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3. RESUMEN

La pasantia profesional se realizé en la empresa LIVISTO S.A. de C.V., ubicada
en carretera al Puerto de La Libertad, kilometro 20, Zaragoza, La Libertad; por un
periodo de 6 meses comprendidos entre mayo a octubre de 2023, desarrollandose
en las areas técnicas comercial y mercadeo.

El desarrollo de la pasantia constd de actividades que estdn encaminadas a
mantener asesorias técnicas comerciales frecuentes para asi poder identificar y
corregir cualquier factor perjudicial para la produccion de huevos, carne o leche.
También se trabajé en la asesoria sobre las medidas de bioseguridad y manejo
que pueden potencializar la disminucién de problemas de salud en los animales.

En cuanto a la metodologia se fundamentd en un enfoque practico y participativo,
orientado al apoyo en diversas areas de la produccion animal y la promocion de
productos veterinarios, los procedimientos realizados fueron: Se establecié un plan
de trabajo que incluyé visitas a las diferentes explotaciones y la identificacion de
actividades clave, aplicaciéon de protocolos en granjas, pruebas de campo para
evaluar la eficacia de productos veterinarios.

En el area de mercadeo se realizaron los diferentes briefings: que es un
documento de comunicacion entre el laboratorio y la empresa de marketing, en
estos se detalla informacién bibliografica del principio activo, asi como su dosis,
via de administracién, periodo de retiro etc.

Todo lo anterior se llevd a cabo a través de la promocion de productos
veterinarios, brindando asesoria técnica a clientes a nivel de agro servicios,
capacitacion a productores y granjas en el uso correcto de estos productos,
orientandolos a utilizar las dosis correctas en el momento oportuno para la
obtencion de mejores resultados en las unidades de produccion; se realizaron
pruebas de campo de los productos con la finalidad de introducirlos al mercado y
poder tener registros de su eficacia.

En los resultados principales se evidenci6 que la aplicacion de protocolos
profilacticos y metafilacticos en las explotaciones ganaderas visitadas resulté en
una mejora significativa en la salud y bienestar de los animales, por ejemplo, la
reduccion de la incidencia de enfermedades comunes y promoviendo una
produccion eficiente y sostenible.

La realizacion de pruebas de monitoreo en las diferentes explotaciones, con el uso
de la C.M.T. (California Mastitis Test) mostraron resultados, esto respalda los
resultados del producto usando bajo condiciones reales, esto demuestra que la
implementacion de pruebas de monitoreo fue fundamental para garantizar la
efectividad de los protocolos aplicados.
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En cuanto al mercadeo, la asesoria técnica brindada a los clientes de LIVISTO
contribuyd significativamente a la mejora de las practicas de manejo en las
explotaciones ganaderas, mientras que, en el apoyo administrativo, la realizaciéon
de manera eficiente se demostré6 que fue clave para la promocion y correcta
distribucion de los productos veterinarios.

La conclusion principal es que la implementacion efectiva de protocolos sanitarios
y la asesoria técnica especializada de LIVISTO en conjunto con el pasante
contribuyen significativamente a la mejora de la salud y bienestar animal, asi como
a la eficiencia productiva de las explotaciones ganaderas. Estos elementos, en
conjunto con el monitoreo constante y el apoyo administrativo y comercial,
permiten optimizar el uso de productos veterinarios y asegurar su aceptacion en el
mercado, fortaleciendo la posicidén de la empresa a nivel local e internacional.

Palabras claves: asesoria técnica, avicolas, prueba C.M.T., mercadeo.
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INTRODUCCION

El &rea técnica comercial es una herramienta importante para el control y prevencion de
enfermedades, ya que por medio de productos farmacéuticos ayudan a minimizar
problemas como parasitosis, enfermedades bacterianas, controlar enfermedades virales,
suplir deficiencias nutricionales, etc. Que evitan la presentacion de diferentes patologias
en los animales y pérdidas econdmicas a los productores. La O.M.S.A. (2018) hace
hincapié en que los paises miembros deben tener una vigilancia sanitaria de los animales
para obtener datos necesarios para el andlisis de riesgos en las diferentes producciones.

Las empresas que se dedican a la comercializacion y distribucibn de medicamentos
veterinario tienen como propésito ofrecer servicios y productos de calidad; a través de una
asesoria integral de sus ejecutivos de ventas en el acompafamiento de los diferentes
casos clinicos que se presentan en las producciones, para que asi con el conocimiento
tedrico de los productos se pueda brindar un correcto abordaje farmacolégico (Cardona
2022).

La Vigilancia Epidemioldgica, es la responsable de la planificacion y ejecucién de las
actividades para la prevencién y control de las enfermedades de los animales que pueden
afectar su produccion y comercio a nivel nacional. Los profesionales de campo en
conjunto con los productores e instituciones ayudan en la retroalimentacion del patrén de
ocurrencia, asi como las posibles medidas a tomar para disminuir el impacto en la
produccion animal (MAGA 2019).

Meléndez (2001) menciona que el objetivo primario de veterinarios en producciones
pecuarias es mantener una Optima salud del animal y a la vez un adecuado nivel
productivo, que permita el maximo retorno econdémico para el duefio del sistema.
Situacién que muchos de los productores del pais no cuentan con dicho servicio debido a
diversos factores que traen consigo pérdidas econémicas.

La importancia de realizar la pasantia profesional en el area técnica comercial, es apoyar
las actividades que ejecutan los asesores técnicos comerciales a nivel de campo en las
granjas avicolas, porcicolas y ganaderias en las diferentes zonas del pais, para identificar
enfermedades que afectan las unidades productivas de los clientes, y asi poder
implementar protocolos preventivos 0 curativos orientados en la toma de decisiones
adecuadas y oportunas.

