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El GNC nuevamente en crecimiento
Cada vez más competitivo con relación a los líquidos

Los continuos aumentos en los 
combustibles líquidos, gasoil 
y naftas, han posicionado aún 

más al GNC entre los consumido-
res.

El efecto riqueza que como fenó-
meno socio-económico estaba pre-
sente en la sociedad fue cediendo 
en los últimos años. Los consumi-
dores no convertían su automóvil 
naftero a GNC porque considera-
ban que el precio de la nafta era ra-
zonable. Por otra parte analizaban 
que, convertir el automóvil signifi-
caba una importante erogación de 
dinero, se reducía el espacio del 
baúl, y no tenía la misma autono-
mía además de perder la garantía 
de fábrica. Ese análisis finalmente 
fue dejado de lado en los últimos 
meses debido al gran diferencial de 
precios.

Las conversiones en alza

En lo que va del año estamos en 
un promedio de 17.637 conversio-
nes de vehículos nafteros a GNC. 
A continuación presentamos un 
cuadro con las conversiones des-
de Enero a Junio del presente año, 
de acuerdo a la información sumi-
nistrada por el ENARGAS y que 
mensualmente reproducimos en la 
sección de estadísticas de nuestra 
Revista AES.

Asimismo, ya se pasó el millón seis-
cientos mil vehículos convertidos y 
todo indica que seguirá en aumen-

to. Debería llegarse a los 2 millones 
de vehículos para que las estacio-
nes de carga de GNC puedan lo-
grar en promedio atender a 1.000 
vehículos cada una.

Naftas en retroceso

En muchas estaciones de servicio 
del país ha comenzado a producir-
se una merma constante en el ex-
pendio de naftas desde el inicio de 
2014. Este hecho ha determinado 
que las estaciones abanderadas, 
que vendían por encima de los 
precios de YPF SA, hayan sido las 
primeras en sufrir la baja ya que el 
consumidor tiene la oportunidad de 
conseguir mejor precio. 

Estaciones duales

Sigue confirmándose lo que tantas 
veces expresamos en estas pági-
nas con relación a la sustentabili-
dad de las estaciones de servicio. 
La estación dual es la que mejor se 
adapta a los tiempos de cambios 
ya que la pérdida de volumen que 
puede sufrir en un tipo de combus-
tible se compensa con el incremen-
to que tiene en el otro.

Dr. Luis María Navas
Editor
 

p.303

Mes 2014 Conversiones

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Total 6 meses

Promedio mensual
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Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

CARTELERIA

LEDS

AAdemás de la gran dife-
rencia estética entre el 
led y otras tecnologías, 

los empresarios del sector eli-
gen esta principalmente por el 
ahorro. Inmediato, si tomamos 
en cuenta la eficiencia en el 
consumo energético, y de me-
diano y largo plazo si obser-
vamos su larga vida útil.

Ejecutivos de IGI, Imagen Grá-
fica Integral y de Grana Indus-
tria Publicitaria hablaron con 
Revista AES acerca de una 
tecnología cada vez más re-
querida.
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CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 04

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

IGI 
Imagen Gráfica Integral

 

Desde 1996 nos dedicamos a 
imagen, equipamiento y man-
tenimiento general de estacio-
nes de servicios en todo el país 
y  en países limítrofes, nues-
tro mayor desafío es el día a 
día creciendo y modernizando 

las instalaciones de nuestros 
clientes, ofreciendo muchas 
veces materiales innovadores 
como es la tecnología leds, que 
desde hace varios años esta-
mos en el mercado de mane-
ra constante y a la vanguardia 
de estos productos, somos los 
primeros en desarrollar arte-
factos de alta potencia para te-
chos de estaciones de servicio 
con más de 2500 artefactos co-
locados en todo el país, de to-
das las banderas, para líquidos 
y GNC, también en los C-Store, 
salas de venta y shops como 
así también el cambio de tubos 
convencionales por tubos de 
leds en cenefas o disipadores 
HI POWER.

Actualmente se está desarro-
llando una lámpara de altísima 
potencia que lleva varios años 

de pruebas para las luminarias 
de medianera  a 6 mts.de altu-
ra. 

Lo mismo ocurre con el desa-
rrollo de carteles de precios 
electrónicos de leds que indi-
can los números con 6 tipogra-
fías distintas, y el valor agrega-
do que algunas provincias y sus 
municipios exigen, la leyenda 
“no hay” o “venta restringida”. 

Los modelos son muy variados, 
nos cuenta Horacio García, 
adaptables a carteles existen-
tes o bien en la fabricación es-
tándar del cartel nuevo de cada 
petrolera en particular. 

