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Mini mercados

Mayores ingresos

Minimercados, shops, tien-
das de conveniencia, son 
los nombres más comunes 

con los que se designa a los loca-
les, que forman parte de la estación 
de servicio, donde el consumidor 
puede adquirir desde accesorios 
para el automóvil hasta comidas 
rápidas pasando por artículos de 
kiosco, regalería, bebidas, cigarri-
llos, etc.

Desde hace varias décadas en Eu-
ropa y en Estados Unidos estos 
locales han adquirido una enverga-
dura que ya resulta inseparable de 
la economía de la estación de ser-
vicio. Es que el margen de ganan-
cias que se obtiene de la compra 
venta de tan variadas mercancías 
es varias superior al de la venta de 
los combustibles propiamente di-
cha.

Todas las compañías petroleras 
asignan fundamental importancia 
a los mini mercados donde tam-
bién dejan trazos de la imagen que 
quieren presentar al consumidor. 
En nuestro país las petroleras han 
seguido el ejemplo norteamericano 
y europeo. Han dotado a sus tien-
das de conveniencia de las más va-
riadas ofertas para el automovilista 
que hace una parada para cargar 
combustible. Inclusive se ofrecen 
servicios de cajeros automáticos, 
locutorios, Internet Wi-Fi, además 
de diversas opciones de comidas 
rápidas. Todo esto asociado a la 
tecnología y al servicio personali-
zado, característicos de cada una 
de las banderas.

También se persigue  un ambiente 
adecuado donde las modernas ins-
talaciones ofrecen variadas como-
didades durante las 24 horas.

La magnitud del negocio está ex-
presada en cerca de 3.000 produc-
tos que se ofrecen manteniendo el 
negocio rentable y atractivo, valo-
rando la capacitación y el trabajo 
de los dependientes.

Sin embargo, se escuchan en 
nuestro ambiente varias frases la-
pidarias con respecto a estos em-
prendimientos, como son:

“El shop no va a salvar la economía de 
una estación”

“Nunca fue un porcentaje muy impor-
tante en la utilidad final de las bocas”

“Los mini mercados son muy difíciles 
de controlar y deben funcionar 24 ho-
ras”

“Se realizan ventas de emergencia de 
productos básicos, como yerba, galleti-
tas o gaseosas”

“La mayoría de los mini mercados no 
son rentables”

Obviamente que el negocio prin-
cipal es la venta de combustibles 
líquidos y GNC, y es lógico que así 
lo sea, pero debe entenderse que 
el mini mercado presenta la imagen 
de una petrolera y la calidad de la 
atención por parte de su operador. 
Por esta razón, se siguen determi-
nados procedimientos en su explo-
tación siguiendo específicas nor-
mas de calidad.

La tendencia en nuestro país

En los últimos 15 años se viene 
presentando la tendencia a incor-
porar, en las antiguas estaciones 
que expendían solamente líquidos, 
el expendio de GNC. De esta ma-
nera pasa a ser una estación dual. 
De la misma manera estaciones de 
carga de GNC, que solo expendían 
GNC, han anexado el expendio de 
combustibles líquidos. Así se su-
man nuevos negocios en ambos 
casos haciendo más sustentable al 
negocio minorista. Y en este marco 
los mini mercados ocupan un lugar 
de importancia en las decisiones 
de inversión en nuevas comodida-
des para brindar más servicios y 
como consecuencia obtener mayor 
utilidad. 

En definitiva, para sostener el bajo 
nivel de bonificaciones actuales se 
necesitan nuevos ingresos para 
ayudar a la economía de la esta-
ción. En los mini mercados hay una 
posibilidad más.

Dr. Luis María Navas
Editor 
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Software de Gestión

La exigencia de un sector complejo  como el del expendio de combustibles, requiere 
de las empresas proveedoras de Software la constante evolución e investigación.
Las mesas de soporte, actualizaciones permanentes y la confiabilidad en un servicio 
flexible establecen la diferencia en la elección de un Software de Gestión.
Revista AES dialogó con tres de las principales empresas proveedoras en el sector. 

Aoniken 
Servicios IT 
S.A.

Aoniken Servicios IT S.A. es 
una empresa especializada 
en soluciones tecnológicas 

para estaciones de servicio y agro-
mayoristas, con 20 años de expe-
riencia y más de 700 instalaciones 
en todo el país, nos detalla el direc-
tivo Jorge Zalazar.
Con un equipo técnico de 30 pro-
fesionales atiende el desarrollo de 
software experto, el servicio de 
asistencia al usuario, la red nacio-
nal de soporte y la provisión de 

hardware de marcas líderes y su 
servicio posventa.