El objetivo principal de la pasantia en la empresa LIVISTO S.A. de C.V. es brindar apoyo
integral en diversas areas relacionadas con la produccion animal, uso adecuado de
medicamentos y promocion de productos veterinarios entre los diferentes clientes de la
compafia. A través de esta experiencia, se busca no solo adquirir conocimientos
practicos sobre la aplicacion de tratamientos y protocolos sanitarios en animales de
produccion, sino también fortalecer la capacidad de asesoria técnica y comercial.

El propésito de la pasantia es contribuir al mejoramiento del servicio ofrecido a los
clientes, optimizando el uso de los productos de la empresa y garantizando el bienestar
animal, lo cual a su vez refuerza la confianza y fidelidad de los consumidores hacia
LIVISTO, tanto a nivel nacional como internacional.



5. INFORMACION DE LA UNIDAD PRODUCTIVA

5.1 Datos generales
5.1.1 Localizacion

La empresa LIVISTO S.A. de C.V,, esta ubicada en la carretera al Puerto de La Libertad
kilometro 20, en el distrito de Zaragoza, municipio de La Libertad Este, departamento de
La Libertad; cuyas coordenadas son 13°58°94.4"N, -89°28"88.9"W y se encuentra a una
altitud de 600 metros sobre el nivel de mar.

5.1.2 Antecedentes

LIVISTO es una empresa farmacéutica internacional de origen aleman, que se formé a
partir de la fusiébn de las marcas aniMedica, Invesa y TRElcon. Con una trayectoria
consolidada en el sector veterinario, LIVISTO se especializa en el desarrollo, produccion y
comercializacién de productos de alta calidad para la salud animal. Su portafolio incluye
soluciones destinadas a la ganaderia, avicultura, animales de compaifiia y equinos.

La mision de LIVISTO se centra en contribuir al bienestar animal y, en consecuencia, al
de sus propietarios y cuidadores. La empresa busca mejorar la eficiencia y rentabilidad en
el negocio ganadero, asi como apoyar a los profesionales veterinarios en el manejo y
tratamiento de sus pacientes. Para ello, LIVISTO proporciona productos seguros vy
eficaces, disefiados para satisfacer las necesidades especificas de los animales y sus
cuidadores.

Ademas, la empresa se esfuerza por generar confianza entre sus clientes, ofreciendo
soluciones innovadoras y accesibles que permiten atender las necesidades de salud
animal de manera oportuna y eficiente, independientemente del lugar o momento en que
se requieran.

5.1.3 Recursos

5.1.3.1 Naturales.

La empresa cuenta con dos areas verdes en su espacio geografico con la finalidad de
representar una armonia por la naturaleza. Ya que en dicha ubicacion se encuentra el
laboratorio para la fabricacion de los productos veterinarios, cada area cuenta con el
servicio de potabilizacion de agua para la actividad que lo requiera, asi como también la
fosa de desechos comunes y para aquellos desechos que necesitan algun tipo de
tratamiento especial o ser separado de liquidos y sé6lidos comunes.

51.3.2 Instalaciones y equipos.

LIVISTO posee una planta de producciéon de medicamentos en El Salvador, que se
encarga de satisfacer la demanda tanto a nivel nacional como regional e internacional.
Esta planta cumple con los estandares de calidad exigidos por los 125 paises en los que
se distribuyen sus productos, ya sea de manera directa o a través de distribuidores
autorizados.



La infraestructura de la planta incluye un area de produccion dedicada a la elaboracion de
polvos solubles (antibiéticos, antiparasitarios, vitaminicos, expectorantes, reguladores
metabdlicos), premezclas (antibidticas, antiparasitarias, vitaminicas) e inyectables
(antibidticos, hormonales, vitaminicos, antiparasitarios). Cada producto es identificado con
su respectivo numero de lote, fecha de fabricacion y fecha de vencimiento, siguiendo un
riguroso control de trazabilidad. La planta también cuenta con un almacén disefiado para
mantener condiciones Optimas de temperatura, garantizando la adecuada conservacion
de los productos terminados.

El area de control de calidad realiza evaluaciones continuas de estabilidad, inocuidad y
eficacia tanto de los productos finales como de las materias primas utilizadas, asegurando
el cumplimiento de los parametros establecidos. En caso de vencimiento de productos,
tanto en bodega como en posesion de los clientes, la empresa dispone de un area
especifica para la destruccion segura de estos productos y sus envases.

La empresa dispone de una planta eléctrica de emergencia que garantiza la continuidad
de las operaciones en caso de interrupciones en el suministro eléctrico, asegurando el
desarrollo ininterrumpido de las actividades en cada area. Cada empleado cuenta con una
computadora portétil, facilitando la eficiencia en la realizacion de tareas administrativas
como la elaboracion de reportes, analisis estadisticos, control de inventarios, gestion de
produccion y seguimiento de lotes de productos, entre otras.

Ademas de la planta de produccién, LIVISTO cuenta con instalaciones de laboratorio y
oficinas administrativas en la misma ubicacion, lo que permite una mayor integracion y
eficiencia en la gestiébn de sus operaciones. El laboratorio esta equipado con tecnologia
de ultima generacién para la realizacion de analisis y pruebas que garantizan la calidad y
seguridad de los productos a lo largo de todas las etapas del proceso de fabricaciéon. Esto
incluye el analisis fisicoquimico y microbiolégico de materias primas, productos
intermedios y productos finales, asi como la evaluacion de su estabilidad bajo distintas
condiciones de almacenamiento.

