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CONTROLA, COMBATE A LAS GARRAPATAS,
PIOJOS Y MOSCAS DE LOS CUERNOS

Ectorade EC

LUMECTIN S

Cipermetrina 6,75% y Ethión 27%
Tick OFF
POUR ON

Fipronil 1%

Ectonvet 5 FORTE
POUR ON

Cipermetrina 5% y Ethion 15%
0 (cero) días para consumo de leche

Doravet
Doramectina 1% Garrapaticida, sarnicida y piojicida

(Amitraz12,5%).
Ivermectina al 1% inyectable

ECTORAZ

« « «

« «

» » »

» » « »

Para combatir garrapatas, 
moscas de los cuernos y 

bicheras.

Para el control y tratamiento
de parásitos internos, 
garrapatas, bichera,

sarna y piojo

Para combatir en baño de 
aspersión de garrapatas,

sarna y piojos.

Tratamiento y control de 
nematodos intestinales y 
pulmonares, garrapatas,

piojos y sarna.

Para el control de piojos, 
moscas de los cuernos

y mosquitos.

Para el control en baño de 
aspersión de garrapatas,

moscas y piojos.



5



STAFF
UNA PUBLICACIÓN DE

Tte. Vera 2856 e/ Cnel. Cabrera y Dr. Caballero
Asunción, Paraguay

Telefax: (021) 612 404 – 660 984 – 621 770/1

e-mail: direccion@artemac.com.py

TODOS LOS DERECHOS RESERVADOS

Sumario

Editorial

A G R O P E C U A R I O

A C T U A L I D A D  D E L

AÑO 17 | Nº 199 | ENERO 2018 | ASUNCIÓN, PARAGUAY | DISTRIBUCIÓN GRATUITA

XIII ENCUENTRO 
TECNOLÓGICO 
AGROFÉRTIL

XIII ENCUENTRO 
TECNOLÓGICO 
AGROFÉRTIL

XIII ENCUENTRO 
TECNOLÓGICO 
AGROFÉRTIL

RECOMENDACIONES 
PARA VENTA DE 
HORTALIZAS

RECOMENDACIONES 
PARA VENTA DE 
HORTALIZAS

RECOMENDACIONES 
PARA VENTA DE 
HORTALIZAS

Tradición que 
persiste en 
Independencia

Tradición que 
persiste en 
Independencia

Tradición que 
persiste en 
Independencia

VINICULTURAVINICULTURA

C uando todavía seguía el desentumecimiento tras las � estas de � n de año, 
cuando seguían retumbando en la cabeza los villancicos y se seguían can-

tando a voz baja, o se tenía fresca en la retina de los ojos los últimos momentos 
del 2017 o todavía caliente la sensación del abrazo familiar y de amigos, un 
anuncio llegó con fuerza, con violencia, con un golpe que espabiló a unos, des-
moronó a otros y acabó con toda gota de esperanza de la familia Fehr, en San 
Pedro. Fue la manera más dolorosa y menos esperada para iniciar el año.

Es que se informaba del hallazgo de restos humanos en una estancia en 
Tacuati y que horas más tarde se anunciaría que corresponden al colono Abra-
hán Fehr “en un 90%”. Ese 90% que terminó por representar el 0% de espe-
ranza de que el hijo, el marido, el hermano, el padre pueda regresar con los 
suyos, al trabajo digno del campo, de donde fue arrebatado por un grupo de 
criminales, que no contento con el plagio, no tuvo reparos para seguir con la 
vejación a toda esa familia, a toda esa comunidad, a todo el país.

Abrahán “inauguró” el cementerio de Manitoba como menos se esperaba 
en esa colonia. No fue de la manera natural como correspondería. No. Fue 
como consecuencia de un acto criminal, cobarde. Afectó la vida normal en la 
zona, en donde valores como solidaridad, trabajo, esfuerzo y otros recibieron 
una gran cachetada de la que todavía costará reponerse. Alteró la perspectiva 
de gente que vio en esta tierra, su tierra prometida, su tierra de oportunidades 
y que hoy se debate con comprensibles dudas de continuar o no.

Pero el luto no se lleva solo en Manitoba. Es un golpe que evidencia que 
no se están haciendo bien las tareas conjuntas, que da la sensación que se está a 
merced de los delincuentes, que otros marcan la ruta y no el rumbo esperado. 
Es un luto del que como en anteriores lamentables episodios llevará tiempo 
asimilar, pero no por ello no dejará cicatriz que cada vez que se vea, recordará 
este luctuoso desenlace, que sigue sumando víctimas, que sigue minando, con-
sumiendo esa ilusión por un futuro mejor, por un país mejor.

Varias organizaciones, varias personas salieron a sentar postura sobre este 
caso y nosotros no podemos ser indiferentes en este momento. Acompañamos el 
sufrimiento de los familiares y amigos, en la distancia, estamos al lado de cada 
uno de los vecinos que con pañuelos blancos saludaban el paso del féretro en 
Santa Rosa del Aguaray, en esa mezcla de tristeza e impotencia. Acompañamos 
a aquellos parientes que vinieron desconsolados desde otras tierras para darle 
el último adiós a Abrahán, en un viaje largo, interminable y solitario, solitario 
con el dolor. Estamos vistiendo ese negro doloroso al pie de la casa de los Fehr.

Ahora dejamos escapar las lágrimas y contenemos los gritos de indignación, 
pero no sabemos hasta cuándo. Porque si es a la inversa, si contenemos las lá-
grimas, no tardaremos en dejar escapar los gritos de indignación, como ya nos 
unimos al clamor de Justicia, de que no nos roben el sueño de un país mejor, de 
que no tengamos que seguir sembrando nuestros campos con víctimas en fosas 
comunes. Abrahán, y en tu nombre a todas las demás víctimas, QEPD.

Como no hubiéramos querido iniciar el año

La vinicultura en Colonia Independencia, de-
partamento del Guairá, es una actividad tradi-
cional que tuvo sus picos tiempo atrás. Fue ru-
bro de renta de sus precursores durante varias 
décadas hasta que perdió competitividad. Hoy 
sólo dos bodegas de veinticinco que existieron 
siguen produciendo tímidamente para aprove-
char las infraestructuras instaladas.

NOTA DE TAPA

Vinicultura en Independencia70

La compañía inauguró su nueva sucursal y esta 
vez ubicada en Loma Plata (Boquerón) como 
una apuesta a la creciente producción chaque-
ña. El acto se realizó el 6 de diciembre y contó 
con la presencia de directivos de la fi rma, así 
como de Krone Brasil, una de las principales 
marcas que Cotripar representa para el mer-
cado local y de manera puntual en el Chaco.

80 Cotripar apuesta al Chaco
EVENTOS

La Cooperativa de producción Agrícola Berg-
thal realizó la jornada de campo sobre soja el 
pasado 9 de enero. En la oportunidad mostró 
la evaluación de 25 variedades de 10 obten-
tores en macroparcelas, en su campo expe-
rimental de Raúl Arsenio Oviedo, Caaguazú. 
La demostración convocó a más de un cen-
tenar de productores.

Jornada de soja de la 
Cooperativa Bergthal

JORNADA DE CAMPO

28

La Fiesta de la Sandía 
celebra buena cosecha

EVENTOS

En su vigésima cuarta edición la Fiesta Nacio-
nal de la Sandía presentó diversas actividades 
para celebrar la excelente cosecha de la fru-
ta. El evento fue organizado por el Comité de 
Agricultores de la compañía Paso Güembé el 
7 y 8 de enero en el distrito de Trinidad, depar-
tamento de Itapúa.
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ENTREVISTA

CARLOS HENRIQUE LOURENÇO

DIRECTOR COMERCIAL CIABAY

“ ”Defi nir estrategias a futuro en momentos de crisis es un desafío del cual salen airosas 
aquellas personas o compañías nacidas para triunfar. Fue el caso de Ciabay, que en medio 
de festejos por sus dos décadas de fundación hace tres años, debió bailar con la más fea: 
una crisis de demanda en el mercado. De manera gradual, la empresa viene realizando 
las modifi caciones trazadas, entre ellas el cambio de logotipo, como una afi rmación de su 
apuesta por el campo, por sus clientes y por el país. El director comercial de la fi rma, Car-
los Henrique Lourenço, habló al respecto de estos y otros temas en la siguiente entrevista.

POR

NOELIA RIQUELME

_ Campo. ¿Podría explicar el mo-
tivo del cambio de imagen de la 
empresa, con la modifi cación de 
su logotipo?
_ Lourenço. Para que se pueda enten-
der mejor, es necesario contar toda una 
historia antes. En 2015, Ciabay comple-
tó 20 años de fundación, pero la cele-
bración coincidió con un gran desafío. 
Resulta que para entonces, el escenario 
agrícola no se presentó favorable, pues se 
registró una crisis debido a la caída del 
precio de la soja. Ello nos llevó a tener 
que responder a la siguiente pregunta: 
¿cómo garantizar la salud de nuestra 
empresa para contribuir positivamente 
con el resultado del negocio de nuestros 
clientes por más 20 años?

A partir de esta preocupación, con-
tratamos consultorías especializadas que 
nos apuntaron varios caminos a seguir. 
Ahora en 2018, ya pasaron casi tres años 
de aquella coyuntura no favorable y en 
este tiempo, gran parte de los proyec-
tos trazados fueron implementados o se 
iniciaron y están en proceso. Una de las 
ideas fue justamente actualizar el logo. 

Un distintivo institucional que también 
llevaba su caminar, pues era la misma 
desde hacía catorce años. Así, se pudo 
concretar este paso, que no es sino nueva 
renovación. Una modi� cación que viene 
de una necesidad de compartir con todo 
nuestro público esta renovación de la 
compañía. En una nueva etapa empre-
sarial que se inicia.

_ Campo. Dentro de esa renova-
ción y con esa nueva etapa em-
presarial, ¿qué cambios se intro-
dujeron o están siendo realizados 
en la compañía?
_ Lourenço. Estamos trabajando en 
varios frentes, pero voy a citar las tres 
modi� caciones que considero las más 
relevantes. La primera de ellas respon-
de a una línea que está siendo imple-
mentado bajo � gura de “Gobernanza 
Corporativa”. Esta iniciativa trata de la 
separación entre el papel de socio y del 

gestor, del proceso de sucesión familiar 
y, principalmente, de la estructuración 
de la toma de decisión. En este sentido, 
implementamos el Consejo Administra-
tivo, el Acuerdo de Accionistas y el Con-
sejo de Herederos, entre otros procesos a 
nivel societario.

Otro cambio tiene que ver con el 
frente de trabajo que apunta hacia la 
profesionalización de la gestión ope-
racional de nuestros negocios. Has-
ta entonces, Ciabay era una empresa 
compartimentada en departamentos 
que impedía tener una visión muy clara 
de situaciones a mejorar o ine� ciencias 
poco perceptibles que se nos escapa-
ban. Hoy estamos estructurados en tres 
Unidades de Negocio, cada una con su 
propia estrategia, equipo e infraestruc-
tura especí� ca, análisis de resultado y 
de viabilidad distintos. 

Para dirigir cada negocio, trajimos 
nuevos ejecutivos, aplicamos un proceso 
de gestión en donde se acompañan los 
resultados online y estamos capacitando 
a nuestros colaboradores constantemen-
te. Por � n, el tercer cambio es en el fren-

Los cambios que estamos implementando 
nos hacen cada vez más atractivos para 
nuestros clientes y proveedores

Los cambios que estamos implementando 
nos hacen cada vez más atractivos para 
nuestros clientes y proveedores



9

te orientado al mercado. 
Volviendo la mirada hacia 
el ámbito externo, estamos 
trabajando en nuestro po-
sicionamiento comercial y 
buscando formas de llevar 
más bene� cios al negocio 
de nuestros clientes. En 
un trabajo de “Branding” 
realizado al inicio del 2017 
identi� camos que nuestra 
marca es una de las más 
recordadas por los agricul-
tores. Esto nos dio fuerza 
para invertir en nuestro 
diferencial competitivo y 
estamos implementando 
proyectos relacionados a 
nuestra estrategia de marca 
para los próximos años.

_ Campo. ¿Puede ex-
plicar mejor el con-
cepto “Branding” y 
cómo Ciabay lo está 
desarrollando?
_ Lourenço. El Bran-
ding envuelve todo el 
conjunto de acciones necesarias para 
la construcción y el mantenimiento de 
una marca. Yo diría que hoy en día, los 
productos y la tecnología son muy se-
mejantes, el mayor activo de una em-
presa está relacionado a lo que la marca 
representa para su público interno y 
externo. En nuestro caso, este proceso 
pasó por entrevistas con clientes, so-
cios, colaboradores, proveedores y una 
serie de análisis que nos permitió cons-
truir un profundo entendimiento de 
cuál es nuestro ADN. Yo digo que fue 
el mayor momento de autoconocimien-
to que tuvimos hasta hoy.

Sobre esta base, de� nimos cuáles 
son los pilares que vamos a mejorar para 
entregar una propuesta diferencial con 
relación a los competidores y que pueda 
realmente tener signi� cado positivo para 
nuestros clientes. Tenemos conciencia 
que conseguir eso no es fácil ni puede 
ser implementado del día a la noche. De-
pende tanto de que nuestros colaborado-
res entiendan y participen activamente 
de esta nueva fase como de lograr solu-
ciones coherentes al mercado. Pero esta-
mos muy convencidos de que este es el 

de la regulación y el mante-
nimiento de sus máquinas 
e implementos, depende 
del funcionamiento de los 
equipos de agricultura de 
precisión, del nivel de en-
trenamiento de sus opera-
dores. Depende del diag-
nóstico preciso, hecho por 
el cruce de las informacio-
nes de los mapas de análisis 
de suelo, del crecimiento 
vegetativo y de la cosecha. 
Y nuestra empresa cuenta 
con el know-how necesario 
para dar respuesta en cual-
quiera de esos eslabones.

_ Campo. ¿Cuáles 
son los resultados 
comerciales espera-
dos por el directorio 
de Ciabay con estos 
cambios?
_ Lourenço. Como 
mencioné inicialmente, 
en las últimas dos décadas 
de trabajo conseguimos 

construir una empresa compuesta por 
un gran equipo de profesionales y por 
uno de los mejores portafolios de pro-
ductos para atender a los agricultores. 
Queremos que en los próximos 20 años, 
Ciabay se mantenga como una empresa 
sólida � nancieramente, tornándose cada 
vez más relevante para la mejoría del re-
sultado del negocio de nuestros clientes 
por medio de la innovación en servicios 
y atención, contribuyendo de esta forma 
también para el desarrollo general del 
Paraguay.

_ Campo. ¿Seguirán trabajando 
con las mismas marcas que re-
presentan?
_ Lourenço. Sin sombra de duda, los 
cambios que estamos implementando 
nos hacen cada vez más atractivos para 
nuestros clientes y también para nues-
tros proveedores actuales. Además, la re-
volución tecnológica por la cual la agri-
cultura está pasando, denominada de 
Agricultura Inteligente, nos abre nuevas 
oportunidades de negocios y de asocia-
ciones. Y siempre estamos muy atentos a 
ese movimiento.

camino correcto y estamos también muy 
motivados para seguirlo hasta el � nal.

_ Campo. Habló de un “diferen-
cial”. En un mercado muy com-
petitivo y con tantos competi-
dores, como sin dudas es el del 
agronegocio en nuestro país, 
¿qué diferencia existe entre Cia-
bay y sus competidores?
_ Lourenço. Ciabay es la única em-
presa del país capaz de actuar en cual-
quier fase de la agricultura. En otras pa-
labras: nosotros somos la única empresa 
que tiene equipo especializado, portafo-
lio completo de productos y servicios ca-
paces de atender a todas las necesidades 
del agricultor desde el muestreo de suelo 
hasta la cosecha. Ciabay es una empresa 
completa que cuenta con la capacidad 
de diagnosticar y actuar en la corrección 
de cualquier problema agronómico o 
de mecanización que el agricultor deba 
afrontar en su campo.

Lo que hace el éxito de un agricultor 
no es solo utilizar las mejores semillas, 
fertilizantes y agroquímicos. Una vez 
más, el buen resultado depende también 

Carlos Henrique Lourenço, 
director comercial Ciabay.

CA
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C on el próximo inicio de la cosecha 
de los cultivos principales de ve-

rano, entre ellos, la soja, motor de la 
economía nacional, la dirigencia pro-
ductiva desea activar los resguardos 
necesarios para desarrollar sus labores 
sin mayores contratiempos, según un 
informativo de la Unión de Gremios de 
la Producción (UGP).

En ese sentido, miembros de la 
organización, de la Cooperativa Colo-
nias Unidas y líderes departamentales 
de la Coordinadora Agrícola del Para-

guay, se reunieron con las autoridades 
de la Policía Nacional para activar una 
nueva edición del denominado Plan 
Cosecha Segura. De esta forma, los 
productores aguardan contar con el 
respaldo necesario para la seguridad 
en el campo. Participaron unos vein-
te miembros departamentales de la 
Coordinadora Agrícola y de la UGP, 
mientras que por el lado de la Policía 
Nacional presidió el encuentro el co-
mandante, Luis Rojas Ortiz.

En la ocasión, la dirigencia agrícola 
exigió que la Policía realice el monitoreo 
constante de las zonas rurales durante 
esta época de cosecha. “Tratamos el tema 
de la seguridad en el campo, ya que en esta 
temporada aumentan los robos de las car-
gas de soja o productos como el combustible 
o de agroquímicos, así como en los silos, 
entre otros casos”, advirtió Aurio Frighe-
to, dirigente de la Coordinadora en la 
zona de Alto Paraná.

Encaminan otra edición del Plan Cosecha Segura
Según la UGP, el productor igual-

mente alegó que la inseguridad ha au-
mentado paulatinamente en estos últi-
mos años y se acentuó más el año pasado 
con las invasiones, secuestros y hurtos 
que se dieron en varias zonas del país. 
“Queremos reactivar el plan departamental 
llamado ‘Cosecha Segura’ que se impulsó 
hace varios años por miembros de la UGP, 
la Cooperativa Colonias Unidas y la CAP, 
en conjunto con la Policía Nacional, el Mi-
nisterio Público, el Poder Judicial y otros 
sectores del orden Público”, indicó.

El Plan Cosecha Segura es una ini-
ciativa impulsada por el sector público 
y privado y fue lanzada en el año 2012, 
recordó la UGP. La comisión del plan 
Cosecha Segura fue creada con el � n 
de proteger la cosecha en los distintos 
departamentos del país, evitando asal-
tos a los camiones, robo de insumos y 
otros hechos punibles rurales, informó 
el gremio.
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E l Servicio Nacional de Calidad y Sani-
dad Vegetal y de Semillas (SENAVE) 

informó que fortalecerá los trabajos de 
monitoreo y la toma de muestras en la 
determinación de residuos de plaguicidas, 
puntualmente para los casos de trigo y 
arroz, con lo que busca asegurar la calidad 
e inocuidad de estos rubros de exportación.

Según un informativo institucional 
dado a conocer, el tema fue tratado du-
rante una reunión de trabajo que tuvo 
lugar en el Ministerio de Agricultura 
y Ganadería, con la participación ade-
más de representantes de Cancillería del 
Ministerio de Industria y Comercio y 
técnicos de las reparticiones del ámbito 
agrícola, así como directivos y miembros 
de gremios del sector privado, como la 
Cámara Paraguaya de Exportadores y 
Comercializadores de Cereales y Olea-
ginosas (Capeco), la Cámara Paraguaya 
de Industriales de Arroz (Caparroz) y 
Cámara Paraguaya de Sanidad Agrope-
cuaria (Capasagro).

Residuos de plaguicidas en trigo y arroz

CA

La estrategia incluye un trabajo con 
las asociaciones de productores de los 
rubros mencionados, para coordinar ac-
tividades en conjunto que contribuyan al 
fortalecimiento de los sistemas de control 
de calidad e inocuidad. Además, se pre-
vén visitas a campo de manera aleatoria 
para la extracción de muestras y la remi-
sión de las mismas a los laboratorios de 
la institución, informó Fernando Ríos, 
director de Calidad, Inocuidad y Agri-
cultura Orgánica del SENAVE. También 
se extraerán muestras de aquellas partidas 
que ya se encuentren cosechadas o en silo. 
De igual forma se controlará el etique-

tado de ciertos productos � tosanitarios, 
ya que según denuncias de productores, 
estarían careciendo de algunas indicacio-
nes puntuales, como el periodo de caren-
cia (tiempo transcurrido entre la última 
aplicación del agroquímico y la cosecha), 
lo cual repercute directamente en la ino-
cuidad del producto. “Vamos a veri� car 
y controlar este tipo de irregularidades, 
ya que en los registros de la institución se 
cuentan con esos datos, al igual que otras 
especi� caciones técnicas y de seguridad 
para cada producto”, puntualizó Ríos.

Tanto representantes del sector pú-
blico como del privado resaltaron la 
importancia de mantener altos niveles 
de calidad e inocuidad para rubros de 
exportación, y ponderaron los buenos 
resultados obtenidos en los procesos de 
control de la producción de sésamo, que 
actualmente ingresa sin observaciones, 
desde el punto de vista � tosanitario, a los 
mercados internacionales, concluyó el 
informativo institucional. CA
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A l cierre de la edición se aguardaban 
novedades de la autoconvocación de 

productores uruguayos en una concen-
tración que tendrá como culminación la 
presentación de un documento el 26 de 
enero, en la localidad de Durazno. Las 
movilizaciones se vinieron dando desde 
hace varios días y entre otros aspectos 
se organizó una comisión encargada de 
redactar el mani� esto dirigido al presi-
dente Tabaré Vázquez.

Si bien se aguarda esa fecha para dar 
a conocer los reclamos, entre otras rei-
vindicaciones que motivaron estas con-
vocatorias se incluyen los altos precios en 
las tarifas, que golpean la competitividad 
del sector, incluso se habla que las medi-
das seguirían hasta los primeros días de 
febrero. Hasta el momento no se habla 
de formalizar una organización que aglu-
tine a estos manifestantes.

Según las informaciones de me-
dios uruguayos, la iniciativa arrancó en 
Paysandú y luego se extendieron a otros 

Movilizaciones en Uruguay
departamentos. Incluso algunos citan el 
empleo de redes sociales, como el what-
sapp, para las autoconvocatorias. En ese 
sentido, la agencia EFE informó que en 
los últimos días los productores rurales 
de los departamentos del interior del país 
comenzaron a concentrarse y amenaza-
ron con cortar rutas nacionales e incluso 
bloquear la llegada de alimentos perece-
deros a la capital y al este del país, donde 
en estos meses estivales se concentran 
grandes cantidades de personas.

Por si fuera poco, en medio de todo 
esto, el ministro de Ganadería, Agricul-
tura y Pesca de Uruguay, Tabaré Aguerre, 
renunció al cargo, aunque sería por otros 
motivos, puesto que la decisión la tomó a 
mediados de diciembre. Al respecto, EFE 
informó que el presidente Vázquez acep-
tó la dimisión y designó al viceministro 
Enzo Benech, como su sucesor, no sin 
antes agradecer “ los invalorables servicios 
realizados, en especial al país productivo”. 
Aguerre fue titular de la cartera agraria 

desde el 1 de marzo de 2010, durante la 
presidencia de José Mujica (2010-2015). 
Incluso la agencia reprodujo una entre-
vista al medio local Teledía, por la cual el 
ex presidente indicó que el ahora ex mi-
nistro “hace tiempo se quiere ir”, por con-
siderar que cumplió un ciclo, al tiempo 
de retomar su producción arrocera ya que 
“viene barranca abajo”.

A penas iniciado el año, el Ejecutivo 
decretó reajustes en los precios del 

gasoil y del pasajes, siendo el primer ítem 
un rubro de directa incidencia en la pro-
ducción, en momentos en que se inicia el 
último tramo de la zafra de verano. Según 
la agencia o� cial de noticias IP, la medida 
tuvo como referencia la recomendación del 
Equipo Económico Nacional, por lo que 
estableció como valor precio máximo de 
venta de Diesel Tipo III, o gasoil común 
a 4.630 guaraníes el litro, un 10,5% más.

La medida entró a regir desde el miér-
coles 10 de enero. El aumento de 440 
guaraníes más por litro en el precio del 
combustible responde a un incremento del 
27% en los precios internacionales del pe-
tróleo, según la información dada a cono-
cer, tras la � rma del Decreto Nº 8.370 que 
igualmente estipula los nuevos valores del 
boleto de ómnibus del Área Metropolita-
na. Días antes el Equipo Económico Na-
cional emitió un comunicado por el cual 
recomendó el ajuste del importe del gasoil.

Año arranca con suba de gasoil
Según el informativo dado a cono-

cer por el Ministerio de Hacienda, se 
tomó como base la estructura de costos 
de Petróleos Paraguayos (Petropar), que 
“visualiza un incremento en el precio inter-
nacional del petróleo del 27% a partir de 
la última variación aplicada en el mes de 
octubre del 2016”. Agrega que esto apun-
ta a cumplir “con el plan de inversiones y 
compromisos � nancieros de la empresa pe-
trolera estatal, así como permitir el ajuste 
que requiere el sistema de provisión de este 
insumo estratégico”. Además de recordar 
que en el pasado se acompañó al mercado 
internacional con una baja total de 1.100 
guaraníes por litro entre el 2015 y el 2016.

De igual manera, se recordó que Pa-
raguay fue el único país en la región que 
no había aumentado el precio del com-
bustible. Argentina lo hizo en diciembre 
pasado con un 6%; Uruguay arrancó el 
mes con la suba del gasoil de 4,8% y las 
naftas 9,8%, en tanto que en Brasil el 
reajuste es permanente desde noviembre 

pasado. A inicios de noviembre el precio 
de la gasolina era de 3,88 reales, el úl-
timo reajuste se hizo ayer alcanzando el 
precio de 4,1 reales por litros.

En contrapartida, desde el sector 
productivo se cuestionó que esta medi-
da sea dada a conocer de cara al último 
tramo de la zafra de verano, pues incide 
en los costos de producción y los afecta-
dos deben sacar puntas de nuevo a sus 
lápices para realizar sus cálculos. Cabe 
recordar que se estima un buen año para 
la soja, principal cultivo agrícola sobre la 
que descansa gran parte de la economía 
nacional, además de ser uno de los ru-
bros estivales. La incidencia se daría en 
varios frentes, en el manejo en el cam-
po e incluso para las plantaciones más 
tempranas que ya empezarían con la 
cosecha, también tendría impacto en el 
� ete, al trasladar los productos desde las 
� ncas hasta los puertos, silos o depósitos. 
De igual forma, tendrá su peso en la es-
tructura de costo para la ganadería, en 
donde el precio del gasoil prácticamente 
representa la mitad del costo del � ete de 
ganado, se advirtió.

CA

CA
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ARGENTINA

L uego de 15 años de negociacio-
nes, se selló el protocolo sanitario 

para la carne enfriada y con hueso, así 
como para la ovina y caprina. Estiman 
que en abril arrancarían embarques.

China abrió su gigantesco mercado 
para nuevos productos. Esta vez fue 
para la carne vacuna enfriada y con 
hueso, así como para cortes ovinos y 
caprinos desde la Patagonia. El acuer-
do, sellado por videoconferencia entre 
Buenos Aires y Beijing, fue cali� cado 
como histórico desde el Gobierno, tras 
15 años de negociaciones para lograr-
lo. Para Argentina, el mercado chino 
fue el año pasado el principal destino 
en volumen de las exportaciones cárni-
cas locales, al llegar a las 90.000 tone-
ladas, 46% del total. Si bien se trata de 
cortes de bajo valor económico (China 
compró cortes congelados de vaca, en-
tre ellos garrón y cogote a un prome-
dio de US$ 4.200 la tonelada, contra 
los más de US$ 10.000 que cotizan los 
cortes premium), la apertura para los 
cortes enfriados (un segmento inci-

China habilitó más carne argentina y ya 
auguran alza “exponencial” de las ventas

Tras 10 años, la miel fraccionada 
argentina vuelve a Brasil

D espués de diez años de permanecer 
cerrado por una cuestión técnica, 

Brasil reabrió su mercado para la miel 
fraccionada de la Argentina. Según in-
formó el Ministerio de Agroindustria, 
el gobierno brasileño dio a conocer un 
memorando por el cual � ja un nuevo 
certi� cado sanitario que deberá ser uti-
lizado en las importaciones de produc-
tos apícolas provenientes de la Argen-
tina. La medida contempla un modelo 
de certi� cación sanitaria internacional, 
que deberá ser utilizado en las impor-
taciones de productos apícolas prove-
nientes de la Argentina. El ministro de 
Agroindustria, Luis Miguel Etcheve-

piente porque el país asiático compró 
apenas 6.000 toneladas) y con hueso 
posibilita el envío de productos de ma-
yor valor, incluso cortes premium en el 
mediano plazo.