Con tonos de leds variables en 
intensidad y de colores rojo, 
verde, blanco, o ámbar.
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CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 06

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

Con más de 500 estaciones 
adecuadas a nueva imagen en 
18 años, trabajos en refine-
ría, flota y aeropuertos somos 
una empresa posicionada en el 
mercado con reconocida tra-
yectoria gracias a las personas 
y empresas que confían en no-
sotros desde hace mucho tiem-
po. 

La satisfacción de los expendedores 
llega a través de una obra nueva o 
renovada para una mejor atención, 

el operador está muy atento 
a las innovaciones y propues-
tas de nuestra empresa, y no 
escatima invertir para que el 
negocio se vea bien siempre. 
Así competir con el resto y 
ganar mercado.

El empresario expendedor es 
muy especial y cordial a la 
hora de decidir una inversión 
para mejorar su negocio. 
Las estaciones de servicio 
necesitan mucho manteni-
miento, ya que el uso inten-
sivo de las instalaciones hace 
que el desgaste sea mayor 
y por consiguiente el trabajo 
periódico tiene que estar pre-
sente.

El trato personalizado, la visita 
de los directores a las obras  
y la amistad a través de los 
años, son las bases con las 
cuales crecemos y nos dife-
renciamos en el sector.

Axion y sus operadores;  As-
pro;  Shell; Operadores de 
Banderas blancas y grupos 
económicos se encuentran 
entre nuestros principales 
clientes.

Con más de 500 
estaciones adecuadas 
a nueva imagen en 18 
años, trabajos en refinería, 
flota y aeropuertos somos 
una empresa posicionada 
en el mercado con 
reconocida trayectoria.
Tenemos importantes 
expectativas para lo que 
resta del año. Mucho 
trabajo, proyectos nuevos 
y grandes cambios, cierra 
el directivo.
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Norberto Grossi, GNC Plus

CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 08

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

GRANA 
Industria Publicitaria

Somos Grana Industria Publi-
citaria, una Compañía especia-
lista en la implementación de 
proyectos de ingeniería e iden-
tidad corporativa con alto valor 
agregado. Podemos abastecer 
en toda la Argentina y en cual-
quier lugar del mundo, con la 
calidad, innovación, respaldo y 
garantía que el mercado actual 
solicita.

Desde hace más de 45 años, 
nuestra experiencia, know 
how, y los recursos técnicos y 
humanos que nos acompañan, 
nos permiten ofrecer solucio-
nes llave en mano para los más 
ambiciosos proyectos en todo 
lugar, con calidad, seguridad y 
confianza. Nuestros resultados 
están respaldados por la forta-
leza que brinda la integración 
de todos los procesos: diseño, 
ingeniería, fabricación, logísti-
ca, exportación, instalación y 
mantenimiento.

Hemos crecido profesional-
mente a lo largo de muchos 
años, manteniendo nuestra 
esencia de empresa familiar, 
apoyada en los mejores valo-
res humanos y en el recono-
cimiento y bienestar de todas 

nuestras personas y públicos 
de interés, nos cuenta Daiana 
Bossana, ejecutiva de la em-
presa.

Hoy somos una empresa de 
alcance global, con grandes 
fortalezas, recursos y capaci-
dades para satisfacer con los 
mejores resultados las expec-
tativas de nuestros clientes. 

                                   

Trabajamos para y con los clientes 
desde hace más de 4 décadas, 
cada pedido y cada necesidad 
que nos plantean  nuestros clien-
tes es diferente. Nuestro objetivo, 
es interpretarla y satisfacerla. Si 
bien es cierto que el mercado pe-
trolero es muy exigente, podemos 
destacar que nos permite crecer y 
desarrollarnos en nuestra curva de 
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 ...continúa de pág. 10

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

aprendizaje, alcanzando el logro de 
procesos integrados y la optimiza-
ción de economías a gran escala, 
haciendo énfasis en la mejora con-
tinua de dicho procesos. También, 
cabe destacar que, está el merca-
do de expendedores independien-
tes, por cierto, no menos exigente. 
Dado que en estos casos, debe-
mos desarrollar un proyecto llave 
en mano, e incluso una identidad 
de marca en aquellos casos que no 
tienen una marca propia. Por ello, 
identificamos a este sector como 
“el sector de los trajes a medida”, 
dado que cada cliente es un pro-
yecto, y a su vez, el mismo se con-
fecciona a medida de cada cliente.                                                    

Consideramos a la Carteleria Led 
como, una carteleria de mayor im-
pacto, alta visibilidad, y legibilidad 
en comparación a la convencional. 
Logra potenciar los colores y mate-
riales implementados en cada uno 
de los elementos de imagen, gene-
rando una distinguida definición.
Además, no sólo tiene mayores be-
neficios estéticos, sino que también 
influye fuertemente en los costos 
y la vida útil de los productos, el 
mantenimiento y consumo de los 
mismos. 