Las oficinas administrativas, por su parte, albergan a los departamentos de gestion
estratégica, recursos humanos, finanzas, mercadeo, ventas y soporte técnico, entre otros.
Esta proximidad fisica entre las areas administrativas y operativas facilita la coordinacion
y comunicacion interna, lo que a su vez contribuye a una toma de decisiones mas
eficiente y a la implementacion de estrategias alineadas con los objetivos corporativos de
la empresa.

5.1.3.3 Humanos

El personal de la empresa cuenta con el equipo adecuado y las medidas de seguridad
laboral necesarias para llevar a cabo sus actividades de manera eficiente y segura,
minimizando el riesgo de accidentes y reduciendo el esfuerzo fisico. La indumentaria de
los trabajadores se selecciona especificamente para protegerlos de posibles cortes,
guemaduras y caidas, y se adapta a las exigencias de cada area de trabajo.



Particularmente, el personal que labora en la produccién de medicamentos dispone de un
conjunto mas riguroso de medidas de seguridad y equipo de proteccion personal (EPP).
Estos trabajadores son capacitados regularmente para responder de manera adecuada
ante cualquier eventualidad que pueda surgir durante la jornada laboral. Las
capacitaciones incluyen protocolos de seguridad en la manipulaciébn de sustancias
quimicas, uso correcto del equipo de proteccion, y procedimientos de emergencia para la
evacuacion y atencion de incidentes especificos del &rea de produccion.

El personal administrativo, por su parte, recibe formacion periddica en materia de
prevencion y respuesta ante sismos, primeros auxilios y el uso de extintores, con el
objetivo de fomentar un ambiente laboral seguro y preparado ante cualquier contingencia.
Estas medidas buscan asegurar la integridad fisica y mental de todos los empleados,
independientemente de su funcion dentro de la empresa.

En cuanto al personal de produccion, este cuenta con las competencias necesarias para
la formulacion de productos y la operacién de la maquinaria especializada. La mayoria de
los procesos de produccion estan automatizados, lo que permite a los operarios seguir
protocolos especificos segln el tipo de forma farmacéutica que se esté produciendo,
garantizando asi la calidad y eficiencia en la elaboracion de medicamentos.

El equipo comercial estd compuesto por profesionales especializados en distintas areas y
regiones del pais, quienes son responsables de la promocién y comercializacién de los
productos de LIVISTO. Este equipo incluye al M.V.Z. JesUs Reinaldo Flores Herrera,
encargado de la zona occidente; al M.V.Z. Carlos Ernesto Quezada Fuentes, especialista
en avicultura; al M.V.Z. Carlos Alberto Moreno Minero, enfocado en ganaderia; al Ing.
David Rolando Ledn, responsable de la zona central; y al Ing. Pedro Antonio Solis
Hernandez, a cargo de la zona oriente. La experiencia y conocimiento de estos
profesionales permiten a la empresa brindar un servicio personalizado y efectivo a sus
clientes, contribuyendo asi al fortalecimiento de las relaciones comerciales y al
crecimiento del mercado.

5.2. Actividades actuales
5.2.1 Produccion principal y otras

LIVISTO se dedica a la producciéon y comercializacién de una amplia gama de productos
veterinarios, entre los que se incluyen antibiéticos, antiparasitarios, multivitaminicos,
premezclas para alimentacién, antiinflamatorios, reguladores metabdlicos y analgésicos,
entre otros. Estos productos estan destinados tanto al mercado local como al regional e
internacional, estando presentes en aproximadamente 125 paises. La empresa tiene
como objetivo expandir su cobertura en el futuro, fortaleciendo su presencia global.

Actualmente, la empresa se encuentra en proceso de ampliar su linea de productos, con
la incorporacion de aditivos alimenticios para la nutricibn animal. Este proyecto, a corto
plazo, tiene como finalidad diversificar su oferta y consolidar su posicionamiento en el
mercado de la salud animal a nivel global.



5.2.2 Situacion técnica

El equipo técnico de ventas de LIVISTO esta compuesto por dos ingenieros agronomos y
cuatro médicos veterinarios, quienes cubren las diferentes regiones del pais, atendiendo a
clientes con necesidades especificas en cuanto a especies y productos. Esta estructura
permite brindar un servicio integral que abarca tanto la asesoria veterinaria como el
soporte técnico en la gestion agropecuaria, aspectos que se encuentran interrelacionados
en la produccién animal. La colaboracion entre ambas disciplinas contribuye a la
optimizacion de los sistemas zootécnicos y de salud animal, promoviendo asi un enfoque
holistico en la atencion a los clientes.

5.2.3 Situacion administrativa

La estructura administrativa de LIVISTO esta conformada por varios departamentos
especializados, entre los que se encuentran: contabilidad, facturacién, control de calidad,
exportacion, compras, bodega, comercializacion local y, recientemente, el departamento
de mercadeo. Cada uno de estos departamentos cuenta con personal calificado,
incluyendo jefaturas y subjefaturas, encargados de coordinar y supervisar las actividades
correspondientes a cada area.

Durante el desarrollo de la pasantia, se brind6 apoyo principalmente al departamento de
comercializacién local, con el objetivo de proporcionar asesoria técnica a los clientes,
fomentar el incremento en el consumo de productos existentes y facilitar la introduccién
de nuevos productos al mercado. Ademas, se colabor6 de manera incipiente con el
departamento de mercadeo, aunque en menor medida, debido a la necesidad de
profesionales especializados en este campo para el desarrollo 6ptimo de las actividades
de mercadeo.

