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/I EDITORIAL

Somos una lecheria
en el mundo

Vivimos en un mundo complejo e imprevisible, donde
la guerra volvid a ser el escenario de disputas geopoliti-
cas, y de economias en problemas.

Sin embargo, a la hora de pensar su perspectiva de fu-
turo, las lecherias mds importantes del planeta, mues-
tran un moderado entusiasmo, y la voluntad de ir ade-
lante. Porque la demanda sabe que la oferta disponible
crecerd menos que sus necesidades, y nadie quiere -a
pesar de todo- quedarse sin su leche ni sus lacteos.
Esto (a grandes rasgos), es lo que explica las subas en
las subastas de Fonterra, y también en sus futuros, que,
por ahora, llevan a la leche en polvo entera, desde los
uSs 3.400, a los uSs 3.800/Tn, para mediados de afo.
Mientras, la lecherfa argentina, cerré su produccién en
2025 con 11.618 millones de litros (9,7% mas que el
afio previo), de los cuales exporté el 27%. Y comen-
76 este 2026 con 966 millones de litros (+9,7% sobre
enero de 2025), de los cuales exportd el 29%. A pesar
de una rentabilidad declinante en los tambos, e indus-
trias en situacién dispar (algunas bien, varias en que-
branto, otras se vendieron, etc).

Nuestro caso, se explica por un componente coyuntural
(mejor clima, inercia, buenas relaciones de precios en
su momento, etc). Pero mds aln, por una cuestién es-
tructural: aqui producimos mas leche de la que consu-
mimos, siempre. Y hay una clara decisidon empresarial
(ya en marcha), de incrementar la inversién y la produc-
cién, en linea con nuestro potencial, los “fundamentals”
del negocio y los diagndsticos que convergen interna-
cionalmente. En Argentina, es dato.

Ya no serd una discusién: vamos a crecer. Porque pode-
mos mejorar nuestra organizaciéon y competitividad en
la cadena, a todo nivel. Con una conviccién: para crecer
sostenidamente en produccidn, hay que crecer soste-
nidamente en exportaciones. Y viceversa. Esto serd lo
mejor para nuestras empresas, nuestra cadena, el pais,
y nuestras familias. Cada uno tomard las decisiones
que considere. Pero sabiendo que este mundo, a pesar
de las situaciones que pueda atravesar, necesita leche.
Hay una oportunidad que espera, y la aprovecharemos.
Porque el traje del pasado nos queda chico, y noso-
tros... Somos una lecherfa en el mundo.
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2 REGIONAL

Junta de Representantes
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24 DE FEBRERO 2026

PRIMERA REUNION DEL ANO

En la reunién de febrero, de reencuentro para la CD de
la Cdmara, lo primero que concité el interés de los asis-
tentes, fue la acumulacién de cambios muy significati-
vos a nivel de las industrias lacteas del pais (Verdnica,
ARSA, la compra de Saputo por el Grupo Gloria, etc),

que, si miramos el bosque, mds que el drbol, parece ir
bosquejando una verdadera reconfiguracién de nuestra
Cadena Lictea. Y, ademds, la préxima puesta en marcha
del Acuerdo Comercial con los EEUU, y el dltimo avance
hacia la firma definitiva y entrada en vigencia del acuer-
do Mercosur/ Unién Europea.

ENCUESTA MENSUAL // SITUACION PRODUCTIVA, COMERCIAL Y FINANCIERA DE LOS TAMBOS

w0

carrotecoss ENCUESTA FEBRERO 2026
— Febrero 26

Situmeion Producthe

Enero 26

Dituaciin Producive

ey

H

-

Enero 26 ety Febrero 26

BITUACIIN FINANCIERA

SITUACION FINANCIERA

R ———

"=

CUROECO% ENCUESTA FEBRERO 2026

Febrero 26

Enero 26

——

RONDA NOVEDADES

9 de Julio. Este verano, aquf, ha venido lloviendo menos
que en otros lados. Los silajes de maiz estdn, en gran
medida, hechos. Aunque auln no estan todos. Los rindes
fueron muy dispares: entre 30.000 y 50.000 KMV/Ha.
También se han sembrado ya algunas avenas, y se es-
pera mas humedad, para la instalacién del raigras. Res-
pecto del estado de los caminos rurales, que ahora estén
secos, digamos que los vecinos han trabajado e inverti-
do mucho en su mejora; cosa que no se puede decir de
la Provincia, ni de la Nacién. Los precios de enero fue-
ron: tambos chicos $450/470/litro, medianos/grandes:
$500/520/litro y $7.200 a $7.500/KSU, los que comer-
cializan por sélidos. En todos los casos, la rentabilidad ha
agudizado su caida en el Ultimo semestre, algunos, estdn
empatando, y muchos ya estén en rojo.

T. Lauquen |. Los tambos mds grandes (o agrupados para
comercializar), observan que hay varios colegas, que ya
estdn endeudados nuevamente. En la zona de Corazzi, en
enero, llovieron 150 mms. Los maices para silo, rindieron

alrededor de 40.000 KMV/Ha, y las avenas ya estdn im-
plantadas. Los precios han oscilado entre $7.000 y $7.450/
KSU. Algunas pymes bajaron los precios, ya en diciembre.
La situacién financiera de los tambos, se sigue deteriorando
mes a mes, por dos factores confluyentes: a. Nuestro precio
por debajo de la inflacidn, y b. Las tasas por encima de la
inflacién. Un tema: han empezado a aparecer campos en
venta a u$s 12.000/13.000 por Ha. Y ya se han concretado
algunas operaciones, pero no mds alld de u$s 9.000/Ha.

T. Lauquen ll. Los “Tamberos Agrupados” (tambos chi-
cos y mediano), mantiene sus reuniones. En este mo-
mento, estan ensilando maiz. Y les preocupa mucho los
bajos precios que reciben por la leche. La “caja” cada
vez alcanza para menos, dicen. Subid la energia, y no
estdn pudiendo sostener la cantidad/calidad de alimen-
tos concentrados que venian dando. Han tomado algu-
nas decisiones para mejorar las negociaciones comer-
ciales con las industrias, como grupo. La produccidén ha
bajado, por una cuestidn estacional, y por haber tenido
que retroceder en la alimentacién de las vacas.



Gral. Villegas - Ameghino. Los precios pagados en
enero rondaron lo publicado por el SIGLEA. $470 A
S$480/LITRO. Las queserfas (aln la mds importante que
compra leche en la zona) bajaron los precios. En nues-
tra zona, ha venido lloviendo bien. Los rendimientos de
los maices para silo, se ubicaron en los 40.000 KMV/Ha.
La situacién financiera empeord, pero sin llegar todavia
a situaciones draméticas. El temor es que no se revierta
esa tendencia. Hemos analizado el tema de los chips
electrénicos en la oreja derecha de los animales (SENA-
SA), y vemos que ademads de la complicacién operativa
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(nosotros ya tenemos ocupada esa oreja con carava-
nas), viene con mucho papeleo burocrdtico. Sumamos
incomodidades.