En cuanto a su eficiencia, este tipo 
de iluminación permite un  pro-
ducto con muy bajo consumo de 
energía, gran durabilidad, muy bajo 
peligro de descargas, resistente 
a los cambios bruscos de tempe-
ratura, que puede operar a bajos 
niveles de voltaje, lo cual crea un 
riesgo menor para el usuario al te-
ner que interactuar o utilizar este 

producto. A su vez, su fin es muy 
versátil, debido a su aplicación que 
puede ser diversificada para dife-
rentes usos, (además de imagen y 
cartelería), señalización, seguridad, 
iluminación decorativa, iluminación 

ambiental. 

Siempre debemos destacar que en 
una estación de servicio existe un 
factor crítico que son los potencia-
les riesgos. A la hora de pensar en 
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CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 12

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

este tipo de negocios, primero con-
templamos que debemos trabajar 
en un lugar con emanación de ga-
ses inflamables, combustibles líqui-
dos, electricidad, trabajos en altura 
y un alto movimiento vehicular y de 
personas.

Otro aspecto importante es que la 
magnitud de los trabajos y alcan-
ces son superiores a otro tipo de 
negocios. Porque en nuestro caso, 
al brindar soluciones integrales y 
una gran variedad de productos 
como ser techos completos, edi-
ficios modulares y toda la imagen 
(en definitiva podemos proveer una 
estación de servicio completa des-
de cero), trabajamos dentro de una 
alta complejidad, donde el previo 
desarrollo de toda la ingeniería es 
fundamental.

Por último, para el caso de los es-
tacioneros blancos, implica como 

ya dijimos, hacer para la imagen un 
traje a medida. En muchos casos, 
cuando no tienen un emblema que 
los distinga, nosotros nos encar-
gamos también de diseñarles una 

imagen exclusiva, para que se dife-
rencien en el mercado.

En Grana Industria Publicitaria con-
tamos con algunas fortalezas que 
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CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 14

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

nos ayudan a diferenciarnos dentro 
del sector, como ser: 

Alta experiencia y Know how.
• Todo un acompañamiento desde 
el inicio, por medio del desarrollo 
de prototipos, anteproyectos, y pre 
factibilidad de los proyectos.

• Brindamos soluciones integrales, 
con una alta variedad de servicios y 
productos.

•Tenemos cobertura en todo el país 
y el mundo.

• Somos importadores directos de 
muchos de los materiales más no-
vedosos del mercado.

• Asignamos un PM (Project Mana-
ger) para cada proyecto, que rea-
liza un estrecho acompañamiento, 
seguimiento, administración y con-
trol personalizado a cada proyecto.
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CARTELERIA LEDS 

 ...continúa de pág. 16

Estética y versátil, ahorrativa y con compromiso ambiental.

• Contamos con la más 
alta tecnología, la inte-
gración total de nuestros 
procesos y nuestro siste-
ma de calidad certificado 
bajo normas ISO 9001, 
dentro de una infraes-
tructura edilicia nueva y 
modelo.

• Facilitamos la viabilidad 
de los proyectos con fi-
nanciación propia.

• Alta experiencia en 
estaciones de servicios 
blancas, con soluciones 
exclusivas y a medida.

No somos infalibles, tam-
bién nos equivocamos, 
pero siempre damos 
solución y respuesta a 
nuestros errores.

 En esto destacamos nuestra filo-
sofía de pyme familiar, conforma-
da por un grupo humano  profe-
sional altamente comprometido, 
para satisfacer a nuestros clientes.
Somos uno de los proveedores 
referentes en el sector de las esta-
ciones de servicio, automotriz y de 
maquinaria agrícola, tanto en Ar-
gentina como en otros mercados 
extranjeros. Actualmente estamos 
trabajando con grandes clientes 
en cada uno de esos sectores y 
mercados.

No estamos ajenos al complejo 
contexto, la baja de actividad en 
varios sectores y la incertidumbre 
de la situación económica y social 
de nuestra Argentina.

Pero nuestra flexibilidad pyme, la 
diversidad de negocios que ope-
ramos y algunas inversiones cla-
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ves de ciertas compañías 
que no se frenan ante la 
actual coyuntura, nos per-
miten mantenernos bien en 
el mercado.