“Es una muy buena noticia (el 
acuerdo). La carne enfriada es de más 
alta calidad, y el mercado chino es más 
que atractivo”, comentó el ministro 
de Agroindustria, Luis Etchevehere. 
Desde el Instituto de la Promoción 
de la Carne Argentina (Ipcva), su 
presidente Ulises Forte enfatizó que 
las ventas de carne a China “podrían 
registrar un gran crecimiento en los 
próximos meses, consolidando la curva 
ascendente de las exportaciones de car-
ne local hacia el exterior”. 

Los primeros embarques de cortes 
enfriados y con hueso con destino al país 
asiático comenzarían entre abril y mayo 
próximos. Si bien no pudieron estimar 
porcentajes de incremento de los envíos, 
calcularon que puede ser “exponencial” 
por la avidez de alimentos que demostró 
China en los últimos años.

Carne 
Argentina inició el 2018 con muy 
buenas noticias para la cadena 
de ganados y carnes. En primer 
lugar, Israel, su cuarto cliente en 
importancia, amplió el plazo de vida 
útil de la carne enfriada, de 45 a 
85 días, lo cual abrió la puerta a la 
exportación de cortes enfriados de 
alto valor. Considerando 50 días de 
fl ete marítimo, quedarán 35 días 
disponibles para la comercialización 
en góndola. Luego, llegó la noticia 
aún de mayor impacto, al lograr 
la autorización para ampliar 
los protocolos de exportación de 
carne vacuna a China para cortes 
enfriados y con hueso, como se 
comentó arriba. Por otra parte, 
Argentina ganó competitividad vía 
precios. Con los valores actuales, 
Paraguay se posiciona con el novillo 
más caro de la región promediando 
los US$ 3,42 en gancho, frente a los 
US$ 3,30 de Argentina.

Leche
Un grupo de productores lecheros 
argentinos encontraron la manera de 
defender el precio de su producción 
a partir de la asociación en grupo. 
Integran una consignataria de leche 
armada entre vendedores que a veces ni 
siquiera se conocen entre sí. Y obtiene 
un plus que le permite ganar dinero 
con la actividad. Por ejemplo, Marcos 
Middleton maneja un tambo sobre 
tierra alquilada en las proximidades de 
Miguel Torres, en el Sur de Santa Fe, 
cree que “el punto clave está fuera del 
tambo, una vez que la leche se fue del 
establecimiento. Y aislados no vamos 
a conseguir nada. Por eso nos hemos 
agrupado; somos siete productores de 
distintas zonas, y estamos obteniendo 
entre 15 y 60 centavos extra y en algún 
caso más que eso.

here, consideró que la autorización de 
Brasil “abre una excelente oportunidad 
para una producción alternativa de nues-
tras economías regionales”. El funciona-
rio recordó que el mercado estaba ce-
rrado desde hacía más de diez años por 
cambios en los certi� cados sanitarios 
brasileños. El 90% de las exportacio-
nes argentinas de miel son a granel y 
los principales destinos son EE.UU. y 
la Unión Europea. El resto, que tiene 
mayor valor, se envía fraccionado. Para 
alentar mayores exportaciones de miel 
fraccionada, Agroindustria creó con 
unas 20 empresas un consejo nacional 
para recuperar mercados.
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C ampoLimpio es un progra-
ma de responsabilidad social 
y ambiental, a los envases 
vacíos de defensivos agríco-

las que se utilizan en la agricultura, 
responde al compromiso que tiene la 
Industria Asociada en CropLife Latin 
América con la protección y preserva-
ción del medio ambiente y la salud de 
los agricultores así como el pleno cum-
plimiento del código de conducta para 
la Distribución y Utilización de defen-
sivos agrícolas elaborado por la FAO. 

El programa busca concientizar y 
colaborar en la elaboración de un siste-

CampoLimpio
PROGRAMA DE MANEJO DE 
ENVASES VACÍOS DE PRODUCTOS 
DEFENSIVOS AGRÍCOLAS

En Paraguay suman 52 centros de acopio temporales y este año se proyectan 4 más.

Ing. Agr.
Miguel Colmán
Coordinador del 
Programa CampoLimpio

ma de recolección y transformación de 
envases de defensivos agrícolas vacíos 
de plástico rígido, triplemente lavados 
o lavados a presión e inutilizados y fo-
mentar la responsabilidad compartida 
entre agricultores, distribuidores, la in-
dustria y el gobierno. 

En nuestro país el sistema de gestión 
de envases, se está implementando con 
un grado signi� cativo de avance, según 
los departamentos donde se produce 
mayor cantidad de granos. Empezando 
en Alto Paraná, luego Itapuá y ahora en 
San Pedro, proyectándose a futuro en las 
demás zonas de producción de granos. 

En el Paraguay, la Cámara de Fito-
sanitarios y Fertilizantes (CAFYF) y sus 
empresas asociadas trabajan desde el año 
1998 en la promoción del triple lavado 
de los envases de los defensivos agrícolas 
y su correcta disposición.

Sistema de Gestión de en-
vases vacíos de defensivos 
agrícolas. El generador de los envases 
vacíos, que puede ser el productor y o/e 
el aplicador.

Luego del triple lavado o lavado a 
presión, los entregan en un centro de 
acopio Temporal (CAT), o directa-
mente a una empresa recicladora de 
este tipo de material habilitada por el 
SENAVE y la SEAM, que procesa los 
envases y los entrega a la industria plás-
tica para su transformación en artículos 
útiles siguiendo el código de conducta 
de la FAO, donde se encuentra los artí-
culos que pueden elaborarse con estos 
productos, como ser: caños corrugados 
para construcciones, apliques o cajas 
eléctricos para llaves, tapa para lubri-
cantes entre otros.

Como se debe realizar 
el Triple Lavado
1. Agregue agua hasta llenar aproxima-

damente ¼ de la cantidad del envase 
2. Cierre el envase y agítelo enérgica-

mente durante 30 segundos.
3. Vierta la solución del lavado del en-

vase en el tanque de la pulverizadora.
_ Repita este procedimiento dos veces 

más. A continuación perfore el en-
vase para evitar su reutilización sin 
dañar la etiqueta.

El Lavado a presión se realiza 
de la siguiente manera. En este 
caso mantenga el envase en forma inverti-
da sobre el pico lavador que posee la 
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pulverizadora durante 30 segundos, veri-
� cando que el agua del lavado sea vertida 
nuevamente al tanque, asegúrese que el 
agua utilizada para realizar este procedi-
miento provenga de un depósito de agua 
limpia separado del caldo de pulverización.

El triple lavado o lavado a pre-
sión. Se realiza solamente en envases 
plásticos rígidos, utilice siempre los ele-
mentos de protección personal adecua-
dos que se informan en las etiquetas de 
los productos.

Centro de acopio. Una vez rea-
lizado el proceso de triple lavado el 
generador los transporta al centro 
de acopio más cercano, allí los ope-
rarios descargan el vehículo provisto 
del equipo de protección personal 
correspondiente, y verif ican que to-
dos los envases hayan llegado con 
el triple lavado o lavado a presión 
realizado e inutilizados, con su base 
perforada.

El uso de los equipos de protección 
individual debe ser el adecuado para cada 
fase de la operación. Luego separan el ma-
terial recibido por polímeros y tamaños, 
almacenándolos de forma diferenciada.

En algunos centros de ACOPIO se 
disponen de prensa hidráulica que re-

ducen el volumen hasta lograr una pila 
compacta para ser transportados a la 
empresa de reciclados para su disposi-
ción � nal.

Centro de reciclado. Una vez en 
el centro de reciclado, los envases vacíos 
son transformados en escamas, luego, el 
material se somete a un lavado y secado, 
para eliminar cualquier vestigio de tierra 
u otra partícula que pueda afectar la cali-
dad del material obtenido.

Finalmente las escamas se procesan 
en una peletizadora para obtener pelet 
que se embolsan y se comercializan en la 
industria plástica.

A través del reciclado de envases va-
cíos de productos defensivos agrícolas, 
el programa CampoLimpio transforma 
un residuo de la actividad agrícola en un 
bien comercial que no esté destinado a 
los contactos con personas, animales do-
mésticos ni alimentos.

CampoLimpio, segura una adecuada 
trazabilidad durante todo el proceso. CA

MANUAL DE IDENTIDAD
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L as orquídeas son plantas muy 
apreciadas, por las formas, co-
lores, tamaños, fragancias, que 
fascinan a aquel que las culti-

va. Además de la belleza que ellas poseen, 
presentan características muy apreciadas 
en la producción comercial mundial.

Son plantas que � orecen una vez 
al año, presentando estaciones de � o-
ración muy marcadas según la ascen-

NOTA TÉCNICA

dencia que lleve su carga genética, así 
como los cuidados prodigados desde 
que es un plantín hasta constituirse en 
una planta adulta.

Producción de Orquídeas
_ Propagación vegetativa o clona-
ción. Dependiendo de la técnica utili-
zada podremos tener una producción de 
individuos genéticamente idénticas a la 

planta Madre, en estos casos se proce-
de a cultivar partes vegetativas en creci-
miento de la planta o cultivo de meriste-
mos (yemas de tallos � orales, segmentos 
de hojas, yemas, ápices de raíces etc.), se 
consiguen plantas sanas, una produc-
ción uniforme lo que permite al culti-
vador plani� car la producción en un 
tiempo considerado.

El cultivo por tejidos vegetales per-
mite descartar materiales contaminados 
o enfermos que pueden actuar como 
material de propagación de enfermeda-
des, muy importante en el ámbito de la 
agricultura, y con especial enfoque en la 
producción de orquídeas a gran escala. 
También es un recurso para recuperar 
poblaciones diezmadas o en peligro de 
extinción.

Una de las principales ventajas de re-
producir las orquídeas por medio de esta 
técnica es el de poder contar un eleva-
do número de plantas en un espacio de 
tiempo relativamente corto y ocupando 
un área física bastante reducida.

_ Elección de la Planta Madre. Un 
punto muy importante es la elección de 
la planta madre o donadora de las par-
tes a ser utilizadas para multiplicarlas, se 
tendrán en consideración muchos aspec-
tos como sanidad, edad � siológica etc. 
Otros aspectos muy importantes, que 
permite el éxito comercial de las mismas 
son las cualidades que se pueden apreciar 
a simple vista, que son características de 
cada género, lo que le hace ganar im-
portancia económica en el momento de 
presentarlas al consumidor � nal, como 
las formas, la combinación de colores, 
fragancias, época de � oración, cantidad 
de � ores, durabilidad de la � oración.

_ El cultivo in vitro. Una vez contadas 
con todos los recursos necesarios se 

OrquídeasOrquídeas

Ing. Agr. Rudy 
Lugo Santander
Desarrollos Madereros S.A.
rlug@pomera.com.ar
+595 983 937849
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cultivan en medios asépticos, en un es-
pacio con temperatura, luz y humedad 
controlada, en frascos especiales que 
contienen medios nutritivos especiales 
(protocolos) para cada género o especie 
de orquídeas que se irán ajustando de 
acuerdo al desarrollo de la planta.

En este medio nutritivo se irá de-
sarrollando el tejido cultivado hasta 
constituirse en una pequeña plántula, 
en un espacio de tiempo determinado 
por cada especie.

Cumplido el tiempo y alcanzando 
el tamaño ideal estas pasarán a la eta-
pa de aclimatación ex vitro (fuera del 
frasco) en estructuras especializadas 
(invernaderos).

_ El cultivo ex vitro (fuera del fras-
co). Una vez alcanzado el tamaño ideal 
(plantas con hojas y raíces) estos pasan 
por una etapa de aclimatación en inver-
naderos donde serán controlados los fac-
tores ambientales como humedad, tem-
peratura, luz.

Las mismas pasan por un periodo 
en la que la planta se va acostumbrando 
a su nuevo entorno, se va aclimatando 
a las nuevas condiciones ambientales 

de temperatura, humedad y luz. Apro-
ximadamente en unos 22 a 30 días re-
ciben su primera fertilización, para ir 
acelerando su desarrollo hasta su com-
pleto desarrollo y primera � oración, la 
cual transcurre según el género en 1 a 
2 años, alcanzando su máximo esplen-

dor, en tamaño y cantidad de � ores a 
los 3 o 3 ½ años (dependiendo del gé-
nero de la orquídea).

_ Comercialización. Muy requeridas 
en las casas, o� cinas, en días festivos, 
decoraciones de eventos etc., las mis-
mas son preparadas en contenedores es-
tandarizados debido a la uniformidad 
de las plantas que se consiguen con esta 
técnica de cultivo, ya que la misma per-
mite programar en un tiempo la can-
tidad, calidad y gustos predominantes 
del mercado.

En otros casos son vendidas antes de 
� orecer a otros cultivadores o viveristas, 
que dan término al proceso, en sus res-
pectivos frascos con aproximadamente 6 
a 10 meses de edad y con un promedio 
de plantas por frascos de 10 a 15 plantas 
(frascos de 500 ml), siempre teniendo en 
cuenta el género de orquídea, ya que al-
gunos se desarrollan verticalmente y otros 
horizontalmente dependiendo de la forma 
de crecimiento y forma de las hojas, que 
permiten una mayor cantidad de plantas 
por frasco. Los precios dependiendo de 
la cantidad de � ores, género, color, épo-
ca del año oscilan desde Gs. 50 mil hasta 
Gs. 500 mil. “Aplicadas estas técnicas ayu-
darían al productor a responder al desafío 
de la competencia extranjera y equilibrar el 
dé� cit de nuestra balanza”.

Cámara de cultivo.

Plantín recién salido del laboratorio. Yema de orquídeas.
CA
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D urante una jornada agradable 
y con óptima participación se 
desarrolló la sexta edición de 
la jornada de campo de soja de 

esta cooperativa. En esta oportunidad se 
presentaron 25 variedades, de las cuales 7 
fueron INTACTA y 18 RR1. Las mismas 
fueron sembradas en dos épocas de siem-
bra, el 7 de setiembre y el 3 de octubre.

Los tratamientos aplicados en todas 
las parcelas fueron similares. La ferti-
lización de base fue con productos de 
Ecop. La � rma aplicó el nuevo producto 
Ecop bio abomin.

Para el tratamiento de semillas se 
utilizó el Kit de la empresa Igt, con pro-
ductos biológicos y los cuidados cultura-
les desde la desecación estuvo a cargo de 
la empresa Agrofértil. Entre las empresas 
obtentoras estuvieron: Nidera, Monsoy, 

JORNADA DE CAMPO

Evaluación en macroparcelas

Syngenta, TMG, Proyecto de Mejora-
miento Genético INBIO-IPTA, Bayer, 
Don Mario, Macro seed y Brasmax.

El ingeniero agrónomo Robinson 
Link, responsable técnico de la Coope-
rativa Bergthal, dio la bienvenida a los 
participantes, a quienes explicó sobre el 
manejo de la parcela y destacó que el ob-
jetivo de este trabajo es seleccionar el ma-
terial que presenta mayor rusticidad y en 
consecuencia mayor productividad. Para 

el efecto cada material es cosechado por 
separado y se extrae la muestra a la cual 
se aplican los descuentos correspondien-
tes como lo realizan los silos de acopio.

 Destacó que las evaluaciones fue-
ron en macroparcelas, cada una posee 
20 hileras a 45 centímetros de distan-
cia, obteniendo 9 metros de ancho por 
54 metros de largo.

Mencionó que la condición climáti-
ca este año fue un poco difícil, hubo 

JORNADA DE SOJA DE LA COOPERATIVA BERGTHAL

La Cooperativa de producción Agrícola Bergthal 
realizó la jornada de campo sobre soja el pasado 
9 de enero. En la oportunidad mostró la evalua-
ción de 25 variedades de 10 obtentores en ma-
croparcelas, en su campo experimental de Raúl 
Arsenio Oviedo, Caaguazú. La demostración 
convocó a más de un centenar de productores.
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escasez de agua, se registraron 21 días 
sin lluvias en diciembre, por lo que los 
materiales precoces no demostraron el 
mismo potencial en la parcela demos-
trativa y en las parcelas comerciales. 
Esta situación permitió muy bajos ren-
dimientos en las variedades tempraneras 
ya cosechadas en la región.

Indicó que la dinámica de este año en 
cuanto a la presentación de las variedades 
INTACTA y RR1 fue diferente, ya que 
se expusieron todos juntos. De esta ma-
nera se evitó confusión para los agricul-
tores. Recomendó a los productores tener 
en cuenta como fecha inicial de siembra 5 
de setiembre en adelante y no antes.

Robinson Link, responsable 
técnico de la Cooperativa Bergthal.

Fabiano de Jesús, Jefe de Desarrollo de 
productos de Agrofértil, durante la charla.

Agrofértil aportó 
los tratamientos

F abiano de Jesús, Jefe de Desarrollo 
de productos de Agrofértil presentó 

charlas sobre las propuestas fungicidas 
e insecticidas, durante la jornada en la 
Cooperativa Bergthal.

Los productos que forman parte de este 
programa son: Erradicur, Cardinal, Co-
liseo, y Notable. “Son los cuatro productos 
principales dentro del programa que estamos 
ofreciendo. Con esto buscamos el mejor con-
trol de enfermedades y la mejor relación costo 
bene� cio para el productor. Producir más, al 
precio justo es nuestro objetivo”, comentó.

Fabiano presentó los productos de la 
Línea Fertilize de Agrofértil. Entre ellos 
destacó, el Topseed CoMo, el Algabio y el 
K-Plus, para la fertilización especial, ade-
más de toda su línea de fertilizantes bo-
ratados, LIQBOR, Solubor y Granubor. 

Además, resaltó el TopBox 2 un 
completo tratamiento de semillas que 
Agrofértil ofrece al mercado. Combina 
dos principios activos de insecticidas, y 
tres principios activos de fungicidas, el 
Altimix 4 junto con el Guepardo; contie-
ne además un bioactivador, el TopSeed 
CoMo, que favorece al mayor desarrollo 
del sistema radicular, y un inoculante 
con protector el Aqcua Pack EXTRA 
(AcquaNod EXTRA+ Acqua Protector). 

“Hoy Agrofértil brinda un paquete 
para la mejor protección a su cultivo en 
todas sus etapas, con la garantía de una 
recomendación segura”, a� rmó.

L a empresa Ecop fue la responsable 
de fertilizar la parcela, donde aplicó 

la nueva propuesta de fertilizantes que 
lanzará o� cialmente en breve al merca-
do. Es un compuesto de orgánico 

Ecop con la fertilización

Destacó el Programa de Control de 
Chinches para soja, compuesto por tres 
productos, Militar, el lanzamiento de la 
empresa en la línea de insecticidas, para 
un mayor espectro de control y residua-
lidad, de rápida movilidad y mayor po-
der de volteo

Dentro de este programa ofrecen ro-
tación de ingredientes activo, cambio de 
grupos químicos, por lo que presentan 
Agresor que actúa por ingestión y con-
tacto y AlfaK 3.0 otro de los productos 
reformulados que Agrofértil ofrece al 
mercado. El objetivo de este programa 
es lograr un mejor control y mayor e� -
cacia, expresó.

En la ocasión De Jesús presentó el 
programa de fungicida para soja, donde 
resaltó la importancia de tener un buen 
control desde la etapa inicial, garanti-
zando de esta manera la e� ciencia en 
el control de las enfermedades desde la 
etapa vegetativa.
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Nidera con cuatro varieda-
des. Nidera Semillas demostró cuatro 
materiales, tres variedades con la tecno-
logía RR1 y una variedad con tecnología 
INTACTA. La presentación corrió por 
cuenta del Ing. Pascual González y la 
primera presentada fue la Nidera A 5909 
RG, una variedad ampliamente difundi-
da, pero se la demostró con el propósito de 
tenerla en cuenta como testigo. Informó 
en la oportunidad que Nidera Semillas va 
a seguir trabajando con esta variedad.

La segunda variedad fue la NS 6248, 
material de mayor ciclo que la 5909, rami� -
ca muy bien y tiene mayor altura que el testi-
go. González recomendó para la región 

L a empresa IGT S.A. tuvo a su cargo 
el tratamiento de las semillas de las 

macroparcelas destinadas por la Coope-
rativa Bergthal para el día de campo lle-
vado a cabo el martes 9 de enero. Para 
el tratamiento en cuestión fueron utiliza-
das dosis de cuatro productos biológicos, 
como ser el Inoculante Nodu Soja (Cepas 
de Bradyrhyzobium japonicum); PGPR 
(Inoculante Tribacterial con Cepas de 
Bradyrhizobium japonicum, Azospiri-
llun brasilense y Pseudomonas � uores-
cens) ambos del Laboratorio Green Qua-
lity de la Argentina; además de dosis de 
Trifesol (Fungicida Biológico con base en 
el hongo Trichoderma viride) y de Fos-
fobiol (Biofertilizante Biológico con base 
en el hongo Penicillum janthinellum, en-
cargado de solubilizar fósforo � jado en el 
suelo), estos dos últimos producidos por 
el Laboratorio Biocultivos de Colombia, 
según lo expresado por el Ing. Javier León 
directivo de la � rma.

Estos cuatro productos forman par-
te del revolucionario Kit biológico para 
tratamiento de semillas que se encuentra 
a disposición del productor, tanto para 
cultivos de soja como de maíz y trigo 
de la mano de la Empresa Innovación, 
Gestión y Tecnología S.A., ofreciendo 
de esta manera soluciones biológicas con 
altos componentes de ciencia, tecnología 
e innovación con el � n de generar mayor 
competitividad y sostenibilidad al sector 
agropecuario.

IGT con el tratamiento 
de semillas

Opciones en genéticacon mineral que es el Ecop bio abo-
min. El Ing. Alex Dávalos, responsable 
técnico comercial de la región sudeste, 
informó que con este producto están in-
corporando microelementos esenciales, 
como calcio, magnesio, boro y zinc. La 
aplicación en la parcela de Bergthal fue 
la primera experiencia a nivel comercial.

El objetivo de esta empresa fue ofre-
cer soluciones a las principales carencias, 
e identi� có que existe una gran de� ciencia 
de materia orgánica y microelementos en 
los suelos. Con este nuevo producto buscan 
ofrecer las respuestas a esas necesidades.

Comentó que el lanzamiento o� cial 
lo realizarán el próximo mes en la feria 
de Agroshow Copronar. “Tenemos bas-
tantes parcelas de desarrollo, pero esta es 
nuestra primera parcela comercial de ma-
yor rango”, dijo.

Mencionó que con el lanzamiento 
anterior, el Ecop bio, se obtuvo muchos 
buenos resultados y están seguros que 

Alex Dávalos, responsable 
técnico comercial de Ecop.

IGT.Ecop.

Nidera.

con esta nueva propuesta van a llegar a 
mantener o superar ese nivel.

A LA HORA DE GUARDAR SUS GRANOS 
UTILICE SILO BOLSAS AGRINPLEX
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realizar la siembra entre 5 y 7 de setiembre 
en adelante. En la jornada, cuya siembra fue 
el 7 de setiembre, demostró buen compor-
tamiento. Es una variedad para media y alta 
fertilidad y ya está difundida en esta región 
con muy buen performance.

La otra propuesta de Nidera fue la 
NS 6483, variedad con un poco más de 
ciclo, de 135 días aproximadamente. Es 
indicada para sembrarla en suelos más 
arenosos y en fechas anticipadas. Es una 
RR1 para la cual recomendó una densi-
dad de entre 9 y 10 plantas por metro. 
Aclaró que no se recomienda sembrarla 
en octubre porque puede crecer mucho 
y se complica con las aplicaciones para 
control de plagas y enfermedades.

Con la tecnología INTACTA estuvo 
la NS 6906 IPRO, ésta además de tener 
la tecnología RR2, tiene la tecnología 
STS, que le da la tolerancia a otro grupo 
de herbicidas. Es una variedad de ciclo 
más largo, de 132 días aproximadamen-
te, rami� ca muy bien, tiene peso de gra-
nos interesante, y entrenudos cortos. Es 
una alternativa para suelo de media y alta 
fertilidad. Tolera muy bien periodos de 
lluvia en la cosecha, es una variedad de 
lanzamiento en la presente campaña.

Monsanto con las Monsoy 
IPRO. Monsanto Paraguay presentó tres 
materiales Monsoy durante la jornada de 
Bergthal. Las explicaciones corrieron por 
cuenta del Ing. Agr. Carlos Pino, quien 

informó sobre las cualidades de los mate-
riales y el posicionamiento de cada uno de 
ellos de acuerdo a la fecha. Fueron tres va-
riedades: la Monsoy 6210 IPRO indicada 
para apertura de siembra, puede ser sem-
brada hasta el 15 de setiembre. También 
estuvo la Monsoy 6211 IPRO y el mate-
rial de lanzamiento Monsoy 5947 IPRO. 
Este material tiene muy buen comporta-
miento en los suelos de la región, que son 
mixtos. La época de siembra recomenda-
da es partir de 15 de setiembre.

Agrofértil presentó tres varie-
dades. NS 7209 IPRO de Nidera Se-
millas y las RR1 de BRASMAX como 
la BMX VALENTE RR (6968 RSF) y 
BMX BRAVA RR (6663 RSF) fueron 
las tres propuestas que Agrofértil pre-
sentó durante la jornada, todas fueron 
recomendadas para apertura de siembra.

Oscar Simko Representante comer-
cial de Agrofértil explicó que la NS 7209 
IPRO es recomendada para ambientes de 
media fertilidad (arenosos), posicionados 
para apertura de siembra, con buen com-
portamiento ante el estrés hídrico y resis-
tente a vuelco. 

En cuanto a las variedades RR1, 
mencionó que la BMX VALENTE RR 
(6968 RSF), es variedad con estabilidad 
y rusticidad, siembra anticipada en zonas 
de estero y una mediana tecnología. 

En cuanto a la variedad BMX BRA-
VA RR (6663 RSF) comentó que es tam-
bién para apertura de siembra, pero la 
recomendación es que sea muy tempra-
na con alto potencial productivo, buena 
respuesta en suelos de media fertilidad.

TMG con Alag con variedades 
con mucha tecnología. Alag pre-
sentó las variedades de TMG, entre ellos el 
TMG 7262 Inox, un material precoz 

Carlos Pino, de Monsanto 
Paraguay, presentó los 
materiales Monsoy.

Agrofértil.

Oscar Simko, profesional 
de Agrofértil.

Enderson Daldin y Delcio 
José Seleme, de Alag.
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de alto potencial productivo, con tecnolo-
gía Inox (tolerante a la roya) y RR1.

También el TMG 7062 Inox IPRO, 
que es un material INTACTA, con tec-
nología Inox. Es un material precoz de 
alto potencial productivo.

Como lanzamiento se presentó el 
TMG 7063 IPRO. Los tres materiales 
presentados pueden ser sembrados en 
apertura de siembra, destacó Enderson 
Daldin profesional de TMG.

Sojapar con sus materiales 
tolerantes a roya. Sojapar presen-
tó sus dos variedades que fueron Sojapar 
R19 y Sojapar R24. Ambas tienen como 
cualidad principal del gen de resistencia 
a la roya. Las dos poseen la biotecnología 
RR1. Las variedades tienen característi-
cas similares, pero di� eren en los ciclos. 
La Sojapar R 19 tiene un ciclo aproxi-
mado de 132 días y la R24 es unos 10 
días más precoz. La Ing. Ana Mongelós, 
coordinadora del Programa de semillas 
de INBIO, informó que ambas varieda-
des pueden ser sembradas en todas las 
zonas sojeras del país.

Aprovechó la oportunidad para infor-
mar sobre el sistema comercial de Sojapar. 
Para el efecto, los productores deben � rmar 
un contrato para la compra de la semilla, a 
través del cual el programa de investigación 
y mejoramiento pueda sostenerse. Destacó 
la importancia de contar con la coopera-
ción de los productores, quienes deben ha-
cer la declaración sobre las semillas de uso 
propio y aportar para el programa.

Dekalpar con materiales de 
Don Mario. Dekalpar presentó tres 
variedades de la genética Don Mario, 
de las cuales una fue INTACTA y dos 

RR1. Eduardo Hartmann, asesor de la 
compañía Dekalpar de la sucursal cam-
po 9, presentó como una de las primeras 
propuestas a Don Mario Garra IPRO, 
cuenta con la tecnología INTACTA y 
es recomendada para suelos de media y 
buena fertilidad. Indicada para apertura 
de siembra, entre � nales de agosto y pri-
meros días de setiembre.

La segunda propuesta de este semi-
llero fue la Don Mario 6.8, esta es una 
variedad para apertura de siembra que 
puede ser colocada en suelo de media a 
baja fertilidad. En caso de baja fertilidad 
se recomendó la siembra a partir de 15 de 
setiembre en adelante.

