad 
más afectada fue DM Alerce, a la que se suma-
ron hacia la floración de los cultivos –aunque 
con menos presión– IS Tordo, Valor y Baguet-
te 550. En este caso, las variedades que más 
se destacaron en sanidad fueron Buck SY 109 
y Ragt Quiriko. Presentaron trazas: DM Catalpa, 
DM Pehuén, Klein Favorito II, IS Tero, LG Moro y 
Baguette 620. 
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Con respecto a roya de la hoja (P. recondita), fue 
una campaña similar a la anterior, en la que la 
enfermedad prácticamente no se hizo presente, 
incluso en materiales susceptibles. Junto con 
el ciclo 2020/21, la campaña pasada fue la que 
registró la más baja presión de las últimas 15 
evaluadas. 
En cuanto a mancha amarilla (D. tritici repentis), 
los cultivos comenzaron el período con niveles 
inferiores al promedio de la enfermedad. Hacia 
la floración esta alcanzó una tasa de progreso 
similar al promedio histórico. Como promedio 
de las últimas 15 campañas, el período evalua-
do comienza con 24% incidencia de mancha y 
hacia final del período alcanza un valor medio 
de 39% de incidencia de mancha amarilla. En la 
campaña 2021/22 el período comenzó con una 
incidencia promedio del 16% para alcanzar ha-
cia el final del período evaluado un valor de 33%.
En mancha amarilla los niveles medidos en ho-
ja bandera fueron medios a bajos, aumentando 
de manera significativa hacia la floración de los 

cultivos especialmente en cinco materiales: DM 
Pehuén, IS Tordo, K Favorito II, IS Tero y Buck SY 
109, seguidos por Klein Valor, DM Catalpa, DM 
Alerce y LG Moro. Se destacaron por su buena 
sanidad a mancha amarilla Ragt Quiriko, Buck 
Colihue, Baguette 550 y Baguette 620. 
La 2021/22 fue una campaña con muy baja 
presencia de roya del tallo. Las únicas varieda-
des que presentaron síntomas fueron LG Moro 
y Buck Colihue, pero con niveles de severidad 
muy bajos y prácticamente no hubo inciden-
cia de fusarium de espiga. Respecto a helada 
en pasto, el área afectada fue muy baja esta 
campaña; las más perjudicadas fueron LG Mo-
ro, Klein Favorito II e IS Tordo. Esta campaña se 
destacó por los niveles del virus del mosaico es-
triado (WSMV), donde se observaron marcadas 
diferencias varietales: las más afectadas fueron 
Ragt Quiriko, Klein Favorito ll y B SY 109.

El presente informe puede verse completo en 
crea.org.ar
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Andrés Bonadeo. 



Lecciones
de la sequía
Un caso en el CREA Semiárido Norte.
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A mediados de la década pasada, la familia 
Bonadeo, dedicada a la producción agrícola, le-
chera y ganadera de ciclo completo en el sur 
de Córdoba, adquirió un establecimiento en el 
departamento de La Paz, Catamarca, con el pro-
pósito de desarrollar desde cero un sistema de 
cría y recría bovina.
El establecimiento catamarqueño, que dispo-
ne de suelos que tienen una gran provisión de 

fósforo, cuenta con 8400 hectáreas, de las cua-
les 5700 se implementaron en producción con 
pasturas de Gatton panic, Buffel texas, biloela y 
molopo.
El promedio de precipitaciones en la zona es de 
580 milímetros anuales, con lluvias concentra-
das en el período estival. “Las precipitaciones 
son muy dispares; cuando llueve se produce 
una explosión de pasto, pero cuando no llueve 



58 ı Revista CREA

estamos en problemas”, explicó Andrés Bona-
deo, integrante de los grupos CREA La Cesira 
Tambero (Centro) y Semiárido Norte (Chaco 
Santiagueño), durante una jornada en formato 
virtual (“Aprender de la sequía”) organizada por 
las regiones Semiárida, Chaco Santiagueño y 
Patagonia.