Por lo cual nuestras expec-
tativas para el resto del año 
y los próximos, dentro de la 
necesaria cautela, son alen-
tadoras.
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El comercio de

En los primeros tiempos de la 
colonia, la sal era traída de 
Cádiz. En general fue un pro-

ducto que escaseaba y en muchos 
casos era acaparado por los co-
merciantes. Hubo casos donde el 
Cabildo, secuestró toda la sal, para 
luego venderla a precios razona-
bles, para evitar el faltante. La sal 
se utilizaba en grandes cantidades 
para hacer el tasajo, mantener la 
carne en condiciones para su con-
sumo. Era  una industria muy primi-
tiva, que permitía su conservación, 
para  poder exportarla a Cuba y 
Brasil, los principales compradores 
de carne.

A medida que se fue transitando 
por el vasto territorio, se localizaron 
salinas. Tal es el caso del vecino y 
estanciero de Luján, Don Domingo 
de Izarra, quien en 1668 recorre la 
zona sur bonaerense y encuentra 
unas eflorescencias salinas cuyas 
capas blanquecinas revestían el 
suelo de las inmediaciones. Por ese 
motivo, a la zona se la denominó 
Bahía Blanca. 

en Buenos Aires
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El historiador Juan Beverina publi-
có en 1929 “Las expediciones a las 
salinas” donde detalla estas riesgo-
sas jornadas. Algunos de esos da-
tos acompañan esta nota. 
Dada la escasez de sal en Buenos 
Aires, se creyó conveniente auto-
rizar a los vecinos para que vayan 
a buscarla. Los primeros viajes es-
tuvieron en manos de particulares 
con escasas garantías de seguri-
dad. A partir de 1716,  se encargó 
el Cabildo de organizar las expedi-
ciones oficiales a las Salinas Gran-
des. Se aconsejaba salir en octubre 
o noviembre para que los poblado-
res de la campaña tuvieran tiempo 
de volver a recoger sus cosechas. 

Además, en este periodo, era más 
fácil encontrar agua y pasto para 
los bueyes y para el ganado que 
llevaban para el consumo durante 
el viaje. 

El gobernador emitía un bando 
donde se indicaba: fecha de salida, 
lugar de reunión de las carretas, 
composición de la escolta, nombre 
del jefe militar a quien se confiaba 
la empresa. Los puntos de reunión 
eran Luján, la Guardia de Luján (hoy 
Mercedes) y la laguna de Palante-
len. 
Los concurrentes quedaban suje-
tos al régimen militar, teniendo el 
jefe, amplia facultad para conservar 

el orden y la disciplina. Durante la 
noche se hacía un cerco de carre-
tas rodeando el vivac, se custodia-
ba el ganado para evitar robos o 
dispersión.

El Cabildo proveía con  los fondos 
“propios”,  la logística, es decir el 
dinero necesario para los gastos 
de la expedición: alimentación  y 
sueldo del personal de la escolta, 
del cirujano, del capellán, del ba-
queano, obsequios para los indios 
(aguardiente, yerba, tabaco azúcar, 
etc.).

El Cabildo cubría estos gastos 
con el impuesto que debía pagar 
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EL COMERCIO DE LA SAL EN BUENOS AIRES... 

 ...continúa de pág. 21

cada carreta, a razón de una fa-
nega o una fanega y media de sal 
de acuerdo a los costos del viaje. 
Una fanega representa trece arroba 
y una arroba, 11 kilos aproximada-
mente. Cada vehículo podía cargar 
de 16 a 18 fanegas de sal, que lue-
go vendía en Buenos Aires, a buen 
precio, lo que explica la abundante 
concurrencia de carreteros.  

La distancia a cubrir era de 118 le-
guas, a razón de 6 leguas diarias. 
Debían sortear lugares difíciles, 
cargados de peligro, porque tenían 
que cruzar el Río Salado que era 
territorio del indio. Siempre estaba 
latente el fantasma del malón. Los 
grupos eran escoltados por los 
Blandengues, fuerza militarizada 
acompañados por algunos caño-
nes de pequeño calibre con su res-
pectiva dotación de artilleros.  Esto 
les permitía  mantener en respeto a 

los  indios. Las estampidas también 
eran utilizadas para rendir honores 
a los caciques que se sentían muy 
alagados, a pesar del susto. 
El interés de los indios era cambiar 
sus tejidos pampas, piedras, etc. 
por aguardiente, yerba, azúcar, ta-
rea realizada por los bolicheros que 
acompañaban la expedición. 
También en las crónicas se relata 
que en estas caravanas se disfru-
taba de la danza, la música y del 
canto, costumbres que empezaban 
a arraigarse en sus tradiciones.

Una vez que llegaban a las salinas, 
se organizaba el campamento, re-
doblando las medidas de seguridad 
y diplomacia porque estaban en to-
tal territorio del indio.
 