También estuvo en la parcela Don 
Mario 62R63 STS, una variedad que se 
destaca por poseer la tecnología STS, que 
le permite ser tolerante a las Sulfunilureas. 
Es una variedad más � exible a la fecha de 
siembra, ya que tiene una ventana más 
amplia. Es un material RR1, tiene un po-

tencial de rinde muy alto y es una variedad 
RR1. La fecha de siembra se puede adelan-
tar en suelo fértil, a partir del 10 de setiem-
bre y si el suelo es menos fértil, se recomien-
da a partir del 15 de setiembre en adelante.

El técnico destacó que es importante 
cuidar el posicionamiento de cada ma-
terial, todas tienen buen potencial, pero 
necesitan ser bien manejados.

Syngenta con la SYN 1563 
IPRO. Syngenta mostró en la parcela de 
la cooperativa Bergthal la variedad 

Dekalpar.Sojapar.

Fabrizio Micheletto, 
responsable comercial de 

Syngenta para la región.
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SYN 1563 IPRO. Es un material que 
está posicionando para apertura de siem-
bra, que puede ser sembrado desde � na-
les de agosto hasta � nales de setiembre, 
explicó el Ing. Agr. Fabrizio Micheletto, 
responsable comercial de la región.

Resaltó que es un material de alto po-
tencial de rendimiento y recomendó tener 
en cuenta la población de acuerdo a la épo-
ca de siembra. “Cuando empieza la época de 
siembra recomendamos instalar de 15 y 16 
plantas y cuando se llega a � nales de setiem-
bre la sugerimos llegar entre 12 y 13 plantas 
por metro para cosecha. Tiene una baja in-
serción de las vainas, la cual le permite lograr 
un buen rendimiento a cosecha”, resaltó.

Mencionó que en este segmento es 
una de las mejores variedades del merca-
do y puede competir contra cualquiera. 
Su época de siembra va desde inicio a 
� nales de setiembre. Es un material de 
porte alto, que permite hacer las siem-
bras tempranas. Está recomendado para 
suelos fértiles y de media fertilidad.

Diagro con materiales de Ma-
cro Seed. Diagro presentó materia-
les de Macro Seed. Fueron dos propues-

tas con la tecnología RR1 la LDC 5.9 
y LDC 6.0 y una INTACTA la LDC 
6.3 IPRO.

La LDC 5.9 además de la tolerancia al 
glifosato, tiene también la tecnología STS, 
con la cual es tolerante al metsulfuron. Es 
además de ciclo rápido, se la puede sem-
brar temprano y no necesita de suelos muy 
exigentes en fertilidad para su desempeño, 
explicó durante la jornada João Arthur, 
responsable comercial de Diagro.

Sobre la LDC 6.0 manifestó que es 
un material más exigente en fecha de 
siembra y fertilidad, ya que requiere de 
suelos más fértiles para expresar su po-
tencial. La fecha de siembra recomenda-
da es dede � nes de setiembre en adelante.

El LDC 6.3 IPRO se la posiciona 
para sembrarla desde � n de agosto, se 
adapta bien en cualquier tipo de suelo 
y demuestra buen comportamiento en 
cualquier fecha de siembra y presenta la 
facilidad de que no acama.

Bayer con tres propuestas de 
Credenz. Bayer presentó en las ma-
croparcelas de Bergthal tres variedades. 

Dos RR1 y una INTACTA. Entre las 
RR1 estuvo Credenz 6205, una variedad 
de ciclo medio, de aproximadamente 125 
días. Está posicionada para ser sembrada 
a partir del 20 de setiembre en adelante, 
es un material de alto potencial de rinde 
y tiene muy buena adaptación a la re-
gión, explicó el Ing. Agr. Enrique Fretes, 
asesor de negocios de Bayer.

La Credenz 6505 fue la otra RR1 
mostrada en la ocasión. Está posiciona-
da para siembra un poco más temprana, 
tiene un ciclo más largo que la anterior, 
de unos 130 días aproximadamente. Tie-
ne muy buena adaptación en la región y 
muy alto potencial de rinde. 

La tercera variedad de Bayer fue Cre-
denz 6806 IPRO, es la propuesta con la 
tecnología INTACTA posicionada para 
siembra temprana, a partir del 1 de se-
tiembre en adelante. Tiene muy buena 
rami� cación, buena adaptación a la re-
gión y alto potencial de rinde.

Mencionó que estos materiales fue-
ron probados durante dos años en esta 
región y los resultados los posicionan co-
mercialmente.

Diagro.

Bayer.

CA
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E n esta época de verano se 
puede realizar diversos cul-
tivos hortícolas, pero por las 
condiciones climáticas de la 

época deben realizarse bajo sistemas de 
riego. No obstante, es importante tener 

NOTA TÉCNICA

en cuenta, que para cultivos como la za-
nahoria se tienen que usar las variedades 
tardías, que son las recomendadas desde 
diciembre en adelante.

Técnicamente es importante diversi-
� car la producción, para ello recomiendo 

Recomendaciones para la mejor 
comercialización de cultivos hortícolas

La planifi cación y el uso de la tecnología son muy impor-
tantes para el desarrollo de los cultivos hortícolas en esta 
temporada. Diversifi car los rubros y escalonar las siembras 
son fundamentales para lograr una mejor comercialización 
de estos cultivos. El Ing. Agr. Francisco Ibarra, profesional 
del IPTA Tomas Romero Pereira realiza algunas recomen-
daciones en este artículo para cultivos de temporada.

realizar dos cultivos diferentes en ciclo y 
con siembras sucesivas para poder comer-
cializar en etapas y contar con un tiempo 
más prolongado para la colocación del pro-
ducto. De esta manera, el productor puede 
jugar un poco con el mercado, en vez que el 
mercado juegue con el productor, desde el 
punto de vista de la comercialización.

Recomendación. Es prudente 
sembrar el 50% de la parcela designada 
con zanahoria y el restante con remola-
cha, realizando en tres etapas.

_ 1a Etapa: el 35% de la super� cie
_ 2a Etapa: 10 y 15 días después otro 

35% super� cie.
_ 3a Etapa: 10 a 15 días después de la 

siembra de la segunda etapa el 30% 
restante.

También se debe pensar en qué cul-
tivos instalar después de la zanahoria 

Ing. Agr. Francisco Ibarra
IPTA- Tomas Romero Pereira
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NOTA TÉCNICA

Siembra de zanahoria. Instalar 
la zanahoria a 20 cm entre linio y 16 
plantas por metro lineal, este cultivo 
tiene un ciclo de 120 días. Una vez ter-
minado, realizar el trasplante de mudas 
de frutillas para lo cual se tiene que em-
pezar a realizar la producción de planti-
nes desde diciembre. El distanciamien-
to con este cultivo se puede hacer 30 × 
30 o 40 × 40cm. Particularmente pre-
� ero a 30 × 30 cm.

Siembra de Remolacha. Culti-
var la remolacha a 20 cm entre linio y 
10 plantas por metro lineal, teniendo 
en cuenta su ciclo de 90 días, Poste-
riormente sembrar la cebolla blanca y 
morada a 20 cm entre linio y 10 plantas 
por metro lineal.

Consideraciones 
para la siembra

Tabla. Principales plagas, enfermedades y tratamientos

Obs.: Se tiene que rotar los insecticidas y fungicidas para un mejor control, ejemplo utilizar primero cipermetrina y en la próxima aplicación fi pronil.

Hortaliza Plaga Control Enfermedades Control

Zanahoria Gusano Cipermetrina o fi pronil

Oidum, Alternaria 
entre otras

Mancozed u oxicloruro de 
cobre

Remolacha Gusano y trips Cipermetrina y imidacloprid

Cebolla Gusano y pulgón Cipermetrina y imidacloprid

Frutilla Ácaros Abacmectina

y la remolacha. Recomiendo la frutilla, 
para lo cual es importante empezar a 
trabajar en la preparación de mudas. El 
otro cultivo que propongo es la cebolla, 
teniendo en cuenta el precio y la deman-

da optaría por la cebolla blanca que es 
la que posee mayor demanda, pero tam-
bién realizaría la cebolla morada puesto 
que tiene una demanda interesante y un 
mejor precio.

CA
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Casa Matriz ENCARNACIÓN
Suc. MARIANO R. ALONSO
Suc. CIUDAD DEL ESTE
Suc. KATUETE
Suc. SANTA RITA

: Tel (071) 214 600 · 214 700 · Fax (071) 204 190
: Tel y Fax (021) 755511 · 752243
: Tel y Fax (061) 572494 · 570922 · 572034
: Tel y Fax (0471) 234130 · 234131
: Tel y Fax (0673) 220584 · 220733

Suc. MARIA AUXILIADORA
JOHN DEERE EXPRESS

: Tel y Fax (0764) 20321
: San Juan Bautista Tel. (0217) 213538
: San Alberto Tel. (0677) 20292
: Loma Plata Tel. (0492) 252365

www.kurosu.com.py

KUROSU & CIA.
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E ste año, la jornada de campo 
tuvo un incremento de expo-
sitores. De 27 empresas que 
participaron en la versión del 

2017, en esta ocasión fueron 35 las � r-
mas que presentaron su propuesta a los 

JORNADA DE CAMPO

Diversidad en tecnologías
La Cooperativa Sommerfeld desarrolló su día campo, que resaltó especialmente por la 
variedad de productos presentados. La jornada, que se realizó el pasado 10 de enero en la 
Colonia Sommerfeld, ubicada en el distrito de J. Eulogio Estigarribia, tuvo el acompaña-
miento de un buen número de productores, especialmente de los socios de la entidad. Más 
de treinta empresas participaron en la versión 2018 de este evento, quienes exhibieron 
genética de soja y maíz, defensivos, fertilizantes, maquinarias, y servicios a los presentes.

productores. Jacob Penner, gerente de 
granos de la Cooperativa Sommerfeld y 
organizador del evento, detalló que 26 
de ellas exhibieron insumos, es decir, 
semillas, defensivos, y fertilizantes; y 9 
presentaron maquinarias e implementos. 

Penner explicó que la jornada de 
campo está abierta para el público en ge-
neral, pero que la cooperativa hace llegar 
la invitación a los productores agrícolas 
y pecuarios de la zona, principalmente a 
los socios de la entidad. 

DÉCIMA JORNADA DE CAMPO CONSECUTIVA 
DE LA COOPERATIVA SOMMERFELD
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La cooperativa busca que sus socios 
acudan a la jornada, y espera que apro-
vechen para actualizarse e informarse de 
las nuevas tecnologías que ofrecen para el 
sector agropecuario. “El objetivo es que ellos 
lleguen y consulten con los proveedores de pro-
ductos. Sabemos que la tecnología se renueva 
siempre, y el productor también necesita esa 
información del proveedor, necesita aprender 
para que todo funcione mejor en su campo”.

Penner explicó que la jornada de 
campo comenzó a prepararse en setiem-
bre pasado, con el inicio de la siembra. 
Las parcelas, en las que se demuestran las 
características y bondadades de los insu-
mos, son manejadas por los proveedores. 
“El 100% del trabajo lo realizan los expo-
sitores, desde setiembre hasta que � naliza 
el día de campo. Sabemos que ellos hacen 
un gran esfuerzo para preparar su parcela 
de la mejor manera posible”.

Primeras cosechas de soja. La 
Cooperativa Sommerfeld cuenta con más 

de 1.000 socios actualmente, quienes 
manejan alrededor de 38.000 hectáreas 
de soja. Consultado sobre las primeras 
cosechas de la oleaginosa, comentó que 
el área sembrada hasta el 10 de setiem-
bre ya fue cosechada en un 90%, con un 
promedio general de 2.200 kilogramos 
por hectárea. De la segunda partida, 
cuyo trabajo de colecta se tiene previsto 
iniciar a partir de la primera quincena 
del mes de enero, esperan promediar los 
3.000 kilogramos por hectárea.

En relación al maíz, Penner seña-
ló que la perspectiva de siembra es de 
8.000 hectáreas para la zafriña 2018. 
Mencionó que se trata de aprovechar 
toda la super� cie que queda libre para 
el cultivo del cereal. Hay que recordar 
la cooperativa es un gran productor de 
balanceados para la producción bovina, 
avícola, y porcina. 

Jacob Penner, gerente de granos 
de la Cooperativa Sommerfeld.
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JORNADA DE CAMPO

Spraytec. IGT. Campofertil.

O scar Simko, asesor comercial de 
Agrofértil, presentó el amplio por-

tafolio de productos que la � rma ofre-
ce al agricultor durante la jornada de 
la Cooperativa Sommerfeld. Comentó 
sobre las diferentes propuestas que tie-
ne la empresa, tanto para el control de 
enfermedades e insectos, como también 
sobre el programa de fertilización espe-
cial de la Línea Fertilize. Igualmente, 
detalló las características de los híbridos 
de maíz Agroeste. 

Simko resaltó la importancia del 
Programa de Fungicidas para el con-
trol de enfermedades en el cultivo de 
la soja. Presentó Erradicur, Cardinal, 
Coliseo y Notable. Este programa bus-
ca iniciar la aplicación de fungicidas 
de manera más temprana, con el � n 
de evitar el ingreso de patógenos en el 
cultivo, apuntando a la sanidad de la 
planta desde la etapa inicial del cul-
tivo, protegiendo las hojas bajeras, de 
esta forma lograr el aumento de pro-
ductividad, resaltó Simko.

Para el control de chinches, Simko 
comentó que la � rma posiciona los in-
secticidas Militar, Agresor, y Alfa-K 
3.0. Para combatir el ataque de orugas, 
Agrofértil cuenta con los productos 
Cash, Carrera 10, y Carrera Top. 

Presentó los nuevos fertilizantes bo-
ratados de la Línea Fertilize LIQBOR, 
Granubor y Solubor y el nuevo paquete 
para el tratamiento de semillas de soja, 
el TopBox TS 2, compuesta por el Al-
timix 4, TOPSEED CoMo, Guepardo, 
ACQUANOD Extra y el Acqua Protec-
tor lo que hace del TopBox TS 2 el pa-

Completa propuesta 
de Agrofértil

quete más completo para el tratamiento 
de semillas de soja, con la mejor protec-
ción contra plagas y enfermedades.

También destacó la Línea Rinde-
Mas de Yara Fertilizantes, compuesto 
por Soberano, Robusto, Squadron y 

Absoluto, todos ellos con 8 nutrientes 
en un solo gránulo. 

En relación a las opciones para la 
siembra de maíz, la empresa se enfocó 
principalmente en dos nuevos híbridos 
de Agroeste. El AS 1777 PRO3 y el AS 
1633 PRO3. El primero es un súper 
precoz, que ofrece excelente adaptación 
señaló Simko. El segundo presenta un 
ciclo más largo, por lo que se indica para 
apertura de siembra. Ambos están reco-
mendados para la producción de granos, 
aunque el AS 1633 PRO3 también se 
presenta como una opción válida para la 
obtención de ensilado. “Son dos híbridos 
de alto potencial de rendimiento, con una 
caja productiva muy alta”, agregó. 

Mencionó además que las variedades 
de soja de los diferentes obtentores con los 
que Agrofértil trabaja, BRASMAX, Don 
Mario, Nidera y Monsoy. “Nuestro objetivo 
es acompañar al productor en cada etapa del 
cultivo con la garantía de una recomenda-
ción segura”, concluyó Simko. 

Oscar Simko, asesor 
comercial de Agrofértil.
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Timac Agro. Agrotec. Matrisoja.

JORNADA DE CAMPO

L a empresa participó en la jorna-
da, donde presentó sus últimos 

lanzamientos dentro de su portafolio 
de defensivos. André Masdeval Braz, 
gerente de sucursal de Glymax, expli-
có las características y el posiciona-
miento de estos nuevos productos. En 
el estand de la firma, también se ex-
hibieron los híbridos de maíz Lima-
grain (LG), y la línea de fertilizantes 
foliares de Microxisto.

Una de las herramientas novedosas 
que dispone Glymax, en este caso para 
el control de chinches, se denomina 
Protera. Este producto fue lanzado al 
mercado durante el 2017. El insectici-
da ofrece un amplio control y efecto 
prolongado. Además, está dentro del 
rango de franja verde, es selectivo, de 
baja toxicidad, y se complementa per-
fectamente con otras tecnologías en el 
manejo de insectos, explicó Masdeval. 

Glymax también sumó otra op-
ción a su portafolio de fungicidas 
durante el año anterior. Se trata del 
Prixx Ultra, que es una mezcla de 
triazol y estrobilurina. Este producto 

ya fue ampliamente difundido en el 
mercado, por lo que actualmente es 
bastante conocido por los agriculto-
res. “Ofrece altísima eficiencia en el 
control y prevención de enfermedades”, 
señaló Masdeval. 

Dentro del paquete de opciones para 
la siembra de maíz, la � rma presentó 
cuatro híbridos LG. Dos convenciona-
les, el SG 6418 y SG 6302; y dos trans-
génicos, el LG 6304 VT PRO y el LG 
6030 VT PRO. Este último tiene el sello 
Animal Nutrition, es decir, es altamente 
apto para la producción de ensilaje, ob-
jetivo para el que ofrece condiciones óp-
timas de palatabilidad para los animales 
y calidad nutricional. 

Otro segmento en el que se desem-
peña la empresa es el de fertilizantes 
foliares y bio-estimulantes. Glymax re-
presenta y distribuye, desde hace varios 
años, la línea de Microxisto. En este 
apartado, dispone productos posiciona-
dos para el tratamiento de semillas, has-
ta otros para el llenado de granos. 

Por otra parte, Masdeval destacó el 
equipo humano de Glymax. Mencio-

Glymax presentó sus más recientes lanzamientos

nó que la � rma cuenta con un grupo 
de ingenieros y técnicos de excelente 
formación, que se encarga de realizar 
el posicionamiento de los diferentes 
productos, de acuerdo a las diversas 
necesidades que se dan en el campo. 
“Actualmente, los productos que llegan al 
agricultor son de buenísima calidad. Lo 
que permite que expresen su mejor poten-
cial es la asistencia, son los ingenieros que 
están junto al productor en el día a día. 
Ellos pueden sugerir soluciones, direccio-
nar los productos para mejorar el desem-
peño, y obtener mejores resultados”. 

André Masdeval Braz, gerente 
de sucursal de Glymax.
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Pirapey. Ecop. Importadora Alemana.

JORNADA DE CAMPO

C altech presentó un insecticida bio-
lógico para el control de nemato-

dos desarrollado por la compañía brasi-
lera Simbiose, dedicada especialmente 
a la producción de insumos microbio-
lógicos. Silvano Kühnel, del departa-
mento comercial de la empresa, explicó 
las características de este producto. El 
producto, denominado Nema Con-
trol, es un nematicida microbiológico 
formulado a base de la bacteria Baci-
llus Amyloliquefaciens. Kühnel señaló 
que ofrece excelentes resultados en la 
región, donde justamente existen fuer-

C entro del Agro participó por tercer 
año consecutivo en la jornada. En 

esta ocasión, el principal enfoque de la 
empresa fue la línea de nutrición de Sto-
ller. Vinicius Paz, gerente de la sucursal 
que tiene la � rma en J. Eulogio Estiga-
rribia, explicó que presentaron tres par-
celas, en las que mostraron las caracte-
rísticas de estos productos en diferentes 
etapas del cultivo de soja, y sus ventajas 

Centro del Agro presentó su portafolio

en cada una de ellas. La empresa tam-
bién distribuye las semillas de maíz de 
Dow AgroSciences. En esta ocasión, se 
orientó a destacar las características del 
híbrido 2B582 PW. Paz señaló que este 
material ofreció un comportamiento 
preponderante en los últimos años. Re-
saltó la calidad de granos, el rendimien-
to, y la sanidad del mismo. Además, por 
las características especí� cas, permite 

cosechar con las plantas paradas. “Para 
el que quiera un material con calidad de 
granos y con un potencial de alto rendi-
miento, esta es una opción ideal”.

Entre las novedades que tiene 
la � rma, Paz mencionó el fungicida 
Approach Power. Señaló que este lan-
zamiento de Dupont viene a sustituir 
al Approach Prima. El producto, re-
comendado para el control de roya, se 
presenta con una formulación lista para 
ser usado. “Ya no necesita la incorpora-
ción de aceite, incluso para la aplicación 
en mezclas”, agregó. 

Vinicius Paz, gerente de la 
sucursal de J. Eulogio Estigarribia.

Caltech con herramienta para el control de nematodos
tes problemas con nematodos, lo que 
acarrea enormes pérdidas económicas 
a los productores. “Con este producto, 
nosotros logramos combatir el problema 
biológicamente”.

Este nematicida biológico fue desa-
rrollado en Brasil por Simbioese hace ya 
ocho años y está presente en el merca-
do paraguayo desde hace dos años de la 
mano de Caltech. Está indicado para su 
uso durante el tratamiento de semillas 
de soja, maíz, entre otros rubros agríco-
las. El producto se establece en el siste-
ma radicular de la planta y otorga una 

barrera protectora. De esta forma impi-
de el ingreso de nematodos. 
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P resentaron el programa nutricional 
de Produquímica, para los culti-

vos de soja y maíz. Guillermo Meürer, 
asistente técnico de ventas de Unicoop, 
explicó el posicionamiento de cada uno 
de los productos que componen este es-
quema.

En fertilización de suelo está el Sul-
furgran B-max que tiene como objetivo 
suplir la demanda de azufre y boro.

Para el tratamiento de semillas de 
soja, este programa cuenta con el pro-
ducto Up! Seeds, que es un compuesto 
de níquel, cobalto y molibdeno, un en-
raizador que otorga un sistema radicular 
mejor desarrollado, lo que permite mayor 
tolerancia a las sequías y e� ciencia en la 
extracción de nutrientes. Además, cuen-
ta con la tecnología de un polímero que 
mejora el recubrimiento de las semillas.

Posteriormente, para aplicaciones 
foliares entre los estadios fenológicos 
V4 a V6, presentó el Profol NiclCoMo 
Dry que contiene 26% de molibdeno, 
además de cobalto y niquel. El Tonus, 
producto un poco más completo nutri-
cionalmente, recomendó para el aumen-

Nutrición para maíz y soja en el estand de Unicoop
to de la efectividad y longevidad de los 
nódulos además de reducir el estrés de 
las plantas, con lo que también se ami-
nora el abortamiento de � ores y vainas.

El segundo es un compuesto de co-
bre, manganeso y zinc, que aumenta la 
actividad � siológica de la planta y redu-
ce el efecto � totóxico del glifosato.

El programa se completa con el Ke-
llus Imune y Kellus inox visando nutri-
ción y defensa. El primero es un fos� to 
de potasio, que además contiene cobre, 
magnesio y azufre. Es un inductor de re-
sistencia para aplicaciones con fungicida. 
Está direccionado a mantener la sanidad 
del cultivo. El segundo es un compuesto 
de cobre, manganeso y zinc, para aplica-
ción con glifosato, que aumenta la acti-
vidad � siológica de la planta y reduce el 
efecto � totóxico del glifosato.

Un cultivo bien manejado posee alto 
potencial productivo, se tiene que garan-
tizar el rendimiento con el llenado de 
granos. El Proacqua Maduración es un 
compuesto nutricional completo para 
suplir la demanda, aumentar la translo-
cación y efectividad del llenado.

Produquímica cuenta también con 
una línea de coadyuvantes para aplica-
ciones. La línea Triunfo, de las mejores y 
más completas, aparte de otorgar un ser-
vicio de tecnología en aplicación. Meürer 
explicó que el programa enfocado al cul-
tivo de maíz es muy similar. Solo se debe 
sustituir el Up! Seeds por el Improver, 
que es el tratamiento de semillas con mo-
libdeno y enraizador indicado para gra-
míneas. Señaló los programas para trata-
miento de semillas, Up! Seeds e Improver 
emplea la Cooperativa Sommerfeld, para 
los cultivos de soja, maíz, y trigo.

JORNADA DE CAMPO

T ecnomyl presentó en la parcela de-
mostrativa los ensayos con la línea 

de productos representados, consideran-
do una alternativa más para los produc-
tores para el control de malezas, plagas y 
las enfermedades en cada cultivo. 

Para la preparación del suelo en la 
línea de desecación destacó al herbicida 
Tecnup Premium 2, un glifosato de alta 
concentración, con una sal diferenciada 
“sal dimetilamina” en mezcla con el Bus-
hkill, dando una alternativa para el con-
trol de las malezas más resistentes como 
la buba y otras. Para el tratamiento de se-
millas se demostró el Bellator Quattour. 

Nueva línea de 
productos Tecnomyl 
para cuidado en los 
distintos ciclos

El mismo está compuesto por tres fungi-
cidas y un insecticida, que permite una 
combinación de cuatro principios activos 
en esta formulación con diferentes mo-
dos de acción, de contacto y sistémico.

En esta campaña Tecnomyl desarro-
lló la nueva línea de fertilizantes foliares 
y bio - estimulantes Provitta TM en la 
cual la línea presenta 5 productos Re-
gulator TM, Protein TM, Viggora TM, 
Boro 10 TM y Grano K TM, detalló 
el Ing. Agr. Javier Cañete, asesor técni-
co-comercial de Tecnomyl.

La nueva herramienta en el portafolio 
de los fungicidas, el Prosoy T, también 
ya demostró su e� ciencia en la parcela, 
destacándose en el control de la roya en 
soja. En cuanto a fungicida direccionado 
para el cultivo de maíz, pusieron énfasis 
en Génesis Gram, fungicida de acción 
sistémica y de contacto con acción pre-
ventiva y curativa. Y para el control de 
chinches fue posicionado el insecticida 
Apport un insecticida que actúa por 
contacto, ingestión y repelencia con alta 
e� ciencia en el control de chupadores.
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E n la jornada, la compañía presentó 
sus opciones genéticas para la siem-

bra de soja y maíz, entre ellas algunas de 
reciente incorporación al portafolio Syn-
genta. Igualmente, se presentó a los pro-
ductores la nueva herramienta para el con-
trol de enfermedades en el cultivo de soja.

La parcela de Syngenta estuvo segmen-
tada en dos partes. Se presentaron las nue-
vas variedades de soja. La Syn 1563 IPRO y 
la Syn 1561 IPRO. La primera se posiciona 
para iniciar la siembra, a partir de los pri-
meros días de setiembre y hasta � nalizar el 
mes. Para ésta se recomienda una densidad 
de entre 15 a 16 semillas por metro lineal, 
y luego disminuir a medida que avanza el 
periodo de siembra. La Syn 1561 IPRO está 
indicada para cultivos a partir de la primera 
quincena de setiembre, y la densidad reco-
mendada es de 12 semillas por metro lineal.

En el otro segmento de la parcela, 
mostraron a los productores los híbri-

L a empresa, que participa desde hace 
varias ediciones en esta jornada de 

campo, exhibió su línea de productos a 
los productores que visitaron su estand. 
El Ing. Agr. Enrique Vázquez, represen-
tante técnico comercial de Dekalpar, dio 
detalles de la propuesta que actualmente 
tiene la � rma para el mercado. El técnico 
comenzó con la presentación del inocu-
lante Nitragin Optimize, que tiene incor-
porada la tecnología LCO que es única 
del mercado. Posteriormente, habló de la 
línea de fertilizantes foliares Wuxal. Men-

JORNADA DE CAMPO

Dekalpar desplegó 
su gama de insumos

cionó que esta gama ofrece un conjunto 
de propiedades para cada etapa del culti-
vo, también único en el mercado. Como 
ejemplo, citó el Wuxal CoMo Amino, el 
Wuxal Manganese, Wuxal 16-16-12, el 
Wuxal CalciBor, el Wuxal Potasio 40. 

Dentro del segmento de semillas, 
señaló que la empresa trabaja actual-
mente con diversos obtentores. Presen-
tó dos nuevas variedades de Don Ma-
rio, que recientemente se incorporaron 
al mercado comercial: la DM 62R63 
STS, la DM Garra IPRO STS y la 
DM 60i62 Mencionó dos opciones de 
Monsoy, la M 5947 IPRO y la M 6210 
IPRO. Ambas son muy sembradas en 
la región, expresó. Adelantó que actual-
mente se encuentra en fase experimen-
tal variedades INTACTA RR2 PRO de 
BAUP, que próximamente serán lanza-
das al mercado comercial.

La propuesta de híbridos de maíz 
presentada por la Compañía Dekalpar 
estuvo compuesta por dos materiales 
Dekalb. El DKB 290 con tecnología 
VT3PRO, es un material precoz con 
excelente potencial de rendimiento, una 
opción que ofrece una excelente calidad 
de ensilaje y de granos; y el DKB 79-10 

también con tecnología VT3PRO, que 
ya es muy conocido en la región y que el 
mismo ofrece super precocidad combi-
nado con alto potencial de rendimiento 
y estabilidad. Además el asesor comentó 
que están trabajando con un material 
nuevo próximo a ser lanzado que es el 
DKB 265VT3PRO.