5.2.4. Generales de comercializacion

La distribuciébn de los productos veterinarios se realiza a través de una empresa
subcontratada, la cual se encarga de efectuar las entregas en un plazo no mayor a 24
horas habiles, utilizando una base de datos proporcionada por LIVISTO que contiene
informacion detallada sobre la ubicacion geogréfica, razén social y nombre comercial de
los clientes registrados. Adicionalmente, para aquellos clientes cuyo consumo de
productos es significativo, se emplea el transporte propio de la empresa, con el fin de
garantizar un servicio eficiente y personalizado que responda a sus necesidades
especificas.

6. ANALISIS DE LA PROBLEMATICA EN EL SECTOR

Los clientes para una empresa como LIVISTO, son valores cambiantes ya que siempre
estan saliendo clientes nuevos que inician su proyecto (agroservicio o productor) que
demanda atencion técnica para un correcto uso de los productos y no lleguen a ser
catalogados como productos no funcionales. Al incrementar el nUmero de clientes el
tiempo de los ejecutivos de ventas disminuye por lo que se realizan estrategias para
realizar la cobertura de todo tipo de clientes.

Clasificar los clientes es importante para poder determinar el tiempo de asesoria técnica y
el ejecutivo de ventas que sera asignado para su atencion. El apoyo extra ofrecido por el
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pasante fue de vital importancia ya que permitia mayor cobertura de clientes estratégicos,
mayor constancia en las visitas de los clientes y la pauta de promocion de productos con
tiempo suficiente para explicar las bondades de cada uno de los productos.

En el &rea de mercadeo, no existe una persona designada para realizar las actividades
que conlleva dicho puesto, esto dificulta una adecuada circulacién de informacion para los
diferentes clientes y retrasa a las personas que desempefian otra funcion y que estan
inmersos en el departamento de mercadeo por una cualidad en especifico. El
departamento de mercadeo es supervisado por personas externas al pais, que se
encargan de dar seguimiento a todos los tramites del &rea.

Se hace necesario asignar por lo menos a una persona que este en dicho departamento y
pueda ir supliendo las demandas del puesto, persona con conocimientos de mercadeo o
disefio grafico, puntos importantes para que la persona se sienta comoda al realizar el
trabajo. Lo ideal seria un departamento con 3 personas 1 disefiador grafico, 1 persona de
mercadeo y un médico veterinario, que juntos complementaran el trabajo requerido de las
tres areas mencionadas con antelacion

7. METODOLOGIA

La pasantia se llevé a cabo en el periodo de mayo a octubre 2023, esta se realiz6 en la
empresa LIVISTO S.A. de C.V.

Se trabajo en la aplicacion de protocolos preventivos y/o curativos, recomendando el uso
correcto de vacunas y medicamentos segun las necesidades de la granja, ganaderia y las
unidades de produccion visitadas en las diferentes zonas del pais, la asesoria consistioé en
medidas de bioseguridad y manejo que pueden potencializar la disminucién de problemas
de salud en los animales.

También se realizaron pruebas de campo de productos veterinarios, las pruebas de
productos (vitaminas, pre mezclas, etc.) fue para clientes especificos donde se montaba
un modelo experimental para probar los productos, se iba a la granja 3 veces por semana
a tomar mediciones de los resultados (ganancia de peso, mediciébn de huevo, mejores
producciones, salud animal) obtenidos en un periodo de tiempo determinado.

Pruebas de monitoreo en las diferentes explotaciones: en las ganaderias se dio
orientacion sobre el manejo del ganado y se realizaron pruebas de C.M.T. (California
Mastitis Test), de una a dos veces por semana. En las granjas avicolas se realizaron las
actividades de recibimiento de pollitos/as, controles en ganancia de peso, mortalidad,
morbilidad, etc. Y de esta manera hacer un tratamiento o manejo oportuno, en caso de ser
necesario y disminuir los costos de produccién, con esto la empresa tiene un mejor
panorama de los problemas y necesidades de los clientes y poder ofrecer una solucion
rapida, eficaz y econdmica. A través de visitas técnicas se pudieron observar puntos para
mejorar y productos que con buen manejo zootécnico pueden ser reemplazables y hacer
mas rentables las producciones pecuarias

Asesoria técnica a clientes de agro servicio: se brindé asesoria a estos clientes de la
gama de productos ya existentes, su uso y manejo adecuado, asi como también se
promocionaron nuevos, se solventaron las dudas de los dependientes y de esta manera



se dio asesoria personalizada y por ende un mejor aprovechamiento de las unidades
productivas.

Entrega de productos veterinarios: en caso de emergencia o por motivos de fuerza mayor
y los asesores técnicos no puedan movilizarse a una zona determinada, se entregé
productos y/o aplicacién de este si el caso asi lo requirié con el cliente.

Apoyo en actividades administrativas: se realiz6 inventario de compras, ventas,
recuperacion de efectivo, anulacion de documentos, notas de crédito entre otras en
acompafamiento de equipo administrativo, como parte de las actividades comerciales de
los asesores técnicos.

Area de mercadeo: se actualizé y realizd vademécums, brochure, poster, con informacion
de los diferentes productos segun la especie, tanto para la entrega a clientes directos en
granjas o agroservicios, como para la promocién en diferentes eventos, en donde la
empresa tenia presencia como parte de sus actividades de promocién, comercializaciéon y
se brind6 informacién y entrega de promocionales. Asi mismo se realizé contenido para
redes sociales y se revisé informacién para ser publicada.