En el ciclo 2012/13, después de varios años de 
esfuerzo, llegaron a tener un rodeo de cría de 
más de 1300 vacas con un porcentaje de des-
tete base del 85%. Pero en esa campaña llegó 
también la primera sequía, por lo que, además 
de implementar destete precoz e híperprecoz, 
decidieron retirar a todas las terneras y terne-



Bonadeo en un lote arbustizado con una producción inicial de 60 raciones por hectárea en años de precipitaciones medias 
(400-500 mm). Años después, el mismo lote con el renoval controlado y una producción de 250 raciones en años normales 
y 80 a 120 en períodos secos.

ros del campo para liberar carga. El costo de 
esa decisión fue que demoraron tres campañas 
enteras para recuperar el stock de vientres pre-
sente con anterioridad a la seca.
En 2016/17 llegó el segundo golpe climático. En 
el ámbito del CREA Semiárido Norte se evalua-
ron –en función de la experiencia acumulada en 
el primer episodio– diferentes alternativas posi-
bles para enfrentar el problema.
“En esa situación, la decisión tomada fue ce-
pillar el rodeo para quitar de él los ejemplares 
menos productivos y así priorizar los vientres 
más jóvenes, lo que nos permitió, con un ser-
vicio más temprano, recuperar rápidamente la 
carga de vientres una vez que se estabilizó la 
situación climática”, comentó Diego.
“Las categorías más jóvenes -las vaquillonas de 
uno o dos años-, representan la mejor genética 
presente en el campo, la cual está adaptada a la 
región y es, por lo tanto, el capital más valioso de la 
empresa, además de ser el más eficiente, porque 
consume menos recursos que una vaca”, añadió.

En el ciclo 2018/19 se presentó nuevamente 
una situación de restricción hídrica muy impor-
tante. Incluso luego de liberar buena parte de la 
carga animal, los vientres jóvenes que queda-
ron seguían sin contar con recursos forrajeros 
suficientes, por lo cual fueron derivados a otro 
establecimiento en el marco de un contrato de 
pastaje.
En ese momento, junto al entonces asesor del 
grupo CREA, Diego Figueroa Garzón (actual 
coordinador de la región Chaco Santiagueño), 
crearon un “protocolo” con acciones orientadas 
a mitigar los efectos perniciosos de la sequía, 
entre los cuales se incluyen criterios de lim-
pieza del campo, diseño de carga, categorías 
por vender, semáforos de estado corporal y al-
ternativas de manejo, entre otros factores (ver 
página 64).
“El protocolo nos recuerda siempre que en algún 
momento puede llegar otra sequía. Nos ayuda, 
por lo tanto, a mantenernos alerta en cuanto al 
modo en que debemos actuar, con anticipación 
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Las categorías jóvenes son gestionadas como el capital más valioso de la empresa.

Terneros de destete precoz. 
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suficiente, cuando se presente el evento climáti-
co”, señaló Diego.
Pero la cuestión es que, en el término de una 
década, la producción de carne por hectárea no 
había podido crecer porque las crisis climáticas 
barrían con los progresos realizados de manera 
recurrente. “Entonces decidimos solucionar el 
problema de manera estructural, y no aumen-
tar la carga hasta no limpiar completamente el 
campo, además de emplear los recursos pro-
venientes de la venta de vientres durante los 

períodos de seca para realizar obras de infraes-
tructura”, apuntó (gráfico 2).
Así fue como en el ciclo 2019/20 calibraron un 
mapa de clasificación automático (un algorit-
mo sobre la base de imágenes satelitales de 
Sentinel-2 y Landsat-8 procesado en R desarro-
llado por la consultora GANAR) para determinar 
la situación presente en cada ambiente durante 
la última estación de crecimiento. “Eso nos per-
mitió visualizar que sólo teníamos un 13% del 
área de pasturas en situación óptima. Entonces 