Novedades en la parcela de Syngenta
dos de maíz Status Viptera 3, Fórmula, 
Celeron, y el Supremo Viptera. Expli-
caron las virtudes de estos materiales, 
y dieron a conocer el posicionamiento 
de cada uno. Otra de las novedades que 

pudieron conocer los productores fue 
la propuesta para control de enferme-
dades en soja que actualmente tiene la 
compañía. Se trata del Mazen Cypress, 
que se combinan para el manejo de 
roya. Por un lado, el Mazen actúa de 
manera preventiva; y el Cyprees ofrece 
un efecto curativo.

Enrique Vázquez, representante 
técnico comercial de Dekalpar.



57

innovar



58 ACTUALIDAD DEL CAMPO AGROPECUARIO ENERO 2018 WWW.CAMPOAGROPECUARIO.COM.PY

G PSA empresa que trabaja con las 
multinacionales BASF y Syngenta, 

y la uruguaya TAFIREL participó del 
día de campo organizado por la Coo-
perativa Sommerfeld Ltda. con su am-
plia gama de productos. Además, estu-
vieron presentes con sus líneas propias 
de químicos y con su línea exclusiva de 
nutrición vegetal de la � rma Gama Te-
chnology.

Actualmente, GPSA cuenta con 
toda la línea de productos de alta ca-
lidad y tecnología que el productor ne-
cesita para maximizar sus resultados. 
El Ing. Agr. Fabián Pereira, director 
comercial de la � rma, mencionó que 
disponen desde productos para el tra-
tamiento de semilla como el Acronis, el 
Vault HP, el Maxim y el Certico. Ade-
más de los fungicidas Opera, Orquesta 
Ultra, Mazen y Cypres. Los herbicidas 
Zapp, Farmon y Heat. “Estamos con la 
línea completa, de BASF y Syngenta. Hoy 
tenemos una cartera bien nutrida para 
acercarle al productor”.

En relación a la línea de agroquí-
micos con marca GPSA, explicó que la 
empresa importa químicos de diferen-
tes partes del mundo. Mencionó que 
disponen de insecticidas, fungicidas, y 
herbicidas genéricos.

Pereira señaló que el 2018 será un 
año de consolidación. Recordó que 
GPSA viene de la fusión de tres � rmas, y 

JORNADA DE CAMPO

que desde entonces se orientaron a elevar 
el nivel profesional del equipo comercial. 
Actualmente, la empresa cuenta con 17 
técnicos que trabajan en el campo, y seis 
sucursales. “Vamos a crecer mucho, vamos 
a tener mucha presencia en el campo. La 
idea es empezar a meter en la cabeza del 
productor lo que es GPSA”.

Portafolio de BASF. El Ing. Agr. 
Eduardo Peralta, responsable comer-
cial de BASF en Paraguay, señaló que 
la compañía se sumó al stand de GPSA 
con el objetivo de presentar el porta-
folio de productos que tiene para el 

sector. Entre ellos, mencionó el fun-
gicida Acronis, recomendado para el 
tratamiento de semillas. El inoculante 
Vault HP, del que destacó la alta con-
centración de bacterias que posee, lo 
que permite realizar el pre-inoculado 
hasta cinco días previo a la siembra, en 
las condiciones de temperatura que se 
tienen en Paraguay. 

Peralta resaltó la fortaleza del fungi-
cida Orquesta Ultra, especialmente en 
cultivos de soja de entre zafra. Explicó 
que el producto se adapta a todos los 
momentos de aplicación que el produc-
tor realiza, ofrece el control de roya y las 
enfermedades de � nal de ciclo.

También invitó a utilizar el herbici-
da Heat, del que destacó su capacidad 
de ser mezclado con glifosato y grami-
nicidas. Es decir, se adhiere al manejo 
que el productor realiza normalmente. 
El producto se orienta principalmente al 
control de Conyza bonariensis.

El responsable comercial de la multi-
nacional en Paraguay señaló que dispo-
nen alrededor de doce productos en fase 
de pre-lanzamiento, que actualmente se 
encuentran en proceso de registro en el 
Servicio Nacional de Calidad y Sanidad 
Vegetal y de Semillas (SENAVE). Ade-
lantó que uno de los lanzamientos será 
un fungicida para el tratamiento de se-
millas de trigo, denominado Sistiva.

GPSA, con productos de BASF y Syngenta

Fabián Pereira, director 
comercial de GPSA.

Eduardo Peralta, responsable 
comercial de BASF en Paraguay.
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A grosystem participó en la jornada 
de campo, donde presentó los equi-

pos de agricultura de precisión de las 
marcas Raven y Agrotax. Además, ex-
hibió su línea de fertilización de Yara e 
híbridos de Santa Helena Sementes.

Mario Torales, del departamento co-
mercial de la empresa, comentó sobre el 
SmarTrax MD, que es el piloto electrome-
cánico de Raven. Este equipo cuenta con 
tecnología de punta y ofrece una torsión 
adicional, con mayor velocidad operativa. 

C iabay, representante y distribuidor 
de la compañía Bayer, presentó va-

riedades genética para el cultivo de soja 
y la línea de protección de cultivos de 
la multinacional. Igualmente, exhibió 
la gama de productos nutricionales de 
Grap. La empresa expositora presentó 
cuatro variedades de la marca Credenz 
con diferentes posicionamientos. La CZ 
6205 y la CZ 5907 IPRO, recomendó 
para su cultivo en época central, desde 
el 20 de setiembre en adelante. En tan-
to, la CZ 6505 y la 6805 IPRO, indicó 
para apertura de siembra. Dentro del 
segmento de protección de cultivo, que 

Agrosystem: agricultura de precisión

Otra herramienta que destacó fue el moni-
tor de siembra Agrotax AG 3000, del que 
señaló que es bastante utilizado en la región. 
El mismo se emplea en tareas de siembra 
de alta precisión, que se utiliza también en 
horarios nocturnos. En lo referente a pro-
ductos fertilizantes, señaló que Agrosystem 
ofrece productos de la multinacional Yara, 
tanto para la fertilización de base, como la 
fertilización foliar. Torales señaló que desde 
hace unos meses representan y distribuyen 
las semillas de maíz de Santa Helena Se-

mentes. En la ocasión presentaron cuatro 
opciones de esta genética. Alexis Mendoza, 
asistente técnico comercial de Santa Helena 
Sementes, señaló que esta empresa pertene-
ce al Grupo Agroceres de Brasil, y actual-
mente está representada en Paraguay por 
Agrosystem. Presentó los materiales SHS 
7915 PRO3, súper precoz y exclusivo para 
la producción de granos; el SHS 5550, con-
vencional de doble propósito y buena cali-
dad nutricional para ensilaje; el SHS 5560, 
convencional de doble propósito como el 
anterior; y el SHS 7915 PRO.

Defensivos y 
genética de Bayer en 
el bloque de Ciabay

fue el foco principal en esta parada, Ba-
yer presentó parcelas tratadas con sus 
fungicidas e insecticidas. En bloque se 
utilizó el Cripton y el Sphere Max para 

el control de enfermedades. Se empleó 
el Belt, para el manejo de orugas; y el 
Connect para combatir la población de 
chinches.

Mario Torales, del departamento 
comercial de Agrosystem.
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L a empresa participó con diversas no-
vedades en el día de campo, aunque 

la principal fue el híbrido de Coodetec 
CD 3612 PW. João Arthur Mezen, ge-
rente de la sucursal que tiene Diagro en 
J. Eulogio Estigarribia, señaló que este 
material súper precoz está indicado para 
siembras en zafriña, ofrece excelente sa-
nidad y muy buena calidad de granos. 
Mencionó que actualmente el volumen 
de semillas que tienen disponible no es 
muy grande, pero el objetivo es que los 

Diagro, con un híbrido de Coodetec
productores conozcan esta opción gené-
tica. Mezen comentó que hace unos años 
la obtentora brasilera fue adquirida por la 
multinacional Dow AgroSciences, lo que 
representó un cambio en los materiales 
Coodetec. Recordó que anteriormente 
los híbridos de esta marca estaban posi-
cionados para suelos de baja tecnología.

En la actualidad, Diagro también 
distribuye variedades de soja de la em-
presa Macro Seed, con las que cada año 
mejoran la participación en la zona. Du-

rante la jornada, Mezen presentó tres 
opciones genéticas de esta obtentora: la 
5.9, la 6.0, y la 6.3 IPRO. Comentó que 
la empresa cuenta con su propia semille-
ra, situada en Hernandarias, donde son 
multiplicados estos materiales. 

Diagro también presentó la gama de 
agroquímicos CHD’S, que forma par-
te del grupo empresarial; y productos de 
Forquímica, industria con la que tiene dos 
décadas de alianza comercial. “Como somos 
una empresa que está hace mucho tiempo en 
el mercado, tenemos clientes que vienen di-
rectamente a nuestro stand, para ver qué no-
vedades tenemos”, expresó Mezen. 
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S omax presentó su propuesta para 
la siembra de maíz. Actualmente 

la empresa tiene disponibles tres hí-
bridos de Morgan: el 30A37PW, el 
20A55PW, y el MG652PW. Ricardo 
Tamke, gestor de ventas de la empresa 

C iabay exhibió un conjunto de tracto-
res, de diferentes potencias, orienta-

do a tareas agrícolas y ganaderas. Augus-
to Ruiz, gerente de la Sucursal Campo 
9 de la empresa para la marca Case IH, 
comentó que los equipos presentados en 
la ocasión responden a las características 
más demandadas en esta zona producti-
va. Los modelos exhibidos fueron Puma 
140, Puma 155, y Farmall 120A. 

Ruiz comentó que la gama de trac-
tores Puma de Case IH ya es una línea 
consagrada de la marca, por la rusticidad, 
el desempeño, y el consumo que ofrece. 

Híbridos Morgan con Somax

Ciabay presenta Tractores Case IH 
para diferentes necesidades

en la zona, explicó las características 
de cada uno:

El 30A37PW es un híbrido amplia-
mente sembrado hace 6 años en las zo-
nas productivas de Paraguay, otorgando 
estabilidad, combinando súper-precoci-

dad con calidad de granos y altos índi-
ces de productividad. Está recomendado 
para zafra y zafriña. Otro material de 
alto potencial productivo, que además 
se caracteriza por la estabilidad, es el 
20A55PW. Presenta una amplia adapta-
ción, y está indicado para el verano nor-
mal, tardío, y zafriña. 

El MG652PW, que va por su segun-
do año consecutivo en el mercado, ofrece 
alto potencial productivo. Se caracteriza 
por la estabilidad y la precocidad que 
ofrece. Está posicionado para las prime-
ras siembras, se recomienda para las me-
jores áreas en cultivos de zafra y zafriña. 
“Con estos tres materiales atendemos todas 
las necesidades de los productores”, señaló. 

Tamke además presentó la línea de 
fertilizantes de Adubos Ferticel, que la 
empresa Somax Agro representa y dis-
tribuye en Paraguay. Se caracteriza por 
su formulación órgano-mineral y la alta 
concentración de ácidos húmicos y fúlvi-
cos, derivados del compostaje controlado 
de materia orgánica. De esta manera, se 
proporcionan nutrientes a las plantas en 
forma gradual, equilibrada, y total. 

Por � n destacó el nuevo Ray Nitro 
que con el Cobalto y Molibdeno que 
con� eren mayor desarrollo radicular, 
mejor arquitectura de las plantas y po-
tencializa la fotosíntesis estimulando el 
desenvolvimiento de los cultivos de alta 
performance y potencializa la producti-
vidad de las plantas.

Entre las características de estos equipos, 
destacó la transmisión semi-powershift, el 
motor electrónico, y la suspensión de cabi-

na. Además, ya vienen predispuestos para 
trabajar con piloto automático, agregó.

Por otra parte, adelantó que se tie-
ne prevista la presentación de varios 
productos de la marca Case IH en el 
transcurso del 2018, especialmente en 
las líneas de tractores, plantío, y pulve-
rización. 
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A gro Altona S.A. exhibió parte de 
su amplio catálogo de maquinarias 

orientadas a la agricultura y la ganade-
ría. Arnildo Puhl, gerente comercial de 
la empresa, comentó que los equipos 
presentados en la ocasión fueron lo que 
hay de mejor en las marcas Jacto, Bal-
dan y Storti y Jan. Uno de ellos fue el 
pulverizador Jacto Uniport 2530, que 
actualmente es el modelo de mayor de-
manda en el segmento de autopropulsa-
dos, señaló

L a empresa presentó una pequeña 
muestra de su portafolio de maqui-

narias e implementos, principalmente 
orientados al sector pecuario. Eduardo 
Alexandre, gerente de marketing de 
Cotripar, recibió a los productores en 
el stand de la � rma y dio detalles de la 
línea de productos. 

Alexandre explicó que no pudie-
ron exhibir una mayor cantidad de 
equipos, principalmente por falta de 
tiempo. En el día de campo presenta-
ron maquinarias e implementos de las 
marcas Kuhn, Krone, Pichon, Trio-
liet, Ipacol, Cimisa, y GTS. Señaló 
que Cotripar cuenta actualmente con 
un portafolio muy completo, tanto 
para el sector agrícola como para la 
ganadería. “Tenemos todo el equipa-
miento que pueda requerir el productor 
agropecuario. Creo que actualmente 
tenemos la gama más completa”. Es-
tamos avanzando cada vez más fuer-
te en lo mercado pecuario, con los 
equipos Krone tenemos máquinas de 
grande rendimiento como la Big Pack 

Otro equipo exhibido en el día de 
campo fue la plantadora articulada Bal-
dan SP Topogra� c. Con Chasis de dos ar-
ticulaciones, que facilita el plantío y ofrece 
una mejor copia de la máquina al terreno. 
Puhl señaló que es un equipo muy solici-
tado, Sistema de desarme del embrague 
con actuador eléctrico por control remoto, 
marcador de línea frontal, que permiten 
un trabajo más e� ciente. Como opcional, 
la máquina puede ser equipada con siste-
ma de distribución de semillas Titanium, 

Agro Altona llevó equipos para agricultura y ganadería
Surcador con desarme y rearme automáti-
co y monitor de siembra, entre otros.

La empresa también presentó el mez-
clador Storti Husky DS 120, tolvas gra-
neleras, y esparcidor de calcáreos y ferti-
lizantes de la marca Jan. Puhl comentó 
que muchos clientes se acercaron a reali-
zar consultas sobre los equipos expuestos.

Arnildo Puhl, gerente 
comercial de Agro Altona.

y la Comprima CF 155 XC, y tene-
mos novedad para llegar con la má-
quina de silaje Big X 700 . El gerente 
de marketing de Cotripar anunció 
varias novedades para el 2018, que 
llegarán para complementar el por-
tafolio. Por otra parte, se encuentra 
en reconstrucción la casa matriz en 

Cotripar exhibió parte de su propuesta
Santa Rita, que esperan estrenar el 
próximo mes de julio en coinciden-
cia con el aniversario número 22 de la 
empresa. Recordó además que recien-
temente inauguraron una sucursal en 
el Chaco, lo que señaló que es un re-
f lejo del crecimiento que desarrolló la 
firma en el sector ganadero. 
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E ntre los principales objetivos de la 
empresa para este año se encuentra 

el fortalecimiento del servicio de pos-
venta. Durante la jornada de campo, 
Automaq enfatizó sus objetivos para el 
2018 en este segmento. En relación a los 
equipos exhibidos, se destacó la fumiga-
dora John Deere 4730, los tractores de la 
Serie 6J, y la cosechadora S440.

Automaq, representante de la mar-
ca John Deere, cuenta actualmente con 
seis sucursales alrededor del país y un 
equipo humano capacitado para brin-
dar asistencia a los productores, señaló 
Miguel Acuña, gerente de posventa de la 

L a empresa presentó la gama de trac-
tores de Case IH, en versiones de 65 

HP y hasta 230 HP. Los productores que 
visitaron el estand de H. Petersen tam-
bién pudieron conocer las características 
de la fumigadora autopropulsada Patriot 
250 Extreme, que fue lanzada al merca-
do durante el 2017.

Moisés Carecio, asesor de ventas 
de H. Petersen para la marca Case 
IH, destacó especialmente la fumiga-
dora Patriot 250 Extreme. Mencionó 
que ofrece un tanque de productos de 
2.500 litros, una barra de 27 metros, 
distancia entre picos de 0,50 m, y cor-
te de sección. Ofrece un despeje de 
1,60 m, lo que permite trabajar en cul-
tivos de mayor altura. En lo referente 
a la motorización, este pulverizador 
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división agrícola de la empresa. Mencio-
nó que el plantel de técnicos de la � rma 
es permanentemente capacitado, con 
cursos a distancias y presenciales. “Las 
máquinas, sobre todo las más modernas, 
tienen muchos componentes electrónicos, 
computadores, y sistemas de abordo. La 
gente tiene que estar capacitándose conti-
nuamente, para estar a tono con el avance 
de los equipos”.

En lo referente a repuestos, Acuña ex-
plicó que la � rma fortaleció especialmen-
te su inventario durante los últimos tres 
años. Actualmente, Automaq emplea un 
software que les permite evaluar el con-

Automaq fortalece su área de posventa sumo y las adquisiciones que realiza el 
usuario. De esta forma, se consigue tener 
la información exacta sobre lo que el mer-
cado puede necesitar. “No solo consiste en 
tener lo que creemos, sino lo que el mercado 
realmente necesita. Con esto vamos mejo-
rando los niveles de satisfacción del cliente”.

Acuña manifestó que el objetivo 
para el 2018 es acabar de fortalecer el 
área de posventa. Adelantó que proyec-
tan ofrecer entrenamientos a sus clien-
tes, orientados a temas como el ahorro 
de combustible y de neumáticos, o sobre 
la importancia de los mantenimientos 
preventivos. “Queremos ser bastante agre-
sivos este año. Estamos programando cinco 
clínicas y/o seminarios por semestre, por 
cada sucursal”. 

H. Petersen exhibió equipos de Case IH
está equipado con un motor Case IH 
FPT de 165 CV, sistema de inyección 

Common Rail, y Turbo Intercooler. El 
equipo viene equipado con piloto au-
tomático, especí� camente con la tec-
nología AFS Case IH de agricultura de 
precisión.
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Sommerfeld. Vogel señaló que disponen 
de tecnologías que permiten aumentar 
la productividad agrícola. Destacó el 
Imperador 3.0, que ofrece las funciones 
de pulverizado y distribución de granu-
lados al voleo. Este equipo dispone un 
sistema de sube y baja automático, que 
permite que la máquina se eleve a una 
altura de 1,84 metros y pueda realizar 
la aplicación en cultivos de maíz, expli-
có. Sobre la plantadora Cinderela 13, 

K urosu & Cía. exhibió maquina-
rias de la línea de construcción de 

John Deere, la Retroexcavadora 310L y 
el Minicargador 320E. La empresa es 
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Kurosu & Cía. ofreció toda la solución John Deere 
para la construcción y emprendimientos viales

el concesionario exclusivo en Paraguay 
para este segmento de la marca. 

El evento se realizó el día 10 de ene-
ro de 2017 en el campo experimental de 

la Cooperativa Sommerfeld Ltda., ubi-
cado en Campo 5, Ruta 7 Km, 214- J 
Eulogio Estigarribia - Departamento de 
Caaguazú.

En el stand de Kurosu & Cía. se 
ha contado con importante cantidad 
de visitantes diariamente, interesados 
en conocer las novedades de la marca 
John Deere para la construcción y em-
prendimientos viales.

Asimismo, Kurosu & Cía. ofre-
ció novedades sobre las Soluciones 
Integradas y la “Propuesta de Valor” 
que garantiza un respaldo constante, 
con importantes servicios como ser: 
Laboratorios de Análisis de Aceite, 
Planes de Mantenimientos, Garan-
tías Extendidas, Asistencia Técnica 
en todo el territorio nacional, Sistema 
John Deere Worksight™ y Sistema Te-
lématico JDLink ™

Orotec presentó tecnologías de Stara
L a empresa llevó a exhibir los úl-

timos lanzamientos de la marca 
Stara, como la Reboke Ninja 19000, 
el Imperador 3.0, y la plantadora 
Cinderela 13. Rafael Vogel, director- 
vicepresidente de Orotec, señaló que 
estos productos forman parte de una 
amplia línea que tienen para el mer-
cado nacional. 

Fue la tercera participación de Oro-
tec en el día de campo de la Cooperativa 

señaló que corresponde al segmento 
de sembradoras articuladas, cuya de-
manda creció mucho en el mercado 
paraguayo. Este equipo ofrece una 
copia eficiente del terreno, lo que per-
mite un cultivo homogéneo, incluso 
en parcelas irregulares. 

Por otra parte, el directivo destacó el 
crecimiento de la empresa en la región. 
Señaló que buscan concretar la adquisi-
ción de un terreno en J. Eulogio Estiga-
rribia, para la construcción de una nue-
va sucursal y brindar un mejor servicio a 
sus clientes. 
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L a empresa, además de presentar pro-
ductos de las marcas que representa 

y distribuye en el país, anunció la cons-
trucción de un local propio en la ciudad 
de J. Eulogio Estigarribia. Fabio Ortiz, 
gerente de la sucursal que tiene De La 
Sobera en Hernandarias, señaló que es 
un objetivo largamente anhelado por la 
� rma, que busca ofrecer el soporte en el 
momento necesario a sus clientes.

Ortiz mencionó que la nueva sucursal 
estará ubicada a la altura del Km 205, en la 
ciudad también conocida como Campo 9. 
En esta sede, los clientes de la empresa ten-
drán a disposición todos los repuestos y la 
asistencia que requieran. “Nuestra intención 
es tenerla lista a � nales de año, si el tiempo 
permite. El proyecto está muy bien encamina-
do, y queremos concretarlo lo antes posible”.

La empresa tiene una marcada pre-
sencia en la zona, con gran cantidad de 
clientes. Ortiz señaló que el segmento de 
repuestos y servicios es una gran exigencia 
para De La Sobera, ya que muchos son los 
productores que trabajan con productos de 

De La Sobera presentó el proyecto de su nueva sucursal

Massey Ferguson. “Actualmente ya estamos 
con un local en la ciudad, para poder brin-
dar la asistencia. Pero oportunamente ya va-
mos a tener un local propio, donde podremos 
ofrecer una mejor atención al cliente”.

En relación a los productos exhibi-
dos durante la jornada, Ortiz destacó 
los tractores Massey Ferguson de la Serie 
6.700. Mencionó que estos cuentan con 

la tecnología Dyna-4. Estos equipos in-
corporan la función PowerShuttle, ubi-
cada al costado del volante y que permite 
direccionar el sentido de la máquina.

En el stand de la empresa también 
se exhibieron camionetas de la marca 
Chevrolet, cabina simple y doble cabina; 
implementos para el manejo de forraje de 
Massey Ferguson; entre otros. CA
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Persevera por 
la subsistencia

La vinicultura en Colonia Independencia, departamento del Guairá, es 
una actividad tradicional que tuvo sus picos tiempo atrás. Fue rubro de 
renta de sus precursores durante varias décadas hasta que perdió com-
petitividad. Hoy sólo dos bodegas de veinticinco que existieron siguen 
produciendo tímidamente para aprovechar las infraestructuras insta-
ladas, que sin duda despierta otro potencial, la explotación turística.

NOTA DE TAPA
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L os vinos de Colonia Inde-
pendencia ganaron fama en 
su momento. La producción 
tuvo sus años de oro duran-

te varias décadas, pero actualmente 
busca subsistir de la mano de algunas 
familias que insisten en preservar la 
tradición y aprovechar las infraestruc-
turas existentes.

Durante un recorrido de nuestra 
revista por esta comunidad guaireña, y 
para aprovechar la temporada de cose-
cha de uvas, visitamos la bodega de la 
familia Escher, donde sus integrantes 
compartieron con nosotros parte de la 
historia de los vinos de Independencia 
que empezó con los inmigrantes alema-
nes, quienes llegaron a este distrito guai-
reño de atractivos paisajes naturales.

Horacio Escher, quien sigue la 
tradición de producir vinos, relató 
que en la década del 40, sus abuelos 
inmigraron de Alemania y empezaron 
a elaborar vino en Colonia Indepen-
dencia. En la primera época se junta-
ron tres vecinos que vinieron del mis-
mo lugar de Alemania, entre las tres 
familias hicieron una bodega, pero 

más adelante se dividieron y cada una 
creó su propia bodega.

El producto se comercializaba en 
Asunción, y para ello debían trasladar la 
bebida en carretas hasta la estación de 
tren de Villarrica, y de allí partía a la ca-
pital del país para la venta. 

Por mucho tiempo esta actividad fue 
buen negocio, tal fue así que cada fami-
lia de Colonia Independencia elaboraba 
su propio vino, tenían sus bodegas, al-
gunas más grandes y otros más peque-
ñas nos relató el entrevistado. “Nosotros 

Horacio Escher y Klaus Escher 
posan junto a los toneles.

Los vinos producidos en la bodega familiar.

llegamos a producir más de un millón de 
litros de vino en la bodega familiar. Esto 
fue hace 40 años atrás, luego la elabora-
ción fue decayendo, ya no se pudo competir 
con los productos argentinos, que ingresa-
ban a muy bajo precio”, dijo.

Otro factor negativo fue la di� cultad 
para la producción de la vid. El clima es 
desfavorable, hay demasiada humedad 
que incentiva la proliferación de hongos 
e insectos en los cultivos de uva. Men-
cionó que en ese sentido los argentinos y 
chilenos tienen muchas ventajas para 
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desarrollar el cultivo, tienen pocas lluvias 
que les permiten producir plantas muy 
sanas, ya que la uva necesita poca agua.

Relató que actualmente en Colonia 
Independencia subsisten dos bodegas, de 
unas veinticinco que existieron hace 40 
años atrás. “Nosotros seguimos con la pro-
ducción más por tradición. Hay materia pri-
ma, pero se torna difícil la venta y nuestras 
bodegas son muy artesanales. Actualmente 
las bodegas modernas trabajan con infraes-
tructuras de acero inoxidable y esas inversio-
nes no están a nuestro alcance”, dijo Escher.

Comentó que actualmente venden 
150.000 litros al año. Los centros de co-
mercialización de sus productos son los 

departamentos de Guairá, Caaguazú y 
un poco en Central.

La bodega de la familia Escher pro-
duce vinos tinto, blanco y rosado de las 
marcas Viñas del Ybytyruzu y New Ba-
den. “Mi abuelo vino de la región de Ba-
den, Alemania y de allí el origen de una de 
nuestra marca”, dijo Horacio.

Menos producción. Para la pre-
sente temporada la producción será 
menor que la anterior, ya que la cose-
cha estuvo bastante disminuida a con-
secuencia de los problemas climáticos 
que se presentaron durante el periodo de 
desarrollo de la fruta. “Este año tuvimos 

mala cosecha, en algunas zonas se produ-
jeron torbellinos, que arrancaron todas las 
hojas en los cultivos y lo poco que quedaron 
de las frutas están muy estropeadas, ya que 
por ausencia de las hojas tuvieron una ma-
duración forzada y cuando eso ocurre hay 
mucha podredumbre de las frutas”, dijo.

Comentó que la cosecha de uva se 
realiza durante un mes en la comunidad, 
desde la segunda quincena de diciembre 
hasta la quincena de enero. “Este año es-
taríamos produciendo apenas el 30% de 
lo que produjimos el año pasado, por los 
achaques que sufrió la materia prima”, 
expresó.

Atractivo turístico. Las instala-
ciones sin dudas son un gran atractivo, 
las antiguas bodegas delatan parte de la 
historia de los inmigrantes, quienes traje-
ron sus conocimientos y explotaron esta 
actividad, que si bien hoy no está en sus 
mejores tiempos, fue un rubro que en su 
momento fortaleció a la comunidad y si-
gue formando parte de su identidad.

Para el futuro, la familia Escher no 
descarta explotar sus instalaciones para 
el turismo, que según Horacio ya que-
daría para que desarrolle la nueva gene-
ración, quienes siguen trabajando por 
preservar esta tradición familiar.

El turismo puede ser otra actividad que 
sume esta familia a la diversi� cación agro-
pecuaria a la que se dedica actualmente, ya 
que el escenario es propicio con el guiño 
del Ybytyruzu y otras atractivas propuestas 
que ofrece este paraje guaireño.

Ralf y Benjamin Escher, parte de 
la generación de vinicultores.