7.1 Metodologia de gabinete
7.1.1 Redaccién del titulo

El asesor interno en conjunto con el gerente general de la empresa, revisaron y evaluaron
el titulo de manera que englobara el apoyo en las diferentes areas que cubre la empresa y
después de un consenso se acepto: ~ Asesoria técnica comercial a los diferentes clientes
de la empresa LIVISTO S. A. de C. V. y apoyo al departamento de mercadeo”

7.1.2 Seleccioén de las actividades

La cantidad de clientes que posee la empresa LIVISTO que va desde clinicas veterinarias,
granjas (avicolas, ganaderias, porquerizas,) agro servicios, personas independientes que
realizan visitas a pequefios productores, cooperativas, asociaciones, fabricas de
concentrados, etc. Demandan tiempo y espacio en las diferentes zonas, que en ocasiones
no es posible cubrirlos en las rutas de trabajo o las visitas se distancian en tiempo y
espacio. Por lo que tener un apoyo extra para la atencion de clientes permitié brindarles la
atencion que demandan. Hay actividades que los asesores técnicos comerciales a veces
no puede realizar ya que la movilizacién de un lugar a otro, y todos los obstaculos que se
puedan presentar hace que no cuenten con el tiempo suficiente para desarrollarlas, entre
ellas la de hacer la introduccion de productos nuevos, visitas constantes en las granjas
que en ocasiones presentan problemas sanitarios. En la parte de mercadeo no hay ningun
tipo de persona asignada que se encargue de monitorear publicidad, inventarios,
traduccién de informacién técnica de productos, lanzamientos de productos, seguimiento
y atencion a congresos nacionales e internacionales.

7.1.3 Recopilacion, analisis y redaccion de la informacion del proyecto
Se realizaron acompafiamientos con los diferentes asesores técnicos comerciales, para

ubicar zonas no visitadas, clientes no atendidos, clientes con un interés particular para la
empresa, clientes potenciales, clientes perdidos y que debian ser recuperados.
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Posteriormente se fueron seleccionando para darle seguimiento a los clientes potenciales,
los clientes a recuperar y los clientes que nunca habian consumido los productos de la
empresa, en la figura 1 se muestra las estrategias y puntos de la pasantia.

Con los productos nuevos para la incorporacién a la paleta de productos, se hicieron
estudios de mercado referente a precios, composicion, cantidad, ofertas, presentaciones,
formas de publicidad, asi como la seleccion de publicidad para clientes directos y agro
servicios, pruebas de campo que ayudarian a poner a prueba la eficacia de estos
productos y que sirviera de respaldo con las personas interesadas.



Asesoria Técnicay mercadeo

v

Metodologia de campo

v

Seleccion de los clientes- seleccion de productos nuevos o de interés comercial
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|

Preparacion de rutas de acuerdo a la zona- materiales audios visuales de
productos

v

Elaboracion de las estrategias técnicas y de mercadeo para cada tipo de clientes

'

Seleccidn de clientes por zonas y reclasificacion de clientes

v

Actividades

Agro servicios: poster, folletos,
videos, charla breve de usos y
beneficios de productos

A

N

y

Clientes directos: folletos, videos,
muestras gratis, pruebas de campo

Cantidad de unidades solicitadas y monitoreo del tiempo de duracién de los mismos

v

Refuerzo constante de los usos y beneficios de los productos a los clientes y trabajadores

Toma de datos y experiencias de los casos resueltos con los productos

v

Evaluacién de recompra en el tiempo de los productos de interés.

Evaluacién de apoyo extra a través de redes sociales, publicidad en radio, participacion
en congresos, creacion de folletos nuevos con las pruebas de campo realizadas

v

Presentacion de las cantidades adquiridas por clientes, por zona, recompra de productos
anteriormente consumidos

Figura 1: Estrategias y puntos claves para la pasantia




8. RESULTADOS Y DISCUSION

8.1 Aplicacion de protocolos

Durante el periodo de la pasantia, se implementaron diversos protocolos de manejo
sanitario y productivo en las explotaciones ganaderas visitadas. Estos protocolos incluyen
tanto planes profilacticos como metafilacticos orientados a la prevencioén y control de
enfermedades en animales de produccion. En el caso de aves ponedoras, se establecio
un plan profilactico con la administracion de la vacuna contra la enfermedad de Newcastle
cada 30 dias y la vacuna contra el pneumovirus cada 60 dias. Asimismo, se realizé la
aplicacion de antiparasitarios cada 30 dias, lo cual contribuye a mantener la sanidad y
productividad del lote.

De acuerdo con Alonso y Gomez (2019), el uso de protocolos profilacticos como la
vacunacion regular y la administracion de antiparasitarios es esencial para prevenir
enfermedades y reducir la mortalidad en sistemas de produccion intensiva. En la
experiencia con LIVISTO, se establecieron planes especificos para cada tipo de
produccién, como la aplicacion de vacunas contra Newcastle y Pneumovirus, lo que
coincide con las recomendaciones de estos autores en cuanto a la necesidad de
personalizar los protocolos de acuerdo con las caracteristicas epidemiolégicas y
productivas de cada unidad. La eficacia de estos planes fue evidente en la disminucion de
problemas sanitarios y en el aumento de la productividad.

El plan metafilactico incluyé la aplicacion de acido acético cada 30 dias por tres dias
consecutivos, tilosina cada 15 dias (50 gramos por bomba), desinfectantes semanales y la
aplicacion de expectorantes cada 15 dias (50 gramos por bomba). Adicionalmente, se
realizé un blanqueo mensual con vitaminas para mantener el equilibrio nutricional. Estas
medidas profilacticas y metafilacticas fueron implementadas para minimizar la incidencia
de enfermedades y optimizar la salud animal, asegurando asi una produccion eficiente y
sostenible.