Guamini. Tuvimos un enero seco. Recién llovid en fe-
brero. Para nosotros, ha sido un mal afio para la agricul-
tura que habitualmente hacemos. Ensilaremos el maiz
que tenemos, que es insuficiente, y tendremos que salir
a comprar afuera, para grano. La produccién crece, pero
los precios bajaron, al menos en las pymes, en diciem-
bre y enero. Los tambos grandes que comercializan por
sélidos, obtuvieron $7.300/KSU.
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MERCADOS Y PERSPECTIVAS

Bdsicamente, se analizaron las condiciones del merca-
do interno y del externo, en ese momento, con distintas
consideraciones sobre lo que eso pudiera deparar en
el precio de la leche. Nos apoyamos en informes del
OCLA, y de otros institutos extranjeros, que nos acerca
el Observatorio.

Mercado interno. “Las ventas segun la Resolucién 230/16

de la DNL presentaron para el mes de diciembre de 2025
un volumen 0,4% inferior al mes anterior y en litros de leche
equivalente subieron 8,9% (+5,4% en el promedio diario)”.
“La comparacién interanual (dic/25 vs dic/24) indicé
una baja en volumen de productos del 1,1% pero un
aumento del 5,8% en litros de leche equivalentes”.

“Pudo observarse en el segundo semestre, una desace-
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Mercado externo. Viene sosteniendo una buena re-
montada en los precios, lo que se evidencia en las Ul-
timas subastas del Global Dairy Trade (NZ). Hay que
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ver hasta dénde serd posible capitalizar esto, que estd

-entre otras cosas- dependerd de nuestra propia “ma-
cro” doméstica.

COMENTARIOS EN SINTESIS

Desde fin de ano, se redujo mucho la sobreoferta en el MI,
por la caida estacional de la produccién y mayores expor-
taciones. El consumo no pudo bancar mayores precios,
pero no desplomd las ventas. El stock de las pymes que-
seras se redujo a lo ""técnico"". Entre las grandes, las que

"

exportan y venfan mejor paradas, bancan el rigor ""ma-
cro™". Pero las complicadas de antes, estarian saliendo del
negocio. A todas, lasasfixia el altisimo nivel de las tasas ac-
tuales. En este contexto, resalta la persistente baja real en
los precios y rentabilidad del productor, cosa que debiera
revertirse a la brevedad posible. Y no parece una utopia.
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Copetin de noticias

TODOLACTEA 2026 REUNIRA
A LA CADENA LACTEA EN CORDOBA

Laexposicién TodoLactea
2026 se realizard del
12 al 14 de mayo en la
Sociedad Rural de San
Francisco (Cdérdoba),
consoliddndose como el
principal encuentro de la
cadena lactea argentina.
El evento reunira a productores, técnicos, empresas proveedoras
y especialistas en una agenda que incluird conferencias técnicas,
capacitaciones, rondas de negocios y demostraciones tecnold-
gicas. Se espera la participacién de mds de 200 expositores y
miles de visitantes, ademds de jornadas sobre eficiencia produc-
tiva, bienestar animal, agregado de valor y sustentabilidad.
En esta nueva edicién, TodoLactea también incluirad foros inter-
nacionales, jornadas especializadas para tambos y espacios de
capacitacién, como el “Dia del Tambo” y encuentros dedicados
a la industria lactea. Estas actividades buscardn abordar temas
clave como tecnologia aplicada a la produccién, gestién empre-
sarial, mercados y financiamiento, promoviendo el intercambio de
experiencias entre productores y profesionales del sector.

MERCOLACTEA VUELVE
CON UN COLOQUIO EN TANDIL

La histérica marca Mercoldctea
volverd a tener presencia en
Argentina con la realizacién del
Cologuio Mercolactea 2026,
que se llevard a cabo los dias
16y 17 de abril en la ciudad de
Tandil (Buenos Aires).

El evento tendrd formato de
coloquio, con conferencias y espa-
cios de intercambio orientados a la
gestién empresarial, los mercados, la econo-
mia y el liderazgo en la lecheria, ademds de
instancias de networking entre los distintos
actores de la actividad.

Entre los disertantes confirmados figu-
ran especialistas en empresas familiares,
neurociencias aplicadas a la gestién y
anélisis econdmico, junto a referentes del
comercio internacional de ldcteos y fun-
cionarios del sector.

EL 2026 COMENZQ CON UNA FUERTE RECUPERACION
DE LA PRODUCCION

Segun datos del Observatorio de la Cadena Lactea Argentina (OCLA), la pro-
duccién nacional de leche alcanzé 966 millones de litros en enero de 2026,
lo que representa un crecimiento de 9,7% interanual respecto del mismo
mes del afio anterior. Los sdlidos Utiles (grasa y proteina) también mostraron
mejoras, lo que indica una mayor calidad en la leche entregada. Sin embargo,
el sector continda mostrando un proceso de concentracién productiva, con
menos tambos y mayor participacién de establecimientos mds grandes.

Mas beneficios para tu produccion

El Plan Mas Select es la oportunidad de acceder a todos

nuestros servicios para alcanzar el maximo potencial de tu
produccion. A traves de este plan, te proponemos trabajar
en forma conjunta con nuestros profesionales destacados

del sector para integrar los cuatro pilares fundamentales de
la produccion lechera: manegjo, sanidad, nutricion y genética.
Pensamos para crear junto a vos un proyecto rentable y

sustentable a largo plazo con el compromiso de lograr los
mejores resultados.

@ Select Sires Argentina & Juan Debernardi - Leche ® +549 11 4426 0952
@© selectdebernardileche www.select-debernardi.com.ar




TECNOCAMARA

Comercializacion
de la leche de tambo

({QUE BUSCAMOS AL DEDICAR UN TIEMPO

A LA COMERCIALIZACION?

Esta suele ser la pregunta de arranque que busca-
mos responder en nuestro equipo de trabajo, o con
los amigos con que hemos decidido organizar la
tarea en forma grupal, y hace a definir el objetivo
gue nos va a mover en este capitulo de la gestién.
Es importante que nos sometamos a este ejercicio
e intercambiemos ideas y propuestas, hasta asegu-
rarnos de que estamos todos de acuerdo y hemos
entendido lo mismo de cada cosa; porque eso nos
dard criterio propio y coherencia interna a todos los
involucrados. Sélo a modo de ejemplo (pueden ser
mds, menos, u otras), citamos algunas definiciones
que suelen aparecer en esta instancia organizativa:
e Agregar valor a nuestro negocio.

e Obtener un buen posicionamiento de precio.

e Contar con la mayor previsibilidad posible.

e Dar la mayor seguridad posible a nuestra comer-
cializacion.

LAS TAREAS DE LA COMERCIALIZACION

Como pasa también con otras dreas de la gestidn,
la comercializacion puede abarcar mds o menos ta-
reas, de acuerdo a la intensidad con que cada uno
quiera o necesite tomarla, el equipo de colaborado-

02342-423956

res que disponga, o si la va a abordar solo o grupal-
mente. Son unas cuantas:

¢ Definicién de nuestros objetivos

¢ Definicidn de nuestras politicas comerciales

* Monitoreo del mercado

DISTRIBUCION SUPERIOR S.A.