62 ı Revista CREA

nos propusimos llevar esa proporción al 100% 
y no aumentar la carga hasta lograr ese objeti-
vo”, remarcó el empresario cordobés (gráfico 3).
Una vez determinada la oferta potencial de pas-
to, el siguiente paso fue evaluar la eficiencia 
probable de cosecha, factor que depende tanto 
de la presencia relativa de renovales como de la 
distribución de las fuentes de agua. 
La superposición de ambas capas de datos per-
mitió modelizar la capacidad productiva en un 
mapa para determinar la capacidad de los di-
ferentes ambientes, de manera tal de conocer 
el potencial presente en cada uno de ellos y 
mejorar aquellos que se encontraban subapro-
vechados.
“Los criterios de eficiencia en la producción de 
pasturas deben ser equivalente a los presentes 
en la producción agrícola, con el uso de espe-

cies, por supuesto, que estén adaptadas a cada 
zona en particular”, añadió Diego. 
A continuación, se presenta un modelo de pro-
tocolo que sintetiza una serie de estrategias 
para enfrentar la sequía en el Chaco Semiárido. 
“El presente documento no debe ser entendido 
como una receta, sino como un plan de acción 
específico para un caso particular”, comenta 
Diego Figueroa Garzón, coordinador de la re-
gión CREA Chaco Santiagueño y docente de 
la Cátedra de Forrajes y Producción Bovina de 
la Universidad Católica de Córdoba. “Todas las 
regiones y empresas son distintos y exigen 
respuestas acordes a las circunstancias particu-
lares de cada caso. Además, es importar redactar 
una guía y actualizarla de manera regular para 
dejar constancia de los aprendizajes logrados en 
los momentos críticos”, concluyó.
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Estrategias para enfrentar la sequía 
Herramientas preventivas

1) Pasturas bien implantadas y limpias. Cuando el agua sobra, alcanza para los árboles, los arbustos y las pasturas. Pero 
en situaciones de escacez, las leñosas y semileñosas son mucho más eficientes para competir por el agua. 

2) Pasturas adaptadas. 
a. La producción de materia seca de las pasturas con distintas precipitaciones.
b. La producción de materia seca con distinta distribución de lluvias
c. La capacidad de la pastura para resistir el sobrepastoreo, la sequía y volver a producir aceptablemente en los años 
posteriores.

3) Campos bien “armados”.
a. Calidad y distribución de agua. Tamaño de los potreros. Distribución de pasturas.
b. Estructura adecuada para suplementaciones y destete.

4) Presupuesto forrajero y condición corporal. En el momento en que termina el ciclo de crecimiento debemos contar 
con forraje suficiente (diferidos, rollos, suplementos y/o silo) para llegar hasta el verano (fines de diciembre). Además, 
las vacas tienen que estar en muy buena condición corporal (3,5 a 4,0). De este modo, se cuenta con forraje y grasa para 
la época más errática de lluvias y la demanda más exigente (pariciones).

5) Reserva estratégica. Toda la reserva que dura un año (rollos) o está planificada para consumirse en invierno o pri-
mavera no constituye una reserva estratégica o “seguro forrajero”. La reserva estratégica debe estar diseñada para ser 
usada sólo en situaciones de sequía. 

6) Carga animal. 
a. Lo más baja posible. Ajustada a cada campo y sistema, pero siempre tratando de maximizar la producción individual 
y el resultado económico con la menor cantidad de hacienda.  
b. Lo más flexible posible. Tratar de tener categorías “fusible” para encierre o venta.   

7) Planificación. Independientemente del riesgo que se quiera asumir y las herramientas que se decida implementar, 
hay que contar con un plan de acción. La sequía no puede ser una sorpresa. 

Herramientas paliativas

1) Categorías “fusible”. Encerrar o vender todos los animales de recría y engorde (bienes de cambio). 

2) Destete precoz. En principio, si se llega con un presupuesto forrajero bien planificado y condición corporal adecuada, 
difícilmente sea necesario un destete híperprecoz. De modo que, al momento de iniciar al servicio, si la primavera ha 
sido seca, evaluando la condición corporal de los vientres y la oferta de forraje se definirá el destete. Para que las vacas 
mantengan el ternero al pie y puedan preñarse deben estar, como mínimo, encarnadas y comiendo bien. 

3) Apertura de la reserva estratégica. Dependiendo de la cantidad disponible, se podría abrir la reserva antes o después 
del destete.



