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SUCURSAL LOS MOLLES,
PARTE DEL ESFUERZO DE TODOS

En una charla auspicia- Con una trayectoria de 50 afos, Sucursal Los Molles fue la tercera de Cotagro

Cotagro firmé un acuerdo da por Cotagro v otras en orden cronolégico en crearse, por fuera de la Casa Central. En ese momen-
E‘H‘I laa(rjaezzrr;oe}tzﬁizar © opp erativags Czrlos to y durante casi toda su historia, ha sido un espacio indispensable para los
depap rtamento pagando Melconian valti cinG como Una vez mas, Cotagro Productores no sc'?lo porque all_i’podian entregar su produccion y adqui_n'r sus
Con eranos sera la economia “post . L Sucursal Ucacha, participé insumos de trabajo, sino tamblen_ porque pod_lan resolver otras necesidades
5 - P Exitosa auditoria de de las Joradas L (como mercaderia, por ejemplo), sin tener que ir al pueblo.
pandemia normas en Cuentas e 1as Joradas Lacteas : : pOr erp ok q PUED’O.
- Cotagro ha sido articife también, los colonos lo repiten diariamente, de la cons-
Cotagro finaliz6 el segun- Corrientes 2 4 truccion de los espacios sociales de “el Molle”: capilla, club, puente... Todos
do ciclo de capacitaciones A muy necesarios y muy valorados por la gente.

Cotagro entrego tres Cotagro abrié una agencia
bolsones de mercaderia  deLaSegundaen Chazon,

a cada empleado

Hoy los 50 afios encuentran a la Sucursal en un contexto en el que los
productores y sus familias han migrado a la ciudad casi en su totalidad. Por
el esfuerzo que hace Cotagro por sostener vigente esa Sucursal que tanto
ha hecho por la zona, y para continuar brindando productos y servicios de
primera linea a quienes trabajan aquellas tierras, es que pedimos que el
compromiso siga vigente como siempre.

Porque para que Los Molles siga manteniendo viva su llama, necesitamos
del trabajo de todos.

para Continuadores

su centro nimero 15
dentro de la cooperativa
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CASA CENTRAL:
GENERAL CABRERA: 9 de Julio 918 - (0358) 4933333 - cotagro@cotagro.com.ar

SUCURSALES DE COTAGRO:
BENGOLEA: San Martin 398 -(0353) 487332 /3362 / 3549 - jjalil@cotagro.com.ar
GENERAL DEHEZA: Santa Fe 356 - (0358) 4057300/ 01 / 02 - dperticarari@cotagro.com.ar
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::Eé LOS MOLLES: Zona Rural -(0358) 4931406 - hnuesch@cotagro.com.ar
3 5 CHUCUL: San Martin s/n - (0358) 4912008 - lthur@cotagro.com.ar
B ) LAS PERDICES: San Martin 402 - (0353) 4940111 / 022 - eromero@cotagro.com.ar

UCACHA: Cérdoba 275 - (0353) 4900452 - vsetterani@cotagro.com.ar

AGENCIAS DE COTAGRO:

LA CARLOTA: Dedn Funes 578 - (03584) 422218 - rmiloc@cotagro.com.ar

RIO CUARTO: Hipdlito Irigoyen 1203 - (0358) 4646950 - riocuarto@cotagro.com.ar
NASCHEL: San Martin 289 - 02656) 491065 - naschel@cotagro.com.ar

ELENA: Av. Pedro Oviedo 085 - (0358) 4881738 - elena@cotagro.com.ar

LAS PENAS: Avda. 22 De Octubre y Soberania Nacional - (0358) 154366133

CotagroClub lanzé
“Minuto Libre”, la diver-
tida promo de fin de afio
con mas de 30 premios

i
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enjuego e- Doc, la app de Avalian laspenas@cotagro.com.ar
que resuelve tus consul- Las Recetas de Cotagro: ALEJANDRO ROCA: Calle Publica S/N - (0358) 155609753 - alejandro@cotagro.com.ar

ELDio de la Mad tas sin que te muevas de Tortas de Panqueques LA CAROLINA: Avda. Gral. Belgrano Esquina San Martin - (0358) 4801001
jetDiade adre se lacarolina@cotagro.com.ar
festej6 en CotagroClub! En su mes aniversaro tus casa Cotagro sucur.s'al L°S~ CHARRAS: Hipolito Irigoyen 635 - (0358) 154366133 - charras@cotagro.com.ar

) i B 2 Molles cumplié 50 anos ] ) ALCIRA GIGENA: Ruta Nacional 36. Km 648.5 - (0358) 154125695

a Juventud Mateo Barra - - Sistemas productivos VILLA MERCEDES: Av. Mitre 1489 - (02657) 15203113

organizé charlasl virtuales Cotagro sigue sumando sostenibles CHAZON: Calle 23 N° 142 -(0353) 5 62-? 943 )

ratuitas para la comu- : DEL CAMPILLO: Carlos Pellegrini s/n - (03583) 15451423
Y P productos con mani para LAS ACEQUIAS: Sarmiento 346 - (0358) 154028926
el mercado argentino PUEBLO ITALIANO: Av. Cérdoba 435 - (3463) 405921

o @CotagroAR
@ @CotagroAR

O @CotagroAR
Septiembre / Octubre 2020

www.youtube.com/CotagroCAL
@ www.linkedin.com/company/Cotagro




Semanalmente, los ganadores
tendrdn un minuto libre en el siper
para llevarse la mayor cantidad de
mercaderia que puedan.