Se comenzaba inmediatamente la 
extracción con una barreta de hie-
rro que rompía las capas de sal. Se 

amontonaba en forma de pirámi-
des y se lavaba el barro que pudie-
ra tener con agua de la laguna.  A 
continuación se la dejaba escurrir 
para luego cargarla en las carretas. 
Cuando todas las carretas estaban 
cargadas se iniciaba el viaje de re-
greso a Buenos Aires. La codicia de 
algunos carreteros, que no seguían 
las recomendaciones del Jefe y se 
excedían imprudentemente con la 
carga, hacía demorar la marcha por 
la frecuente rotura de ejes y ruedas.
Llegando el convoy a destino, se 
pagaba el impuesto, quedando li-
berados los carreteros para iniciar 
el comercio en Buenos Aires.

En 1786,  se pensó en incluir un 
topógrafo en las expediciones, en-
cargado de reconocer los caminos, 
para evitar pérdida de tiempo. Se 
pensó también  en levantar en des-
tino,  un plano del lugar, para poder 
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EL COMERCIO DE LA SAL EN BUENOS AIRES... 

 ...continúa de pág. 22

construir una población y fortaleza 
que los resguardara de los indios. 
De esa manera se hubiese podido 
reducir costos y evitar los riesgo 
a los que estaban sometidas las 
caravanas. Si bien los planos fue-
ron presentados, nunca se llego a 
construir la fortaleza.

El Diario La Nación se ocupó de re-
latar estas expediciones, publican-
do el 6 de julio de 1969, un artícu-
lo de Raúl Ortelli en el suplemento 
literario. Recuerda que en 1778 la 
expedición contaba con la partici-
pación de 600 carretas, con sus 
capataces, carreteros y peones, 
con un total de 900 personas. Se 
sumaban unos doce mil bueyes y 
2600 caballos acompañados por 

una escolta de 400  hombres. Ha-
bía empresarios de la sal que par-
ticipaban con 150 carretas, otros 
con 10 a 15  y otros que iban con 
una.
En Mercedes, la esquina de las ca-
lles 26 y 29 se conoció por muchos 
años como la “esquina de la sal”, 
lugar desde donde partían las ex-
pediciones. Interesante es imaginar 
la escenografía de los preparativos 
de esas grandes expediciones que 
duraban unos cuatro meses. 

Poco antes de la Revolución de 
Mayo se preparó un nuevo contin-
gente. Esta tuvo la particularidad 
de permitir la presencia de mujeres. 
Los blandengues y milicianos se 
negaban a ir sin las llamadas forti-

neras. Se sumaron unos 30 perros 
amaestrados para atizar los bueyes 
en caso que se encajaran o para 
recoger el ganado cuando se dis-
persaba.

Vengo de las salinas, soy carretero (…)
¡A la huella, a la huella buey delantero!

¡De las salinas vengo, soy carretero!

Coplas del carretero, Albor Húngaro

Susana Boragno
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Estadísticas

INDICE MONITOR DE PRECIOS 
DE LA ENERGÍA (IMPE)
El valor 0,59 indica la distorsión promedio de los precios de la canasta 
energética argentina correspondiente al mes de mayo de 2014 respecto de 
los precios promedio de una canasta comparativa que sigue las referencias 
regionales e internacionales. Significa de manera simple, que si esta ca-
nasta energética comparativa tuvo en mayo pasado un valor estandarizado 
de 1 peso, esa misma canasta en la Argentina costaba 0,41 centavos de 
peso en el mismo período.

IMPE
0,59

Fuente: Montamat & Asociados S.R.L.
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VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Marzo 2013 a Junio 2014)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

Mar-13 1152177 10578 504937 160842

Abr-13 1198404 12000 466765 151270

May-13 1207693 12675 495187 156269

Jun-13 1100740 10575 474838 149848

Jul-13 1173789 12486 518196 164394

Ago-13 1181437 11389 514225 159671

Sep-13 1099847 9947 486552 153750

Oct-13 1183243 10126 532444 169278

Nov-13 1143855 5251 522161 166890

Dic-13 1183601 4177 575161 198753

Ene-14 1098703 2230 570100 186298

Feb-14 966130 2805 492559 161321

Mar-14 1087491 2562 525746 161114

Abr-14 1129175 2035 504869 149792

May-14 1097646 1418 496986 140237

Jun-14 1116155 1646 475473 134684

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Ventas de 
vehículos 
nacionales a 
concesionarios