4) Disminución de la carga de verano: Vender primero bienes de cambio (incluye a todas las vacas que exceden la carga 
que soporta el campo), empezando por lo más viejo y lo de peor calidad. 

a. Venta de vacas CUT y con poco diente.
b. Clasificación de calidad en cada categoría. Descarte por biotipo y tamaño. 
c. Vacas adultas usadas sin premunizar.
d. Si el campo no tiene categorías “fusible”, evaluar la venta de vacas antes del tacto  

5) Disminución de la carga de otoño: Al momento del tacto y con la temporada de lluvias más definida (presupuesto 
forrajero y reservas ya planificadas) proceder a:
a. Clasificación sanitaria. 
b. Limpieza del rodeo de toros
c. Venta de vacas usadas preñadas. El límite podría ser la producción mínima basal para cubrir el presupuesto financiero 
y reponer la carga del campo. 
d. Venta de vaquillonas
e. Venta de terneras
f. Venta de vacas nuevas vacías (vaquillonas de primera parición de otoño)

6) Controles de renoval. Disminuir quemas y rastra. Hacer controles químicos si es factible y rolados en el invierno 
pensando en el próximo ciclo. 

7) Intensificar las medidas si se profundiza la sequía mes a mes y también en un segundo año seco. 

Herramientas para la recuperación del sistema

Una vez que se dejó el rodeo clasificado, se pueden invertir los montos necesarios para mantenerlo, porque es peor la 
pérdida posterior por no tener el stock necesario.

1)  Destete híperprecoz. Es una segunda herramienta de ajuste que se puede planificar para la próxima primavera 
cuando la vaca quede con menor condición corporal o el presupuesto sea muy ajustado. 

2) Compra de alimentos. 
a. Ventajas. Los animales permanecen en el campo. Misma estructura y sanidad.
b. Desventajas. Difícil de transportar fibra y entregar comida restringida. Costo elevado. 

3) Alquiler de campo. Si el déficit es muy grande, puede resultar, en algunos casos, más económico alquilar un campo, 
aunque presente desventajas en lo que respecta al flete de la hacienda, la sanidad en el caso de pastajes, etcétera.

4) Combinaciones: Se pueden dejar en el campo categorías que sean más fáciles de suplementar y fletar vientres 
adultos que ya no vuelvan al campo trayendo sólo terneras.
 
5) Cambiar vacas por terneras. Cuando vendemos vacas usadas en buena condición corporal antes del tacto, se podría 
utilizar el dinero para comprar entre una y dos terneras. De ese modo, nos “calzamos” frente a eventuales subas de la 
hacienda para posicionarse en una categoría con menor consumo y fácil de suplementar.
Evaluar compras por adelantado con entrega a futuro. 
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Innovación aplicada 
a la gestión del pasto
CREA se suma a un programa internacional orientado 
a optimizar este recurso.

Los grupos CREA de la Argentina y de Uruguay 
participan de un proyecto internacional que se 
propone generar una herramienta tecnológi-
ca orientada a mejorar de manera sustancial 
la cosecha de pasto en diferentes condiciones 
ambientales. 
El proyecto es financiado por el Ministerio de 
Industrias Primarias de Nueva Zelanda y Fon-
tagro, una organización creada por el Centro 
Internacional de Investigaciones para el Desa-
rrollo de Canadá y el Banco Interamericano de 
Desarrollo (BID).
La iniciativa –que pretende incrementar en, 
al menos, un 30% la cosecha de pasto– es 
liderada por INIA Uruguay, y actúan como 
co-ejecutores el INTA de Argentina y el INTA 
de Costa Rica, dado que esta última nación 
también participa del programa. En la Argen-
tina, los miembros asociados al proyecto 
son CREA y Gentos, mientras que en Uru-
guay es la Federación Uruguaya de Grupos 
CREA (Fucrea).
En cada uno de los tres países existen alrededor 
de 20 empresas agropecuarias con sistemas 
de producción de base pastoril que por el tér-
mino de un año –período que vence en julio de 
2022– estarán utilizando una aplicación digital 
diseñada para gestionar recursos forrajeros en 
praderas y campo natural. 
Para ello, primero debieron caracterizar en la 
aplicación el sistema de pastoreo de cada lo-
te, para luego, en forma semanal o quincenal, 
ir cargando los datos recolectados en cada re-
corrida, tales como biomasa disponible, estado 