A sewicsn ff cnpe

Productos de alto rendimiento, para tambos

de alto nivel.

info@distrisuperior.com.ar



* Proyeccidn de escenarios probables

* Monitoreo del desempefo de las industrias

e Evaluacidn del posicionamiento de nuestro tambo
e Ajustes en el tambo de apoyo a la comercializacién
¢ Negociacién con industrias, proveedores, etc.

e Evaluacién de emprendimientos o alternativas de
inversion

* Toma de decisiones comerciales

e Generacidon de Registros y estadisticas propias

.ME CONVIENE COMERCIALIZAR

SOLO O GRUPALMENTE?

Esta es una pregunta que tiene tantas respuestas,
como productores. Porque depende del criterio,
condiciones y decisién de cada uno. Claro que es
posible abordar la comercializacién individualmente
(de hecho, es lo que habitualmente sucede, lo haga-
mos mejor o peor), pero la experiencia (hubo y hay
grupos organizados para comercializar juntos en las
distintas cuencas lecheras del pafs) nos indica que
es mucho mejor, hacerlo en forma grupal.

¢(Porqué? En primer lugar, porque, como ha demos-
trado el Movimiento CREA, en el ambito producti-

vo/tecnolégico y de

gestién econdémico/

financiera, el trabajo

grupal, bien llevado

y coordinado, enri-

quece y potencia las

capacidades de cada

individuo y el alcance

de sus acciones.

Hemos visto que las ta-

reas a resolver, no son pocas

y demandan tiempo de calidad. El
grupo, ademads del obvio incremento del volimen
negociable, facilita un mejor uso de ese tiempo em-
presarial y abarcar dreas, que es improbable que al-
guien individualmente pueda cubrir bien. Como co-
rolario, un grupo, facilita la posibilidad de contratar
un asesor coordinador especifico para el drea. Aln
para los productores pequenos y medianos. Ya que
se prorratea entre los miembros, el tiempo de dedi-
cacion y los costos de funcionamiento.

Ing. Agr. Daniel Villulla 27/02/26
plustambo@gmail.com

Producimos vacas fér;iles, sanas,
longevas y eficientes

En GENPRO, NOS ESPECIALIZAMOS en asesorar y poder proveer para cada
sistema, la raza y el tipo de animal que necesita cada establecimiento.

UATMEJORIGENETICA'PARA'SU'SISTEMA, CON UNA
DFERTA UNICA EN NUESTRO PAIS

GENPRO S.A

Dante Alighieri 852
Venado Tuerto - Santa Fe
Tel. (54) 3462.437209
Www.genpro.com.ar
genpro@genpro.com.ar

GenprolLeche
=
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lechero de enero 20262

CONDICIONES AGROCLIMATICAS ‘

Enero, en el Oeste de Bs As, no dejd las lluvias que esperdbamos. Las hubo desparejas entre zonas, de intensidad
moderada, y mds recostadas sobre el oeste arenoso. Abajo, los perfiles piden recarga de humedad, y en superficie,
la tierra estd seca.

PRODUCCION Y PERSPECTIVAS '

La produccién lechera 2025, con 11.617,6 mill de litros, crecié 10% por sobre 2024. Y la estimacién de las industrias
(recogida por el OCLA) para 2026, prevé un nuevo crecimiento de +3% (llegariamos a 11.975 mill de Its).

PRECIOS SIGLEA DICIEMBRE 2025 = $/KG DE SOLIDOS UTILES

Pn Panel SIGLEA Nacional $/KSU por provincia $/KSU por Cuenca $/KSU por Cuenca
Buenos Aires Cérdoba
Leche 3,76% GBy 3,43 PT Buenos Aires 6747,84 Abasto Norte 7135,01 Centro 6200,60
Cérdoba 6494,10 Abasto Sur 6819,98 Sur 6358,43
6630,88 $/Kg de Sélido Util Entre Rios 6790,51 Oeste 6689,14 Noreste 667291
1,90% Var intermensual La Pampa 6232,18 Mary Sierras  6704,62 Villa Marfa 6424,43
8,00% Var intermensual Salta 6922,20 Santa Fe Entre Rios
San Luis 6233,10 Centro 6618,08 Este 7782,26
Santa Fe 6675,50 Sur 7062,66 Oeste 6336,33

Santiago del Estero 6501,31

PRECIOS SIGLEA DICIEMBRE 2025 = $/LITRO DE LECHE

Pn Panel SIGLEA Nacional $/Litro por provincia $/Litro por Cuenca $/Litro por Cuenca
Buenos Aires Cérdoba
Leche 3,76% GBy 3,43 PT Buenos Aires 495,13 Abasto Norte 522,82 Centro 444,59
Cérdoba 462,53 Abasto Sur 483,92 Sur 461,14
475,43 $/Litro Entre Rios 477,47 Oeste 490,20 Noreste 471,99
0,20% Var intermensual La Pampa 466,07 Mar y Sierras 503,62 Villa Maria 453,93
9,30% Var intermensual Salta 479,90 Santa Fe Entre Rios
San Luis 467,70 Centro 468,54 Este 514,07
0,32 uSs/Litro Santa Fe 473,69 Sur 508,98 Oeste 458,52

Santiago del Estero 450,23

EL ESCENARIO COMERCIAL ‘

Adn no estd claro cémo serd la marcha del negocio lechero en 2026. Y la cosa pasa por los nimeros, que, desde
hace unos meses, han dejado de cerrar en los tambos. 2025 tuvo una variacion de precios de: 31,48% IPC, 40,12%
ddlar, 22,4% industria lactea (MI+ME), y apenas 8% para los tambos. Claramente: en la recuperacién del precio de
la leche estard la llave de la recuperacién del sector.

LA CADENAY EL CONTEXTO INSTITUCIONAL ‘

Un gran salto en cantidad y en calidad. La firma del acuerdo de libre comercio UE/MS es el cambio mds importante
que hayamos tenido en lo que respecta a nuestra actividad. Y nos obligard a su cumplimiento, mds alld de cudl sea
el gobierno de turno. Reglas de juego negociadas, acordadas, publicadas, y estables. Algo a lo que no estamos
acostumbrados, y ayudard a que podamos forjar nuevos planos de competitividad.
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NUTRICION COMPRA DE " ACEITES Y #

ANIMAL  CEREALES - . MAYONESAS
Y OLEAGINOSAS

Trenque Lauquen: Av. GarciaSalinas
Cel: 2392-638555 www.gentedelapampasa.com.ar

Planta Industrial Catrilo: Ruta 1 Inter Viias - Km. 171,5
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| en equipo ]

Tambo en Equipo

Armamos,
cuidamosy
capacitamos
equipos de
trabaijo.

Nuestros programas
®@ Programa "De Grupo a Equipo”.

@ Programa "Busca & Encuentra” Directora
para la seleccion de personal. Lic. Marcela Evans

@ Capacitaciones. +54 9 2396 511051

www.tamboenequipo.com
@tamboenequipo




Control eficaz de las mastitis
durante el periodo de secado
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/I /I TECNOCAMARA

Tamboem

Gestionar el pasto

para producir so

iIdos

TamboDem es un establecimiento de base pastoril ubica-
do en la cuenca oeste de Buenos Aires. Trabajamos con
un sistema estacional, con vacas Jersey y con un objetivo
productivo definido en kilos de sdlidos por hectarea, priori-
zando eficiencia bioldgica y estabilidad econémica.