CA
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CONVENIO

Sello de “Empresa segura libre 
de violencia y discriminación 
contra las mujeres” para USC

E n el acto o� cial se dio a cono-
cer el listado de las nuevas or-
ganizaciones que accedieron 
al sello y entre las cuales � guró 

la USC, en su segundo año consecutivo 
de participación. La distinción fue otor-
gada por el Ministerio de la Mujer, con 
de la Agencia Alemana de Cooperación 
Internacional (Deutsche Gesellschaft für 
Internationale Zusammenarbeit – GIZ), 
a través de su Programa Regional Com-
VoMujer a las empresas que promueven 
y realizan acciones concretas para la pre-
vención, atención y sanción de la violen-
cia contra las mujeres.

El sello fue establecido por Decreto 
del Ejecutivo N° 4452, del 25 de no-
viembre de 2015 y declarado de Interés 
Nacional, Social y Educativo por la Cá-
mara de Diputados, en agosto de 2016. 
Se trata de una herramienta e� caz para 
apoyar el cumplimiento de los Objeti-

Tras completar con los procesos pertinentes y realizar todo el protocolo necesario, la 
Universidad San Carlos (USC) obtuvo el sello de “Empresa segura libre de violencia y 
discriminación contra las mujeres”. La distinción fue el viernes 24 de noviembre del 2017, 
en el Gran Hotel del Paraguay (Asunción) y el logro representa un mayor compromiso 
para el futuro, según informó la Dirección de Gestión del Talento Humano de la organi-
zación académica, dentro de las actividades de Responsabilidad Social de la institución.
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vos de Desarrollo Sostenible y de com-
promisos internacionales, mediante un 
trabajo realizado a través de una alianza 
entre el sector público, el sector privado 
y la cooperación internacional.

De esta forma, se busca reconocer 
a quienes realizan esfuerzos para pro-
mover la prevención de la violencia y 
la igualdad de oportunidades para las 
mujeres, a través de acciones al interior 
de la empresa, en la comunidad donde 
interactúan o en el ámbito nacional. 
Está dirigido a organizaciones y em-
presas públicas o privadas, nacionales o 
extranjeras.

Durante la distinción igualmente 
se dio a conocer algunos datos e inclu-
so el perjuicio que va más allá de lo so-
cial, pues también tiene su impacto en 
lo económico. Así, esta innovadora ini-
ciativa tuvo en cuenta los resultados del 
reciente “Estudio de Costos Empresariales 
de la Violencia contra las Mujeres” donde 
se ha reportado que 3 de cada 10 cola-
boradoras (29%) informaron haber sido 
agredidas por sus parejas o ex parejas y 
que esto se repite en promedio de 30.9 
veces por año.

El estudio ha demostrado que estos 
hechos tienen consecuencias en la pro-
ductividad tanto de las colaboradoras 
agredidas como de los colaboradores 
agresores. En términos económicos, 
las pérdidas empresariales alcanzan en 
el Paraguay 734 millones de dólares al 
año, equivalentes al 2.39 % del Produc-
to Interno Bruto (PIB). Los costos em-
presariales de los agresores son más altos 
que los de las agredidas, reveló la fuente.

En este contexto, el Ministerio de 
la Mujer junto con el Ministerio de 
Trabajo, Empleo y Seguridad Social, y 
el Ministerio de Industria y Comercio 
presentaron esta iniciativa para estable-
cer una alianza estratégica con el sector 
empresarial en la lucha contra este � age-
lo. El Sello Empresa Segura, será parte 
de las acciones de responsabilidad social 
empresarial (RSE).

Aporte institucional. Lilian Ávila, 
de la Dirección de Gestión del Talento 
Humano de la USC, recordó que los 
responsables de la iniciativa invitaron a 
la USC en octubre del 2015 a sumarse 
a esta cruzada. Así empezó el proceso 

interno de concienciación a las cola-
boradoras, primero en la sede central 
(Asunción) y luego a las doce � liales en, 
prácticamente, todo el país. La siguiente 
fase fue trasladar las orientaciones a las 
comunidades, fue así en donde las � lia-
les tuvieron mayor incidencia, pues no 
solo aportaron a concienciar al interior 
de la población educativa sino que inci-
dieron también en sus zonas geográ� cas 
de in� uencia, sobre todo en áreas rurales, 
aprovechando actividades como salidas 
de campo y otras, gracias a los convenios 
con otras instituciones para implementar 
en ellas esa concienciación de la no vio-
lencia contra la mujer.

El desarrollo del protocolo desde un 
principio ya les sirvió a la USC para re-
cibir en el 2016 un reconocimiento por 
lo avanzado en aquella temporada. “Este 
año al recibir el Sello de Empresa Segu-
ra, además de la emoción, representa una 
gran responsabilidad, pues más allá del 
Sello, esta distinción no hace sino compro-
meter más nuestro aporte institucional a 
una realidad que duele y que se volvió muy 
visible actualmente, como lo es la violen-
cia. Por eso, en vísperas justamente al Día 
de la No Violencia a la Mujer (n. de la r. 
25 de noviembre), ese acto representó mu-
chos sentimientos encontrados. Recibimos 
el sello, hubo festejos, pero igualmente se 
mostraron las estadísticas nacionales y de 
cómo esa realidad además de afectar a la 
persona, también tiene otro tipo de impac-
tos negativos, como la repercusión incluso 
en las empresas, pues las afectadas igual-
mente disminuyen su producción en sus 
tareas diarias”, re� exionó.

Primeros pasos. El proceso a lo 
largo de este tiempo al interior de la USC 
contó entre sus inicios con capacitacio-
nes, primero en la sede central y luego, 
el año pasado, en un taller desarrollado 
en San Bernardino, de unas cuatro sema-
nas, con dos grupos para evitar parali-
zar las actividades de las � liales. Fueron 
entrenados los directores y los secretarios 
de esas unidades regionales.

Lilian Ávila, de la Dirección 
de Gestión del Talento 
Humano de la USC.
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Se trabajó en diversos aspectos, 
recordó Ávila, como lo vinculado al 
marco legal, si se cumplían con las exi-
gencias laborales, también se medían 
si los procedimientos se ejecutaban, 
si las colaboradoras asistidas recibían 
tratos claros de ese apoyo y otros. La 
directora de Gestión de Talento Hu-
mano igualmente indicó que muchas 
de las tareas ya la venían practicando 
institucionalmente. Incluso no solo 
para evitar la violencia a la mujer, sino 
reprobando o sancionando todo tipo 
de violencia y discriminación, dentro 
de un código de ética que rati� có esa 
postura.

Ejempli� có que una de las acciones 
está contemplada en el procedimiento 
de marketing institucional. “Al trabajar 
en nuestro proceso de imagen institucio-
nal, para realizar contrataciones, no nos 
� jamos en criterios que tengan que ver 
con el per� l físico de las personas, sino 
que puedan cumplir con la tarea deman-
dada. En nuestro procedimiento de mar-
keting no está declarado nada que tenga 
que ver con imagen física de los postu-
lantes. Es más, dentro del plan anual, 
en difusión, sean folletos o materiales au-
diovisuales, mostramos alumnas que no 
necesariamente tengan que ser delgadas o 
jóvenes, como es habitual en otros casos, 
sino que reúnan el per� l deseado”, dijo.

Agregó que esto se dio con más 
fuerza en las � liales, como una forma 
de transmitir ese apoyo de información 
incluso para los propios alumnos, mu-
chos de ellos son padres y madres, men-
cionó. Si bien indicó que al interior de 
la USC no existen denuncias actuales 
por parte de sus colaboradoras, pero no 

por ello se debe ser indiferente a lo que 
pasa. Lamentó que episodios violentos se 
registren en el país y con pérdidas em-
presariales altas para las organizaciones, 
además del impacto a la integridad y al 
físico de la víctima.

Siguientes desafíos. Ávila expli-
có que el siguiente paso apunta a mejorar 
el proceso y anticipó que se enfatizará la 
comunidad de alumnos en la sede cen-
tral, porque anteriormente se dio prio-
ridad a las � liales. Además, se apunta a 
rati� car lo desarrollado y a trabajar con 
procedimientos claros para ayudar a más 
colaboradoras a sentirse segura y encon-
trar en la institución una instancia para 
hablar, desahogarse, compartir y buscar 
una salida al � nal del túnel.

También deben mantener la estruc-
tura y seguir con las recomendaciones y 
los procedimientos, pues cada dos años 
se renueva el sello. Así, al año de reci-
birlo se puede realizar una evaluación 

y corregir los puntos � acos para conti-
nuar mejorando. “Para nosotros el sello 
es importante, pero nuestro foco no está en 
recibir esa distinción. El sello no es el cen-
tro de todo, sino haber colaborado con este 
proyecto”, recalcó.

También se vienen mejoras en in-
fraestructura, puesto que desde hace 
unos meses se están ejecutando obras de 
ampliación en la sede central. “Tenemos 
espacios que son para lactancia, acompa-
ñamos a las colaboradoras que requieran 
de guardería para sus chicos, por ello cubri-
mos sus gastos en las instituciones cercanas 
a nuestra sede. No obstante, en paralelo, 
se está construyendo un nuevo edi� cio que 
incluirá más espacios como la remozada 
sala de lactancia e incluso un local para la 
guardería”, comentó. Anticipó que para 
� nes del primer trimestre del 2018 ya 
podría estar habilitada esa área, además 
de buscar personal idóneo para atender a 
los chicos, sean en lo maternal como en 
pre jardín. CA

Momentos de la premiación.
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E l USDA estimó la produc-
ción mundial de maíz en 

1044,56 millones de toneladas, 
casi sin variantes respecto de los 
1044,75 millones de diciembre. 
Las existencias � nales fueron 
calculadas en 206,57 millones, 
frente a los 204,08 millones del 
mes pasado y a los 203,09 millo-
nes previstos por el mercado.

Para los Estados Unidos, el 
USDA redujo de 33,63 a 33,47 
millones de hectáreas la super� -
cie cosechada y elevó de 110,09 
a 110,84 quintales por hectárea 
el rinde promedio nacional. Con 
esas correcciones, incrementó de 
370,29 a 370,96 millones de to-
neladas el volumen producido en 
la campaña 2017/2018 y lo dejó 
por encima de los 370,32 millo-
nes calculados por el mercado.

E l USDA estimó la producción mun-
dial de soja en 348,57 millones de 

toneladas, casi sin variantes frente a los 
348,47 millones de diciembre. Las exis-
tencias � nales fueron calculadas en 98,57 
millones, frente a los 98,32 millones del 
mes pasado y a los 99,06 millones previs-
tos por el mercado.

Para Estados Unidos redujo de 33,29 
a 33,02 quintales por hectárea el rinde 
promedio nacional, sobre una super� cie 
cosechada que fue sostenida en 36,22 mi-
llones de hectáreas. A partir de esos datos, 
el organismo redujo de 120,44 a 119,52 
millones de toneladas el volumen de la co-
secha 2017/2018 y, si bien continúa siendo 
récord histórico, la dejó por debajo de los 
120,49 millones previstos por el mercado.

Asimismo, para este país el USDA 
mantuvo las importaciones en 680.000 
toneladas; elevó de 52,80 a 53,07 millones 
la molienda y de 56,64 a 56,83 millones 

Incrementan previsiones 
de cosecha brasileña

Se fortalece el 
stock mundial

el uso total, pero redujo de 60,56 a 58,79 
millones las exportaciones estadouni-
denses. Así, las existencias � nales fueron 
proyectadas en 12,79 millones de tone-
ladas, por encima de los 12,12 millones 
de diciembre y levemente por debajo de 
los 12,85 millones estimados por los pri-
vados. En cuanto a la producción sudame-
ricana, el USDA estimó la producción de 
soja de Brasil en 110 millones de toneladas, 
por encima de los 108 millones calculados 
en diciembre. El saldo exportable fue pro-
yectado en 67 millones, contra los 65,50 
millones previstos en el reporte anterior. 

La relación entre una mayor cosecha 
de Brasil y los precios de la soja en Chica-
go es muy estrecha, dado que un eventual 
crecimiento de las exportaciones de poroto 
de soja brasileño va en detrimento directo 
de las colocaciones de los Estados Unidos, 
algo que complicaría el objetivo de bajar 
sus existencias � nales. Tal como queda ex-
presado en las cifras de este reporte, donde 
el USDA sube su proyección sobre las ven-
tas brasileñas; baja su estimado para las ex-
portaciones estadounidenses, e incrementa 
el volumen del stock � nal. 

Para la Argentina, el USDA estimó la 
cosecha de soja en 56 millones de tonela-
das, por debajo de los 57 millones previs-
tos en diciembre. Además, el organismo 
mantuvo en 31,20 millones de toneladas 
el saldo exportable argentino de harina de 
soja y redujo de 5,90 a 5,60 millones las 
ventas externas de aceite. En cuanto a Chi-
na, el principal demandante global de soja, 
el USDA estimó sus importaciones en 97 
millones de toneladas, sin cambios.

Soja Maíz

Cotizaciones en Chicago (22/01/18)

Marzo-18 361

Mayo-18 365

Julio-18 369

Diciembre-17 156

Marzo-18 160

Mayo-18 165

Marzo-18 138

Mayo-18 141

Julio-18 145

Mes Mes MesUS$/t US$/t US$/t

Soja Trigo Maíz

Fuente: CBOT.
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En el resto de las variables 
comerciales, el organismo man-
tuvo las importaciones en 1,27 
millones; redujo el uso forrajero 
de 141,61 a 140,98 millones y el 
uso total, de 319,04 a 318,66 mi-
llones (para etanol se sostienen 
140,34 millones), y dejó sin cam-
bios el saldo exportable, en 48,90 
millones. Tras todas esas cifras, 
el USDA estimó las existencias 
� nales estadounidenses en 62,93 
millones de toneladas, por enci-
ma de los 61,92 millones de di-
ciembre y de los 61,75 millones 
calculados por los privados en la 
previa del reporte o� cial. 

En cuanto a la oferta sudame-
ricana, el USDA estimó la produc-
ción de maíz de Brasil en 95 millo-
nes de toneladas, sin cambios. El 
saldo exportable fue sostenido en 
34 millones. Para la Argentina, el 
USDA estimó la cosecha de maíz 
en 42 millones de toneladas, sin 
variantes. Lo mismo ocurrió con 
el saldo exportable, que fue soste-
nido en 29 millones.

Asimismo, mantuvo las im-
portaciones de México y de Japón 
en 16,50 y en 15 millones de to-
neladas, respectivamente. Tam-
bién quedaron sin cambios las 
compras de la Unión Europea, en 
16 millones, en tanto que fueron 
elevadas de 14,10 a 14,70 millo-
nes las importaciones del bloque 
de países del Sudeste asiático.

E l USDA estimó la producción mun-
dial de trigo en 757,01 millones de to-

neladas, por encima de los 755,21 millones 
de diciembre. Las existencias � nales fueron 
calculadas en 268,02 millones, frente a los 
268,42 millones del mes pasado y a los 
268,26 millones previstos por el mercado.

En su repaso por la vieja cosecha esta-
dounidense de trigo, el USDA mantuvo el 
volumen en 47,37 millones de toneladas. 
En el resto de las variables comerciales, 
elevó de 4,08 a 4,22 millones las impor-
taciones; redujo de 3,27 a 2,72 millones 
el uso forrajero y de 30,92 a 30,26 millo-
nes el uso total, y mantuvo sin cambios 
las exportaciones, en 26,54 millones. Las 
existencias � nales fueron calculadas en 
26,92 millones de toneladas, por encima 
de los 26,13 millones de diciembre y de 
los 26,10 millones previstos por el merca-
do. También en su reporte de diciembre, 
el USDA elevó de 83 a 85 millones de to-

Aumenta la 
producción mundial

neladas la cosecha de Rusia e incrementó 
de 33,50 a 35 millones su saldo exporta-
ble, lo que lo consolida como el país líder 
en ventas de trigo.

Asimismo, para los otros dos países que 
conforman el bloque del Mar Negro no hubo 
cambios. En efecto, el organismo mantuvo 
en 26,50 y en 14 millones de toneladas las 
cosechas de Ucrania y de Kazajstán, en tanto 
que sus saldos exportables fueron sostenidos 
en 17 y en 7,50 millones, respectivamente.

Para Australia, el USDA mantuvo la 
producción en 21,50 millones de tonela-
das, pero redujo de 17,50 a 16 millones su 
saldo exportable.

Mantuvo además sin cambios las cifras 
de Canadá, con una cosecha de 30 millo-
nes y exportaciones por 22 millones.

Para la Argentina el organismo mantu-
vo la cosecha en 17,50 millones, pero elevó 
de 11,70 a 11,90 millones las exportaciones 
y para la Unión Europea, el USDA redujo 
la producción de trigo, de 152,50 a 151,60 
millones de toneladas; mantuvo en 6 mi-
llones sus importaciones, pero redujo de 
28,50 a 27 millones el saldo exportable.

Trigo

T al vez las expectativas de las concesionarias y las 
fábricas fueron mayores, pero de todas maneras las 

ventas de maquinarias agrícolas registradas por la Cá-
mara de Automotores y Maquinarias (Cadam) durante 
el 2017 cerraron con mejores resultados que la anterior, 
ya que se comercializaron un total de 1.433 tractores 
y 294 cosechadoras, durante todo el ejercicio anterior. 
Esto es superior a las ventas de 2016 cuando se vendie-
ron 1.189 tractores y 185 cosechadoras. 

Para muchos pudo haber sido mejor los resultados 
del 2017, ya que en producción fue un año excepcional 
para los granos, con cosechas récords de más de 10,5 
millones de toneladas de soja y los otros granos también 
con óptimos resultados. Lo que tal vez no acompañó fue 
la cotización de los commoditíes que sigue distante de 
los años dorados, y de acuerdo a los analistas de mercado 

difícilmente volverán. Las preferencias por las marcas de 
acuerdo al cierre del año 2017, en tractores se mantuvo 
en primer lugar John Deere con el 39% de las ventas, le 
siguió Massey Ferguson con el 24% del mercado y en 
un tercer lugar permaneció New Holland con el 13% 
de las ventas.

En cuanto a cosechadoras, volvió en primer lugar 
John Deere con el 40% del mercado, en segundo lugar se 
posicionó New Holland con 37% de las ventas y en tercer 
puesto está Case con el 11% de las demandas.

La expectativa sobre el 2018 es una incógnita, ya que 
la cosecha de soja al cierre de nuestra edición fue muy es-
casa aun, y los cultivos tempraneros no fueron muy favo-
recidos por el clima. No obstante, el desarrollo del grueso 
de la soja sembrada en Paraguay está bien y las esperanzas 
están puestas en ella.

El 2017 cerró con mejor venta de maquinarias
Fuente: Cadam.

Fuente: Cadam.

Máquinas vendidas. Hasta Diciembre-2017
Tractores
John Deere 557
Massey Ferguson 353
New Holland 182
Valtra 177
Case 103
Mahindra 28
Deutz-Fahr 22
Landini  11
Total 1.433

Cosechadoras
John Deere 119
New Holland  108
Case 33
Massey Ferguson 18
CLAAS 16
Valtra 0
Total  294
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EVENTOS

T ras tres años de estudio de 
mercado y de trabajo a campo 
por parte del equipo técnico y 
comercial de Krone y Cotripar, 

se concretó la inauguración de la cuar-
ta sucursal, con presencia de directivos, 
representantes de fábrica, clientes y ami-
gos. Tras el simbólico acto de apertura, 
con el tradicional corte de cinta, culmi-

Cotripar apuesta al Chaco

La compañía inauguró su nueva sucursal y esta vez 
ubicada en Loma Plata (Boquerón) como una apuesta 
a la creciente producción chaqueña. El acto se realizó 
el 6 de diciembre y contó con la presencia de directivos 
de la fi rma, así como de Krone Brasil, una de las prin-
cipales marcas que Cotripar representa para el mer-
cado local y de manera puntual en el Chaco. Con esta 
sede, se completaron cuatro fi liales de la empresa.

nó la ceremonia de inauguración y los 
presentes realizaron el recorrido por las 
instalaciones del nuevo local. El progra-
ma contempló igualmente la proyección 
de un video de presentación de la em-
presa y la futura construcción de su casa 
central, con un edi� cio moderno. Ade-
más, se realizó una charla sobre técnicas 
de cómo hacer un buen heno.

Durante su intervención, Valdir Ve-
fago, presidente de Cotripar, declaró 
con gran satisfacción el agradecimiento 
a quienes pudieron compartir el mo-
mento. “Yo sabía que llegaría la ocasión, 
porque mis clientes y amigos me decían que 
teníamos que estar en el Chaco. Les había 
dicho en su momento: estaremos con una 
sucursal allí, solo tenemos que esperar ese 
momento. Vinimos e hicimos un trabajo de 
hormiga, conquistando clientes y mostran-
do lo que podemos aportar para el Chaco y 
así fuimos armando una cartera de clien-
tes y hoy llegó el momento de estar presente 
con una sucursal para dar mejor atención 
a estos clientes que ya tenemos y conquistar 
nuevos clientes”, puntualizó.

Añadió que la idea es continuar por 
la senda del trabajo conjunto y acompa-
ñar a los productores locales. “Somos una 
empresa familiar conformada por mis hi-
jos, un hermano y yo. Entonces, esta es una 
empresa pequeña de corazón grande que 
quiere seguir aportando con buena tecno-
logía y, por sobre todo, con buena atención, 
personalizando a cada cliente como un 
usuario especial. En esta sucursal, estarán 
trabajando gente de la zona y completan 

INAUGURACIÓN DE SUCURSAL

Valdir Vefago, 
presidente de Cotripar.
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cinco integrantes los que estarán arrancan-
do en la � lial. Nuestra intención es generar 
trabajo para la gente”, rati� có.

Sueño cumplido. A su turno, Bru-
no Vefago, director comercial de Cotri-
par, igualmente compartió su satisfacción 
de concretar otro anhelo. “Estamos con-
tentos de cumplir el sueño de instalarnos en 
el Chaco. Venimos trabajando ya hace un 
tiempo, esperando la oportunidad de insta-
larnos y para garantizar a nuestros clientes 
todo nuestro soporte y nuestra calidad como 
empresa y como equipo humano. Sabemos 
de la calidad de los equipos que representa-
mos. Hemos hecho una buena adquisición. 
Estamos muy bien ubicados en Loma Plata, 
con personal técnico, entrenado y con un 
stock de repuestos listos para responder a 
cualquier necesidad”, manifestó.

Actor protagónico en las muestras 
de la región y con presencia permanen-
te en jornadas y en acompañamiento 
constante a las demandas de la zona, 
la empresa desde un momento con-
sideró a la región como un mercado 
a no descuidar, sino por el contrario 
mantenerlo en constante crecimiento. 
“El Chaco signi� ca mucho para nosotros 
porque tenemos una línea completa para 
ganadería y también para responder a las 
necesidades de agricultura que se tiene lo-
calmente. Tenemos buenos precios y esta-
mos dispuestos a hacer buenos y duraderos 
negocios. La inversión de Cotripar tam-
bién es importante porque estamos seguros 
que vamos tener resultados a corto y largo 
plazo”, dijo.

Estrategia en conjunto. Entre 
los participantes internacionales estu-
vo Rafael Bouwman, representante de 
la marca Krone para América del Sur. 
“Krone también pertenece a una em-
presa familiar. Entonces, acá estamos 
haciendo negocios entre familias. La 
familia Krone para la familia Cotripar 
y para las familias de los productores”, 
recalcó. La industria internacional 
con sede central en Alemania fue fun-
dada en 1906. Actualmente emplea a 
unas 3.000 personas alrededor del 
mundo. Está caracterizada como es-
pecialista y líder mundial en equipos 
de heno y forraje. “Estamos presentes 
en más de 60 países, en algunos casos 

con importaciones directas como el caso 
de Cotripar”, dijo.

En otro momento destacó que las 
empresas desarrollaron en conjunto 
una estrategia para la región Occiden-
tal. “Hoy ya es una realidad y se está 
instalando en el Chaco porque quiere 
atender de cerca a los productores. Tener 
los repuestos a mano, con servicio rápido 
y otras soluciones es la prioridad porque 
llegar al Chaco tiene su tiempo y noso-
tros, desde la fábrica, garantizamos al 
cliente que su máquina no puede parar 
por falta de repuestos. Todos los equipos 
son de cosecha, no podemos dejar de darle 
el soporte al cliente y la tranquilidad de 
trabajar con una máquina garantizada. 
Les vamos a brindar un posventa de cali-
dad, con equipos que sabemos que son los 
mejores del mundo”, remarcó.

Finalmente, rememoró que la in-
versión en la zona lleva dos o tres años. 
“Empezamos muy lentamente, colocando 
algunos equipos y observando su desempeño 
y hemos visto que la máquina y la mar-
ca fueron ganando su espacio y hoy ya hay 
con� anza y está comprobado que el equipo 
responde en el Chaco”, sostuvo. Admitió 
que la proyección es de 50 a 60 equipos 
por año, en toda la línea, para los próxi-
mos cuatro o cinco años.

Orientaciones para buen uso 
del equipo. Con respecto a la 

Bruno Vefago, presenta el grupo 
de trabajo de la nueva sucursal.
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charla, esta estuvo enfocada en las técni-
cas en la elaboración del heno. “Con esto 
se demostró cómo hacer un buen heno para 
darles más conocimientos que les permita 
usar bien el equipo, además de explicar las 
funciones de cada equipo, para qué sirven. 
También se comentó sobre el momento ade-
cuado para realizar el corte, para hilerar, 
enfardar y otros. Además, se habló de la 
diferencia que tiene el equipo de Krone con 
relación a la competencia y por qué invertir 
en un equipo de Krone”, explicó.

El concepto de cómo hacer un buen 
heno incluyó el punto de corte correcto, 
se habló de la segadora y de la importan-
cia del equipo, así como lo que se debe 
tener en cuenta para realizar la inversión 
en esa máquina. Un segundo paso con-
siste en la heni� cación. “Mostramos para 
qué sirve, por qué es importante hacer que 
el agua se evapore y para qué sirve un he-
ni� cador o qué inter� ere en la proteína del 
heno. También como un detalle importan-
te se abordó sobre el proceso de hilerado. 
Mostramos las distintas maneras de ha-
cerlo, sea central o lateral y cuáles son los 
mecanismos adecuados para cada tipo de 
fardo”, re� rió.

En otro momento se abordaron los 
tipos de rastrillos que Krone ofrece para 
hilerado, además de adentrar en las retro 
enfardadoras, consideradas como uno 
de los equipos a incorporar en el Cha-
co. Se habló sobre las diferencias entre 
enfardadoras, así como la inversión en 
Krone que apunta a más densidad y ma-
yor capacidad de fardo, para ofrecer una 
máquina más robusta. De igual forma se 

EVENTOS

presentaron las denominadas “megaen-
fardadoras” o las Big Pack.

“Estamos viendo que el Chaco está em-
pezando a invertir en heno. Anteriormen-
te, la gente invertía en compra de tierra. 
Hoy eso ya no es tan aplicable porque que-
da poca tierra chaqueña para adquirirla, 
por el valor del terreno. Entonces, el pro-
ductor tiene que empezar a intensi� car su 
producción o sea colocar más animales a 
la hectárea. Es fundamental invertir en la 
alimentación y el Chaco tiene su peculia-
ridad, con las temporadas de lluvia y con 
las de sequía. Si el productor no se prepara 
y conserva alimento para el periodo de se-
quía, el ganado -en esa parte del año- no 
gana peso y el periodo de producción pasa 
de 24 a 30 meses para terminar una cabe-
za de ganado”, advirtió.

Recordó que si se cuenta con un far-
do con proteína para alimentar al gana-
do, se puede incluso reducir ese perio-
do de 24 meses y bajar hasta 18 meses. 
Con esto se logran obtener más cabezas 
por hectárea y optimizar el tiempo que 
el animal se queda desde el nacimiento 
hasta que va a la batea, con lo que se lo-
gra un mejor resultado para la produc-
ción, puesto que los ganaderos observan 
que sus animales ganan más peso en me-
nos tiempo, advirtió.

Propuestas Krone. La compañía 
cuenta con una línea compuesta con 
más de 184 equipos de las más diversas 
capacidades y potencialidades, siempre 
especializados en heno y forraje, dijo el 
representante. “Para atender bien a los 
clientes del Chaco, con modelos y repues-
tos, venimos desarrollando el mercado 
desde hace unos tres años aproximada-
mente. Estamos entendiendo al mercado 
y nos vamos a enfocar exclusivamente en 
algunos modelos de equipos. En la línea 
de segadoras, de los treinta modelos que 
tenemos, seleccionamos de tres a cuatro; 
en heni� cadoras, vamos a trabajar bási-
camente con dos modelos; para las hilera-
doras, vamos a trabajar con tres modelos; 
y en enfardadora, por ahora en un solo 
modelo”, resumió.