fenológico de las gramíneas (número de hojas) 
y leguminosas (número de nudos), además de 
biomasa remanente post-pastoreo. En cada 
monitoreo tienen que informar qué potreros 
han sido pastoreados.
Con tales datos, el propósito es “entrenar” a los 
algoritmos contenidos en la aplicación digital 
para que puedan estimar con precisión la evolu-
ción de la biomasa disponible, de manera tal que 
los usuarios puedan hacer una gestión eficiente 
de los recursos forrajeros y lograr su máximo 
aprovechamiento, ya sea para consumo directo 
como para la confección de reservas.
El siguiente paso del programa contempla au-
tomatizar la medición de biomasa mediante 
el uso de dispositivos de medición remota (ya 
sea con drones o satélites) de fácil adopción.
En agosto de 2023, fecha en la que finaliza 
el proyecto, el producto final por obtener es 
una aplicación digital consolidada que permi-
ta tomar decisiones acertadas sobre gestión 
de pastoreo y reservas de manera simple y 
amigable.
“Desde CREA hemos asumido un rol de coordi-
nación en la elección de los establecimientos 
que participan del programa”, explica Gonzalo 
Berhongaray, coordinador del Área de Lechería 
de CREA. Las 12 empresas CREA que forman 
parte de esta iniciativa pertenecen a las regio-
nes Santa Fe Centro, Litoral Sur, Este, Oeste y 
Mar y Sierras (nueve de ellas son lecheras, y las 
tres restantes, ganaderas). Una porción de los 
candidatos también fue propuesta por la em-
presa Gentos.
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Búsquedas
laborales
Un mercado cada vez más diverso.

Durante 2021 la cadena agroindustrial se mos-
tró muy generosa y amplia en lo que respecta 
a la demanda de profesionales y técnicos, tan-
to en la cantidad de oportunidades como en la 
diversidad de propuestas y perfiles solicitados. 
Más allá de las particularidades propias de ca-
da búsqueda laboral, en la mayor parte de los 
casos se valoraron atributos personales y ac-
titudinales, tales como amabilidad (“buena 
onda”), espíritu de colaboración, iniciativa para 
buscar alternativas creativas e “ir por más”, equi-
librio y fortaleza emocional para hacer frente a 
contextos inciertos, capacidad de comunica-
ción y aceptación y valoración de la diversidad 
tanto de perfiles como de opiniones y aportes.
Muchas posiciones requerían radicarse en el in-
terior profundo del país. Si bien la virtualidad y 
el “home office” han mitigado esa exigencia en 
algunos casos, surgieron varias oportunidades 
fuera de los grandes centros urbanos.
Además de las búsquedas tradicionales pre-
sentes en el sector, conformadas por los 
requerimientos de las empresas tanto agrope-
cuarias como elaboradoras y comercializadoras 
de fitosanitarios, semillas y fertilizantes, en el 
último año se consolidó la apertura de nuevos 
oferentes y posibilidades. 
Las AgTech fueron la “gran estrella” del mer-
cado de búsqueda de posiciones laborales, 
con requerimientos que involucraban tanto 
perfiles productivos y comerciales como infor-
máticos. En estos casos, además del dominio 
de entornos virtuales, una fluida comunicación, 
paciencia y perseverancia fueron las competen-
cias clave requeridas. 
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También surgieron oportunidades en el área de 
asuntos regulatorios, un aspecto que es cada 
vez más relevante, en virtud de las crecientes 
exigencias ambientales presentes en todos los 
órdenes de gobierno (municipal, provincial y 
nacional). En este caso, la incorporación de mu-
jeres profesionales fue predominante.
Las empresas dedicadas a producir y comercia-
lizar bioinsumos representan una nueva fuente 
de oportunidades laborales para técnicos y pro-
fesionales del área de agronomía, mientras que 
lo mismo sucede, en el caso de veterinaria y 
perfiles ganaderos, con los emprendimientos 
dedicados a diseñar y vender caravanas y ba-
lanzas electrónicas para hacienda, mangas 
“inteligentes”, dispositivos de detección de ce-
lo, robots ordeñadores, etcétera, entre otras 
tecnologías dedicadas a lograr sistemas de 
“precisión” en el ámbito ganadero y lechero.
Un párrafo aparte merece el sector semillero, 
que cerró un año muy activo, gracias a la incor-
poración de nuevos eventos biotecnológicos 
–como es el caso de la tolerancia a glifosa-
to, glufosinato de amonio y 2,4-D de ultra-baja 
volatilidad– y al ingreso al país de importan-
tes empresas internacionales. Las búsquedas 
realizadas abarcaron todos los perfiles com-
prendidos en la cadena de valor semillera. 
El sector de la maquinaria agrícola terminó 
2021 con un nivel de producción y venta inédito, 
y eso se reflejó también en la necesidad de in-
corporar capital humano, especialmente en las 
áreas de atención al cliente, venta y posventa, 
donde se presentaron muchas oportunidades 
para perfiles técnicos y comerciales. También 
estuvieron muy activas las búsquedas realiza-
das por laboratorios veterinarios en línea con 
los avances tecnológicos que se vienen regis-
trando en ese rubro.
Por último, un perfil también muy requerido 
por empresas agroindustriales y por las gran-
des compañías agropecuarias es el de técnicos 
en seguridad e higiene y gestión ambiental, 
especialización que seguramente seguirá regis-
trando una demanda creciente.