Gran parte del ordenamiento técnico del establecimiento
fue sistematizado en el marco del proyecto Tambo en Foco,
desarrollado por el Area de Lecherfa del Movimiento CREA
durante el ciclo 2021-2022. El trabajo involucrd a distin-
tas regiones CREA, con establecimientos referentes que
abrieron sus procesos para analizarlos y discutirlos en pro-
fundidad. La metodologia basada en el enfoque por proce-
sos permitié ordenar la informacidn, explicitar decisiones y
convertir la experiencia en conocimiento transferible.

En un sistema pastoril, el resultado econémico comienza
en el manejo del pasto.

PRODUCIR: CUANTIFICAR LA OFERTA

ANTES DE DIMENSIONAR LA DEMANDA

La carga animal debe ser consecuencia del presu-
puesto forrajero, no su punto de partida. El presu-

puesto anual integra la superficie pastoril efectiva,
las curvas mensuales de crecimiento de cada re-
curso, los posibles escenarios climaticos y una es-
timacidn realista de la eficiencia de cosecha. No se
trata de una proyeccién tedrica perfecta, sino de un
orden de magnitud que permita dimensionar el sis-
tema con coherencia.

En nuestro caso trabajamos con una superficie efec-
tiva del orden de 200-230 hectdreas y una produc-
cién estimada de 9-11 toneladas de materia seca
por hectdrea al afio, lo que implica una oferta total
cercana a 1.800-2.400 toneladas de materia seca.
Sobre esa base se define la carga tedrica, conside-
rando una meta de consumo del 80-85% del pasto
producido y el requerimiento anual por vaca.

Este cdlculo no busca exactitud matematica ab-
soluta, sino consistencia estructural. Si la carga
se define sin esta referencia, el sistema queda ex-
puesto a pérdida de calidad por exceso de oferta o
a deterioro de condicién corporal y produccién por
déficit forrajero.




CONSUMIR: EFICIENCIA DE COSECHA

Y CONTROL DEL INTERVALO

El objetivo no es producir mds pasto, sino cosechar mas
pasto de calidad. Para eso el sistema debe ajustar dina-
micamente la carga, la asignacién diaria y el momento
de ingreso a las parcelas.

Tomamos como referencia tasas de crecimiento pri-
maverales de 45-60 kg de materia seca por hectdrea
por dia, luego una carga objetivo en torno a 3,5 vacas
por hectdrea efectiva de pastoreo en primavera. Aquila
clave es tener en primavera las vacas necesarias para
ser capaces de consumir un crecimiento sostenido del
pasto de 50 kg. de tasa.

Para cuidar la calidad de la oferta, es necesario el mo-
nitoreo del Intervalo Entre Pastoreos (IEP), indicador
que vincula acumulacién térmica, estado fenoldgico y
calidad del forraje.

Un IEP demasiado corto reduce acumulacién y com-
promete persistencia; uno demasiado largo incrementa
lignificacién y disminuye digestibilidad y consumo vo-
luntario. La decisién del momento de ingreso es técnica
y tiene impacto directo en la eficiencia del sistema.
Semanalmente se monitorean la tasa de crecimiento,
el stock disponible —que suele ubicarse en un rango
operativo de 1.700 a 2.000 kg de materia seca por
hectdrea—, el remanente post-pastoreo y la super-
ficie asignada diariamente, que varia entre 1,5y 5%
del drea segun la estacidon. El sistema debe operar
dentro de una franja de equilibrio controlado entre
oferta y demanda.



CONVERTIR: EFICIENCIA BIOLOGICA Y ECONOMICA
El resultado final se expresa en conversién. En térmi-
nos orientativos, el sistema produce entre 250.000 y
300.000 kg de sélidos por afio, lo que representa apro-
ximadamente 1.100 a 1.400 kg de sdlidos por hectarea
y entre 450 y 550 kg por vaca al afo.

La eficiencia se analiza a través de la relacién entre
materia seca ofrecida (a todas las vacas adultas, tan-
to en ordefie como secas) y sélidos producidos, con
un rango objetivo de 12 a 14 kg de materia seca por
cada kilogramo de sdlido generado. Esta relacién inte-

gra consumo real, digestibilidad, balance energético y
eficiencia metabdlica.

La estructura dietaria tipica contempla entre 45 vy
55% de pasto, 15 a 25% de reservas y 25 a 35%
de concentrado. El concentrado no debe compensar
errores de manejo pastoril, sino corregir desbalances
puntuales, especialmente en momentos de mayor
demanda energética.

Cuando el pasto estd correctamente gestionado, el con-
sumo aumenta, la condicién corporal se mantiene esta-
ble, la reproduccién acompafia y la conversién mejora.

Nuestra vision de un sistema pastoril y acciones para potenciarlo

Pasto producido /Ha

Cared. del ambiente. v
Andlisis de suslo.
Fertilizaciones.

Rotacion de cultivos.

Pl Pasto consumido /Ha

Ajuste de Carga Animal.

Definir EP objetivo por espacia.
Medicidn del Crecim. el Pasto.

Suplementacion en funcién

Balance de distas.
Infra-estructura adecuada.
Agua en parcelas, cada 6 has.

Manejo del estrés caldrico.

del Crecimiento de pasto.

Presupuestos Forrajeros.

Reproduccidn.

Correcta asignacion diaria.

Monitoreo de Cond. Corporal

La coherencia entre producir, consumir y convertir determina la eficiencia del sistema.

Se requiere de personas que comparten la vision, con las gue se establece una relacion GANAR - GANAR
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INDICADORES COMPLEMENTARIOS

La conversién no puede analizarse aislada de la
condicién corporal y la dindmica reproductiva. Se
monitorean de manera sistemdtica la condicidén
corporal promedio, su distribuciéon por categorias y
su evolucién antes y después del servicio. Desvios
persistentes pueden indicar déficit energético es-
tructural, exceso de carga o fallas en asignacién e
intervalo de pastoreo.

En un sistema estacional, la coherencia entre manejo
pastoril y estado corporal impacta directamente en la
tasa de prefiez y en la estabilidad del ciclo siguiente.

MEDIR PARA DECIDIR

Cada establecimiento tiene su ambiente y sus res-
tricciones. No proponemos un modelo universal.
Compartimos un enfoque: cuantificar la oferta, or-
denar la demanda y medir la conversidn.

Megafardos

deLaPampa

MEGAFARDOS DE ALFALFA
Calidad de exportacion.
Lo mejor para tu ganado.

Consulte condiciones especiales
de financiacion de acuerdo a volimenes.

José Manuel Marin
(© manuel.lapampamegafardos@gmail.com

® +54 9 2302 606500 @) pampamegafardos

En sistemas de base pastoril, los sélidos por hecta-
rea no empiezan en el ordefie. Empiezan en la ges-
tién del pasto.

Aclaracién: Los valores presentados corresponden a
rangos operativos habituales del sistema y pueden
variar seguln condiciones climdticas y ajustes de ma-
nejo de cada ciclo productivo. El objetivo de esta nota
es compartir el enfoque metodolégico de gestidn,
mds que describir los resultados de un afio particular.