La suite Calden Oil, integrada por 7 
productos, satisface las necesida-
des de una empresa moderna con 
gestión de alta calidad, atendiendo 
en su totalidad la compleja opera-
ción de estos negocios.
Calden Oil: nuestro producto insig-
nia,  es el software de gestión con 
contabilidad para estaciones de 
servicio. Ing. Jorge Zalazar - Grupo Aoniken

DINAMISMO Y
EVOLUCIón  
permanente
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Software de Gestión

Sextante: El concentrador de su-
cursales para redes de estaciones 
que permite el control diferencial de 
cada punto de venta.
Pentagrow: Software para distribui-
dores agro-mayoristas de combus-
tibles, lubricantes, agroquímicos, 
semillas y fertilizantes con las ope-
raciones de canje, Nota de líquido 
producto, cotizaciones en moneda 
extranjera, etc.
Calden Check: Sistema de vales 
pre-pagos de combustibles de alta 
seguridad contra fraudes.
Calden Owl Pump Monitor: Con-
trolador de surtidores de combus-
tibles líquidos o GNC.
Calden Owl Tank Monitor: Teleme-
dición de tanques de alta precisión.
Bistró.Net: El sistema de restau-
rantes vinculados a estaciones de 
servicio.

Por las características de la indus-
tria, la diversidad impositiva, los 
avances tecnológicos y la deman-

da de un mercado cada vez más 
exigente, el software debe ser hoy 
un producto vivo en constante evo-
lución.
Calden Oil procura estar siempre 
un paso delante de las necesida-
des de sus usuarios y es por eso 
que se publican, en promedio, 10 
actualizaciones por año. 
Las actualizaciones de versión au-
toinstalables son descargadas por 

el operador desde nuestra página 
Web y son acompañadas de una 
minuta de reseña de novedades y 
el manual de uso.

Calden tiene una mesa de soporte 
que opera en horarios extendidos y 
una guardia de emergencias el res-
to del tiempo.

La mesa de ayuda atiende una me-
dia de 560 solicitudes al mes (0.8 
incidentes por mes-operador) y, 
dentro de ese universo, el 73% son 
errores humanos o problemas de 
hardware, lo que indica la baja tasa 
de problemas propios del sistema.
Nuestros clientes privilegian los 
pilares básicos que debe tener un 
software de gestión para negocios 
de operación continua: Estabilidad, 
confiabilidad, mínima o inexisten-
te tasa de errores, que cubra to-
das las necesidades para no tener 
que recurrir a planillas de cálculo u 
otros programas, agilidad y moder-

Por las características de 
la industria, la diversidad 
impositiva, los avances 
tecnológicos y la demanda 
de un mercado cada vez 
más exigente, el software 
debe ser hoy un producto 
vivo en constante evolución.
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 ...continúa de pág. 06

nidad, sencillez de operación y fácil 
aprendizaje, mesa de ayuda diná-
mica y con respuestas eficientes, 
innovación y vanguardia. 

En Calden Oil existen equipos de 
trabajo especializados en diversos 
focos de negocios. Minoristas, ma-
yoristas y petroleras, con una fuer-
te interacción entre ellos para que 
los productos sean flexibles y satis-
factorios para todos los usuarios, 
particulares o corporativos.

En este año, nos cuenta Zalazar, 
tenemos previsto el lanzamiento 
de dos productos de alta tecnolo-
gía que vienen a cubrir imperiosas 
necesidades de las estaciones de 
servicio.
Por otra parte la inminente incor-
poración de la factura electrónica 
obligatoria nos abrirá un nuevo ho-
rizonte de negocios ya que el nue-
vo escenario quedará reservado a 
los jugadores que dispongan de la 
tecnología adecuada para enfrentar 
este desafío.

El Software como Servicio

Somos una empresa Argentina 
de software y servicios con 
una trayectoria de más de 

25 años en el mercado Argentino. 
El foco histórico de la empresa ha 
sido el negocio Transversal de Re-
tail y diferentes modelos verticales 
en dónde la correcta administra-
ción de la dispersión geográfica, la 
falta de conectividad permanente 
o de calidad de conexión, la baja 
profesionalización del recurso hu-
mano, y la variedad de criterio de 
los directivos y contadores de esas 
empresas han sido factores clave a 
enfrentar. 