Federico Lyford-Pike
Director de Capital Humano Agro





¿Cómo contar lo que
 hacemos en el agro?
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Una alternativa para empatizar con el público urbano.



Muchos integrantes del sector agropecuario vie-
nen analizando desde hace tiempo alternativas 
de comunicación orientadas a mostrar cómo se 
trabaja en el campo ante la expansión de prejui-
cios que no reflejan la situación de la actividad. 
Dos años atrás, Agustín Satorre, especialista en 
comunicación digital, decidió que era momento 
de hacer algo al respecto y creó la cuenta de 
Instagram PasáLaPava!, que ya tiene más de 
9000 seguidores.
El emprendimiento, integrado por un equipo de 
creativos y comunicadores, está dirigido fun-
damentalmente a los integrantes de la “gene-
ración Z” (menores de 25 años) con el objetivo 
de tender un puente entre el campo y la ciudad. 
“Existe una imagen negativa y repleta de pre-
conceptos respecto del sector agropecuario. 
Al analizar qué es lo que se está comunicando, 
identificamos muchos espacios y plataformas 
que buscan transmitir de manera positiva todo 
lo que genera el agro, pero con ciertos signos 
que son muy propios del campo y determinan 
que a las personas de los centros urbanos les 
cueste empatizar”, relató Agustín durante una 
jornada virtual sobre comunicación organizada 
por las regiones CREA Norte de Buenos Aires, 
Oeste y Sudeste. “Nuestro objetivo principal, 
entonces, es mejorar la imagen del sector, pero 
acercando los jóvenes al campo”, añadió.
Los hábitos de consumo de contenidos de los 
integrantes de la generación Z se caracterizan 
por ser eclécticos, diversos y con un importan-
te componente audiovisual referido al entrete-
nimiento.
“Nosotros no tenemos que ir a buscarlos, sino 
promover que ellos nos vengan a buscar. La 
generación Z tiene una lógica de tolerancia y 
flexibilidad mucho más trabajada que la que 
quizás nosotros podamos tener, entonces tene-
mos que desarmarnos y no dar por supuestas 
ciertas premisas o afirmaciones. Tenemos que 
permitirnos charlarlas y retrabajarlas para co-
municarnos con ellos”, apuntó Agustín.
Los contenidos deben ser diseñados en función 
del consumo “multipantalla” que suelen desa-
rrollar los menores de 25 años, lo que implica 
que los mensajes deben ser concisos, breves 
y directos, además de apelar a lo lúdico, para 
captar la atención del público objetivo.
“Buscamos que los contenidos sean simples, 
divertidos y con un tono y dinamismo moderno; 
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Agustín Satorre, especialista en comunicación digital.