Elmanual de procesos del Proyecto Tambo en Foco estd dis-
ponible en: https:/fes.scribd.com/document/691683103/
MANUAL-TAMBO-EN-FOCO-FINAL

Imagenes de la Jornada Tambo en Foco de la Regién Oeste
del 4/11/2022 organizado por Tambo en Foco, CREA vy
TamboDem
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Lo que quizas usted queria saber

sobre deuda en el tambo
(pero no se animaba a preguntar...)

UN TEMA TABU...

No es un tema menor, ni mucho menos, (especialmente en
algunas empresas que conocen el lastre que significa una
deuda importante, y cdmo hacerle frente).

En el caso de los tambos, estd la difundida practica de llevar
esa deuda a, por ejemplo, la cantidad de liquidaciones equi-
valentes del (ltimo mes considerado (por ejemplo junio, en
el caso de que el gjercicio abarque desde el primero de julio
de determinado afo hasta el 30 de junio del afo siguien-
te). Y que es mucho mds representativo que considerar la
liquidacién promedio del ejercicio, que generalmente “dice
poco” (tanto por las variaciones de precio acontecidas
durante en el gjercicio como en la produccién mensual a lo
largo del mismo).

Incluso, no esta de mas ahondar un poco mas en el andlisis,
de modo de llevar a liquidaciones de venta de leche equi-
valentes, del dltimo mes, por un lado la deuda a proveedo-
res, que suele denominarse “de corto plazo”, y por otro, la
deuda de largo plazo, que puede ser por ejemplo referida
a créditos bancarios, e incluso a la que en determinados
casos puede haberse generado por aportes de alguno/s de
los socios a la empresa en determinado momento.

£Y HASTA DONDE ENDEUDARSE..?

Aclaremos que endeudarse no es mala palabra, ni mucho
menos. Hasta se podria afirmar que una empresa (tambera
en este caso) dificilmente pueda crecer, renovar la maqui-
naria, adecuar las instalaciones del tambo, entre otros obje-
tivos, sin tomar deuda.

El asunto mds delicado viene por el lado de la deuda de
proveedores, que es a corto plazo, que generalmente tiene
pocas posibilidades de ser refinanciada.

Y que puede llevar a que esa empresa, que “se tome su
tiempo” para pagar las facturas, sufra las consecuencias de
esa estrategia. Por ejemplo, no pudiendo acceder a los pre-
cios mds ventajosos y/o descuentos por rdpido pago que
tienen esas “buenas pagadoras”. En otras palabras, que
siempre tenga que pagar un “sobrecosto” debido a esas
demoras en cancelar las deudas. Y no estaria de mds poder
llegar a calcular cudl es ese sobrecosto a lo largo de un ejer-
cicio, de modo de conocer lo que totaliza (y que podria ser
una verdadera sorpresa en mas de un caso...)

Volviendo a la pregunta que da titulo a este parrafo, como
en muchos otros aspectos, no hay recetas establecidas
sino que cada empresa evaluara cudl es SU limite de deuda
a tomar, es decir, en una suerte de semdforo, cuando se
prenderia la luz amarilla del supuesto “semdforo” para
advertir que las cosas se estdan complicando. Porque cada
empresa tiene su propia “espalda financiera”.

Pero, de nuevo, esa luz amarilla (y eventualmente la roja)
no tienen valores tabulados sino que hay que establecerlos
en cada empresa.

Aclaremos que endeudarse no es mala palabra,
ni mucho menos.

En el caso de La Querencia, Carlos F., quien gerencia el tambo,
siempre sostiene que €l no considera el tema como “endeu-
darse” sino como “apalancarse” (que suena mucho mejor por-
que implica que la empresa esta tomado deuda para crecer,
hacer nuevas inversiones, todo lo cual es muy loable).

Pero, ese apalancamiento tiene que tener cierto criterio.
No es cuestidn, seguin varios de los integrantes del grupo
de productores al que pertenece, de permanecer endeu-
dado unay otra vez.

Enrique G., por ejemplo, tiene como premisa que la deuda
no supere las dos liquidaciones de leche equivalentes.

Luis D., en cambio, que alguna vez llegd a deber 8 liqui-
daciones, y “sobrevivid” para contarlo, supone que puede
llegar a ese nivel, que recién entonces se podria prender
SU luz amarilla. Y que seguramente sabra cémo superarlo,
teniendo en cuenta que ya lo logrd alguna vez (aunque hay
que aclarar que las condiciones bastante particulares de la
economia del pais de aquella vez le jugaron a favor, pero
eso no ocurre todos los dias).

Retomando el caso de La Querencia, si bien. A pesar de
ello,Carlos F. sigue insistiendoen que la empresa no estd
endeudada sino apalancada.Y una vez, o incluso antes, de
haber terminado de cancelar un préstamo bancario, ya esta
averiguando qué otro crédito tomar. Es casi como que no se
permite estar sin tener contraido un préstamo (cuando en
realidad viene operando a tres o cuatro préstamos en simul-
tdneo desde hace varios afios: tal crédito en determinado
banco, tal otro en ese otro banco, y asi sucesivamente...).
Pero, a la hora de “los bifes”, le cuesta definir, en concre-
to, para qué estarfa apalancada en todo caso la empresa
con ese nuevo préstamo. Es decir, cudles son los objetivos
concretos, por drea, cada uno con su monto respectivo, que
explican ese apalancamiento.

No hay recetas establecidas sino que cada empresa
evaluara cual es SU limite de deuda a tomar.

No sea cosa, como dice el vasco Ifaki G, companero del
grupo (que no se las calla) que al final se esté “apalancan-
do” la empresa para pagar otro crédito contraido. O (lo cual
no es excluyente) para financiar los mayores retiros de los
socios, que vienen reclamando un aumento importante,
de modo de equiparar lo que ellos consideran que percibi-
rfan si en lugar de seguir produciendo leche, simplemente
se dedicaran a arrendar su porcién de campo. Pero, eso sf,
tomando los arrendamientos topes del barrio, y suponien-
do que todo el valor de ese arrendamiento llegarfa a sus
bolsillos libre de polvo y paja, es decir libre de impuestos.

Porque suponen ademds que deberia ser la empresa la que
se haga cargo de la parte impositiva que corresponda (Iéase



impuesto a las ganancias, inmobiliario, red vial) todo lo cual
es una aspiracion tras otra que lo hace mds que ir matando
a la gallina de los huevos de oro, que es la misma empresa).

CUANDO LA DEUDA NO ES EXTERNA SINO INTERNA...
Porque, volviendo a algo antes mencionado (y que se da en
mads de una empresa), también puede darse el caso de con-
traer deuda puede que sea con los socios mismos, que son
los duefios de la empresa. Por ejemplo porque se le otorgd
un préstamo a alguno de los socios, porque. Un caso: en
Las Orquideas, Horacio, el mayor de los hermanos lo solici-
6 para poder concretar el cambio de su camioneta.
Aclaremos que toda coincidencia con la realidad no es pura
casualidad, sino que es algo que sucede en forma mas a
menudo de lo que muchos suponen.