Categoría A Categoría B

Total
Automóviles Utilitarios Total Total

Período

Enero 15804 12065 4951 3274 20755 15339 537 687 21292 16026

Febrero 17435 13809 6926 6953 24361 20762 769 507 25130 21269

Marzo 24722 15525 8375 7434 33097 22959 1335 568 34432 23527

Abril 23873 15379 8264 7398 32137 22777 1146 606 33283 23383

Mayo 20889 15687 8904 7034 29793 22721 1463 642 31256 23363

Junio 22173 17444 7809 7124 29982 24568 1447 713 31429 25281

Julio 19362 8713 28075 1415 29490

Agosto 20471 9075 29546 1301 30847

Septiembre 21252 9762 31014 1567 32581

Octubre 19719 8158 27877 1560 29437

Noviembre 19153 9173 28326 1445 29771

Diciembre 19390 9035 28425 1209 29634

Fuente: ADEFA

Ventas de Vehícu-
los Nacionales a 
Concesionarios

Comercializados por las 
terminales

Importados por 
distribuidores y 

particulares

 
Total

Período

Enero 56133 45626 1937 1140 58070 46766

Febrero 65470 53813 2226 980 67696 54793

Marzo 74419 48787 2766 960 77185 49747

Abril 82436 50306 3097 1040 85533 51346

Mayo 82593 49478 3053 1170 85646 50648

Junio 85641 51881 2900 1250 88541 53131

Julio 78915 2510 81425

Agosto 85892 3030 88922

Septiembre 82220 3080 85300

Octubre 78638 2720 81358

Noviembre 73074 2200 75274

Diciembre 86187 2780 88967

Estadísticas
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Estadísticas

Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1751

(*) El ENARGAS tiene registradas 1963 estaciones de carga  
 

504 84 10 30 34 166 25 54 11 18 33 16 86 42 30 37 45 25 17 26 121 24 9 27

309 55 5 26 6 116 16 61 2 19 16 4 87 18 13 4 17 20 13 0 157 28 0 40

279 53 1 19 1 71 17 31 5 3 9 1 19 17 3 5 5 2 1 0 85 7 0 14

189 39 6 7 2 73 9 26 6 2 4 2 8 12 5 12 2 6 11 1 65 7 1 3

143 16 1 0 21 18 0 4 0 0 6 0 3 0 11 25 0 0 0 12 20 0 0 1

105 12 3 6 0 32 15 16 0 1 1 1 9 4 0 0 1 6 4 0 47 5 0 8

43 0 0 0 1 21 0 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11 0 0 0

0 0 2 4 0 2 0 0 0 6 0 1 0 0 0 0 17 0 0 0 0 6 0 21

24 2 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 3 0 1 2 0 0 0 0 6 0 0 1

5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0

4 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

2 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

4410

Fuente: Secretaría de Energía. Tipo de negocio: Estación de Servicio - Canal de Comercialización: Al Público. 

ESTACIONES DE SERVICIO POR BANDERA
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(Junio 2014). Fuente: Secretaría de Energía.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 710111 882 40 20 458

Cap. Fed. 96514 140 16 4 71

Catamarca 7915 11 0 0 3

Chaco 256 0 0 0 0

Chubut 1525 3 0 0 4

Córdoba 251271 250 18 10 168

Corrientes 592 0 0 0 0

Entre Ríos 40981 60 3 3 45

Formosa 188 0 0 0 0

Jujuy 21879 30 2 1 11

La Pampa 8114 13 1 1 9

La Rioja 3622 3 0 0 2

Mendoza 134433 148 9 6 127

Misiones 145 0 0 0 0

Neuquén 12456 18 2 1 13

Río Negro 19178 26 0 0 19

S. del Estero 18077 38 2 1 9

Salta 34402 47 4 3 18

San Juan 34891 40 3 3 21

San Luis 29724 26 4 2 10

Santa Cruz 273 0 0 0 0

Santa Fe 136758 136 12 8 118

T. del Fuego 581 1 0 0 1

Tucumán 59817 91 5 3 29

Total País 1623703 1963 121 66 1136

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Agosto 2014

OPERACIONES de  VEHICULOS  a GNC

Octubre 2013 - Junio 2014

Mes Baja Conversión Modificación Revisión Revisión 
CRPC

Oct-13 2528 14731 3740 119721 11827

Nov-13 2171 13252 3213 108549 8814

Dic-13 2040 14611 3227 129150 9148

Ene-14 2653 15843 3132 114434 10729

Feb-14 2210 14310 2444 98801 8613

Mar-14 2731 15636 2513 98530 8399

Abr-14 2912 20093 2930 114706 9450

May-14 3105 21488 3040 112923 8502

Jun-14 2467 18450 2992 106651 7456
Fuente: ENARGAS

Estadísticas
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Total de gas natural consumido y su relación con el GNC

GAS ENTREGADO AL SECTOR GNC POR DISTRIBUIDORA  
(En miles de m3 de 9300 Kcal)