Con respecto a la enfardadora citó 
la Comprima, a la que consideró la más 
adecuada por ser semi-variable. Dentro 
de esta característica, el productor puede 
elegir entre la F55 normal sin cuchillo o 
la F55 que viene equipada con 17 cuchi-
llos, explicó. “Entonces, al mismo tiempo 
que estoy enfardando también puedo pi-
car el material. Ahí presenta una ventaja 
muy grande, cuando se pone en una tolva 
mezcladora y el material está listo para ser 
servido al ganado”, agregó.

Finalmente puntualizó que cuentan 
con la enfardadora con más densidad, 
lo que les permite ganar logísticamente, 
porque permite colocar más peso por ca-
mión. “Si la competencia hace 300 kilo-
gramos, con la Comprima colocamos 20% 
más. Eso signi� ca dentro de un camión 
20% más de peso, que se traduce como 
20% menos de costo logístico. Además, 
la Comprima batió el récord mundial de 
producción de fardos haciendo en una hora 
149 fardos”, concluyó.

Rafael Bouwman, representante 
de Krone para América del Sur.

CA
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AGROPECO
ARRANCÓ LA COSECHA 
DE SOJA CON OPTIMISMO

L a � rma Agropeco arrancó la 
cosecha de soja de la campaña 
2017-2018 en diciembre pasa-
do con mucho optimismo, con 

la esperanza de que el clima coopere y le 
permita lograr una campaña excelente al 
� nal de la cosecha.

El Ing. Agr. Luis Marecos, jefe de 
agricultura de la empresa, explicó que 
las primeras parcelas cosechadas fueron 
las sembradas en agosto. Las mismas tu-
vieron un rendimiento de 3.100 kg/ha 
para soja de primera. La � rma cuenta con 
5.000 hectáreas de soja sembrada, una 
super� cie similar a la campaña pasada. 
La cosecha se extenderá hasta marzo de 
2018, considerando que el cultivo fue im-
plantado en distintas épocas de siembra.

El profesional explicó que las siem-
bras realizadas en las primeras épocas de 
la presente temporada agrícola atravesa-
ron por diversas di� cultades. Tuvieron 

el ataque de orugas cortadoras, efectos 
de granizo en varias oportunidades y 
estrés hídrico con altas temperaturas en 
diciembre. Sin embargo, las siembras 
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más tardías, al cierre de nuestra edición, 
mantenían un desarrollo más estable, sin 
mayores problemas.

Entre las variedades cultivadas en la 
presente zafra por la � rma agropecuaria 
están: Nidera 5909 RG, Nidera 6248, 
Brasmax Valente, Brasmax Brava, Syn 
1163 y Don Mario 6.2i. Todas con la 
biotecnología RR1, siendo que este año 
la empresa no ha sembrado ninguna hec-
tárea con RR2.

Pese a que la expectativa de la em-
presa está en concluir una campaña ex-
celente, el responsable del área agrícola 
indicó que difícilmente podrían alcanzar 
los resultados excepcionales logrados en 

la campaña anterior, que permitió una 
inusual campaña sojera para esta � rma y 
para todo el país.

Marecos expresó que todas las situa-
ciones negativas que atravesaron las par-
celas en las primeras fechas de siembra 
afectaron el potencial de rendimiento y 
con certeza difícilmente lograrán los re-
sultados de la campaña pasada. “Además, 
seguimos con la incertidumbre del regimen 
de lluvias para las siembras de octubre, esto 
sería el cuello de botella para lograr una 
campaña por los menos similar al del año 
pasado”, expresó.

La soja es el principal cultivo agríco-
la de esta empresa. No obstante la � rma 

realiza una rotación constante de los cul-
tivos y las siembras de entrezafra, cono-
cida como zafriña.

El jefe de agricultura informó que en 
la medida que se vaya cosechando la soja, 
inmediatamente avanzan las plantadoras 
para sembrar soja zafriña para semilla de 
la próxima campaña y maíz zafriña para 
ensilaje y grano para balanceado.
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EVENTOS

Orientaciones para 
incrementar rendimientos
Una charla sobre innovaciones para aumento de productividad en cul-
tivos se desarrolló el 21 de noviembre, en Santa Rita, Alto Paraná, or-
ganizada por la fi rma Orotec, el evento aglutinó a una buena cantidad 
de productores, quienes pudieron seguir de primera mano las orienta-
ciones de un profesional de destacada trayectoria, según indicó Rafael 
Vogel directivo de la empresa con sede en Santa Rita. Añadió que la 
compañía inició una nueva etapa de acercamiento con sus clientes.

OROTEC ABRE NUEVA ETAPA

algo, sino que buscamos proveer infor-
maciones que le reporten bene� cios. Por 
eso optamos por charlas sobre aumento de 
productividad”, re� rió. Destacó que el 
disertante fue un profesional de primer 
nivel y que Orotec no escatimó recur-
sos y realizó las gestiones para su con-
curso en el encuentro.

“Este es el primero de muchos eventos. El 
año que viene vamos a seguir con más inicia-
tivas como esta, en la búsqueda de la apro-
ximación afectiva con los clientes. Estamos al 
lado de ellos no solo para venderles máquinas, 
sino también para brindarles informaciones, 
para traerles nuevas tecnologías que ayuden al 
aumento de la rentabilidad”, sintetizó.

Minutos antes de presentar al con-
ferencista, recalcó que el evento más 

E l propio directivo de Orotec 
dio la bienvenida a los par-
ticipantes y anticipó que el 
evento no se encuadró dentro 

de aspectos netamente comerciales sino 
que, desde la � rma, se busca otra for-

ma de encarar el trabajo impulsando su 
relación con sus clientes, estrechando 
vínculos y siguiendo el acompañamien-
to al productor. “Entramos en una nue-
va visión de trabajo. La aproximación 
al productor no es solo para brindarle 
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que comercial, se encuadró dentro de 
la nueva temática de la empresa en 
donde se rati� có la importancia del 
productor como principal actor y so-
cio. “El papel del productor gana pre-
ponderancia. Por eso es importante que 
tenga la posibilidad de acceder a las 
innovaciones. Estas están presentes en 
investigaciones, en la tecnología, mu-
chas todavía fuera de Paraguay, pero 
existente en Estados Unidos e incluso en 
Brasil”, manifestó.

Pidió a los presentes aprovechar 
cada momento puesto que el profesio-
nal es de primer nivel y reconocido in-
ternacionalmente en el segmento. “Les 
pido toda concentración en la charla. 
Que el tiempo invertido aquí se traduzca 
en bene� cios para ustedes y les permita 
poder implementar las novedades en sus 
campos y lograr aumentos en productivi-
dades, gracias a incrementos en los rendi-
mientos”, dijo.

Charla. El conferencista es el profesio-
nal Silvano Abreu, PhD en fertilidad de 
suelo y consultor agronómico en el ramo, 
con estudios en Brasil y Estados Unidos. 
Se abordó el tema “Innovación, manejo 
nutricional para aumento de productivi-
dad en cultivos”. El profesional inició su 
intervención al recordar que se vive un 
escenario no muy propicio por lo que se 
deben buscar alternativas para enfrentar 
la coyuntura.

Entre esos aspectos destacó la im-
portancia de la nutrición de cultivos 
para altos rendimientos. Así el foco es-
tuvo en aquellos aspectos que hacen al 
manejo de suelos y que permitan lograr 
altas productividades en los cultivos. Se 
abordaron temas más puntuales para los 
casos de soja y maíz.

“Tenemos un escenario agrícola de cos-
tos altos. Hay muchos productos y no hay 
una previsión que se van a incrementar los 
precios de los productos agropecuarios, so-
bre todo granos”, subrayó. De ahí la nece-
sidad de incrementar rendimientos para 
ser más e� cientes e identi� car puntos 
que permitan lograr esa meta de manera 
sostenible o económicamente viable y a 
su vez impulsar al productor a invertir 
y pueda sacar la mayor ganancia de su 
esfuerzo.

Entre los puntos citados, uno de 
los grandes componentes fue la cons-
trucción del per� l de suelo, mediante 
el aumento de la fertilidad y el manejo, 
con prácticas tales como extraer alumi-
nio tóxico, subir la saturación de calcio, 
también el manejo físico, en donde se 
pueda realizar la rotación de cultivos 
“y si hace falta escari� cación mecánica, 
se hace”, añadió. Esto implica acciones 
como el incremento con raíces, con ma-
teria orgánica.

Otra propuesta incluyó tener pre-
sente la biología del suelo. “Es una he-
rramienta que está creciendo mucho para 
ayudar a producir más, con los organismos 
que ayudan a uno y que, manejados de 
forma correcta, tienen una contribución 
importante al equilibrio biológico y a la 
productividad”, complementó. Por últi-
mo, citó el “equilibrio nutricional”. Instó 
a no solo mirar uno (producto) especí� -
co en particular, sino a todos por igual, 
pues eso ayuda a mantener el balance 
deseado.

Entre sus re� exiones � nales destacó 
los logros de la agricultura paraguaya. 
Indicó que avanzó mucho y la cali� có 
como “ejemplar”, porque obtuvo gran-

des productividades. “Hay caminos para 
mejorar, pero los productores paraguayos 
hicieron un trabajo excelente, excepcio-
nal, en incremento de productividad, 
manejo de suelo. Siempre hay aspectos a 
mejorar, pero a veces las repuestas están 
al interior de cada � nca, de cada sistema 
productivo. Es cuestión de buscar. Por 
ejemplo, ver qué alternativa de bajo costo 
tiene, pero que ayuda a incrementar la 
productividad”.

Algunos ítems como buena gestión 
de recursos, mejora económica de la pro-
ductividad, trabajadores comprometidos 
con el objetivo trazado, en donde todos 
empleen sus recursos y esfuerzos hacia 
esos objetivos comunes, tecnología com-
probada y otros, representa aspectos de 
singular importancia para ayudar a me-
jorar. Instó � nalmente a los productores 
a buscar la capacitación y actualización 
de manera permanente. “El conocimiento 
es fundamental para incrementar rendi-
mientos y rentabilidad. Son aspectos que 
contribuyen altamente”, concluyó. CA

Rafael Vogel directivo de Orotec.
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Con las innovaciones 
para una producción más 
efi ciente de soja y maíz
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D urante la jornada de campo 
los productores realizaron un 
recorrido por las estaciones 
para observar el comporta-

miento de los cultivos de soja y maíz, el 
desenvolvimiento de las raíces, y las últi-
mas novedades para el manejo y control 
de plagas y enfermedades.

El Gerente Marketing de Agrofértil, 
Devanir Ribeiro expresó que la empresa 
decidió adelantar la realización del En-
cuentro Tecnológico, con el objetivo de 
atender las necesidades de los agriculto-
res, quienes quieren observar los cultivos 
en su el desarrollo vegetativo. “El objetivo 

Devanir Ribeiro, Gerente 
Marketing de Agrofértil.

es que los productores puedan apreciar las 
nuevas tecnologías que tenemos disponibles; 
principalmente en la Línea Fertilize, para el 
desarrollo de las raíces, que preocupa mucho 
hoy a los productores. La nueva línea de fer-
tilizantes de Yara, con ocho elementos en un 
solo gránulo. Los híbridos de maíz Agroeste, 
con más productividad y buen desarrollo, 
calidad de granos y para siembras cada vez 
más tempraneras. Además del desarrollo de 
las variedades de soja en tres épocas de siem-
bra, para que se pueda ver el comportamien-
to de los materiales”, comentó.

También estuvo presente el SIGEV 
(Sistema de Gestión de Envases Vacíos), 

donde los productores recibieron capaci-
tación sobre responsabilidad ambiental. 

Innovar 2018. Durante el evento, 
Devanir Ribeiro invitó a los producto-
res a participar de la Feria Innovar 2018, 
una de las mayores exposiciones agrope-
cuarias del país, que se lleva a cabo en 
Cetapar, en la Colonia Yguazú, departa-
mento de Alto Paraná. El evento se lle-
vará a cabo del 20 al 23 de marzo. Re-
saltó que esta feria además de presentar 
las novedades tecnologías para el sector, 
ofrecerá dinámica de maquinarias. 

El XIII Encuentro Tecnológico 
Agrofértil se realizó con éxito 
el pasado 13 de diciembre en el 
Área Tecnológica Agrofértil, 
ubicada en el cruce Gleba 8, en 
San Alberto, departamento de 
Alto Paraná. Contó con la gran 
participación de clientes, que re-
corrieron el campo demostrativo 
para conocer sobre las innova-
ciones disponibles para soja e 
híbridos de maíz para la zafra 
2018, además de los lanzamien-
tos en fertilizantes, entre otros.
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R icardo Trautmann, Jefe del Depar-
tamento de Nutrición Vegetal mani-

festó que el factor suelo contribuye con el 
25% de la productividad, el clima aporta 
otro 50%, y el resto del porcentaje se dis-
tribuye entre el manejo y las variedades 
de soja. Los factores del suelo se dividen 
en físicos, químicos y biológicos. 

En cuando al factor físico, destacó 
que existen problemas de compactación 
de suelos. La compactación del suelo 
produce un aumento en su densidad, 
aumenta su resistencia mecánica, des-
truye y debilita su estructuración. Todo 
esto hace disminuir la porosidad total y 
la macroporosidad (porosidad de airea-
ción) del suelo. Los efectos que la com-
pactación produce, se traducen en un 

menor desarrollo del sistema radicular 
de las plantas y, por lo tanto, un menor 
desarrollo de la planta en su conjunto, 
lo que resulta en una menor producción. 
Una de las soluciones planteadas es la de 
cobertura vegetal con especies de dife-
rentes sistemas radiculares en super� cies 
que permanecen sin vegetación en forma 
permanente o en algunos períodos del 
año. El objetivo de esta cubierta vegetal 
es incorporar materia orgánica al suelo a 
través de la parte aérea y de las raíces de 
las plantas. Sugirió cultivos como Mille-
to, Crotalaria, y Brachiaria.

Los factores químicos pueden ser ma-
nejados con más facilidad que los factores 
físicos. Para lo que Agrofértil posiciona La Línea Fertilize

los productos de Línea Fertilize y brinda 
charlas para el correcto manejo del suelo. 
“Recomendamos los productos que incluyen 
en el paquete del TopBox 2, una combina-
ción entre el Altimix 4, Guepardo, TOP-
SEEDCoMo, ACQUANOD Extra y el Ac-
qua Protector, lo que hace del TopBoxTS 2 
el paquete más completo para el tratamien-
to de semillas de soja, con la mejor protec-
ción contra plagas y enfermedades”.

“Ya estamos acostumbrados a trabajar 
con el Bradyrhizobium y ahora adicionamos 
el Azospirillum, para promover el desarrollo 
radicular de la planta. Una vez que está aso-
ciado al sistema radicular, ayuda a promo-
ver hormonas de crecimiento”, expresó.

También posicionó el Solubor y el 
Granubor, destacó la necesidad de boro 
en los suelos tropicales, donde se eviden-
ció que el 83% de los suelos de Paraguay 
están con niveles de B inferior al mínimo 
para producción de los cultivos de soja, 
maíz y trigo por lo que posicionan 3 pro-
ductos LIQBOR, un fertilizante líquido 
para suplir la de� ciencia de Boro en el 
cultivo de manera paliativa. El Solubor es 
una fuente soluble de boro que posee alta 
e� cacia y fácil absorción por las plantas 
vía suelo y foliar. Granubor es un produc-
to natural granulado, utilizado al voleo 
en pre siembra o en mezcla con el fertili-

Ricardo Trautmann, Jefe del 
Departamento de Nutrición Vegetal.
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Michel Scherer, Asesor 
Técnico de Desarrollo y 
Ventas de Nutrición Vegetal.

Yara con lanzamiento 
en la “Línea 
RindeMás” para 
maíz zafriña

zante en la aplicación del cloreto de pota-
sio. “El posicionamiento de estos productos 
como fuente de Boro, depende de varias si-
tuaciones o de la necesidad del productor, o 
del manejo que él utiliza”, resaltó. 

Para � nalizar y facilitar el llenado de 
granos, posicionó el K-Plus. El profesio-
nal resaltó que cada producto tiene su 
función en la planta y tiene que ser apli-
cado en el momento correcto. 

Trautmann resaltó que Agrofér-
til realiza trabajos de diagnóstico en el 
campo de las áreas compactadas. Para 
ello cuentan con herramientas necesa-
rias, que permiten tomar las mejores de-
cisiones junto al productor.

TopBox 2. Michel Scherer, Asesor 
Técnico de Desarrollo y Ventas de Nu-
trición Vegetal, explicó que el TopBox 
2 forma parte del programa de la Línea 
Fertilize, con productos dirigidos para el 
tratamiento de semillas. En la ocasión, 
destacó la alianza de Agrofértil con el la-
boratorio Biosollo, que ofrece servicios de 
análisis de semillas. “El trabajo consiste en 

identi� car cuáles son las principales enferme-
dades presentes en el campo del cliente, para 
brindar la mejor recomendación en cuanto 
al uso de defensivos y el manejo que requiere 
la situación, para minimizar el impacto del 
problema en el campo”, expresó. 

El TopBox 2 es un paquete completo 
para el tratamiento de semillas de soja, 

compuesto por cuatro productos. El AL-
TIMIX 4, con tres principios activos de 
funguicidas para el control de las princi-
pales enfermedades en la semilla o en el 
suelo, además de un principio activo de 
insecticida. A este paquete se le suma el 
Guepard, un insecticida para el control 
de plagas en el cultivo. El TopSeedCo-
Mo, una mezcla de micronutrientes esen-
ciales para el desarrollo inicial del cultivo, 
más extractos de algas, ácidos húmicos y 
fúlvicos que dan un estímulo inicial a la 
planta. Y además cuenta con tres hormo-
nas sintéticas que permiten un arranque 
mejor al cultivo y un mayor equilibrio 
desde la emergencia de la planta. 

El AcquaNod Extra es un inoculante 
a base de Bradyrhizobium, una bacteria 
que aporta el nitrógeno al cultivo. Este 
producto además cuenta con factores de 
nodulación, que permiten que la bacteria 
infecte más rápidamente la raíz y se ini-
cie en la � jación biológica de nitrógeno, 
lo que redunda en un mayor desarrollo. 
Y el AcquaProtector un protector para la 
bacteria, que permite que la bacteria se 
alimente y permanezca viva por más días 
hasta el momento de la siembra.

Durante la jornada mostraron el To-
pBox 2 en presentaciones para 1.000 y 
2.500 kg de semillas. Destacaron ade-
más que es el tratamiento de semilla más 
completo y con resultados comprobados 
en el campo.

L os representantes de Yara realizaron 
la presentación de las novedades en 

la “Línea RindeMás de Agrofértil”, que 
enfoca la línea de productos de Yara. Son 
productos Premium de alta tecnología 
con ocho nutrientes en un solo gránulo. 

El consultor técnico de Yara Ferti-
lizantes, � iago Villaverde presentó los 
productos de la Línea RindeMás para el 
cultivo de soja, Soberano, Absoluto, Ro-
busto y Squadrón. Comentó que Yara, a 
través de Agrofértil, pone a disposición de 
los agricultores,un nuevo producto 
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E l asesor comercial de Agrofértil, Mar-
celo Sarabia destacó dos nuevos híbri-

dos de maíz de Agroeste. El AS 1633 PRO3 
un material de alta productividad, excelen-
te sanidad foliar y calidad de granos. Es un 
material ideal para la apertura de siembra, 
de enero hasta inicios de febrero.

Y el AS 1777 PRO3 es un material 
súper precoz, con excelente calidad de 
granos, se diferencia por la sanidad de 
tallo, sistema radicular, y el buen peso de 
granos. Se caracteriza además por su es-
piga � na. Permite sembrar desde inicios 
de febrero hasta � nes de febrero, dismi-
nuyendo la población.

Expresó que los dos nuevos mate-
riales poseen la tecnología VT TRIPLE 
PRO, que es la única tecnología que ofre-
ce la protección de 3 problemas distintos 
en maíz: 1) Protección de la parte aérea 
contra las orugas, 2) Utilización de un 
herbicida mucho más selectivo para maíz 
que es la aplicación del Roundup UL-
TRAMAX sobre el cultivo hasta el esta-

Agroeste con 
dos nuevos 
híbridos de maíz

Bondades del VT 
TRIPLE PRO

E l Asistente de desarrollo de produc-
tos de Agrofértil, Marcelo Bianches-

si expuso sobre las ventajas de la tecnolo-
gía VT TRIPLE PRO, la tecnología de la 
que dispone los híbridos de Agroeste, AS 
1777 PRO3 y AS 1633 PRO3.

Entre algunos de los principales pun-
tos destacó que la tecnología ofrece la 

Marcelo Sarabia, asesor 
comercial de Agrofertil.

Marcelo Bianchessi, asistente 
de desarrollo de Agrofértil.

dirigido al cultivo de maíz zafriña. Des-
tacó que el mismo cuenta con el mismo 
nivel de tecnología de los productos de la 
Línea RindeMás Soja y con una nueva 
formulación. Agregó que el nuevo pro-
ducto ya está disponible en el mercado.

Thiago Villaverde, consultor 
técnico de Yara Fertilizantes.

dio V6, 3) La protección de la raíz contra 
ataque de la larva de diabrotica (vaquita 
de San Antonio)

Presentó también lo más nuevo que 
trae Agrofértil al mercado de semillas de 
maíz, el 3700 RR posicionado como refu-
gio. Resaltó que es una pieza fundamental 
en el manejo integrado de plagas, que per-
mite cuidar el valor de la tecnología. Expli-
có que la super� cie a sembrar con refugio 
para el cultivo de maíz es un 10% del total 
del lote, el hibrido utilizado para refugio 
deberá ser de ciclo similar al resto del lote 
y sembrarse de manera simultánea.

protección sobre tres problemas distin-
tos que aparecen en el cultivo de maíz, 
1) Protección subterránea 2) Protección 
contra la oruga de la espiga 3) Permite 
la aplicación de un herbicida selectivo, el 
Roundup UltraMax para el control de 
malezas, hasta el estadio V6. 
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L os técnicos de la empresa capacitaron 
a los productores sobre el Programa 

para el Control de Chinches, una de las 
principales plagas que afectan al cultivo 
de maíz. El Asistente de desarrollo de 
productos de Agrofértil, Amauri Colet, 
manifestó que en la actualidad están dis-
ponibles híbridos de alto potencial pro-
ductivo y con tecnologías cada vez más 
avanzadas, que requieren ciertos cuida-
dos para evitar la pérdida del potencial 

Recomendaciones 
sobre chinches

tencia. El técnico recomendó a los produc-
tores realizar el monitoreo constante del 
cultivo, para mantener el potencial pro-
ductivo de los híbridos y evitar pérdidas 
de productividad. En caso de ser necesa-
rio realizar más aplicaciones, recomienda 
Agresor y el Alfa-K3.0.

Control de enfermedades en 
soja. La presentación del Programa de 
Fungicidas que Agrofértil propone a los 
agricultores, estuvo a cargo del Jefe de 
Desarrollo de Productos de la empresa, 
Fabiano de Jesús. En la oportunidad, 
explicó que el cultivo de soja sobre soja 
generó un incremento de la incidencia de 
las enfermedades de � n de ciclo. Resal-
tó la importancia de realizar el control 
de las Enfermedades de Fin de Ciclo 
(E.F.C.) desde el estadio vegetativo. Para 
ello, los cambios y la rotación del ingre-
diente activo y grupos químicos de los 
fungicidas son fundamentales. En este 
aspecto, Agrofértil desarrolló un Progra-
ma de Control de Enfermedades. 

Tecnología VT TRIPLE PRO.

La protección de las raíces contra 
el ataque de la larva de vaquita de San 
Antonio (Diabrotica speciosa), es de gran 
importancia pues es un insecto que cau-
sa gran daño debido a que se alimenta 
de la raíz de la planta, disminuyendo la 
productividad, dejando la planta más 
susceptible al tumbamiento por viento, 
disminuye el desarrollo radicular y por 
ende ocasiona menor desarrollo de la 
planta en el caso de maíz. 

Esta tecnología además provee pro-
tección aérea contra la oruga de la espiga 
(Helicoverpa zea), controla gusano cogo-
llero (Spodoptera frugiperda), y mantiene 
muy buen nivel de control del barrenador 
del tallo (Diatraea saccharalis), a� rmó. 
“La tecnología VT TRIPLE PRO constitu-
ye una herramienta para el productor prin-
cipalmente en situaciones de estrés hídrico, 
del cultivo pues le permite la mejor absor-
ción de los nutrientes, siendo este último su 
principal diferencial, además de reducir la 
cantidad de aplicaciones de insecticidas y 
maximiza el rendimiento que ofrecen los 
híbridos del mercado”.

Amauri Colet, Asistente de Desarrollo de 
Productos Agrofértil para la región de Campo 9.

productivo, que podrían ser causados por 
chinches. Comentó que las primeras se-
manas después de la siembra son claves, 
debido a que es el momento donde se 
pueden generar las principales perdidas 
en el potencial del cultivo por daños en 
las plantas ocasionadas por chinches. 

Como una herramienta para la solu-
ción del problema, Agrofértil pone a dis-
posición de los agricultores su Programa 
de Manejo y Control de Chinches. El mis-
mo inicia en la desecación de la soja, con la 
aplicación de Nocaute 95 SG que permite 
hacer un control e� ciente para iniciar la 
siembra de maíz libre de insectos. Como 
otro punto importante, mencionó el tra-
tamiento de semillas donde recomiendan 
el uso de Guepard que brindan protección 
a las plantas en la fase inicial. Después de 
la emergencia de las plantas, destacó que 
es muy importante realizar la aplicación 
de Militar, un insecticida de lanzamiento 
de Agrofértil para este año, que permite 
realizar la rotación de principios activos de 
manera a evitar posible desarrollo de resis-
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A� rmó que para el manejo adecuado 
de los patógenos, se requiere realizar un 
buen manejo en el tratamiento de semillas, 
un buen control de las E.F.C. y el control 
de la roya, para alcanzar un mayor rendi-
miento del cultivo. Las principales enfer-
medades que se observan en el cultivo de 
la soja son: Roya asiática, Mancha anillada, 
Moho blanco, E.F.C., Oídio y Antracnosis.

El programa de Agrofértil recomien-
da la aplicación de cuatro productos. Para 
la primera aplicación posicionan Erradi-
cur, considerado como la base fuerte del 
programa, con elevado poder de control 
sobre las enfermedades de � nal de ciclo 
y posee efecto preventivo contra la roya. 
Se recomienda su utilización en mezcla 
con FluidMax Orange un coadyuvante 
que mejora la aplicación de herbicidas, 
insecticidas, acaricidas y fungicidas sobre 
los cultivos, mejorando su persistencia, 
estabilidad y penetración.

JORNADA DE CAMPO

Para la segunda aplicación posicionan 
Cardinal, es un fungicida de acción sisté-
mica, preventiva, curativa y erradicante. 
Se caracteriza por su efecto � siológico 
en el cultivo, por el poder curativo de la 
roya, con acción sobre E.F.C y mancha 
anillada. Se recomienda su utilización en 
mezcla con Notable, un fungicida con 
acción protectora y preventiva en el con-
trol de la roya. Con menor posibilidad de 
resistencia debido a que actúa en distin-
tos puntos de la célula del hongo.

Coliseo un fungicida de acción sisté-
mica preventiva y curativa, es posiciona-
do para la tercera aplicación. La acción 
combinada de la triple mezcla propor-
ciona una protección superior y mayor 
espectro de control de las enfermedades 
del cultivo de soja. Es recomendado uti-

lizar en mezcla con Notable y FluidMax 
Orange. En caso de ser necesario una 
cuarta aplicación, recomendó el fungi-
cida OnixPower, o Aproach Prima en 
mezcla conFluidMax Orange. 

Control de chinches. Por otra 
parte, Ricardo Sarabia, Asistente de 
desarrollo de productos de Agrofértil 
presentó el Programa para el Control 
de Chinches de la empresa. Resaltó que 
los chinches pueden ocasionar enormes 
pérdidas si no son controlados a tiempo, 
por esta razón Agrofértil se preocupó por 
desarrollar un programa que permita al-
canzar un control efectivo. 

Durante la charla que ofreció a los 
productores, explicó que el cultivo suce-
sivo de la soja zafriña se requiere iniciar 
un control más tempranero, y rotación de 
ingredientes activos y grupos químicos, el 
monitoreo constante del cultivo, son esen-
ciales en cada etapa, resaltó que Agrofér-
til además de capacitara los productores, 
ofrece soluciones para un manejo efectivo. 
Sarabia realizó una presentación detalla-
da de los problemas actuales, los chinches 
que afectan el cultivo de soja y las parti-
cularidades. Entre las principales especies 
que se observan en soja, mencionó: Eus-
chistus heros, Piezodorusguildinii, Di-
chelops y Nezara viridula. 