Afin de ano, dos afortunados
duplicaran el tiempo.

Ademads, habrd acciones en redes
sociales y una accion benéfica para los
entidades sanitarias publicas de la zona.

CotagroClub lanz6 "Minuto Libre”,

la divertida promo de fin de afio con mas de 30 premios en juego

n Octubre comenzé a rodar
“Minuto Libre”, la promo del
segmento urbano de Cota-
gro, que finalizard el 30 de
diciembre y habra entregado, du-
rante estos meses, mas de 30 pre-
mios de distinto tipo.
La promo tiene varias lineas de accion.
Por un lado, hay sorteos semanales de
un “Minuto Libre” cronometrado en el
stper de Cotagro, para comprar todo
lo que puedan en ese lapso de tiem-
po. Esta accién se va a realizar todos
los viernes de aqui a fin de afio, con
dos ganadores por semana.
Por el otro, con la misma modalidad,
habra dos sorteos finales (el 23 y el
30 de diciembre) pero en lugar de un
minuto, el ganador tendré el doble de
tiempo para poner la mercaderia en el

carro. Ademas, en estos dos sorteos
finales tendremos premios sorpresa
que los participantes deberan encon-
trar entre los demas productos (elec-
trodomésticos, tecnologia, estadias,
polizas, etc).

En ambos casos, la condicion para
participar es comprar al menos
$1000 semanales en supermercado,
Centro de Compras, ACA Salud (aho-
ra Avalian), La Segunda o Coovaecoy
ser socio de CotagroClub. Una nove-
dad es que este afio no hay cupones:
los clientes ingresan directamente a
participar cumpliendo las condicio-
nes, ya que el sistema automatica-
mente detecta quién esta habilitado
y loincorpora al sorteo.

Ademas de esto, tenemos un bo-
nus track en redes sociales con

concursos quincenales interacti-
vos, y el costado “solidario” de la
Promo “Minuto Libre”, que invita
a los socios de CotagroClub a do-
nar sus puntos acumulados para
transformarlos en litros de lavandi-
na para las distintas entidades sa-
nitarias pUblicas de cada localidad
donde estd CotagroClub, un ele-
mento indispensable en época de
Covid-19. Los que donen sus puntos
participan por una bici rodado 29.
En todos los casos, la condicién
indispensable para participar es
ser socio de CotagroClub, con lo
cual, aquellos clientes que aln
no lo sean, pueden acercarse a la
recepciéon de cada supermercado
para darse de alta sencilla, rapida
y gratuitamente.

¢Querés consultar tus puntos?

Hacelo con el nimero de tu DNI,
ingresando en

www.cotagroclub.com.ar

Para participar de las trivias en
redes sociales buscanos

00

@cotagroclub

Participantes en “Minuto Libre”
Lorena Martini (Gral .Cabrera) / Cristian Richetta (Las Perdices) / Belén Valek (Gral. Cabrera) / Aurora Sosa (Gral .Cabrera)
Gabriela Arcari (Gral. Cabrera) / Bessone Ana (Gral. Cabrera) / Basso Vanesa (Gral .Cabrera) / Lina Pereno (Gral .Cabrera)
Guardianelli Norberto (Gral. Deheza) / Nuiiez Ramén (Gral. Deheza) / Norma (Ganadora de Gral. Deheza, quien pidio reservar
su apellido y donar todo lo recaudado en el minuto, al Hogar de Ancianos Municipal).

jEl Dia de la Madre se festejo con CotagroClub!
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Durante el mes de octubre, Cotagro y la
desarrollista cordobesa GNI, lider en el in-
terior del pais, cerraron un convenio para
comercializar a través de la Cooperativa y
en granos, departamentos premium en Rio Cuar-
to. Se trata de unidades con todas las amenities,
ubicadas en una zona de gran proyeccién inmobi-
liaria, cercana al Paseo de la Ribera y la Terminal
de Omnibus.
“El productor agropecuario tiene un producto que
cotiza en délares, que son los granos, pero lo ven-
de en pesos, lo que en un contexto de inflacion y
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volatilidad del délar le hace perder rentabilidad”,
comenta Pablo Rosa, Gerente Comercial de la de-
sarrollista GNI. "Por eso —se explaya-, ofrecemos
vender en doélares su produccién, y comprar un
producto que también esta en doélares, operando
en una moneda que ya el hombre de campo co-
noce a la perfeccion (el cereal) y resguardandose
en un mercado en el que nuestra empresa tiene
mucha relevancia”.

Sumado a esto, el productor no sélo puede calzar
el negocio con granos, sino que también puede fi-
nanciarlo si esa fuera su decision. "La operacién

SIS/ 7777

7

pagando con granos

se realiza a través de Agrocanje via Cotagro, lo cual
permite ahorrar una enorme logistica en el proceso
administrativo, por un lado, ademas de obtener el be-
neficio impositivo de no tener que abonar el 10.5%
en concepto de adelanto de IVA y evitar el impuesto al
cheque”, plantea el gerente comercial.

En este contexto, Pablo Rosa destaca el papel de Co-
tagro como intermediario, que ofrece una garantia de
confianza. "La cooperativa conoce perfectamente la si-
tuacion de la desarrollista, sabe que es solvente finan-
ciera y econdmicamente, analizé el negocio, su conve-
niencia, y por eso avala este tipo de acuerdo”, afnade.