En cuanto a la salud de bovinos, se disefié y ejecutdé un protocolo especifico para el
manejo de la mastitis. Este protocolo incluyé medidas preventivas y correctivas como el
correcto ordefio, higiene rigurosa, uso de jeringuillas intramamarias, y la realizacién de
antibiogramas para seleccionar el tratamiento antibiético mas efectivo. En casos de
mastitis subclinica, se emplearon estrategias de manejo y prevencién, mientras que en
casos de mastitis clinica se incluy6 el uso de analgésicos, antiinflamatorios vy fibrinoliticos.
El enfoque en la implementacion de estos protocolos contribuy6 a reducir la incidencia de
mastitis y mejorar la calidad de la leche producida.

8.2 Pruebas de campo de productos veterinarios

Durante la pasantia, se llevaron a cabo diversas pruebas de campo para evaluar la
eficacia y seguridad de los productos veterinarios ofrecidos por LIVISTO. Estas pruebas
se realizaron en granjas de diferentes zonas del pais, enfocandose en la administracion
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de nuevos farmacos y suplementos nutricionales para determinar su impacto en la salud y
productividad de los animales. Se utilizaron métodos de monitoreo clinico y seroldgico
para evaluar los resultados, destacando la importancia de realizar pruebas de serologia
especificas para detectar la presencia de patdégenos y evaluar la respuesta inmunolégica
de los animales tratados.

Las pruebas de campo son una herramienta crucial para evaluar la eficacia y seguridad
de nuevos productos veterinarios antes de su comercializacion. Segun Martinez vy
Rodriguez (2020), es fundamental llevar a cabo estudios controlados en condiciones
reales de produccion para validar el rendimiento de los productos y asegurar su
aceptacién por parte de los productores. En el contexto de LIVISTO, se realizaron
pruebas de campo con aditivos alimenticios y tratamientos para mastitis, observandose
resultados positivos que respaldan la eficacia del producto bajo condiciones de uso
reales. Estos hallazgos coinciden con la literatura, que destaca la importancia de estos
ensayos para ajustar las dosis y métodos de administracién, garantizando asi la
efectividad del producto en la practica (Martinez & Rodriguez, 2020).

En las pruebas de campo se usaron los productos CALFOSTONIC y PROMOVIT ADSE,
las cuales se presentan en las figuras 2,3y 4

% PROD REAL LOT 273 % PROD.| e=—9% PROD REAL LOT 274

18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Figura 2: Produccion real entre los lotes 273y 274

Analisis: Se puede observar que el porcentaje de produccién de los lotes 273 y 274 se
incrementaron a partir del dia 18, se proyectaba que la produccion ideal alcanzara su
porcentaje maximo a partir del dia 23 resultando al final que ambos lotes después del dia
29 alcanzo el porcentaje maximo.
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Figura 3: Produccion real entre los lotes 273 y 274 a partir del dia 51

Andlisis: Se puede observar que la produccion ideal decreciera hasta el 78% a partir del
dia 73, para ambos lotes las producciones reales a partir del dia 51 mostraron
inestabilidad con tendencia a la baja, para el lote 273 para el dia 73 se mostraba el alza,
mientras que el lote 274 se mostraba a la baja.

EN LIBRAS

EDAD EN DIAS

Real

Figura 4: Conversion ideal vs real con Promovit ad3e
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Andlisis: Se puede observar que la conversion ideal comparado con la conversion real con
el producto PROMOVIT AD3E durante los dias observados mostraron variaciones, para el
dia 7 la conversion ideal fue superado por la conversion real, a partir del dia 14 la
conversion real no superé con respecto a la conversion ideal.

En el contexto de la resistencia antimicrobiana, se realizaron antibiogramas en casos de
mastitis para determinar la sensibilidad de los patégenos aislados a los antibitticos
utilizados. Esto permitié ajustar los tratamientos y evitar el uso indiscriminado de
antibidticos, promoviendo un uso responsable de los mismos y minimizando el riesgo de
desarrollar resistencia. La implementacion de estas pruebas de campo no solo facilité la
introduccion de nuevos productos al mercado, sino que también brindé datos valiosos
para la mejora continua de los protocolos terapéuticos.

8.3 Pruebas de monitoreo

Se realizaron pruebas de monitoreo para evaluar la efectividad de los programas de
vacunacion y tratamiento implementados en las explotaciones ganaderas. Estas pruebas
incluyeron analisis de serologia para enfermedades comunes en aves y bovinos, asi como
la monitorizacibn de parametros productivos y de salud animal. El analisis de los
resultados mostré6 que la aplicaciébn regular de vacunas y tratamientos preventivos
contribuyd a una mejora significativa en la salud y bienestar de los animales, reflejandose
en un aumento de la productividad y una reduccion de la mortalidad.

El monitoreo continuo de la salud y productividad de los animales es esencial para la
deteccion temprana de enfermedades y la implementacién de medidas correctivas. Segun
Pérez y Hernandez (2018), el uso de pruebas de monitoreo, como antibiogramas y
analisis seroldgicos, permite identificar la resistencia a antibiéticos y ajustar los
tratamientos de manera precisa. En la practica con LIVISTO, se implementaron pruebas
de monitoreo para evaluar la resistencia a antibiéticos en casos de mastitis vy
hemoparésitos en aves, lo que facilité la adaptacion de tratamientos especificos. Esto se
alinea con lo expuesto por estos autores, quienes subrayan que el monitoreo sistematico
es una estrategia eficaz para optimizar la salud animal y reducir el uso indiscriminado de
medicamentos (Pérez y Hernandez, 2018).

Asimismo, se monitorearon los niveles de residuos de antibiéticos en productos derivados
de los animales tratados, asegurando que se cumplieran con los estandares de seguridad
alimentaria establecidos a nivel nacional e internacional. Este monitoreo fue fundamental
para garantizar la seguridad de los productos veterinarios y la confianza de los
consumidores en los mismos.