En el Programa para el Control de 
Chinches Agrofértil recomienda el uso 
de tres generaciones de insecticidas. El 
AlfaK 3.0, Agresor y Militar, este último 
es el lanzamiento de la � rma para esta 

Fabiano de Jesús, Jefe de 
Desarrollo de Productos.

Ricardo Sarabia, Asistente de 
Desarrollo de Agrofértil.
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E l supervisor de semillas de Agrofértil, 
Dheyson Raimundi y la Asistente del 

departamento de semilla Ana Mascarello 
explicaron a los participantes el proceso 
de producción de semillas de la � rma, en 
una charla denominada “Para ser buen 
productor, hay que tener buena semilla”. 
Explicaron que el proceso se inicia me-
diante la alianza con un productor, que 
trabaja con un padrón de calidad diferen-
ciado y estructura diferenciada. Realizan 
el test para el análisis en el campo del 
agricultor. Posteriormente, hacen la co-
secha, recepción, secado, bene� ciamiento 
de la semilla, almacenamiento en los silos. 
Luego pasan al laboratorio exclusivo de 
Agrofértil para el análisis de semillas de 
soja y maíz. Mascarrello expresó que rea-

“Para ser buen 
productor, hay que 
tener buena semilla”

Dheyson Raimundi, supervisor 
de semillas de Agrofértil.

zafra, un insecticida con mayor espectro 
de control y residualidad, de rápida mo-
vilidad y mayor poder de volteo. 

La primera aplicación se recomienda 
realizar con Militar, en el estadio R1/R2. 
Una segunda aplicación con Agresor, en 
R3/R4. En la tercera aplicación indicó 
Alfak 3.0, en R5. Y una cuarta aplicación 
con Nocaute 95 SG, en R6. Agregó que 
recomiendan acompañar la aplicación 
con ActionOil en pre mezcla antes de 
agregar el caldo de aplicación. lizan trabajos principalmente en lo que se 

re� ere al vigor de la semilla de soja. “Este 
año realizamos varios trabajos con situacio-
nes de sequía que tuvimos en el momento de 
la siembra. En total fueron tres trabajos, con 
semillas de alto y bajo vigor, la pre siembra 
y lluvia frente a un escenario con condicio-
nes ideales que se requiere para la siembra 

(lluvia antes de la siembra y posterior a la 
siembra)”, comentó.

Mientras que Raimundi resaltó que 
la empresa trabaja con una calidad mí-
nima de 85% de vigor. Resaltó que esto 
representa una calidad superior, tenien-
do en cuenta las instituciones o� ciales 
exigen un 80% de germinación.

Novedades en genética de soja
Nidera Semillas. Pascual González, 
gerente comercial de Nidera, presentó 
tres variedades con tecnología INTAC-
TA y una variedad con tecnología RR1. 

Destacó la variedad de lanzamiento 
NS 6906 INTACTA, es STS (tolerante 
a sulfonilureas). Indicó que su nomen-

clatura no coincide con su ciclo que 
es más corto. Está recomendada para 
esta zona del país, para la apertura de 
siembra, con una densidad de 12 plan-
tas por metro lineal, para lograr su ma-
yor potencial. Presentó también la NS 
6909 IPRO, un material bastante 
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JORNADA DE CAMPO

Don Mario.

Monsoy.

difundido entre los productores, con 
una densidad de 14 y 15 plantas por 
metro lineal, con alto peso de granos. 
Sugirió realizar la siembra de la varie-
dad para el cierre del plantío. “Agro-
fértil está multiplicando esta variedad y 
vamos a tener semillas para esta campaña 
y es una alternativa para el producto que 
siembra a inicios de octubre”, comentó. 

La NS 5959 IPRO es una variedad 
comercial, que se recomienda sembrar 
entre el 5 y 10 de septiembre en adelan-
te, con una densidad de 14 y 15 plantas 
por metro lineal. Tiene un ciclo similar al 
5909, con buenos resultados de produc-
ción y buen peso de granos. La NS 6248 
RR1, es una variedad que tiene 5 a 7 días 
más de ciclo que la 5909 tiene una capa-
cidad de rami� cación excelente, con una 
raíz bastante agresiva. Está recomendada 
para la apertura de siembra, con una den-
sidad de 11 - 12 plantas por metro lineal. 

Don Mario. El agente de ventas de 
Don Mario Semillas en Paraguay, Alfre-
do Cáceres presentó cuatro variedades 
de soja, de las cuales dos cuentan con la 
tecnología RR1 y las otras dos con la tec-
nología INTACTA. 

Presentó dos materiales de lanza-
miento, el DM 62R63 STS, es RR1, lle-
ga al mercado para complementar a DM 
6.2i STS. Se destaca porque permite an-
ticipar más las fechas de siembra.

La otra novedad de Don Mario es 
la DM 60i62 IPRO. Esta variedad vie-
ne para completar a la DM 5958 IPRO, 

tiene mayor porte de planta, su posicio-
namiento es para arrancar la siembra a 
partir del 15 de setiembre y todo el mes 
de octubre, con un incremento en rinde 
de 4 a 5 % a mas que la DM 5958 IPRO.

También presento las variedades DM 
6.2i STSy la DM 5958 IPRO, ambas va-
riedades muy difundidas en el mercado 
por su excelente adaptación y potencial 
de rendimiento. 

Monsoy. El representante técnico de 
Monsoy, Carlos Pino, presentó tres mate-
riales de Monsoy con tecnología INTAC-
TA. La M 6410 IPRO es una variedad de 
grupo de maduración, 6.4, la más larga 
de nuestro portfolio, que está posicionada 

para apertura de siembra. Indicó que es 
una variedad bastante arbustiva y rami� -
cadora, por lo que se recomienda tener cui-
dado con el stand de plantas a la hora de 
sembrarla. Es una opción interesante para 
la apertura de siembra, y tiene buena acep-
tación en las diferentes regiones producti-
vas del país. La misma está indicada para 
suelos que di� eren de baja, media a alta fer-
tilidad, destacándose en su alta estabilidad 
y buen comportamiento al stress hídrico.

La M 5947 IPRO, es una variedad 
de ciclo intermedio, con Grupo de Ma-
duración 5.9. Está disponible comercial-
mente por segundo año en el mercado. 
Se adapta bien en suelos de media y alta 
fertilidad, se recomienda sembrarla a 
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Brasmax.

K urosu & Cía. una vez más estuvo 
presente para presentar las nove-

dades en maquinarias y servicios en 
la zona. En la ocasión, Jorge García, 
asesor de ventas de la empresa mos-
tró una cosechadora John Deere de la 
Serie S550, una máquina mediana ya 
conocida en el mercado, que incor-
poraba el producto de la lanzamiento 
de John Deere, la plataforma de 30 
pies modelo 730. El tractor de lanza-
miento modelo 6190 J de procedencia 
brasilera, 190 HP, cabinado, equipa-
do con tecnología de agricultura de 
precisión. Además de una sembradora 
mecánica modelo 1111, de 11 líneas, 
caracterizada por ser una máquina 
simple de fácil uso. 

El asesor comercial de soluciones inte-
grales de Kurosu para los departamentos 
de Alto Paraná y Canindeyú, Daniel Va-

Kurosu & Cía. con grandes novedades en máquinas y servicios

lenzuela, manifestó que la empresa busca 
que el cliente tenga la máxima experien-
cia con las máquinas John Deere. Para 
brindar el mayor respaldo a los clientes, la 

empresa creó el “Paquete de servicios”. El 
mismo incluye todo el mantenimiento de 
las máquinas, charlas técnicas, largada de 
máquina y otros servicios. CA

partir del 15 de septiembre preferente-
mente, y es una variedad que posee una 
excelente respuesta a la fertilización y a 
la siembra en ambientes de alta produc-
tividad. Y la M 6211 IPRO posee el ciclo 
más corto del portfolio y está recomen-
dada para el cierre de cultivo, se la puede 
sembrar a � nales de septiembre y todo el 
mes de octubre preferentemente. Es un 
cultivar que está indicado para el cierre 
de la siembra y para ambientes de alta 
fertilidad. 

Brasmax. Leucir Zanella, del de-
partamento de desarrollo de productos 
y comercial de Brasmax en Paraguay, 
presentó la variedad Brasmax Garra 
IPRO(63I64 RSF IPRO), un material 
precoz, con un excelente potencial pro-
ductivo y buena adaptación a super� -
cies de fertilidad media y alta. Presentó 
además un lanzamiento para la próxima 
zafra 2018, la variedad Brasmax Ícone 
IPRO (68I70 RSF IPRO), para una fer-
tilidad de media a alta, es un material 

muy productivo. Tiene una excelente 
arquitectura de plantas, hojas estrechas 
y permite a los productores entrar con 
la aplicación de productos en la parte 
baja de las plantas. “Tanto Garra IPRO 
(63I64 RSF IPRO) como Ícone IPRO 
(68I70 RSF IPRO) están mostrando bue-
nos resultados también en la región Sur del 
país, en suelos bajos, de los productores de 
arroz. Tiene un comportamiento bueno en 
suelos encharcados y en suelos secos con fal-
ta de agua”, resaltó.
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L a edición número 40 del Rally 
Dakar tuvo como participante 
al corredor nacional, Nelson 
Sanabria, quien el pasado 20 

de diciembre presentó al equipo que lo 
acompañó en su quinta participación 
consecutiva en la denominada “carrera 
más dura del planeta”. El recorrido de la 
edición del 2018 pasó por Perú, Bolivia, y 
Argentina. El punto de largada fue Lima 
y culminó en Córdoba. En total fueron 
14 etapas y cerca de 9.000 kilómetros de 
recorrido. De estas, siete etapas se realiza-
ron 100% en dunas, una fue de maratón 
para todas las categorías, y una etapa de 
maratón para motos y quads únicamente. 

Para la edición número 40 de esta 
competencia, la décima en Sudamérica, 
se registraron 337 vehículos: 190 motos 
y quads, 105 automóviles, y 42 camiones. 
Para el competidor nacional, piloto en la 
categoría cuadriciclo o quads, fue quinta 
participación. La empresa Tape Ruvicha, 
fue uno sus patrocinadores con la marca 
de � ltros Wega que representa. “El Dakar 
ya es parte de mi vida. Trabajo junto a mi 
equipo y las marcas que me apoyan duran-
te todo el año para poder estar presente en 
cada edición. Esto es un día a día, y afortu-
nadamente mis patrocinadores entendieron 
este proyecto desde el principio, y por eso 
logramos una alianza muy fuerte que ya 
lleva cinco años de continuidad”, señaló el 
piloto paraguayo durante la presentación. 

Nelson Sanabria presentó el 
equipo para el Dakar 2018

BOX EMPRESARIAL

Sanabria participó al mando del cua-
driciclo Yamaha Raptor 700, identi� cado 
con el número 251. El equipo contó con 
el apoyo de tres vehículos, un camión que 

compartió con el piloto de motos, Patri-
cio Cabrera; un tráiler construido por NS 
Multimarcas; y una camioneta de peque-
ño porte para la asistencia en pista. CA

1,00 1 PAG. SEMAGRO
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E l nuevo local está ubicado en 
un punto de conexión muy 
importante con la zona pro-
ductiva y comercial del país. 

Por ello, se apunta a comerciantes, in-
dustriales, y al segmento logístico en ge-
neral. Sin olvidar al consumidor � nal, ya 
que es una zona de alto tránsito.

Con una larga trayectoria en el seg-
mento, ANSA posee una vasta experien-
cia en servicios y representa a marcas in-
ternacionalmente reconocidas. La � rma 
es ampliamente conocida en el Norte del 
país, y actualmente busca fortalecer su 
presencia en el departamento Central. 
Durante la inauguración, destacaron 

que la empresa es pionera en la inclusión 
de auto centros premium en Paraguay. 

David Pinto, gerente de la nueva 
sucursal, comentó que el nuevo local 
dispone una super� cie de 1.400 metros 
cuadrados, que incluye el área de ven-
tas, el depósito, además del montaje y 
servicio. Mencionó que está equipado 
con componentes de la marca italiana 
Korgi, del que destacó especialmente la 
alineadora 3D. 

ANSA dispone de neumáticos para 
toda la gama de vehículos de alta gama, 
como automóviles sedan, deportivos, 
y camionetas. “Disponemos de toda la 
línea Goodyear, tanto de procedencia 

América Neumáticos S.A. (ANSA) habilitó una nueva 
sucursal en la ciudad de Mariano Roque Alonso. La 
ceremonia de inauguración fue el pasado 19 de diciem-
bre, y contó con la presencia de directivos y funciona-
rios de la fi rma, enviados de las marcas representadas, 
y clientes. Con ese local, ubicado estratégicamente so-
bre la Ruta Transchaco (km 17,5), esta empresa suma 
diez centros de atención alrededor del país.

ANSA inauguró su décima sucursal
BOX EMPRESARIAL

David Pinto, gerente de la 
nueva sucursal de ANSA.
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brasilera, tailandesa, y modelos que son 
exclusivamente fabricados en Estados 
Unidos. También tenemos neumáticos 
que pueden andar si aire por un trayecto 
de 80 kilómetros, que son para vehículos 
de alta gama, para marcas como Merce-
des-Benz, Audi, o BMW”.

El gerente de la sucursal señaló que 
se invirtió en la capacitación del per-
sonal que tendrá la responsabilidad de 
brindar el servicio a vehículos da alta 
gama. El local cuenta con un mecánico 
y un equipo enfocado al montaje de cu-
biertas, alineación, y balanceo. “Fueron 
capacitados por ANSA, además de las ca-
pacitaciones que ofrece Goodyear o Titan. 
Contamos con el apoyo de las marcas que 
representamos. Sin el apoyo de estas, no 
podríamos abarcar ni ofrecer la garantía 
de productos que se merecen los clientes”.

Pinto adelantó que tienen un pro-
yecto de desarrollo para la línea de ca-
miones y de maquinarias agrícolas en la 
nueva sucursal. Este plan sería para me-
diados del 2018. Actualmente, ANSA 
dispone de este servicio en la sucursal de 
Fernando de la Mora.

35 años en el mercado. Melanie 
Winkler, directora comercial y de mar-
keting de ANSA, recordó que la empresa 
se inició hace 35 años, dentro de un ru-
bro muy competitivo y con muchos de-
safíos. Esta nueva sucursal representa el 
fruto del esfuerzo. Señaló que seguirán 

con el incansable trabajo que vienen de-
sarrollando, con el objetivo de seguir con 
el servicio de calidad al que sus clientes 
están acostumbrados. 

Por otra parte, agradeció el acompa-
ñamiento de los aliados estratégicos de la 
� rma. Actualmente ANSA representa a 
marcas como Goodyear, Titan, Cámaras 
Tortuga, Cámaras Iquebon, Lubricantes 
Hyundai, KLL SAF, Acti Oil, Alcoa, 
Maxium, Rinaldi, y Xtire.

E-commerce. Durante la cere-
monia también dieron a conocer otra 
apuesta de ANSA. Próximamente, la 
� rma habilitará una plataforma de co-
mercio electrónico (E-commerce), lo que 
demuestra que la empresa está en sinto-
nía con las nuevas tecnologías. Además, 
responde a la visión de la compañía, que 
consiste en ofrecer soluciones a medida, 
centrados en el servicio al cliente.

A través de esta plataforma, el clien-
te de ANSA tendrá la posibilidad de 
realizar presupuestos y compras, ade-
más podrá recibir el asesoramiento inte-
gral, similar al que recibe en una sucur-
sal física. Señalaron que próximamente 
estará habilitado el nuevo sitio web de 
la � rma. Actualmente, los interesados 
en obtener mayor información pueden 
recurrir a las redes sociales de la compa-
ñía, en Instagram y Facebook.

Melanie Winkler, 
directora comercial y de 
marketing de ANSA.

CA
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G PSA es una empresa que tie-
ne 15 años en el mercado. El 
ingeniero agrónomo Fabián 
Pereira, director comercial de 

GPSA, manifestó que el grupo cuenta 
con una gama completa de insumos para 
el trabajo de campo, con una línea de se-
millas, productos fungicidas e insectici-
das. También los insumos para nutrición 
foliar de la � rma nacional Gama Techno-
logies y de la empresa uruguaya Ta� rel.

GPSA cuenta con 17 Representantes 
Técnicos Comerciales (RTC) para brin-
dar asistencia en todo el país. Actualmente 
cuenta con seis o� cinas. La empresa se pre-
para para realizar este año la inauguración 
de una nueva o� cina en la ciudad de Na-
ranjal. “Contamos con un equipo de técni-
cos muy capacitados para el asesoramiento a 
los clientes y la atención técnica. El proyecto 
a corto y mediano plazo es posicionar toda 

BOX EMPRESARIAL

GPSA enfoca el posicionamiento 
y desarrollo de productos

nuestra línea de productos. Hacer cada vez 
más fuerte nuestra alianza con nuestros coo-
peradores como BASF, Syngenta y Ta� rel. 
Instalar más la marca Gama Technologies 
con sus productos de la nutrición foliar. De-
sarrollar más productos GPSA”, dijo.

Disponibilidad de productos 
para la campaña sojera. En 
cuanto la disponibilidad de insumos, 
semillas y defensivos, para la campaña 
productiva de soja, Fabián Pereira a� r-
mó que el mercado de productos quí-
micos pasa por momentos turbulentos, 
principalmente en área de genéricos. 
Comentó que en China muchas plan-
tas cerraron sus puertas. Otras plantas 
pasan por una situación incierta en ma-
teria de disponibilidad de productos, 
entre otros problemas. Este escenario 
hace que en actualidad los productos 

sean escasos y, consecuentemente, exis-
ta una suba en el precio.

Para hacer frente a estas proyecciones, 
GPSA anticipó la compra y embarque de 
los productos para febrero. Estimó que los 
productos llegaran al país entre los meses 
de junio y julio. “Nosotros les decimos a los 
productores, que siempre buscan comparar 
un buen producto al mejor precio, que este 
año hay que � jarse más en la disponibilidad 
del producto, antes que en el precio. Se estima 
que se puede pasar por un momento de falta 
de stock, que pueden ser de un paraquat, gli-
fosato. Incluso se habla de la posibilidad de 
que las empresas compren los productos, pero 
que no lleguen a tiempo para el momento 
del uso. Todo esto puede generar una serie de 
retrasos. Puede ser que haya escasez o atrasos 
en llegada de ciertos productos”, dijo.

Respecto a la disponibilidad de semi-
llas certi� cadas, expresó que el volumen 
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disponible depende de los resultados de 
la campaña de zafriña. “Esperamos contar 
con unas 150 mil bolsas para la campaña 
productiva, ese es nuestro potencial. Lo que 
determina la disponibilidad de semillas 
son las lluvias que vienen a punto de cose-
cha”, expresó. 

Producción agrícola efi cien-
te. GPSA es una empresa familiar, que 
instalada desde hace un tiempo en la 
localidad de Torín (Caaguazú). Trabaja 
en la producción de soja, maíz, trigo, 
girasol, chía, canola y avena. La empre-
sa es responsable de la multiplicación 
de gran parte de las semillas para el se-
millero de GPSA.

El director de GPSA y responsable de 
área de producción manifestó que trabajan 
con alta tecnología para semillas, insumos 
en general y maquinarias. Además con los 
mejores parámetros de producción, en la 
protección del medio ambiente. La � rma 
cuenta con colaboradores capacitados para 
asistencia a los agricultores.

En las áreas de producción, en Cam-
po 9, el grupo cuenta con sistema de 
riego, lo que permite incrementar los 
rubros que producen en un año. Explicó 
que la siembra de maíz en zafra se rea-
liza a mediados de agosto y la cosecha 
a mediados de enero. Luego se realiza 
la siembra para la producción de semi-
llas de soja para GPSA, cuya cosecha se 
realiza en junio. Seguidamente se hace 
la siembra de trigo y la cosecha se ob-
tiene en setiembre. Destacó que para 
la producción de los diferentes rubros 
agrícolas con los que trabajan, utilizan 
toda la cartera de productos GPSA. “En 
todo este tiempo, sea en años buenos o años 
malos, estamos obteniendo los mejores ren-
dimientos de la región”, resaltó.

Producción de arroz en el 
Chaco. A� rmó que GPSA actualmen-
te innova en el sector de la producción 
agrícola, enfocándose en la producción 
de arroz en el departamento de Presiden-
te Hayes, Chaco. “Es una región donde 
anteriormente solo se podía hacer gana-
dería o agricultura en menor escala. Pero 
la experiencia es nula en producción de 
arroz”, comentó.

Este es el primer año de siembra de 
arroz en el Chaco, después de un largo 

proceso de análisis económico, trabajos 
de preparación de parcela, sistematiza-
ción de la parte hidráulica, inversiones 
en caminos y en líneas eléctricas. La em-
presa sembró 800 hectáreas de arroz. Es-
peran un rendimiento promedio de arroz 
húmedo de 12 mil a 13 mil kilogramos 
por hectárea. Inició además la construc-
ción de un silo, para el almacenamiento 
del cereal, con una capacidad inicial para 
12 millones de kilogramos. “Es todo un 
desafío producir en esta región del país. 
Nos situamos a orillas del río Paraguay, de 
donde proviene el agua para la producción 

de arroz. Como siempre nos caracteriza-
mos en GPSA en cumplir con todas las exi-
gencias ambientales”, expresó el ingeniero 
Martín Pereira.

Manifestó que la cosecha de arroz 
arranca a mediados de enero y que aguar-
dan excelentes resultados. Expresó que es 
un proyecto largamente acariciado por el 
grupo, en el que realizó una importante 
inversión. “Estamos alcanzando resultados 
satisfactorios en producción. Penemos la sa-
tisfacción de terminar a tiempo el proyecto, 
desde la siembra hasta el almacenamiento, 
en una región nueva para el rubro. Segui-
remos apostando a la producción, para ir 
creciendo cada vez más. Creo que con esta 
iniciativa los ganaderos del Chaco van a 
tener una segunda opción”, agregó.

El proyecto tiene como objetivo au-
mentar gradualmente la super� cie de 
siembra, en la medida que se incremente 
la producción, hasta alcanzar un área to-
tal de 9.000 hectáreas de cultivo. GPSA 
también cuenta con algunos campos 
para la producción de cultivos en secano. 
Mantiene un trabajo consorciado con la 
producción ganadera. En el estableci-
miento donde se encuentra instalada la 
producción de arroz, el grupo cuenta con 
ganadería, cría de bovinos que luego son 
distribuidos a otras estancias del GPSA 
para el engorde.

Martin Pereira, director 
de producción de GPSA.
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Novedades para un cultivo 
de mayor producción
El Agroencuentro tecnológico GPSA se desarrolló con 
éxito el 16 de enero, en la parcela demostrativa de la em-
presa, ubicada en la localidad Torín, Caaguazú. Presentó 
las variedades que estarán disponibles para la campaña 
sojera 2018, el comportamiento, las características y ven-
tajas de las mismas. Mostró las alternativas actuales en 
fungicidas e insecticidas para la protección efi caz de los 
cultivos. Además de opciones para la fertilización foliar 
de las plantas. El evento reunió a numerosos agricultores 
de la zona y de otros puntos de producción del país.

E l director comercial de GPSA, 
ingeniero agrónomo Fabián 
Pereira, manifestó que el obje-
tivo de la jornada fue difundir 

las tecnologías disponibles en GPSA para 
sus clientes, en el área de Seed y Crop, 
de manera que los agricultores conozcan 
la disponibilidad de materiales de trabajo 
para la próxima campaña de soja.

La jornada contó con ocho estaciones. 
En el área de Seed, Nidera Semillas, Mon-
soy y Syngenta (con variedades de soja). 
Y en área de Crop, GPSA (con productos 
propios para la protección de cultivos), 
Gama Technologies (con soluciones para 
la nutrición foliar), BASF, Ta� rel y Syn-
genta (con defensivos para el cultivo). Los 

AGROENCUENTRO TECNOLÓGICO GPSA
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representantes de cada una de estas em-
presas mostraron detalladamente las me-
jores propuestas para la campaña de soja. 
“La inversión en tecnología de semillas es 
importante para el productor, porque tras-
mite altos niveles de productividad y una 
cierta tranquilidad a la hora de observar la 
germinación y vigor de los materiales gené-
ticos. Todo esto se traduce en una constante 
maximización de los resultados. Los produc-
tores invertimos constantemente en todo lo 
relacionado a la producción, fertilización, 
aplicaciones para la protección del cultivo y 
en calidad semilla. El principal detalle del 
que siempre hablamos es la semilla, donde 
hay que cuidar bien qué poner y en qué mo-
mento poner”, dijo Fabián Pereira.

En la ocasión a� rmó que Semillas 
GPSA está ganando cada vez más merca-
do. Señaló que cerca del 100% de las se-
millas utilizadas en esta zona del país son 
de GPSA. La empresa se caracteriza por ser 
muy selectiva en el momento de recibir la 
producción de los cooperadores, para trans-
ferir a los productores el mejor material 
para alcanzar una producción de calidad.

Destacó que la � rma cuenta con un 
equipo técnico capacitado para asistir a 

los clientes. Agregó además que el be-
ne� cio de utilizar las semillas de GPSA 
es acceder a un material de calidad que 
permite utilizar menos cantidad semillas 
y lograr una mayor producción. 

Manejo de las parcelas. El res-
ponsable de investigación y desarrollo de 
GPSA, Antonio Neto explicó a los par-
ticipantes sobre el manejo que recibió el 

cultivo de variedades de soja en el campo 
demostrativo, en dos fechas de siembra. 

La primera fecha, corresponde al 
20 de setiembre de 2017. Detalló que 
aplicaron una fertilización de 250 kg 
por ha 04-30-10 (NPK). El tratamiento 
de semillas se realizó con los productos 
Taggy, PGPR, Certicor y Maxim Ad-
vanced. Para la protección contra las 
enfermedades, en la primera aplicación 
fue con Orquesta Ultra más Mancozeb, 
en la segunda aplicación Mazen más 
Cypress y en la tercera Azoxy Xtra. Para 
la protección contra plagas, realizaron 
una primera aplicación con Geonex más 
Emamex, en la segunda Bendix más 
� iametoxan GPSA y en la tercera apli-
cación Endigo más Bentox.

La segunda fecha de siembra fue el 19 
de octubre de 2017. Comentó que reali-
zaron una fertilización de 250 kg por ha 
04-30-10 (NPK). Para el tratamiento de 
semillas utilizaron los productos Taggy, 
PGPR, Certicor y Maxim Advanced.

Para protección contra las enferme-
dades, en la primera aplicación utiliza-
ron Centinela, en la segunda Orquesta 
Ultra más Mancozeb, y en la terce-

Fabián Pereira, director 
comercial de GPSA.
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Monsoy pone en la 
vidriera el nuevo 
M 5947 IPRO

M onsoy presentó tres materiales que 
muestran excelente comporta-

miento en la zona. El ingeniero agróno-

ra aplicación Mazen más Cypress. Para 
hacer frente a la plagas, para la primera 
aplicación Geonex más Emamex, la se-
gunda aplicación se realizó con Bendix 
más � iametoxan GPSA; y en la tercera, 
Endigo más Bentox.

Semilla de Calidad. En la oportu-
nidad, el encargado de investigación y 
desarrollo presentó los resultados de un 
trabajo de comparación de calidad entre 
semillas GPSA y semilla común. “La se-
milla GPSA presentó 90% de vigor y 95% 
de germinación, con Taggy y sin Taggy. En 
el ensayo con semilla común, tuvimos 70% 
de vigor y 90% de germinación, con Taggy 
y sin Taggy. En los dos trabajos las semi-
llas fueron sembradas el 26 de diciembre 
de 2017. Se sembró, llovió, se secó el suelo, 
tuvimos alta temperatura y después volvió 
a llover. Fue un ensayo de estrés para la 
semilla”, comentó.

Nidera Semillas con 
sus lanzamientos

N idera Semillas mostró a los produc-
tores un total de seis variedades, 

entre las que se observaron lanzamientos 
y materiales que ya están en el mercado 
desde hace un tiempo.

El ingeniero agrónomo Guillermo 
Sann, del departamento de desarrollo co-
mercial de la empresa obtentora en Para-
guay, comentó que la NA 5909 RG es un 
material bastante conocido por el agricul-
tor, que se destaca por su estabilidad de 
producción, plasticidad y � exibilidad en 
fechas de siembra, desde inicios de siem-
bra hasta � nales de siembra. “Seguimos 
trabajando con esta variedad para la re-
novación de la semillas madre, que Nidera 
provee a los semilleros aliados”, agregó.