no pretendemos ofrecer una enorme cantidad de 
datos”, remarca el especialista. Buena parte del 
éxito de la comunicación reside en vincular men-
sajes con referencias de actualidad presentes en 
el ámbito de consumo de los jóvenes, como es el 
caso –por ejemplo– de juegos en línea.
“Ponemos especial cuidado en temáticas que 
podrían resultar sensibles, sobre todo en los 
más jóvenes, por ejemplo, todo lo relativo al 
consumo de carne. Se trata de temas que gene-
ran mucha conversación y que pueden contener 
ciertos comentarios hostiles. Nosotros evita-
mos generar controversia porque el propósito 
es promover conversaciones aceptando todas 
las opiniones”, señaló Agustín.
Con esa estrategia muchos contenidos publica-
dos lograron millones de “impresiones” (lectu-
ras) con decenas de miles de interacciones en 
Instagram, que es precisamente la meta de esta 
iniciativa. 
“Todos los meses nos reunimos con los patro-
cinadores del emprendimiento para analizar 
métricas de los diferentes con-
tenidos y evaluar cómo 
rindieron en términos 
cuanti y cualitativos. 
Por ejemplo, pocos 
meses después de 
iniciar el proyecto  
advertimos que mu- 
chos de los segui- 
dores de PasáLaPava! 
tenían un edad su-
perior a la buscada. 
Entonces reformu-
lamos los conteni-
dos para orientarlos  
hacia el segmento 
de edad objetivo”, 
resaltó.
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Buena parte del trabajo reside en explorar dife-
rentes alternativas de mensajes, ilustraciones 
y animaciones para luego evaluar cuáles son 
las que generan mayor cantidad de impresio-
nes e interacciones, de ese modo retroalimen-
tamos las acciones consideradas exitosas. 
La comunicación digital, precisamente, tiene 
la particularidad de ser completamente trans-
parente. dado que es posible advertir de in-
mediato qué funciona y qué no en términos 
comunicacionales.
“El trabajo integra a redactores, diseñadores, 
animadores y gestores de redes sociales, quie-
nes, luego de definir el propósito del mensaje 
para el público objetivo, se dedican a crear y 
promocionar el contenido para posteriormente 
analizar su repercusión con un análisis iterati-
vo”, concluyó.

PasáLaPava! En sus propias palabras:
 “Curiosidades del campo contadas por
 “bichos de ciudad”.





Suplemento económico    El precio de la tierra76



Revista CREA ı 77



Suplemento económico    Lo ayudamos a presupuestar78

Datos del 1 al 5 de Enero. Precios de referencia de insumos agropecuarios sin IVA y sin fletes, excepto combustibles.
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Pronóstico climático 
El informe trimestral del Servicio Meteorológico Nacional (SMN) muestra la 
probabilidad de distribución de lluvias por regiones y es bien conocido por los 
integrantes del sector agropecuario. Sin embargo, no todos hacen un uso óptimo 
de este recurso.

Laura Aldeco del SMN explicó, durante un evento en formato virtual realizado 
en enero por el área de Economía de CREA, que el mapa de probabilidad de 
distribución de precipitaciones –donde se indican lluvias menores, similares 
o superiores a las normales– debe ser contrastado con los mapas de límite 
inferior y superior del rango normal de precipitación del período en cuestión 
para dimensionar en cada zona el pronóstico de régimen de precipitaciones del 
trimestre. 

Vale remarcar, de todas maneras, que el pronóstico trimestral no indica valores 
de precipitaciones proyectadas ni su variabilidad a lo largo del trimestre. Debe 
tenerse en cuenta, además, que las previsiones climáticas se refieren a condi-
ciones promedio en grandes extensiones geográficas durante un período, y no 
contemplan detalles de los eventos de escala intraestacional, como por ejemplo 
intensidad de sistemas frontales, olas de calor, bloqueos y otros condicionantes 
del “tiempo” que producen aumento o disminución de la precipitación y la tem-
peratura (todos ellos de corta duración).

El pronóstico climático trimestral se realiza sobre la base del análisis de las 
previsiones numéricas experimentales de los principales modelos globales de 
simulación del clima y modelos estadísticos nacionales, sumado al análisis de 
la evolución de las condiciones oceánicas y atmosféricas.

Es elaborado por profesionales del SMN, del Instituto Nacional del Agua (INA), 
de la Cátedra de Climatología Agrícola de la Facultad de Agronomía de la UBA, 
INTA, Autoridad Interjuridiccional de las Cuencas de los Ríos Limay, Neuquén 
y Negro (AIC), Consejo Nacional de Investigaciones Científicas y Técnicas 
(Conicet), Subsecretaría de Recursos Hídricos de la Nación (SSRH) y Comisión 
Regional del Río Bermejo (Corebe).