8.4 Asesoria técnica a clientes

Durante la pasantia, se brindé asesoria técnica especializada a los clientes de LIVISTO
en diferentes regiones del pais. Esta asesoria incluyé recomendaciones sobre manejo
sanitario, nutricibn animal, y el uso adecuado de productos veterinarios. Las visitas
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técnicas se realizaron cada 8 a 15 dias, priorizando la atencion a granjas segun su edad y
problematica especifica.

El enfoque principal de la asesoria fue capacitar a los productores en la correcta
implementacion de los planes profilacticos y metafilacticos, asi como en la interpretacion
de resultados de pruebas de laboratorio, como serologias y antibiogramas. Estas
capacitaciones contribuyeron a mejorar las practicas de manejo en las explotaciones y a
optimizar el uso de productos veterinarios, lo que se tradujo en un mejor desempefio
productivo y sanitario de los animales.

8.5 Apoyo en actividades administrativas

Se brindé apoyo en actividades administrativas relacionadas con la logistica de
distribucion de productos, gestibn de inventarios y analisis de mercado. En el
departamento de comercializacion local, se colabor6 en la organizacion de visitas técnicas
y en la elaboracion de informes sobre el desempefio de los productos en las diferentes
zonas atendidas.

Adicionalmente, se trabajoé en conjunto con el departamento de mercadeo en la creacion
de materiales promocionales y educativos, adaptados a las necesidades de los diferentes
segmentos del mercado. Estos materiales incluyeron folletos, videos y presentaciones que
fueron utilizados por el equipo de ventas para informar y capacitar a los clientes sobre el
uso adecuado de los productos. Este apoyo fue fundamental para fortalecer la relacion
con los clientes y promover la adopcién de nuevas tecnologias y productos en el sector
veterinario.

8.6 Competencias adquiridas

Cuadro 1: Competencias adquiridas

Competencia. Descripcién.

Relaciones interpersonales | El contacto con diferentes tipos de personas permitio
reconocer la forma de expresarse ya que algunos son
muy técnicos, otros técnico-empiricos, y de acuerdo a
esto saber como dar a conocer el uso del producto o los
beneficios a obtener.

Identificacion de La visita a los clientes siempre es diferente y la mayoria
enfermedades de ocasiones siempre hay problemas sanitarios, de
manejo, etc. La observacion de sintomas clinicos y su
presentacion; a agudizar el diagnostico presuntivo que es
muy importante ya que en ocasiones no es posible hacer
un diagndstico con pruebas de laboratorio por diferentes
razones (econbémicas, personales, distancia, tiempo de

respuesta)
Habilidad para el andlisis de | En el mercado hay un sinfin de productos que de manera
mercado general se puede pensar que son los mismo, pero que

cada uno se diferencia de la competencia en aspectos
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Competencia.

Descripcién.

como dosis, cantidad de principios activos, duracion,
presentaciones, especies, excipientes e incluso en precio

Participacién en actividades
técnico- publicitarias

Esta actividad permitié reconocer las diferentes acciones
que realizan las empresas farmacéuticas para lograr el
consumo de sus productos, asi como evaluar el beneficio
a obtener en las actividades que no siempre va ligado a
ganancias econdémicas sino también a presencia y
presentacion del laboratorio, buscar los clientes
potenciales a futuro o aquellos que estan interesados en
adquirir soluciones a sus problemas

Elaboracion de material

publicitario

Todo material publicitario esta basado en investigacion
cientifica netamente comprobada, asi como el uso
correcto de palabras de acuerdo a la region y evitar
malas interpretaciones. También llamar la atencién a
través de frases o imagenes (del producto o corporativas)
gue sean facilmente reconocibles por los clientes

Capacitacion continua

Debido a los mercados cambiantes, cambios en las
presentaciones de las enfermedades en animales,
nuevos principios activos en el mercado, hacen necesario
gue la empresa capacite a sus ejecutivos de ventas y a
través de estos lograr la capacitacion a los clientes y
ofrecer una solucién a cada problema

Prevencién de deficiencias
en animales

Los animales en su vida productiva son susceptibles a
factores externos e internos, por lo que es fundamental
prever dichos problemas y erradicarlos o por lo menos
hacer que su impacto sea lo mas pequefio posible, esto
se puede hacer a través de afadir productos en el agua,
alimento o inyectado, y estos no necesariamente son
antibidticos

Pruebas locales para
validacion de productos
importados

Muchos clientes sostienen que productos importados no
han sido empleados en condiciones diferentes a la del
pais de origen por lo que requieren poner a prueba los
productos y ver el desempefio del mismo.

Invertir en prevencién no es
gastar

Este apartado demostr6 a los clientes que muchas
ocasiones el invertir dinero en mantener en buen estado
fisico a los animales trae consigo mayores ganancias en
el producto final

Toma de datos precisos

Al desarrollar una prueba los datos son fundamentales ya
gue permiten ver el desempefio del producto y estar
constantemente en el lugar de la prueba también permite
evidenciar problemas que perjudicaron la prueba o a
pesar de existir problemas el producto logro buenos
resultados, y pudiendo concluir que al haber buenas
condiciones el producto dara mejores resultados

Introducir el nombre del
producto y no el principio

El interés de la empresa farmacéutica es comercializar
sus productos por nombre comercial del producto ya que
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Competencia.