INSTITUCIONAL

COTAGRO FIRMO UN ACUERDO
CON LA DESARROLLISTA GNI

para comercializar departamentos

<«CANJE

€6,

productor agropecuario
tiene un producto

que cotiza en dolares,
que son los granos,
pero lo vende en pesos,
lo que en un contexto

de inflacion
y volatilidad del délar
le hace perder rentabilidad”

Pablo Rosa, Gerente Comercial de GNI




A =
T "ﬂ . —_—
= k= L

T
e " | M
Y :' III R
R~ | T
4
— | e
u|
] | | e
L B ] I my- =1
» |
my=s ! 4 | = v
LS
e !! ) w1
- &t
T [ v | .
a1 {
T L. 8 p gt |
s | ;
| Yom 8 e
w1 =T =
- 1
B L "% v |
LR - B
. mr el
|
| EITE 1
1 I N
P Cid B ]

D it e

CARDINALES

SMART

X, o

INGEEEEEY ®
= EEE
B T N
* BEE TN TR )
L WL

a

s

I

T 5

5

—
|

=

|
p

Q wﬂ’lly

Sobre Cardinales Smart, el desarrollo que se ofrece

Cardinales Smart, el desarrollo in-
mobiliario en cuestion, es la cuar-
ta torre de un complejo cerrado
en altura, ubicado en Rio Cuarto
—principal ciudad del interior cor-
dobés-, en una zona de empren-
dimientos inmobiliarios Premium,
cerca del Paseo de la Rivera.

“Estad cerca del rio, con una exce-
lente visual, sin contaminacion au-
ditiva, y se desarrolla bajo el mo-
delo ‘inteligente’ de usos mixtos:
hay espacios de gastronomia, de

coworking, los tres primeros pisos
serdn destinados a habitaciones
de hotel, y los de arriba tendran
los departamentos”, explica Rosa.
Se trata de unidades de un dormi-
torio en tres tipos, dos de las cua-
les pueden combinarse para lograr
departamentos de dos habitacio-
nes. Todo se construye con mate-
riales de primera calidad (abertu-
ras de DVH y madera, con camara
de aire, porcelanatos, etc).
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;Quién es GNI,
la desarrollista?

GNI es la empresa desarrollista de
dos arquitectos oriundos de General
Deheza, Roque Lenti y Rafael Fau-
cher, que tiene mas de 18 anos de
trayectoria en el mercado. Llevan 38
edificios desarrollados, entre ellos,
los 13 "Santorini” de Nueva Cérdoba,
el desarrollo Capitalinas —complejo
de oficinas que cuenta con la torre
mas alta del interior del pais, con 37
pisos-, y, desde 2010, los complejos
cerrados en altura conocidos como
“Cardinales” (Nuevo Suquia, Rio
Cuarto, Alto Panorama, y Cofico) que
suman 2200 departamentos.

Mas de 2000 clientes ya han accedi-
do a los productos, que la empresa
comercializa, edifica y administra.
"GNI tiene su propia empresa cons-
tructora con 350 empleados, mas
otros 100 que se ocupan de las cues-
tiones comerciales y administrativas.
Desde que compra hasta que recibe
y utiliza su unidad, el cliente trata
siempre con GNI”, agrega el gerente
comercial de la empresa.

Roque Lenti Rafael Faucher

El negocio inmobiliario,
mds que resguardo de valor

“En el rubro inmobiliario hay dos tipos de negocio:
un revaldo de inversion en el caso de los depar-
tamentos comprados en pozo, que ocurren por el
crecimiento de la zona, ya que se construyen en
lugares con mucho potencial, por un lado; y el res-
guardo de valor, por el otro. Hoy compro en pesos,
lo transformo en délares y el precio en esa mone-
da es constante”, indica Rosa.

Las oportunidades detener
un capital de trabajo sélido

Palabras de Ratil Bossio,
Gerente General de Cotagro

tener el capital de trabajo necesario es esencial en este

negocio, acompanado por buena informacién y tomas
de decisiones oportunas. Y tener el capital de trabajo, hay
que decirlo, no es facil de lograr. Requiere mucho esfuerzo,
pero paga.
Vamos a explicarlo con ejemplos para que quede mas cla-
ro: los meses de mayor venta de granos por parte del pro-
ductor son mayo/junio para soja y julio/agosto para el maiz.
Este ano, ;Qué precios tuvimos en esos momentos? Relati-
vamente bajos, 215 uSs para soja y 130 u$s para maiz. Allj,
cuando entrd la cosecha, por distintas razones -mayormente
necesidades financieras impostergables-, productores que
no tenian un capital de trabajo sélido tuvieron que vender.
En este momento el productor, como todos, defiende lo suyo
peleando cada negocio al maximo mirando el flete, la comi-
sién de comercializacion, los gastos bancarios, de secada, etc.
Pero a su vez, en las Ultimas semanas vimos valores de soja
disponible en 340 uSs y de maiz, en 200 u$s. Esto signifi-
ca mas del 50% de aumento con respecto a los precios de
cosecha. En cuanto a los futuros de la préxima campania, en
tanto, los mercados ofrecen 265 u$s para sojay 155 u$s para
maiz respectivamente, es decir, una caida de mas del 20%
con respecto a las cotizaciones actuales. Esto, asi simple y
claro, es una foto de hoy. ¢Qué hacemos? Muchos todavia
no saben qué hacer con respecto al capital de trabajo exce-
dente. El entorno, la brecha cambiaria, los cambios politicos
permanentes, entre otros factores, son un condimento que
dificulta la toma de decisiones.
Aca es donde la capacidad financiera y la habilidad de cada pro-
ductor se ponen a prueba y juegan un papelimportante. Porque
ya no es solamente el rinde el que define el negocio: podemos
aprovechar todas las oportunidades que nos dan los mercados.
Y en la mayoria de los casos no lo hacemos.
Es cierto que nunca sabremos qué depara el futuro en cuan-
to al clima, a las cuestiones econémicas tanto a nivel nacio-
nal como internacional... Pero con la posibilidad de poder
autofinanciarse aparecen estas oportunidades. Entonces los
llamo a que no las dejemos escapar, porque no duran mucho
tiempo. Para esto es necesario buena informacién, asesora-
miento, capacitacion y habilidad del productor tranqueras
afuera. Todo esto lo pone Cotagro a disposicién del asociado.