Pero hay que ser cuidadoso en este tema, porque otorgarle
un crédito a un socio siempre sienta precedentes...

No serd la primera vez que, en simultdneo o al poco tiempo,
otro socio sea el que no tenga mejor idea que solicitar su
crédito a la empresa, suponiendo que es lo que correspon-
de. Pero eso puede generar (y seguramente asi serd) pro-

Y que por otorgar ese préstamo se desemboque en un con-
flicto familiar que puede no tener vuelta atrds...

Es por eso que en el caso de Don Tomds, han venido traba-
jando, discutiendo (no en un par de dfas sino durante varias
semanas, y con asesoramiento externo), para llegar a con-
feccionar finalmente lo que se puede denominar un “proto-
colo familiar” sobre este tema (y otros que luego vendran
en otros articulos).

Todo porque en su momento, Sara, una de las hermanas,
solicité un préstamo a la empresa para poder afrontar el
costoso tratamiento de uno de sus hijos, el cual por supues-
to le fue otorgado sin demora.

Pero, al poco tiempo, Carlos el menor, pidid a su vez su prés-
tamo para cambiar su casa. Y no fue posible otorgarselo por
no disponer de la suma solicitada (que era bastante impor-
tante por cierto). Eso trajo como consecuencia resquemores
familiares, lo cual motivé a confeccionar el protocolo.

También puede darse el caso de contraer deuda
puede que sea con los socios mismos,
que son los dueiios de la empresa.

En él que se dejaron establecidos (por escrito, por supues-
to) entonces, entre otros puntos que:

* No se otorgaria mds de un crédito a los socios por ejercicio.
* Se fijé una suma mdxima a otorgar, que estaria expresada
en un mix de equivalentes en litros de leche y quintales de
soja, por ser los productos de la empresa. Y en la propor-
cién en la que cada produccidn participa en el ingreso de la
empresa en el promedio de los ultimos 5 afios.

¢ Se fijaron ademds las condiciones (plazos y cuotas) en
que se llevarfa a cabo devolucién del préstamo.

* También se establecid el perfodo minimo de antelacién
con el que se podra solicitar dicho crédito (y quedarfa suje-
to al andlisis del denominado “Consejo de familia” forma-
do por los padres y los hermanos, en el que se analizaria y
votaria, por si o por no, la solicitud correspondiente.

* Hasta se previé cdmo actuar en caso de que el socio en
cuestién no devolviera el crédito en tiempo y forma. Porque

de contrario, cabia la posibilidad de que,
de ocurrir eso, no se estuvieran prepara-
dos para ver cémo afrontarlo, teniendo
en cuenta que se trata de una empresa
familiar, es decir donde se mezcla en forma
constante lo familiar con lo empresarial, y
no es posible separarlo en compartimen-
tos estancos.

Porque al fin y al cabo, si bien puede que
la empresa disponga del capital solicitado
tampoco es cuestidon de suponer que tiene la capacidad de
cumplir el papel de un banco o de una financiera y los socios
prefieren acudir a ella, pero que no exige requisito alguno
para otorgar ese préstamo (presentar la famosa carpeta
a la que siempre le falta algo), no cobra intereses (que en
caso de los bancos suele ser en ddlares a menor tasa pero a
mayor tasa en pesos), y que, tampoco aplica intereses puni-
torios en caso de atrasarse en el pago de cuotas.

Ni siquiera pone condiciones para la cancelacién anticipada
de cuotas (como ocurre con los bancos)...La Unica desven-
taja podria llegar a ser que, en el caso de la empresa, pro-
bablemente no pueda refinanciar la deuda en caso de que
el socios que tomd el préstamo lo solicite...

No viene al caso especificar en nimeros cada uno de los
puntos de ese protocolo porque, al no haber recetas, cada
empresa establecerd los parametros a considerar en fun-
cién del nimero de socios, de su situacion financiera, de
las prioridades que tenga respecto al destino de los ingre-
sos a percibir.

Es decir, por ejemplo, el monto méximo a otorgar, si serdn
hasta cudntos quintales de soja o litros de leche o kilos de
novillo, o vacas prefadas, por ejemplo; si el plazo de devo-
lucién serd desde 2 o hasta 5 afios, en qué casos se podra
otorgar el préstamo, en qué productos equivalentes se cal-
culard la deuda a cancelar, si tendrd (o no) una tasa de inte-
rés, entre otros tantos puntos.

Hasta puede ocurrir que la empresa en cuestién, decida
que no se otorgaran préstamos a los socios, por lo menos
hasta que mejoren las cosas. Porque su situacion financiera
no lo permite, o simplemente porque considera que no es
su funcién. Estableciendo las excepciones, salvo situacio-
nes excepcionales (por ejemplo por motivos de tratamien-
tos médicos solamente).

PERO...(PORQUE SIEMPRE HAY UN PERO...)

Pero, de nuevo, que sea habiendo hecho antes de decidir
el otorgamiento, un presupuesto financiero. Y que en todo
caso no sea optimista sino mds bien moderado, cosa de
no encontrarse luego con sorpresas, es decir con baches
financieros por haber otorgado ese préstamo.

Hasta, me atrevo a sugerir, sin excluir un escenario pesi-
mista, para poder conocer, en el peor de los casos, cudles
podrian llegar a ser las consecuencias en esa situacién, por
haber otorgado el bendito préstamo.

CONCLUSION.
En pocas palabras: vaya pensando en un protocolo...por
las dudas...

Ing. Agr. Félix Fares
felixfares57@yahoo.com.ar




REGIONAL GRUPO DE INTERCAMBIO
TECNICO (GIT)

TAMBOS EN GENERAL / PUNTOS A TENER EN CUENTA EN EL MES

Sigue el verano, mes normalmente menos seco que enero. Se sigue complicando el tiempo
de pastoreo por el calor.

En afos secos volver a evaluar ambientes donde las cosechas de sorgo, maiz o soja puedan
resultar mas rentables como pastoreo o reservas.

Hacer la segunda tanda de silos, maiz tardio, sorgos con grano; recordar tener enncuenta
de hacer algunas bolsas cortas para momentos de temporal, etc.

Seguir con desmalezadora en situaciones de cardos y/o alfalfas que han quedado
con remanente de baja calidad.

Control de plagas en la alfalfa, pulgdn, isoca.

Sembrar los verdeos de invierno a medida que se pueda, especial atencion a las
temperaturas y siembra de rye grass.

Control de malezas y plagas en todos los cultivos de verano, la isoca militar puede
aparecer de golpe.

Ir analizando la semilla de pasturas a medida que van llegando. Se terminan de hacer
las compras de los insumos necesarios en el plan de siembra.

Ver posibilidad de cosechar el girasol y evaluar también si hacerlo con el maiz, con
humedad, para hacer verdeos de invierno temprano.

Es otro buen mes para seguir acomodando caminos de vacas y equipos.

PARICION DE FEBRERO A ABRIL

Se van secando el resto de las vacas prefiadas en ordefio, a fin de mes quedarfan solo las vacias
de otofo. Produccién normal 12-14 litros vaca ordefie/dia mejorando a medida se estabilizan
los partos.