Descripcién.

de esta manera evita que el consumidor final pueda optar
por el mismo principio activo de otra empresa

Todo el material de
mercadeo debe ser usado
en el momento preciso

Al momento de la publicidad de un producto nuevo, esta
debe iniciarse al momento que el producto ya se
encuentra en stock y al solicitarlo el cliente este sea
solicitado, delo contrario se corre el riesgo que dicho
material de marketing sea usado por productos de la
competencia. Crear la demanda en el consumidor y no
tener producto, hard que quiera suplir esa necesidad y
buscara otras opciones
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9. CONCLUSIONES

Implementacién efectiva de protocolos sanitarios: La aplicacién de protocolos
profilacticos y metafilacticos en las explotaciones ganaderas visitadas resulté en una
mejora significativa en la salud y bienestar de los animales, reduciendo la incidencia
de enfermedades comunes y promoviendo una produccion eficiente y sostenible. La
vacunacion regular contra la enfermedad de Newcastle y el pneumovirus, asi como el
uso de antiparasitarios, fueron determinantes para mantener un estado sanitario
Optimo en las aves ponedoras.

Pruebas de campo de productos veterinarios exitosas: Las pruebas de campo
realizadas para evaluar la eficacia y seguridad de los productos veterinarios
demostraron que estos cumplen con los estandares de calidad requeridos, siendo
efectivos en el tratamiento y prevenciéon de enfermedades en diferentes especies
animales. Los antibiogramas realizados en casos de mastitis permitieron ajustar los
tratamientos de forma precisa, evitando la resistencia antimicrobiana y optimizando el
uso de antibiéticos.

Monitoreo constante y efectivo: La implementacion de pruebas de monitoreo para
evaluar los programas de vacunacion y tratamiento fue fundamental para garantizar la
efectividad de los protocolos aplicados. El andlisis de serologias y otros parametros
productivos permitio identificar areas de mejora y ajustar las estrategias de manejo,
asegurando la seguridad de los productos y la confianza de los consumidores.

Asesoria técnica especializada y personalizada: La asesoria técnica brindada a los
clientes de LIVISTO contribuyé significativamente a la mejora de las practicas de
manejo en las explotaciones ganaderas. Las capacitaciones en el uso adecuado de
productos veterinarios y en la interpretacion de pruebas de laboratorio fortalecieron el
conocimiento técnico de los productores, promoviendo un uso responsable y eficiente
de los productos.

Apoyo administrativo y comercial efectivo: El apoyo en actividades administrativas
y de mercadeo fue clave para la promocién y correcta distribuciéon de los productos
veterinarios. La creacion de materiales educativos y promocionales permitié una mejor
comunicacion de los beneficios de los productos, facilitando su aceptaciéon y adopcién
por parte de los clientes y promoviendo un incremento en las ventas.
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10. RECOMENDACIONES

Optimizar y actualizar los protocolos sanitarios: Se recomienda continuar con la
implementacion de protocolos profilacticos y metafilacticos en las explotaciones
ganaderas, asegurando su actualizacion constante en base a nuevos estudios
cientificos y epidemioldgicos. Esto incluye ajustar la frecuencia y tipo de vacunacién
de acuerdo con las necesidades especificas de cada lote y las condiciones
epidemioldgicas de la region.

Ampliar el monitoreo de resistencia antimicrobiana: Es fundamental fortalecer las
pruebas de antibiograma y serologia en casos de mastitis y otras enfermedades
infecciosas, para monitorear la eficacia de los tratamientos y detectar tempranamente
la apariciéon de resistencia antimicrobiana. Esto permitira la toma de decisiones mas
informadas y la seleccién de terapias adecuadas, evitando la propagacion de cepas
resistentes.

Desarrollar programas de formacion continua para clientes y técnicos: Se
recomienda implementar programas de capacitacion continua para los clientes y el
equipo técnico de LIVISTO, enfocandose en temas como la bioseguridad, el manejo
adecuado de productos veterinarios, y la interpretacion de pruebas diagndésticas. Esto
contribuird a mejorar el uso de los productos y a maximizar su efectividad en campo.

Fortalecer la investigacion y desarrollo de productos: Se sugiere que LIVISTO
continde invirtiendo en investigacion y desarrollo para innovar en nuevos productos y
tratamientos que respondan a las necesidades emergentes del mercado veterinario.
Particularmente, la investigacion en aditivos alimenticios para nutricion animal y el
desarrollo de productos especificos para prevenir y tratar enfermedades comunes en
cada region.

Mejorar la logistica y distribuciéon de productos: Es recomendable optimizar el
sistema de distribucién de productos, especialmente en regiones donde la demanda
es alta y el acceso puede ser limitado. Se podria considerar el uso de tecnologia
avanzada para la gestion de inventarios y la planificacion de rutas de entrega,
asegurando asi la disponibilidad oportuna de productos en todos los mercados.

Integrar estrategias de mercadeo mas efectivas: Se sugiere que el departamento
de mercadeo continle desarrollando estrategias promocionales personalizadas que
respondan a las necesidades especificas de cada segmento del mercado. El uso de
herramientas digitales, como camparfas en redes sociales y webinars educativos,
podria complementar las visitas técnicas y fortalecer la relacién con los clientes,
incrementando la visibilidad y el impacto de los productos.
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12. ANEXOS.

Observaciones de campo

Figura A-2: Granja de ponedoras
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Figura A-3: Sala de maternidad

Figura A-4: Tamafio comparativo de un bazo vs $0.25

Nota: Al lado izquierdo de la imagen se encuentra el bazo, al lado derecho de la foto se
encuentra una moneda de $0.25

23



Figura A-6: Pollitas de 12 semanas

Figura A-7: visita técnica Dr. Alba
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Figura A-9: Ganaderia La Concordia
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Productos de LIVISTO

Figura A-11: Compras de Animedazon spray
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Miscelanea

Figura A-12: Evento de IBEROSAL

Figura A-14: Recibida de pollitas
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Figura A-17: Comparativo de bazos
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Figura A-19: Mollejas de 1 dia de nacidos
en pollitos

29