Este ano vuelve a mostrarnos lo que siempre decimos:
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En sumes aniversano, AT RGNS

la Juventud Mateo Barra s | s
organizo charlas virtuales y gratuitas para la comunidad

L pasado 2 de octubre, la Ju- Martin Filippetti quien hablé sobre
ventud Agraria Cooperativista  “Salud Mental en tiempos de Pan-
Mateo Barra, el grupo que nu-  demia” un tema indispensable en

La agrupacion juvenil clea a los hijos de los asocia-  estos momentos de incertidumbre,

cumplié 55 aiios, d_os de Cotagro, cqmpli() 55 arjlols de para adquirir her!‘amient_as que
e vida, y para festejarlo, organiz6 un  nos ayuden a transitar la situacion 99
yfeSte]o con charlas mes de charlas virtuales. de la mejor manera posible. Ing. Gustavo Caudana
abiertas sobre “Fueron encuentros abiertos a todo Las Gltimas charlas fueron sobre
1 Zes publico, totalmente gratuitos, que “Huerta en Casa para principian- -
dlversqs LA abordaron diferentes tematicas de tes” a cargo de la Ingeniera Agré- &GRI?géﬁlg%ggEgiESSlQN
Nacida en 1965, interés general”, explic6 YamilaBu- noma Carolina Balzola, Franco o
es considerada ffa, Presidenta de la entidad. Revelli y Fabricio Salusso de @ R l 20
la segundajuventud El primer encuentro comenz6 a lahuerta.r4, seguida por la dltima 2 2 HS
. . puro humory alegriaconunvivode y un poco mas especifica para el
mas gr. ande del pais, Pirulo, Mauro y Gerardo en el Insta-  agro, “Agricultura de precision,
con 40 miembros. gram de la Juventud Mateo Barra, ;Coémo empezar?” dictada por

en el que participaron mas de 1000 el Ingeniero Agrénomo Gustavo
personas. Caudana, especialista en el tema
El segundo encuentro estuvo a y miembro del equipo de técnicos
cargo del Licenciado en Psicologia de Cotagro.

Pirulo también dijo presente
en las reuniones de
la Mateo Barra

¢!

MATEO BARRA

Sobre la Juventud
Agraria Cooperativista
Mateo Barra

Naci6 en 1965 en el seno de la Coope-
rativa Cotagro, mientras era presidente
de la entidad Don Marcos Gil. Basa-
da en la Declaracién de Principios de
Olavarria de 1944, la Juventud Mateo
Barra tom6 el nombre del Secretario
del Consejo de Administracién de ese
entonces, fallecido unos meses antes.
La finalidad es formar personas y diri-
gentes en consonancia con los valores
y principios del Cooperativismo.

Hoy, la Juventud Mateo Barra, conside-
rada la segunda mas grande del pais,
cuenta con 40 miembros activos de Ge-
neral Cabrera, Bengolea, General De-
heza, Los Molles, Chucul, Las Perdices,
Ucacha, Rio Cuarto y Elena, que com-
parten distintas actividades, reuniones
y viajes de capacitacion. Anualmente,
junto a la Cooperativa, entrega el Cota-
grito de Oro, premio a personalidades
o instituciones de la zona que se desta-
can por su labor social, deportiva, edu-
cativa y/o cultural.
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Cotagro finalizé
el segundo ciclo de capacitaciones

para Continuadores

En el mes de septiembre
Cotagro comenzé con el
segundo ciclo de capacita-
ciones virtuales destinado
a los hijos de los productores
agropecuarios que comercializan
con la cooperativa, denominado
“Empresas Agropecuarias Fami-
liares: sustentabilidad e innova-
cion”.
Dicha capacitacion contdé con
mas de 60 jévenes que a través
de la plataforma zoom escucha-
ron a Pilar Maure, consultora de
empresas familiares y docente de
la universidad Siglo 21.
El segundo médulo se realizé el
6 de octubre y conté con la pre-
sentacién de un caso exitoso de
transicién familiar dentro de la
explotacién agropecuaria: La Fa-
milia Fernandez, de Grupo Meta,

12

expuso su interesante experien-
cia ante los participantes.