Sigue la alimentacién preparto a las vacas que van a parir en febrero/marzo, ver posibilidad
de alimentar principalmente con gramineas maduras como : maiz rastrojo o en pie y sorgos,
evitando leguminosas y pastos tiernos de alto K (potasio) y Calcio.



GUACHERA

I—P Se comienza a dar alimento para terneras que ya tienen algunos dfas de vida

RECRIA

|—> Se pesan las terneras de otofio y las vaquillonas prefiadas, deberian estar por los 230-245 kg
y 400-415 kg respectivamente. Se desparasita si corresponde.

SANIDAD Y REPRODUCCION

- Se realiza el tacto a las vacas presecado, para no secar vacas que hayan abortado.

) Vacunamos al secado las vacas contra diarrea neonatal y neumonia para obtener un calostro
rico en anticuerpos.

- Al ir secando ir dando destino a los descartes ya decididos por motivos no productivos como
crénicas de mastitis, etc.

——)p Especial atencién en recorrer vaquillonas y registrar abortos y llevar a ordefie las que bajan
ubre luego de abortar. Acostumbrarlas a la sala de ordeno, revisar ubres.

——) Tacto final a las vacias de otofio.
——) Sigue el secado de los vientres a parir en abril, casi total.

SITUACION MAS RELEVANTE DE CADA TAMBO EPOCA

I—y Las vacas vienen bajando en su 6°-7° mes de produccién a niveles de 15-17 litros y se sigue
complicando el tiempo de pastoreo por el calor.

MANEJO DE PASTOS Y ALIMENTACION

— Si bien las vacas no necesitan tan buen alimento como antes, al haber terminado el servicio,
estar atento a la posible situacién de deterioro de la oferta forrajera en calidad y cantidad.

- |as terneras nacidas en invierno ya pueden estar en condiciones de manejarse a pasto siempre
que el mismo tenga la calidad necesaria.

RECRIA

|_> Se pesan las terneras y deberian estar pesando 155-165 kg. Se desparasita si corresponde.

SANIDAD Y REPRODUCCION

I—} Tacto final a detectar el total de prefiez del tambo para confirmar IA como servicio natural.

I—P Sigue plan de vacaciones cortas de mitad de campana, a medida que se termina la guachera
con leche y la |A.



Una mirada sobre el panorama
lechero de febrero 2026

CONDICIONES AGROCLIMATICAS ‘
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En el oeste de Bs As, venimos con un verano de tempe- %
raturas tolerables, excepto en las Ultimas semanas de »
diciembre y enero. Pero con lluvias escasas e irregulares, §
que hicieron retroceder mucho la carga de humedad en los §
perfiles, con mejoras sectorizadas a comienzos de febrero, g &
en el nivel superficial. Se esperan lluvias mds parejas y de E _E
alcance general, para marzo. g,' E
El SMN, en su prondstico de FEB-MAR-ABR, prevé llu- = 3
vias normales o menores, y temperaturas algo mayores 5
a las normales, para la época. '
ENSO: Neutralidad actual. Nifo: ;En el otono? % DE AGUA UTIL EN EL SUELO 19/02/26

PRODUCCION Y PERSPECTIVAS \

™ 159%

Con 966 mill de litros, la produccién de ENE se ubicé -

7,6% debajo de DIC (en los Ultimos 5 afios habia cai- =
do 9,6%), pero 9,7% arriba de ENE’25 en litrosy 11,3% = m

mas, en sélidos. = I . II I I

de la produccién, pero menor al de 2025.

En nuestro oeste, se moderd la oferta forrajera (por dé-
ficit hidrico) y esto obliga a dar mds racién.

Las relaciones de precio, estdn ast: e
Leche:Maiz = 1,90 // Leche:Soja = 1,03.

- Conel afo anterior: ﬂ.?!i

~ - . ou - kS
En el mundo, se espera otro afio de crecimiento global e |' | i “II‘I“lIIIl
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PRECIOS SIGLEA ENERO 2026 = $/KG DE SOLIDOS UTILES

Pn Panel SIGLEA Nacional $/KSU por provincia $/KSU por Cuenca $/KSU por Cuenca
Buenos Aires Cérdoba
Leche 3,73% GBy 3,37 PT Buenos Aires 6905,36 Abasto Norte 7168,55 Centro 6225,13
Cérdoba 6592,54 Abasto Sur 6930,42 Sur 6450,59
6681,92 $/Kg de Sélido Util Entre Rios 6937,24 Oeste 6850,11 Noreste 6782,20
-0,10% Var intermensual La Pampa 6525,58 Mary Sierras  6956,06 Villa Maria 6544,93
6,30% Var intermensual Salta 6893,07 Santa Fe Entre Rios
San Luis 6628,14 Centro 6711,33 Este 7864,33
Santa Fe 6785,90 Sur 7225,80 Qeste 6481,28

Santiago del Estero 6569,60

PRECIOS SIGLEA ENERO 2026 = $/LITRO DE LECHE

Pn Panel SIGLEA Nacional $/Litro por provincia $/Litro por Cuenca $/Litro por Cuenca
Buenos Aires Cérdoba
Leche 3,73% GBy 3,37 PT Buenos Aires 496,25 Abasto Norte 521,82 Centro 441,53
Cérdoba 465,00 Abasto Sur 486,29 Sur 464,15
478,19 $/Litro Entre Rios 482,68 Oeste 491,57 Noreste 474,09
0,30% Var intermensual La Pampa 466,26 Mar y Sierras 506,57 Villa Maria 457,79
7,70% Var intermensual Salta 486,23 Santa Fe Entre Rios

San Luis 475,51 Centro 471,06 Este 512,89
0,33 uSs/Litro Santa Fe 477,20 Sur 513,88 QOeste 465,62

Santiago del Estero 453,01
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CAPROLECOBA

Céamara de Productores de Leche

EL ESCENARIO COMERCIAL
l

"Febrero. Necesaria recuperacion del precio,

no parece una utopia.

Desde fin de afo, se redujo mucho la sobreoferta en el Ml,
por la caida estacional de la produccién y mayores exporta-
ciones. El consumo no pudo bancar mayores precios, pero
no desplomd las ventas. El stock de las pymes queseras
se redujo a lo “técnico”. Entre las grandes, las que expor-
tan y venian mejor paradas, bancan el rigor “macro”. Pero
las complicadas de antes, estarfan saliendo del negocio. A
todas, las asfixia el altisimo nivel de las tasas actuales. En
este contexto, resalta la persistente baja real en los precios
y rentabilidad del productor, cosa que debiera revertirse a
la brevedad posible. Y no parece una utopia."