La NS 6248 RR es una nueva va-
riedad que ya está en el mercado. Está 
ampliamente difundida en Caaguazú y 
alrededores. El material se destaca prin-
cipalmente en la apertura de siembra, 
con una siembra de 12 plantas por metro 
lineal, con 45 cm de distancia, en suelos 
de media y alta fertilidad. Tiene un ex-
celente potencial y rami� cación, además 
de elevado peso de grano y cuenta con la 
tecnología RR1. 

La NS 6483 RR es una variedad de 
ciclo largo, del grupo 6, es una RR1, ideal 
para suelos de media y baja fertilidad, 
como Vaquería, Pastoreo y otras zonas con 
suelos más pobres. Es indicada para siem-
bra en setiembre para apertura hasta el 15 
de setiembre. Recomendó una población 
de 10 a 11 plantas por metro lineal.

Entre los lanzamientos presentó la 
NS 6906 IPRO para apertura de siem-
bra. Tiene una buena rami� cación y alto 
peso de grano. Además de la tecnología 
INTACTA tiene la tecnología STS (re-
sistencia al grupo químico de las Sulfonil 
Ureas), que permite hacer una deseca-
ción con Metsulfuron y luego la siembra 
del material, o una aplicación de Clori-
muron en pos emergencia. Recomendó 
una población de plantas de entre 10 y 
11 plantas por metro lineal. Y a� rmó que 
es un material de alto potencial.

Otra nueva propuesta es la NS 6535 
IPRO, una variedad de ciclo más cor-
to. La fecha de siembra recomendada es 
desde el 20 de setiembre en adelante, 
también se permite para cerrar la siem-
bra. Es del grupo de maduración 5.9, 
de alta rami� cación. Se recomienda la 
siembra de 10 y 11 plantas por metro. 
Entre otras características, señaló que 
tiene un peso de grano muy alto y un 
porte de entre 70 y 80 cm. 

Los materiales de lanzamiento, NS 
6906 IPRO y NS 6535 IPRO, estarán 
disponibles para la campaña sojera 2018-
2019. “Actualmente estamos sembrando 
los campos para semillas. Y vamos a tener 
disponibles para el mercado en la siguiente 
campaña”, dijo.

Nidera Semillas.

Antonio Neto, responsable 
de investigación y desarrollo.
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Syngenta con dos 
nuevas variedades

E l representante técnico comercial de 
Syngenta para la zona de Campo 9 

y alrededores, ingeniero agrónomo Fabri-

mo Carlos Pino, de Monsanto Paraguay, 
expuso ante los agricultores los mate-
riales conocidos y probados, el M 6410 
IPRO y M 6210 IPRO, que tienen buena 
aceptación en el mercado para el inicio 
de siembra, por su buen comportamien-
to en las diferentes zonas productivas del 
país y alto potencial de productivo.

En la oportunidad destacó la varie-
dad de lanzamiento M 5947 IPRO, una 
opción para el cierre de siembra. Es un 
material de ciclo intermedio, con alto te-
cho productivo, pero con un ciclo más 
corto. Su estructura de planta es más 
erecta, con una arquitectura más moder-
na, es de porte arbustivo y buena rami� -
cación. Muestra un excelente comporta-
miento en suelos mixtos, con un mayor 
tenor de arena. Es ideal para suelos de 
media y alta fertilidad. Tiene un mayor 
peso de granos. La fecha de siembra reco-
mendada es a partir del 12 de setiembre. 

“Es un material � exible. La siembra se 
puede extender hasta octubre, pero a medi-
da que se extiende la siembra se recomien-
da tener mayor cuidado con la población 
de plantas, porque es una variedad que 
rami� ca bastante”, dijo. 

Comentó que el nuevo material 
muestra buenos resultados y buena res-
puesta a la inversión. Y está disponible a 
partir de esta campaña.

zio Micheletto presentó dos lanzamien-
tos con tecnología INTACTA que están 
disponibles para la presente campaña. La 
variedad Syn 1563 IPRO, excelente para 
el arranque de siembra, desde � nales de 
agosto, hasta el 25 de setiembre como 
máximo. Tiene buen porte de planta, la 
inserción de la vaina es bien baja lo que 
permite aprovechar todo el tallo, y es al-
tamente productiva. Recomendó el inicio 
de siembra con 16 semillas por metro li-
neal, un stand de 15 y de 16 plantas. En-
tre el 15 y 25 de setiembre sugirió bajar a 
14 semillas por metro lineal. 

El segundo lanzamiento es la Syn 
1561 IPRO, para el cierre de la siembra, 
a partir del 20 de setiembre y todo oc-
tubre e inicios de noviembre. Es el ma-
terial que más rami� ca, por lo que es 
importante tener mucho cuidado con la 
densidad. La planta tiene una inserción 
de vaina bien baja, entrenudos cortos, 
con cuatro y 6 vainas en cada nudo. Re-
comendó sembrar en suelos de media y 
alta fertilidad, con 12 semillas por me-

tro lineal al inicio (� nales de agosto), y 
en la medida que se vaya entrando en 
los meses de noviembre y diciembre es 
importante bajar la población. Resaltó 
que el nuevo material tiene un excelente 
potencial de rendimiento. 

Mostró además el comportamiento 
de dos materiales con tecnología RR1 que 
están bastante difundidos en la región, el 
Syn 1163 RR y el Syn 9070 RR.

Carlos Pino, de 
Monsanto Paraguay.

Syngenta.
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Protección de 
cultivos

E n esta estación los productores 
fueron recibidos por el ingeniero 

agrónomo Vicente Meza, responsable de 
la gerencia comercial para la zona Sur, 
quien presentó la línea de soluciones 
propias de GPSA, para la protección del 
cultivo de soja. En herbicidas para pre 
siembra destacó el Parcero, 2.4D 720 
SL, para el manejo de malezas resisten-
te al glifosato; Paratech 27, un Paraquat 
para pre siembra y pre cosecha; y el Cle-
todim 240 EC, para el control de male-
zas difíciles como la Digitaría insularis 
(kapi’i pororo).

En insecticidas, indicó el Bendix, 
una mezcla de Benzoato con Lufenuron 
para el control del complejo de orugas. 
El Bentox, un Benzoato 10% puro, un 
producto versátil que permite utilizar 
puro o combinar con otros insecticidas 
de acuerdo a las necesidades del campo. 
El Bifentrin 20%, un piretroide muy 
utilizado, que permite realizar una com-
binación con otros insecticidas para el 
control de orugas, chinches, plagas ini-
ciales y otros insectos. El � iametoxan 
75% GPSA, para el control de chinches. 
Mortero, una mezcla de � iametoxan 
con Lambdacialotrina, para control de 
chinches.

En fungicidas, el ingeniero agró-
nomo Felipe López, técnico comercial 
para las zonas de Santa Rita y Naranjal 
presentó el producto más nuevo de la 
empresa, Centinela, una mezcla de Pro-
piconazole con Azoxystrobin. El pro-

Programa GPSA de Protección de Cultivo.

ducto se utiliza en la primera, segunda 
y tercera aplicación sobre el cultivo de 
soja. La mezcla tiene un alto poder de 
sistemicidad, ofrece un control efectivo 
de la roya y un amplio espectro de con-
trol sobre las enfermedades de � nal de 
ciclo. “Actualmente en el Programa GPSA 
se recomienda una primera aplicación 
con Centinela, en la segunda aplicación 
Mazen más Cypress y una tercera aplica-
ción de Orquestra Ultra con Mancozeb. 
Para atender la parte vegetativa tenemos 
otros productos a base Propiconazole con 
Azoxystrobin, para una ampliación del 
rango de aplicaciones”, dijo. 

Gama Technologies 
con soluciones 
para la nutrición 
del cultivo

E n la línea de productos para la nu-
trición foliar, GPSA cuenta con 

una alianza con Gama Technologies. 
La ingeniera agrónoma Janina Bendén, 
del departamento de asesoramiento de 
ventas de Gama Technologies, destacó 

el Programa de Nutrición que propone 
Gama a los agricultores. Explicó que 
trabajan con la tecnología OKEY (Llave 
Orgánica, por sus siglas en ingles). “La 
propuesta para el productor es trabajar con 
toda la línea nutricional, con el adicional 
de materia orgánica en todos los elementos 
y etapas del cultivo”, dijo. 

En el programa de nutrición la empresa 
propone productos para el tratamiento de 
semillas y tres alternativas para la parte fo-
liar, según la etapa y necesidades del cultivo. 
Además de dos nuevos coavyuvantes, Smart 
Fix para la desecación, que se diferencia en 
el campo porque retira la capa cerosa de las 
hojas y ayuda a que los herbicidas tengan 
una acción más rápida. Cuenta con un neu-
tralizador de olor, que dura dos a cinco días 
en el campo dependiendo del clima. 

La otra novedad de la � rma es 
Speed Fix, que se desataca por la rápi-
da penetración, ayuda a evitar pérdidas 
por efectos del sol y lavado por lluvias. 
Gama Technologies es una empresa 
nacional que está presente en el merca-
do desde hace siete años. Cuenta con 
productos que están más difundidos en 
el mercado como Taggy, Magnum, Bo-
russ y Top Amino.

Gama Technologies.
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Tafi rel con sus 
lanzamientos

JORNADA DE CAMPO

Recomendaciones 
BASF

B ASF presentó un completo porta-
folio de productos defensivos para 

el cultivo de soja. El ingeniero agróno-
mo Jorge Moreno, del departamento de 
desarrollo técnico de mercado de BASF 
para la zona de Caaguazú, destacó el 
herbicida para desecación en soja Heat. 
“Está posicionado en doble golpe. Por ejem-
plo, utilizar el glifosato más 2,4 D y antes 
de los ocho días hacer un doble golpe con 
Heat, que no tiene problemas de mezcla 
con otros herbicidas”, explicó. 

Comentó que la compañía prepara el 
lanzamiento de Atectra, un Dicamba, que 
se encuentra en proceso de registro. Esta 
nueva propuesta viene para reemplazar al 
2,4 D. Para el tratamiento de semillas pro-
puso el Vault HP más Acronis, un inocu-
lante con fungicida. El fungicida Opera, 
presente desde hace mucho tiempo en el 
mercado, está posicionado para la parte 
vegetativa en mezcla con glifosato a los 25 
y 30 días. Y Orquesta Ultra, un fungicida 
con triple mezcla (Carboxamida, Triazol 
y Estrobilurina), está posicionado para el 
momento reproductivo de la planta.

L a compañía uruguaya Ta� rel Para-
guay propone productos nuevos. El 

director comercial de Ta� rel Paraguay, Víc-
tor Galeano, a� rmó que la empresa pone a 
disposición productos nuevos, con princi-
pios activos que no son muy comunes en el 
mercado. Apunta a una línea de genéricos 

que se propone innovar, para presentar una 
línea completa de productos agrícolas para 
el productor, para trabajar desde la deseca-
ción hasta el � nal del cultivo.

Entre algunas de las novedades que 
ofrece la empresa destacó Dhyno, la úl-
tima generación de neonicotinoides es-
peciales para combatir chinches. Es un 
producto de franja verde, con alta resi-
dualidad, lo que permite un control más 
e� ciente del chinche. 

El herbicida Zinex, un Flumioxasin, es 
otro producto de lanzamiento, está indica-
do para el control de Conyza spp. (buba o 

mbuy) y otras malezas. Permite hacer un 
cambio en el modo de acción. “Creemos 
que con este producto vamos a tener un éxito 
espectacular en la próxima campaña”, dijo. 

Manifestó que los técnicos de la com-
pañía están trabajando para posicionar 
los nuevos productos en zafriña de soja 
y maíz. “La venta de nuestros productos se 
realizan a través de los distribuidores, entre 
ellos GPSA que es un distribuidor de punta 
con vendedores y técnicos capacitados para 
asesorar a los productores en todo el país so-
bre el uso de los productos”, agregó.

Tafi rel.

BASF.
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D urante el transcurso de la jornada 
de campo, el representante téc-

nico comercial de Syngenta, ingenie-
ro agrónomo Facundo Isasise enfocó 
en la difusión del nuevo concepto de 
tratamiento de semillas de Syngenta, 
con el Plenus Fortenza, compuesto por 
dos insecticidas. Uno de ellos nuevo, 
de la familia de las Carboxamidas y el 
insecticida Fortenza con una composi-
ción nueva, especí� ca para el control 
de orugas. El producto protege a la 
plántula al inicio de la germinación 
del ataque de orugas. 

Destacó además la conjunción de 
dos fungicidas, Mazen más Cypress 
que Syngenta presenta este año. Mazen 
es un producto bastante conocido, es 
uno de los productos más vendidos de 
Syngenta, para el control de roya de la 
soja, el Cypress es un producto que se 
lanzó para la presente campaña de soja 
y que viene a complementar al Mazen 
ya que este tiene una acción preventi-

Syngenta con los 
productos Crop

va, ayuda a evitar a que la roya se es-
tablezca en la parcela, es una solución 
integrada la cual aporta diferentes 
modos de acción en una sola aplica-
ción que permite el mejor control de 
enfermedades y reduce la perdida de 
sensibilidad de las moléculas al pató-
geno que podría haber en el largo pla-
zo. “Con Mazen y Cypress tenemos todo 
cubierto. Es la mezcla más robusta del 
mercado para el control de enfermedades 
en soja”, expresó.

Por las características del producto, 
a� rmó que se recomienda para la primera 
y/o segunda aplicación, para evitar que las 
enfermedades ingresen al cultivo. CA

Syngenta.
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Fiesta de la Sandía 
celebra buena cosecha

En su vigésima cuarta edición la Fiesta Nacional de la San-
día presentó diversas actividades para celebrar la excelente 
cosecha de la fruta. El evento fue organizado por el Comité 
de Agricultores de la compañía Paso Guembe el 7 y 8 de 
enero en el distrito de Trinidad, departamento de Itapúa.

de la Sandia contó con la participación 
de autoridades nacionales, departamen-
tales y distritales, lo cual es de suma re-
levancia para todos los productores para 
seguir apostando día a día en sobresalir 
con el trabajo en el campo, sobre todo 
por la buena cosecha obtenida. Como es 
tradicional se realizó la competencia de la 
sandía más pesada a través del pesaje de 
las mismas, donde resultó ganadora una 
fruta de 24,6 kg sobrepasando así el peso 
de la sandía más pesada del año anterior. 
En cuanto a la variedad alargada la elegi-
da fue la de 26,3 kg. “Nos sentimos muy 
contentos por los productores, por la concu-
rrencia y por las buenas ventas”, dijo.

Entre las actividades realizadas se 
encontraron la elección de reina de la 
Fiesta de la Sandia y la � esta taurina. En 
el segmento gastronómico contaron con 
gran variedad de comidas, desde asado a 
la estaca, milanesas a la napolitana, piz-
zas, mermeladas, gelatinas, jugos y otras 
alternativas elaboradas sobre la base de 
pulpa y cáscara de sandía, las cuales fue-
ron preparadas con el � n de promover la 
producción y el consumo de esta fruta.

La celebración concluyó reno-
vando los ánimos de los productores, 
quienes con esta � esta celebran el éxi-
to de sus cosechas y aprovechan para 
transmitir a las autoridades sobre las 
realidades de su quehacer con este ru-
bro tan tradicional y principal rubro 
de subsistencia de la temporada para 
los pobladores de esa comunidad.

EVENTOS

Gilnei Fin, presidente del comité 
de Agricultores de Paso Guembe.

L a festividad se encuentra mar-
cada dentro de la agenda tu-
rística de la región por los 
atractivos que ofrece y la im-

portancia del evento para los productores 
de esta localidad itapuense. Este año no 
fue la excepción y el evento recibió gran 

cantidad de visitantes en la inauguración 
o� cial quienes además de disfrutar de la 
fruta, maravillarse por el desarrollo de las 
mismas y observar otros atractivos.

Gilnei Fin, presidente del comité de 
Agricultores de Paso Guembe, mencionó 
que la inauguración o� cial, de la Fiesta 

CA
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U n dinámico encuentro en-
tre productores e innova-
das propuestas tecnológicas 
para el agro hizo posible el 

día de campo del Área Polo Somax. En 
la ocasión se dieron cita en el campo 
demostrativo agricultores de diferentes 
regiones del Paraguay, quienes observa-
ron en las parcelas el comportamiento 
de los productos y recibieron informa-
ción de los profesionales de la empresa 
y sus aliados. 

DÍA DE CAMPO ÁREA POLO SOMAX 2017

Tercer encuentro con las tecnologías

El Área Polo de Somax convocó en su tercera edi-
ción a productores y técnicos a quienes expuso las 
tecnologías de avanzada que dispone para el agro. 
La cita fue el 12 de diciembre de 2017 en la localidad 
de San Alberto, departamento de Alto Paraná. En 
la oportunidad los visitantes pudieron conocer más 
sobre las propuestas en protección de cultivos, nu-
trición, genética de maíces y manejos sustentables.

JORNADA DE CAMPO

La empresa viene realizando este 
evento con el objetivo de aumentar la 
productividad y optimizar los costos en 
los campos de los productores. Fabio Pe-

reira, gerente de marketing de Somax, 
manifestó en la oportunidad que el agri-
cultor espera cada vez mejores resulta-
dos en sus campos, sea en las genéticas, 

Texto y Fotos: GENTILEZA SOMAX.
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taciones para manejo adecuado de los 
productos agroquímicos, fertilización, 
bioactivadores, micronutrientes y pro-
tectores, híbridos y consorciamiento de 
brachiaria con maíz “Sistema Santa Fe” 
para un manejo adecuado del suelo.

Manejo adecuado. En la primera 
parada, Marcos Mendoza y Javier Cubilla, 
técnicos de Dow AgroSciences recibieron a 
los productores. Allí Mendoza habló sobre 
la importancia del uso de los fungicidas 
multi-sitios, tanto para mejorar los niveles 
de control de la Roya Asiática de la soja 
como para implementar una estrategia 
anti-resistencia. Entre los fungicidas mul-
ti-sitio destacó al Dithane NT (Mancozeb 
80%) y su tecnología Rain Shield, un ad-
yuvante que protege al Mancozeb del lava-
do por lluvia, prolongando la protección 
del fungicida sobre el cultivo. La recomen-

dación es de 1,5 kg/ha de Dithane NT + 
fungicidas sistémicos (Qol, DMI, SHDI) 
en todas las aplicaciones.

Seguidamente, Javier Cubilla mos-
tró los efectos de Texaro, el lanzamien-
to de Dow AgroSciences. Este producto 
combina dos moléculas: el Diclosulam 
y Arylex Active y es recomendado para 
control de la Conyza spp en desecación y 
pre-siembra del cultivo de soja.

A su turno, el Ing. Jorge Grenno tam-
bién habló a los productores sobre las carac-
terísticas de Aproach Prima, una mezcla de 
Triazol + Estrobilurina; donde se destaca 
principalmente el Picoxystrobin, por su sis-
temicidad y efectividad tanto para las 

defensivos y fertilizantes. “Nuestra Área 
Polo sintetiza esa necesidad y muestra el 
camino para solucionarla”, dijo.

La jornada permitió un recorrido por 
varias estaciones, que pasó sobre orien-

Fabio Pereira, gerente 
de marketing de Somax.

Fábio Bedin, presidente de Somax.
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JORNADA DE CAMPO

enfermedades de � n del ciclo como para la 
Roya Asiática de la soja. Resaltó que es una 
de las pocas estrobilurinas en el mercado 
que mantiene buenos controles, a pesar de 
la mutación ocurrida en este grupo quími-
co. La dosis indicada es de 300 cc/ha y va 
dirigida principalmente a las últimas apli-
caciones, ya que así se obtiene la mejor pro-
porción de costo/bene� cio; de ser posible, 
debe ir siempre acompañado de Dithane 
para un correcto manejo de la resistencia.

Fertilización. En la estación Ferticel, 
Jovani Bringhenti, supervisor técnico de 
la � rma, mostró a los productores los 
efectos de una fertilización de alto rendi-
miento. Destacó que el producto Ferticel 
que posee como principal ingrediente un 
compuesto orgánico en forma humidi� -
cada. Producido bajo un riguroso proceso 
de fermentación, facilita un mejor apro-
vechamiento de los nutrientes de la frac-

ción mineral adicionada al compuesto or-
gánico. Debido a su prolongado período 
de fermentación, provee también una alta 
cantidad de ácidos orgánicos (húmicos y 
fúlvicos) que favorecen la disminución de 
la � jación de fósforo en el suelo, aumen-
tando su disponibilidad para las plantas 
y promoviendo mayor cantidad de raíces.

A través de una alta capacidad de in-
tercambio catiónico, el abono de Ferticel 
ayuda a una menor pérdida de elementos 
de carga positiva como potasio, calcio y 
magnesio, facilitando una mayor e� cien-
cia en el manejo nutricional de los culti-
vos. Accediendo a los bene� cios que la 
utilización del producto de Ferticel pro-
porciona, una agricultura mucho más 
e� ciente y competitiva es posible. 

Ferticel es una industria fundada 
en 1987 en Coronel Freitas, Estado de 
Santa Catarina, Brasil. Desde entonces 

busca desarrollar abonos que ayuden a 
optimizar la productividad de los culti-
vos. Desde una sólida plataforma de in-
vestigación, la empresa apunta a proveer 
fertilizantes de calidad; llevando al mis-
mo tiempo informaciones a agricultores 
y técnicos sobre diversas cuestiones refe-
ridas a fertilidad y nutrición de plantas, 
de forma transparente y responsable. 

La diferencia en la planta. En 
la tercera estación, Marcelo Berro, ge-
rente de Desarrollo de Somax, presentó 
Ray Nitro, un bioregulador que contiene 
hormonas sintéticas (Auxina, Citocinina 
y Giberelina), Cobalto y Molibdeno. Se 
trata de un producto que puede ser utili-
zado en tratamiento de semillas, ya que 
facilita una mayor uniformidad en la 
germinación, aumentando el desarrollo 
radicular y garantizando un mejor esta-
blecimiento de los cultivos. Su aplicación 
en el estadio vegetativo (V4 a V7) mejora 
la arquitectura de las plantas, promo-
viendo un mejor enramado y aumentan-
do así los puntos de fructi� cación en la 
soja, además de contribuir a que la planta 
cuente con un mejor sistema radicular.

Cuando es utilizado en el estadio re-
productivo (R1 a R3), la regulación hor-
monal (principalmente de la Citocinina), 
inhibe el abortado, mejorando la � jación 
de � ores y vainas y disminuyendo las pér-
didas de productividad ocasionadas por 
este proceso. El último momento de uso 
de Ray Nitro sería en R5.1, para poten-
ciar el llenado de los granos mejorando la 
uniformidad y el peso de los mismos, así 
como los tenores de proteína.

Además de todos estos bene� cios, 
Ray Nitro contribuye al aumento de 

Equipo Ferticel.

Marcelo Berro, gerente de Desarrollo de Somax, 
durante la presentación de Ray Nitro.
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la capacidad fotosintética de la plan-
ta; mejorando su capacidad para apro-
vechar la luz y convertirla en energía, 
aumentando la actividad de la enzima 
Rubisco y potenciando hasta un 50% 
más la capacidad de la planta para fo-
tosintetizar. Y por si lo mencionado no 
constituyera su� ciente bene� cio para 
el sistema � siológico de la planta, tam-
bién contribuye en la � jación biológica 
de Nitrógeno, proveyendo Cobalto y 
Molibdeno para el proceso.

Micronutrientes y protecto-
res. En la parada de la línea de Fertili-
zantes Promax, Emerson Esperança, ge-
rente de desarrollo de Somax presentó el 
nuevo Promax Power Pro, un complejo de 
macro y micronutrientes que posee una 
gran carga de aminoácidos, que con� ere 
a la planta un alto poder de recuperación 
del estrés (tanto químico como climático).

Para demostrar sus bene� cios a cam-
po, se utilizó una parcela en la cual se 
simularon 40 días antes un defoliado 
similar al causado por granizo. Habien-
do utilizado el producto en parte de la 
parcela, se pudieron comprobar las dife-
rencias en los resultados, que mostraron 
la e� ciencia de Power Pro.

_ Protectores. Se destacaron los bene� -
cios de Escudo, un protector de plantas que 
logra mejorar el control de enfermedades, 
manteniendo las plantas más sanas y consi-
guiendo su máximo potencial productivo.

Debido a que las moléculas de los 
agroquímicos están generando muy rá-

pidamente tolerancia o resistencia en las 
plagas, Escudo, con sus diferentes modos 
de acción, viene mejorando los controles 
y auxiliando en el mantenimiento de la 
vida útil de dichas moléculas.

Por su parte, César Melgarejo (desa-
rrollista) mostró los bene� cios de la línea 
Snow; apuntando a trabajar en una me-
jor cobertura de área gracias a su difu-
sión y adherencia, uniformidad de gotas 
y mejor control de deriva, logrando así 
una pulverización más segura y e� ciente. 
A través de Snow Ph Lower ajustamos el 
pH del caldo según la necesidad de cada 
agroquímico, mientras que con Snow 
Zero trabajamos sobre el control de es-
puma. Por último fue presentado Snow 
Spray, un aceite mineral nitrogenado 
especialmente creado para auxiliar en el 
control de malezas en la desecación. 

Híbridos. En escala de híbridos se 
presentó el portafolio de Morgan, Fabio 
Pereira, gerente de Marketing de Somax, 
brindó a los agricultores informaciones 

técnicas y de producción sobre los híbri-
dos de maíz Morgan, destacando su esta-
bilidad productiva y calidad de granos. 
Resaltó que los mismos están producien-
do a campo desde hace más de 6 años, 
con resultados más que satisfactorios que 
se aprecian al momento de la comercia-
lización. Destacó el híbrido súper precoz 
30A37PW y el nuevo MG652PW, híbri-
do precoz con altos índices de producti-
vidad. También destacó el 20A55PW, un 
material con características que suman 
rusticidad y biotecnología. 

Sistema Santa Fe. El recorrido ce-
rró con la presentación de la tecnología 
para manejo de suelo, a través del consor-
ciamiento de la Brachiaria ruziziensis y el 
maíz, Sistema Santa Fe. Cristiano Piano, 
desarrollista de Somax, informó a los 
agricultores que metodología productiva 
tiene comprobados resultados en el país.

El Sistema Santa Fe ayuda a mejorar 
la calidad de la siembra directa. Su prin-
cipal bene� cio es el agregado de materia 
orgánica al suelo, fundamentalmente en 
áreas de suelos mixtos; allí ayuda a pro-
teger contra la erosión, descompactando 
los suelos y reciclando nutrientes. Tam-
bién disminuye la infestación de male-
zas; disminuyendo en consecuencia el 
uso de herbicidas y bene� ciando el cul-
tivo subsecuente, facilitando una mayor 
productividad y propiciando una buena 
rotación de cultivos.

Piano enfatizó que debe hacerse una 
buena plani� cación a la hora de implantar 
el sistema, usando un buen híbrido junto 
con semillas de brachiaria de excelente cali-
dad. Somax ofrece a los productores semi-
llas certi� cadas y libres de nematodos.

Emerson Esperança, Gerente de 
Desarrollo de Somax, durante las 

explicaciones en las parcelas.

Equipo Dow y DuPont.
CA
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¡VAMOS RUMBO AL FUTURO! 
¡VAMOS CON JACTO!

Jacto hoy es una de las mejores empresas que está en el mercado 

en términos de tecnología, y eso no será diferente… porque ella 

siempre busca tecnología y las próximas generaciones (los hijos), 

Ellos van a permanecer con eso.   

Familia Marcarini
Naranjal - Alto Paraná - Paraguay
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1,00 CONTRATAPA SYNGENTA 

¡Voy con
Jacto!

La tecnología hoy es indispensable. Hay otros equipos 

en el mercado, pero nuestra opción es Jacto. Aquí solo 

entra Jacto. Tengo siempre lucro. Es indispensable. Hoy 

no me imagino mi hacienda sin una máquina de esas.  

Familia Reginato
Santa Rita - Alto Paraná - Paraguay

Casa Central
Super Carretera - km 2
Hernandarias
Telefax: 0631 22335
ciabay@ciabay.com.py

Casa Central
Av. Mcal. López y Super Carretera Itaipú 
Hernandarias
Telefax: 0631 22267 - 23502 - 23503 
retamozo@retamozo.com.py

Casa Central
Ruta VII - km 219
Campo 8 - Caaguazú
Telefax: 0528 222 699 - 222 799
Cel.: 0971 401 750

Casa Central
Ruta VI - km 205
Santa Rita (Alto Paraná)
Telefax: 0673 220 414 - 220 997
unijet@tigo.com.py
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