Distribuidora
2014

Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Metrogas S.A. 45066 43882 45944 46890 44963 46390 44761 46367 40345 37282 42539 43252 44985

Gas Natural Ban S.A. 42496 44975 42636 47371 42762 48404 45878 46994 38516 31434 34786 34774 46916

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
34673 33311 35536 36148 34287 35957 35106 35814 34948 31614 35733 35073 36634

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
25200 24809 25500 26016 24959 25093 24006 24582 22719 21582 24457 24358 25437

Litoral Gas S.A. 22198 22190 21274 25645 22647 23068 22069 22812 21073 19621 22184 22123 23284

Gasnea S.A. 3642 3713 3938 4041 3730 4071 3853 3966 4292 3828 4110 3983 4060

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
26548 26127 27287 27892 26175 27774 26561 27669 28442 25957 27301 26339 27441

Gasnor S.A. 24369 23968 25537 25604 24183 25431 24457 25413 22955 21558 23963 23728 24601

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5410 5426 5819 5651 5323 5369 5272 5516 5628 5221 5663 5106 5596

Total de gas 

entregado al GNC
229602 228401 233471 245258 229029 241557 231963 239133 218918 198097 220736 218736 238954

Total de gas 

comercializado
2889496 3058084 3397343 3283056 2945522 2608175 2401857 2265603 2251938 2005278 2309519 2519911 2901615

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
7,95% 7,47% 6,87% 7,47% 7,78% 9,26% 9,66% 10,55% 9,72% 9,88% 9,56% 8,68% 8,24%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 

2013
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YPF abrió las puertas del Espacio 
de la Energía en Tecnópolis

Inauguración

YPF instaló en Tecnópolis, el 
“Espacio de la Energía”, un 
verdadero museo del futuro 

con más de 3000 m2 de superficie, 
en el cual los visitantes podrán vivir 
una aventura inédita para conocer 
la historia de la energía, el origen 
de los hidrocarburos, las técnicas 
de extracción actuales y cómo nos 
vinculamos con el petróleo y el gas 
en nuestra vida cotidiana.

Este mega espacio, que cuenta 
con tecnologías dinámicas e inte-
ractivas de última generación, es 
la exhibición más sofisticada que 
se haya presentado en la Argentina 
sobre el proceso del desarrollo de 
la energía. Se compone de dos im-
ponentes pabellones en los que se 
podrán realizar distintas activida-
des interactivas y, en su recorrida, 
tomar conocimiento sobre la histo-
ria de la energía y sus desarrollos 
actuales.
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Inauguración

La experiencia más innovadora es 
el “Cine Vivencial” en donde el es-
pectador será parte de una aven-
tura histórica y multisensorial para 
conocer cómo se formaron los hi-
drocarburos, viajar por escenarios 
prehistóricos entre dinosaurios y 
sobrevolar las instalaciones de YPF 
en Vaca Muerta. La aventura suce-
de dentro de una nave con butacas 
que se mueven siguiendo la narra-
ción que se ve en la pantalla.

Otra de las modernas atracciones 
es “El Origen” en el cual podrán 
conocer, por medio de una pantalla 
gigante, la historia de la energía en 
el mundo y la Argentina, desde el 
fuego y las primeras herramientas 
de piedra, hasta Vaca Muerta y los 
hidrocarburos no convencionales.

“Zoom in”, es una instalación inte-

YPF ABRIÓ LAS PUERTAS DEL ESPACIO DE LA ENERGÍA EN TECNÓPOLIS... 

 ...continúa de pág. 36
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Inauguración

ractiva que le permitirá al público 
profundizar sobre las formas de 
extracción y las características de 
los hidrocarburos; y a través de “El 
Camino”, podrán interiorizarse en 
la producción de petróleo y gas no 
convencional y el cuidado que se 
tiene sobre el medio ambiente.

En “La Refinería”, obra plástica 
intervenida con una instalación au-
diovisual, se explica cómo funciona 
una refinería y el proceso de trans-
formación del petróleo hasta obte-
ner el combustible y otros deriva-
dos que utilizamos todos los días. 
YPF instaló, además, un simulador 
de alta tecnología que permite vivir 
la experiencia única de adentrarse 
en un pozo exploratorio por debajo 
de la superficie terrestre.

La Fundación YPF también estará 
presente en Tecnópolis a través de 
la exposición de fotografía “Ener-
gía en Foco”, con más de ochenta 
imágenes, tomadas a lo largo de los 
últimos años, que retratan, desde la 
mirada de ocho reconocidos fotó-
grafos, la actividad de la compañía 
en el país. Además, exhibirán la 
muestra “La seguridad y los traba-
jadores”, que tiene como objetivo 
fomentar la construcción colectiva 
de la historia de YPF. Fue visitada 
por más de 500.000 personas en 
diferentes localidades del país: Co-
modoro Rivadavia, en Chubut, Las 
Heras, en Santa Cruz, Guaymallen, 
en Mendoza y Ensenada, en Bue-
nos Aires.