“Wé
B S

&UN NUEVO CONTEXTO PARA LA LECHERIA?

o
Movidas de gran magnitud, en curso, podrian cambiar daéy el\crecimiento. Aqui'y -
profundamente el contexto del negocio lechero en Ar-  en el mundo.
gentina. No sabemos aln en detalle cdmo serd esta  Es una realidad que mantie-
nueva reconfiguracién interna e integracién en el mun-  ne a nuestra Lecheria en el UNION EUROPEA ha
do, pero algo esta claro: no tiene marcha atrds. mundo lechero, donde, para ST Sa lﬂf)‘
El negocio lechero del mundo, no se va a detener ante  estar de manera perdura- m P

ningln proteccionismo de ocasién. Cuando hay una  ble, hay que tener eficien-

demanda insatisfecha, el mercado va a buscar satis-  cia, escala, y competitividad acordes.

facerla, porque hay alli un negocio posible. No importa  La otra opcién es quedarnos como estamos, pensan-
cémo queramos contarla. Esa es la realidad y la ten-  do que asi podremos “zafar”. No parece aconsejable.
dencia, que no sugiere, obliga a las empresas involu-  El tiempo pasa, y ni las sociedades, ni los mercados, se

cradas en esta actividad, a la eficiencia, la competitivi-  van a sentar para esperarnos a nosotros.
PRENUT‘ SOMOS TU PROVEEDOR
INTEGRAL DE NUTRICION

Nutricién Animal ANIMAL.
ALIMENTOS BALANCEADOS,

CONCENTRADOS PROTEICOS,
PREMEZCLAS Y SALES.

www.prenut.com.ar

iISEGUINOS! f /orenutarg | B @prenut_arg
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PRESIDENTE ——— Guillermina Mas

VICEPRESIDENTE — José Quintana ——————

SECRETARIA —— Adela Walberg
ASESOR TECNICO — Daniel Villulla
SECRETARIA ADM.— Natalia Artigues
TESORERO Matfas Peluffo

EMPRESAS LACTEAS
QUE OPERAN EN LA REGION

ARDESIA
Localidad: T. Lauquen
02392-15519257 - Luis Krause

DANONE ARGENTINA
Moreno 877-CABA

Planta de clasificacién: Ranchos, BA
011-1549160260 - Federico Zani

L3N S.A - ADECOAGRO
Localidad: Chivilcoy-Morteros
03462-333401- Alejandro Torres

LACTEOS AURORA SRL
Localidad: 9 de Julio - Bs. As.
02317-15457547 - Martin Cappelletti

LACT. BARRAZA S.A.

Localidad: Juan Bautista Alberdi
02364-15-528098 - Horacio Castillon
LACTEOS "EL PRADO"

Localidad: 9 de Julio - Bs.As.
02317-15403141 - Facundo Botta

LACTEOS ESBEVA
Localidad: Fco. Madero
02396-497052 / 02396-15618297

Alberto Jesus Pérez

LACTEOS LA BLANQUEADA
Localidad: 9 de Julio
02317-432801 - Eliana Gonzélez

LACTEOS VIDAL
Localidad: Moctezuma
02395 - 453092 - Jorge Collado

LA SIBILA S.A.
Localidad: Rosario - Nogoya
0341 - 156563236 - Pablo De Maio

MASTELLONE HNOS.S.A.
Localidad: 9 de Julio
02317-426760 - Edgardo Vocabelli
Localidad: T. Lauquen
02392-422211 - Roberto Capovilla

NESTLE
03462-15-663140
Guillermo Barbey

SANCOR
Localidad: Charlone
03584-15497304 - Gabriel Cattaneo

SAN GOTARDO
Localidad: T. Lauquen
02392-423083 - Jorge Garcia

QUIROLAC
Localidad: Quiroga
0217-491215 - Eduardo Macaroni

masguillermina@gmail.com
pepequintana49@gmail.com
Tel: +54 9 11 3255-1019
plustambo@gmail.com
cuencaoeste@gmail.com
Tel: 2395-403046

DELEGADOS

Bolivar

Francisco Tamborenea
pachytamborenea@hotmail.com
Carlos Casares

Juan Argentino Campbell
jockcampbell@tambodem.com
Carlos Tejedor

Carlos Gondra
marisagondra@gmail.com
Coronel Pringles

Oscar Peton
lasinas4@hotmail.com
Coronel Suarez

Alberto Ferndndez
la_deseada@hotmail.com

E. V. Bunge

Carlos Rogora
ro.gora@hotmail.com
Florentino Ameghino
Antonio Hope
ladesa@ameghinonett.com.ar
Alberto Miranda
albertomiranda@arnet.com.ar
General Villegas

Sergio Tomaselli
tomasellisergio@hotmail.com
Lucas Sierra
lucasgsierra@hotmail.com
Gral. Pinto

Marfa Elena Courrégues
marybas19@hotmail.com
Granada

Marisa Cabodevilla
mcabodevi@hotmail.com
Guamini

Jose Di Nucci
fpaunero@gmail.com
Leandro N. Alem - Vedia
Oscar Cicolini
oscarcicolini@hotmail.com
Lincoln

Gustavo Walberg
gustavowalberg@gmail.com

Yo

CUENCA OESTE LECHERA caproLecoea

Camara de Productores de Leche

— CUENCA QOESTE BS. AS, ——

Cédmara de Productores de
Leche Cuenca Oeste Bs. As.
Irigoyen 350 (6450) Pehuajd
Pcia. Buenos. Aires

Tel: 02396-409630
Horario: Lunes a viernes de 8 a 12 hs.
E mail: cuencaoeste@gmail.com
www.caprolecoba.com.ar

Nueve de Julio

Francisco Verges
vpancho@yahoo.com
Administrador grupo whatsapp
"Cuenca Oeste 9 de Julio".

Cel: 02345- 15561360
Guillermina Mas
masguillermina@gmail.com
Pehuajé

Martin Fourcade
maf@manuelita.com.ar
Administrador grupo whatsapp
"Tamberos Pehuajd"
02396-613182

Pellegrini

Ubaldo Dulevich Uzal
ubadulevich@yahoo.com.ar
Rivadavia

Jorge E. Polo
jorgeepolo@jsnet.com.ar
Saavedra

Silvio Etcheverry
sanvictor272000@yahoo.com.ar
Salliqueld

Radl Campoddnico
raulcampodonico@dmlconex.com.ar
Tornquist

Miguel Hilding Ohlsson
sidumor@gmail.com

Trenque Lauquen

Dante Calvo
calvodante@speedy.com.ar
Matfas Peluffo
mtpeluffo@gmail.com
Administrador grupo whatsapp
"Tamberos Trenque Cuenca O"
Cel: 02395-15403046

Lucas Alassio
lucasalassio@kiwicriollo.com.ar
Villarino

Bernardo Ramirez
eloyramirez@hotmail.com

VISITE: WWW.CAPROLECOBA.COM.AR

También estamos en ﬁ O @



Genética de calidad adaptada

a las necesidades de su
proyecto productivo
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Contamos con una amplia variedad de opciones, de excelentes marcas
y el respaldo técnico de nuestro equipo acompanando su plan de trabajo.

Tengamos un proyecto juntos.

: 3
oy OFICINAS MOVILES
I Gensur
y agende la visitaa su N Y 4

establecimiento de uno
A de nuestros asesores l

la genética mas rentable
@gensurargentina @ +549 2323643161

FiReneon QLIC ¢ jetstream W&f

EEEEEEEE AR
BOVINE HEAT DETECTION LIVESTOLK IMPROVEMENT EZ;-\J\A
Fadl para vos, saludable para ellos




Nutralmix

ALIMENTANDO FUTURO

Distribuidor de

/3 tif
A vetllrarma
expertas en nutricion y sanidad animal

@vwww.NUTRAL
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