En los préximos meses Cotagro
continuara con este tipo de
capacitaciones, destina-

da a los hijos de nues-

tros asociados que,
de distintas ma-
neras, contindan
con el negocio
familiar agrope-
cuario.

e-doc
A avalian

Tu médico
virtual 100%
disponible
para vos

Conocé mas
e-Doc, la App de Avalian

que resuelve tus consultas
sin que te muevas de tu casa

Ya esta disponible e-Doc, la App
de Avalian que funciona como una
visita habitual al médico con la di-
ferencia que la consulta se realiza
por intermedio de una pantalla,
donde podés resolver consultas
de baja complejidad y de atencién
primaria.

e-Doc es un sistema innovador
de atencién médica por videolla-
mada que te permite acceder a
consultas con médicos de distin-
tas especialidades las 24 hs del
dia a través de tu teléfono celular,
tablet o computadora. Para usarla,
hay que descargar la APP de Ava-
lian (en Google Play o Apple Store,
segln que teléfono sea) y luego
ingresar los datos que se solicitan.

Lo sabias?

Los test de deteccion de
Covid-19, estdn cubiertos

por Avalian, excepto:

- Pre Quirugicos

- Test previo a la donacion
de plasma

- Test rdpidos y medicion
de inmunoglibulinas

INSTITUCIONAL

il CARRIER

Tu video consulta
comienzaen

10 segundos

Cobertura de test Covid-19

Para acceder a la cobertura de
los mismos, la persona que esté
con sintomas debe ingresar a la
APP, seleccionar el paciente, ha-
cer la videollamada con el médi-
co clinico, y si los sintomas son
compatibles y el profesional lo
considera, le hara un pedido mé-
dico para realizar el testeo que
le enviara a través de la APP. Con
eso, el paciente se contacta con
el laboratorio donde se lo reali-
zard para coordinar.




ECONOMIA

En una charla auspiciada por Cotagro
y otras cooperativas, Carlos Melconian
vaticiné como sera la economia "post

pandemia”

“En el aspecto econémico,
se atraveso esta crisis

a pura emision monetaria.
Y encima, la pandemia
meti6 al mercado cambiario

en un laberinto
del que ahora

/4

no serd facil salir

Carlos Melconidn

14

otagro, La Segunda, Agro
Canje vy otras cooperati-
vas amigas auspiciaron el
pasado 27 de octubre una
charla virtual, abierta y gratuita
del economista Carlos Melco-
nian, que conté con una masiva
concurrencia de interesados de
distintas sucursales y agencias.
Durante la presentacion, el eco-
nomista y ex presidente del Ban-
co Central detallé por qué el pais
se encuentra en una encrucijada
triple: sanitaria, econémica y po-
litica.
“En el aspecto econémico, se atra-
vesO esta crisis a pura emision
monetaria. Y encima, la pandemia
metié al mercado cambiario en un
laberinto del que ahora no sera

facil salir”, senalé. Es que, aun con
cepo, el mercado cambiario sigue
perdiendo reservas. Para ello urge
sacarse de encima la incertidum-
bre de la deuda (cosa que el Go-
bierno comenz6 a hacer en cierta
medida) y salir del pozo de la acti-
vidad econémica.

En este contexto, el “colchén fi-
nanciero” que Macri le dej6 a
Alberto Ferndndez -y que segln
Melconian le cost6 la eleccién-, ya
se termind. "Hoy estamos con un
agujero fiscal de 200 mil millones
de pesos por el gasto pandémico
y la caida de la recaudacién”, dijo
el economista.

A su vez, el riesgo pais es muy di-
ficil de remontar (tenemos 1500
puntos, cuando Brasil, por ejem-

plo, tiene 300). Y este aspecto,
que determina la seguridad para
recibir inversiones y obtener
préstamos internacionales para
financiar la recuperacién, es clave
para la reactivacion de la econo-
mia.

Por altimo, un dato sorprendi6 a
todos los que estabamos miran-
do: se calcula que, durante la pan-
demia, mas de 100 mil personas
perdieron su empleo registrado.
Si se analiza el trabajo informal,
a ese numero hay que sumarle 4
millones de puestos de trabajo
eliminados.

En lo que respecta a la crisis sani-
taria, el pais esta en serios proble-
mas. “Pese a que en un principio
las medidas de Alberto Fernandez
fueron tomadas como ejemplo a
nivel mundial los resultados no
fueron los esperados. Hoy Argen-
tina esta séptima a nivel mundial
en contagios de Covid-19, novena
en fallecimientos y quinta en cai-
da del PBI”, senalo.

El dato alentador aqui es que en
AMBA y Provincia de Buenos Aires
los contagios empezaron a decli-
nar, lo que hace pensar que en el
interior, donde el pico llegé mas
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tarde, podria pasar lo mismo.

“A nivel politico el comienzo de
la pandemia le hizo crecer la ima-
gen a Alberto Fernandez, porque
se percibia que 'nos estaba cui-
dando’. Ahora la popularidad se
perdié, no hay mas conferencias
de prensa. Esta situacién fue una
catéstrofe para el oficialismo, por-
que ellos crefan llegar a las presi-
denciales de 2022 con una inter-
na peronista”, detallé.

En 2021, un ano eleccionario,
desandar el camino econémico
de este 2020 serd dificil, cerré el
economista.




Cotagro Sucursal Los Molles
cumplio 50 anos

Nacida en 1970, fue la tercera Sucursal de Cotagro fuera de Cabrera.
Desde su lugar,acompaiio el crecimiento de la colonia y promovié

la instalacion de servicios y mejorasen la zona.