El “Espacio de la Energía” de YPF 
es una experiencia única e inolvida-
ble, que aporta al visitante nuevos 

conocimientos para comprender 
mejor como la energía de los hi-
drocarburos cambió y cambiará el 
mundo.
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”Vengo, maestro, porque me siento 
tan poca cosa que no tengo fuerzas 
para hacer nada. Me dicen que no 
sirvo, que no hago nada bien, que 
soy torpe y bastante tonto. ¿Cómo 
puedo mejorar? ¿Qué puedo hacer 
para que me valoren más?”

El maestro, sin mirarlo, le dijo:
-Cuánto lo siento muchacho, no pue-
do ayudarte, debo resolver primero 
mi propio problema. Quizás des-
pués...- y haciendo una pausa agre-
gó Si quisieras ayudarme tú a mí, yo 
podría resolver este tema con más 
rapidez y después tal vez te pueda 
ayudar.
-E...encantado, maestro -titubeó el 
joven pero sintió que otra vez era 
desvalorizado y sus necesidades 
postergadas.

-Bien-asintió el maestro. Se quitó un 
anillo que llevaba en el dedo pequeño 
de la mano izquierda y dándoselo al 
muchacho, agregó- toma el caballo 
que está allí afuera y cabalga hasta 
el mercado. Debo vender este anillo 
porque tengo que pagar una deuda. 
Es necesario que obtengas por él la 
mayor suma posible, pero no aceptes 
menos de una moneda de oro. Vete 
ya y regresa con esa moneda lo más 
rápido que puedas.

El joven tomó el anillo y partió.
Apenas llegó, empezó a ofrecer el 
anillo a los mercaderes. Estos lo mi-
raban con algún interés, hasta que el 
joven decía lo que pretendía por el 
anillo.

Cuando el joven mencionaba la mo-

neda de oro, algunos reían, otros le 
daban vuelta la cara y sólo un viejito 
fue tan amable como para tomarse la 
molestia de explicarle que una mone-
da de oro era muy valiosa para entre-
garla a cambio de un anillo. En afán 
de ayudar, alguien le ofreció una mo-
neda de plata y un cacharro de co-
bre, pero el joven tenía instrucciones 
de no aceptar menos de una moneda 
de oro, y rechazó la oferta.
Después de ofrecer su joya a toda 
persona que se cruzaba en el merca-
do -más de cien personas- y abatido 
por su fracaso, monto su caballo y 
regresó.

Cuánto hubiera deseado el joven te-
ner él mismo esa moneda de oro. Po-
dría entonces habérsela entregado al 
maestro para liberarlo de su preocu-
pación y recibir entonces su consejo 
y ayuda.
Entró en la habitación.
-Maestro -dijo- lo siento, no es po-
sible conseguir lo que me pediste. 
Quizás pudiera conseguir dos o tres 
monedas de plata, pero no creo que 
yo pueda engañar a nadie respecto 
del verdadero valor del anillo.
-Que importante lo que dijiste, joven 
amigo -contestó sonriente el maes-
tro-. Debemos saber primero el ver-
dadero valor del anillo. Vuelve a mon-
tar y vete al joyero. ¿Quién mejor que 
él, para saberlo? Dile que quisieras 
vender el anillo y pregúntale cuanto 
te da por él. Pero no importa lo que te 
ofrezca, no se lo vendas. Vuelve aquí 
con mi anillo.
El joven volvió a cabalgar.
El joyero examinó el anillo a la luz del 
candil, lo miró con su lupa, lo pesó y 

luego le dijo:
-Dile al maestro, muchacho, que si lo 
quiere vender ya, no puedo darle más 
que 58 monedas de oro por su anillo.
-¡¿58 monedas?!-exclamó el joven.
-Sí -replicó el joyero- Yo sé que con 
tiempo podríamos obtener por él cer-
ca de 70 monedas, pero no sé... si la 
venta es urgente...

El Joven corrió emocionado a casa 
del maestro a contarle lo sucedido.
-Siéntate -dijo el maestro después de 
escucharlo-. Tú eres como este ani-
llo: una joya, valiosa y única. Y como 
tal, sólo puede evaluarte verdadera-
mente un experto. ¿Qué haces por 
la vida pretendiendo que cualquiera 
descubra tu verdadero valor?

Y diciendo esto, volvió a ponerse 
el anillo en el dedo pequeño de su 
mano izquierda.

El valor
de las cosas