L pasado 27 de septiembre,
Sucursal Los Molles de Co-
tagro cumplié 50 afos de
vida.
Dado el contexto de pandemia
y la imposibilidad de organizar
festejos presenciales, se com-
parti6 en las redes sociales de
Cotagro un video especial por el
aniversario.
Nacida en 1970, fue la tercera
sucursal de la Cooperativa, des-
pués de Bengolea y General De-
heza. Surgié a instancias de los
productores de esta Gltima lo-
calidad, que veian el interés de

los chacareros de la colonia en
la presencia de la Cotagro en la
zona.

“Los chacareros estaban inte-
resados en tener mas servicios
alli (como supermercado y com-
bustible), muy necesarios para la
época, y capitalizaron para poder
lograrlo. Esta Sucursal fue un
peldano para ampliarnos hacia
otras zonas aledanas también”,
senald el Presidente de Cotagro,
ingeniero agrénomo Rubén Bor-
gogno.

EL primer encargado fue Vicente
Alemano, pero se destaca tam-

Fotos de Preasamblea en Los Molles
Foto 1y 3: afno 1996.
Foto 2: ano 1997.

bién la labor que hicieron para la instalacién de
la Sucursal Don "Pepe” Dominellay Gabriel “Ca-
cho” Giraudo, que fueron quienes recorrieron la
zona invitando a los productores a sumarse.
Sucursal Los Molles fue promotora de muchas
de las mejoras y los servicios que se fueron im-
plementando en la colonia, como la reconstruc-
cion del Puente Los Molles, el Club Social y la
Capilla, entre otros.

Actualmente, estd a cargo de Horacio Nuesch,
y cuenta con tres empleados mas, entre admi-
nistrativos, balancero y técnico. Acopia unas
25.000 toneladas de cereal anuales, y brinda
servicios de comercializacién de agroquimicos,
hacienda, balanceado, supermercado, prepaga
y seguros, entre otros.
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Reconstruccion del Puente Los Molles
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nte Los Molles con asistencia del gobernador Ramén Bautista Mestre.

-

Foto 1,2 y 3: Arroyo Tegua al paso por Los Molles. Las crecientes derribaron el puente y se construyé uno nuevo. Foto 4y 5: Inauguracion del Pue

“Los asociados saben que la Cooperativa es de ellos,
por eso les pedimos que sigan vinculados. Nosotros nos
comprometemos a hacer un esfuerzo para seguir estan-
do en la zona, que es dificil porque no es un lugar cual-
quiera ya que poco a poco se va despoblando, pero creo
que si cooperamos entre todos podremos lograrlo”, dijo
el Gerente General de Cotagro, contador Raul Bossio.
Cotagro agradece a los asociados su compromiso y
acompanamiento en todos estos afnos, y los incentiva a
seguir junto a la Cooperativa, para seguir manteniendo
viva a esta Sucursal que tanto ha hecho por el crecimien- a1 Foto 1: Ampliacién planta de si-
to de la colonia. ; los en Sucursal Los Molles. Afio

1984.

Foto 2: Patio de la sucursal Los

Molles. Ario 1984.

Foto 1: Frente de la sucursal Los
Molles. Afio 1984.

Foto 2: Patio de la sucursal Los
Molles. Afio 1984.

Foto 3: Frente de la sucursal Los
Molles.




Cotagro entrego

tres bolsones de mercaderia a cada empleado

mediados de octubre, el
Consejo de Administra-
cién de Cotagro decidio
entregar a los emplea-

dos tres completos bolsones de
mercaderia, que apuntan a miti-
gar la situacion econémica que

hoy nos toca atravesar como
pais. Para los meses de noviem-
bre y diciembre, ademas, estan
previstas otras acciones, que
también representan un “grani-
to de arena” en ese sentido.




INSTITUCIONAL

Cotagro sigue sumando productos con mani

para el mercado argentino

L mani de Cotagro, de cali-

dad de exportacién y pro-

duccion 100% local, sigue

sumando productos y pre-
sentaciones al mercado interno
con el objetivo de llegar a todas
las mesas de los argentinos.
Como nuestros clientes habran
visto en las géndolas, Cotagro
sumé nuevos productos que tie-
nen que ver con el mani como
snack, teniendo en cuenta que
es un producto sano, nutritivo
y altamente recomendado para
la actividad deportiva. Se trata
de las bolsas de 100 gramos de
mix de frutos secos en dos varie-
dades: mani tostado y pasas de
uvas negras, por un lado; y mani
tostado, pasas de uva negras,
nueces, almendras y castanas de
cajy, por el otro.
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En cuanto a los pro-

ductos que ya tenia-

mos en comerciali-
zacion, ademas de los
tradicionales paquetes

de mani frito salado con

y sin piel, y tostado, de

100 gramos, ahora co-
mercializamos  también

la bolsa de 40 gramos de
estas dos Ultimas varieda-
des. Y para aquellos que ne-
cesitan presentaciones mas
grandes, ofrecemos la bolsa
de un kilo, también de las dos
altimas tipologias.

Y en lo que es mani crocante,
Cotagro ofrece los cuatro sabores
que ya conocés (clasico, jamon,
queso y pizza) en nuevo envase:
bolsitas de 100 gramos.
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Exitosa auditoria de Normas
en Cuentas Corrientes

Seguimos garantizando la calidad de nuestros proce-
sos a los clientes

A fines de septiembre se realiz6 la auditoria periédi-
ca de mantenimiento del SGC ISO 9001, aplicable a la
Gestion de las Cuentas Corrientes, por parte de DNV
GL, con resultado altamente positivo.

Cotagro abrio una agencia de La Segunda en Chazon,
su centro nimero 15 dentro de la cooperativa

Siguiendo con el plan de expansion,
desde el 1 de octubre, estamos brin-
dando los servicios de La Segunda
en esa localidad cordobesa.
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Ing. Agr. Gaston Capiello
Agencia Del Campillo

Sistemas productivos sostenibles

os sistemas de produccion agri-

cola argentinos atraviesan, desde
hace poco més de una década, los
ambios mas relevantes desde la
difusién masiva de la siembra directa y
la liberacion de eventos de tolerancia a
herbicidas y plagas producto de la bio-
tecnologia. EL modelo productivo sim-
ple, eficiente, efectivo, escalable y exito-
so que tanto colaboré en el crecimiento
de la produccién nacional de granos de
los Gltimos 25 afios hoy enfrenta nuevos
desafios. A modo de ejemplo, vemos,
por un lado, que las tecnologias pierden
efectividad: aparecen malezas toleran-
tes a herbicidas y se produce el quiebre
de la resistencia en eventos introdu-
cidos para controlar insectos. Por otra
parte, crece la presion social en relacién
al cuidado del ambiente y de las perso-
nas, lo que determina la promulgacion
de regulaciones cada vez mas estrictas
en torno a diversas cuestiones ligadas al
proceso productivo. Es hora de repensar
nuestros sistemas; el impacto ambiental
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de las tecnologias y los modelos de pro-
duccién generan un llamado de aten-
cién que conduce a la necesidad de un
cambio.

Los sistemas agricolas de la region pam-
peana se caracterizan principalmente
por una baja eficiencia en el uso de los
recursos (agua, radiacién solar y nutrien-
tes), una insuficiente reposicion de los
nutrientes extraidos por los cultivos, un
elevado uso de productos fitosanitarios,
un bajo retorno de residuos de cosecha
al suelo y un escaso o nulo progreso en
los rendimientos medios de los prin-
cipales cultivos durante los ultimos
15 anos. Es por eso que en los Gltimos
anos se estad pensando y empleando la
utilizacién de los llamados “Cultivos de
servicio” como principal cambio a estos
modelos de produccion.

Durante el otorio y el invierno se siem-
bran especies como avena, vicia, cente-
noy tréboles, que captaran recursos del
ambiente que de otra forma se estarian
desaprovechando y quedando dispo-

nibles para el crecimiento de malezas.
“Son llamados cultivos de servicios,
porque pueden aportar diferentes servi-
cios al agroecosistema. Loimportante es
tener claro ese objetivo y elegir la mejor
especie 0 especies para lograrlo. Suelen
sembrarse con el fin de aportar vida,
nitrégeno v estructura al suelo y bajar
la tasa de uso de herbicidas. Ademas,
estan pensados para retener el rastrojo
e impedir la erosién, entre otros”, afirma
Aimar Pena, Gerente en BASF.

Hace tiempo venimos pensando en la
idea de cultivos de servicios (CS). Es de-
dir, cultivos que no se cosechan como la
soja, el maiz o el girasol, sino que se usan
para brindar algin servicio. Un ejemplo
son los cultivos de cobertura, como la
avena, que sirven para proteger el suelo
en invierno. Sin embargo, existe un aba-
nico de servicios ecosistémicos degra-
dados, como el control de las malezas,
la provision de nutrientes o laregulacion
de las napas, que se pueden revertir por
medio de CS. Hoy en dia, algunos pro-

ductores piensan s6lo en los cultivos de
cobertura. Queremos cambiar esa vision
y ayudarlos a que piensen qué servicios
tienen deteriorados vy a que seleccio-
nen el o los cultivos de servicios mas
apropiados”, coment6 Gervasio Pifieiro,
docente de la citedra de ecologia de la
FAUBA.

¢Qué beneficios aportan?

Los cultivos de servicio, como veniamos
comentando, no sélo colaboran con la
conservacion del suelo, sino que tam-
bién garantizan una amplia variedad de
beneficios, como el control de malezas,
mejoran la dindmica del agua, contribu-
ven con la proteccién del suelo, ayudan
en la retencién de carbono y nitrégeno

en el suelo y ayudan al control de las
erosiones, entre otros.

Puntualizando en el efecto de los culti-
vos de servicio en el control de malezas,
vemos que para controlar malezas y re-
ducir la aplicacion de herbicidas es ne-
cesario sembrar cultivos que presenten
una elevada tasa de crecimiento, apor-
ten rastrojos de lenta descomposicién
y produzcan compuestos alelopéticos
(sustancias quimicas que impiden el cre-
cimiento de las malezas)

Esta documentado que las raices de al-
gunas especies como el centeno, pue-
den producir compuestos que reducen
la emergencia de malezas. Por otro lado,
elaporte derastrojo de lenta descompo-
sicién provoca cambios en el ambiente
que también disminuyen la emergencia
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y el crecimiento de las malezas.

De acuerdo a algunos datos relevados
de distintos ensayos, Segin Madias
(Técnico de Aapresid), en la Red se con-
siguieron controles de malezas superio-
res al 70% con la utilizacién de cultivos
de servicio, cuando la productividad de
estos cultivos llegd a los 4.000 kilos. Sin
embargo, resefia que aunque tengan
una produccién inferior también se con-
siguen muy buenos controles.

Por otro lado, el grupo Crea realizo una
serie de ensayos, basandose en el con-
trol de Yuyo Colorado (Amaranthus
quitensis) con distintas estrategias de
control, estrategias quimicas, estrategias
sistémicas (cultivos de servicio) y estra-
tegias mixtas (sistémicas + quimicas),
obteniendo los siguientes resultados:

Frecuencia promedio de yuyo colorado en funcién de la estrategia de control (%)

Médulo de evaluacioén regién Centro. Campana 2018/19

94%
79%
52% 47%
41%
30%
13%
7%
I
06/12/18 (21 DDA) 27/12/18 (42 DDA)
Testigos B Estrategias sistémicas (CC)

Estrategias quimicas

La inclusion de cultivos de servicio en-
tre las estrategias de manejo redujo el
establecimiento temprano de malezas,
siempre que se lograron densidades
cercanas a las planificadas y mientras
la fecha de siembra fuera la adecuada
(temprana) para favorecer la produccion
de abundante biomasa.

Sin lugar a dudas, los cultivos de servi-
cio son una practica agrondmica cuyo
porcentaje de adopcion y participacion
crecera en los préximos anos. Sus apor-
tes a la sostenibilidad de los sistemas de
produccién son numerosos, ademas de

colaborar en el abordaje de importan-
tes desafios, como los problemas de
malezas.

Rendimientos

Como parte de la Red de ensayos de
Aapresid, todos los maices sembrados
sobre vicia registraron un rendimiento
superior a los implantados sobre el bar-
becho. En el caso de las siembras sobre
mezclas (leguminosas mas gramineas),
el rendimiento del cereal fue igual o su-
perior. Para estos casos.

B Estrategias sistémicas + quimicas

Humedad

En el promedio de todos los campos en
los que se trabajé, el costo hidrico de los
cutlivos fue muy bajo, unos 40 milime-
tros de absorcion en todo el ciclo. Sin
embargo, la ventaja estratégica llegd
después. Con las recargas primaverales
intermedias, entre el ciclo del cultivo de
servicio y la siembra del maiz, el técnico
de Aapresid sostiene que los suelos cap-
taron mas agua, respecto al barbecho
quimico, favoreciendo la disponibilidad
para el maiz posterior.

“El suelo es nuestro tesoro mas valioso, es nuestra responsabilidad cuidarlo”
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Guada Guzman... Laureano Mellano Heredia Scorpo...

Una vez mas, Cotagro Sucursal Ucacha

participo de las Jornadas Lacteas

urante principios de no-
viembre, Ucacha tuvo las
5° Jornadas Lacteas, aus-
piciadas por la Sucursal
Cotagro, entre otras entidades. EL
evento tiene por objetivo promo-
ver la industria mas importante de
aquella region.
En la apertura del evento, el Jefe
del INTA local, Alberto Guendu-
lain, dijo: "En Ucacha debemos
agradecer a las 16.000 vacas en
ordefie que tenemos, que nos
brindan 360.000 litros de leche
por dia, lo que se traduce en un
ingreso millonario que se vuelca
en nuestra localidad”.
Durante el segundo dia diserto
el economista Carlos Seggia-
ro, quien se refirié a la situacion
del pais. "Desde hace tres anos
la economia registra una impor-
tante caida del PBI, un estado de
recesion, y para recurarse tardara
cuanto menos cinco anos”, senalo.
“Aun asi, hay algunos panoramas
alentadores. Uno de ellos es el
mercado de la soja, que en Chica-
go muestra altos precios debido
a tres factores: demanda de Asig,
factor climatico, e interés de los
fondos de inversién”, agregé.
La cuestidén ahora es, con estos al-
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tos precios, decidir en qué invertir
el dinero de la venta de soja. En
este sentido, Seggiaro dice que
una buena opcién son los bonos
del estado ajustables por infla-
cion.

En cuanto al mercado interno, sa-
nala el economista, en las econo-
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Por Romina Lujdn
Sucursal Ucacha

mias de la carne, el trigo (harina)
y la leche, es notorio el impacto
de la pérdida del poder adquisi-
tivo que provoca la crisis econ6-
mica. No obstante, el trigo tiene
un escenario de buenos precios
a futuro y la carne una demanda
internacional en alza.
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Procedimiento

Para los panqueques, lictia la leche con la haring, la
mantequilla, los huevos, el azicary la vainilla.

En un sartén caliente con un poco de aceite en ae-
rosol, vierte un poco de la mezcla anterior. Extiende
para formar un panqueque y cocina 3 minutos o
hasta cocer. Repite hasta terminar con la mezcla.
Para el relleno, bati el queso crema con la mermela-
da, las frambuesas, la vainilla, el jugo de limény la
ralladura.

Armado

En una fuente colocar un panqueque y luego una
capa del relleno. Repeti este paso hasta obtener la
altura deseada.

Para la cobertura, mezcla la crema para batir caliente
con el chocolate blanco hasta incorporar. Si es
necesario calienta en el microondas para derretir por
completo el chocolate. Cubri con pldstico adherente y
refrigera 40 minutos o hasta solidificar.

Bati la mezcla de chocolate blanco hasta doblar su
volumen. Cubri el pastel con esta rrgzcla yalisa con
una espatula. Decora con frambuesas, cdscara de
limén amarillo y chocolate blanco.




&
{0 LA i 3 DA 1

CERPIENTE BEBE? :q,f >
iPORQUE TENIA
UN CASCABEL!

COTAGRO