Pero como de los grandes desafíos 
derivan los grandes éxitos, estas 
condiciones adversas han contri-
buido a crear un software de punto 
de venta “a toda prueba” y un ERP 
muy sólido y flexible, explica Jorge 
Díaz, directivo de Foca Software. 
Por su éxito en este sector, FOCA 
ha sido llamada a crear soluciones 
para otros sectores, y lo ha hecho 

también con el 100% de éxito. Por 
lo tanto existen hoy soluciones de 
base disponibles para las siguien-
tes actividades:

•	Administración integral de Retail
•	Administración integral de Estaciones 
de Servicio 
•	Administración integral de Countries 
•	Administración de Fideicomisos 
•	Administración contable-financiera 
de Colegios 
•	Administración de reclamos 

Algunas otras soluciones vertica-
les. Software prediseñado y a me-
dida FOCA se auto-define como 
una empresa de servicios, en la 
que el software constituye la herra-
mienta para aportar la solución que 
el cliente precisa, o mejor dicho la 
solución ‘precisa’ para cada clien-
te. A diferencia de otros Software 
Factory o comercializadores de 
sistemas nacionales o extranjeros, 
FOCA ha concentrado y coordi-
na todos los recursos para lograr 
la plena satisfacción del cliente. El 

FOCA 
Software

Software de Gestión
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proceso comienza con un Análisis 
funcional realizado por especialis-
tas y enfocado a determinar las ne-
cesidades reales del cliente. Ese es 
el input del círculo de producción y 
servicio.

Foca Software puede enumerar 
gran cantidad de beneficios:

1. Sistema desarrollado específica-
mente para el mercado de las EESS. 

2. Mejor combinación producto, 
servicio y precio.

3. Soporte técnico local y de exce-
lencia.

4. Solución integral de Back Office 
y Head Office líder en el mercado. 

5. Módulos de Back Office interco-

nectados conformando un sistema 
integral.

6. Contabilidad integrada a cada 
uno de los módulos que componen 
el software.

7. Rápido direccionamiento de im-
presora fiscal en Puntos de Venta.

8. Parametrización operativa a me-
dida de la operación de cada ESSS. 

9. Posibilidad de:
•	 Contar con información confia-
ble de su negocio en tiempo real.
•	 Delegar sin riesgo el control de 
su negocio.

10. Proveedores directos de em-
presas petroleras que nos garanti-
za una actualización constante de 
nuevos negocios.

11. Auto-facturación de despachos. 

12. Tecnología de vanguardia.

13. Mínima infraestructura de hard-
ware requerida.

14. Motor de Base de Datos SQL 
Server.

15. Sistema homologado por YPF, 
PETROBRAS (firmas líderes en el 
País)

Círculo de Servicio 

1. Los requerimientos son discuti-
dos en un equipo interdisciplinario 
y plasmados en pautas de diseño.

2. El equipo de programadores con 
amplísima experiencia transforman 

Software de Gestión
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esas pautas de diseño en un soft-
ware de excelencia. El producto es 
testeado antes de ser liberado para 
su uso.

3. La instalación, soporte al Start-
up, y capacitación de usuarios tam-
bién la realiza personal de FOCA, 
garantizando así las condiciones 
óptimas para el aprovechamiento y 
correcto uso de la herramienta.

4. El soporte pos-venta 7x24 está 
conformado por una mesa de 
ayuda con expertos en el uso de 
las soluciones DEBO y en los cir-
cuitos administrativos/contables 
involucrados. Este equipo logra 
una transferencia de ‘know-how’, 
aportando al cliente pautas sobre 
las mejores prácticas en el uso 
del software y eventualmente, re-
solviendo los inconvenientes que 
pudieran presentarse. Pero el com-

promiso con el cliente no termina 
allí. Un comité integrado por los 
líderes de cada uno de estos sec-
tores se reúne en forma semanal, 
evaluando la conveniencia de rea-
lizar ajustes al software y realimen-
tando al análisis de requerimientos 
con un plan de mejora continua ba-
sado en las reales necesidades de 
cada cliente

El cliente no necesita actualizar el 
producto ya que cada salida de 
nueva versión es actualizada a tra-
vés de nuestra mesa de ayuda.

Nuestros productos se comerciali-
zan como la prestación de un servi-
cio ya que abonan una cuota men-
sual por la utilización de nuestros 
aplicativos, es decir la relación de 
nuestros clientes se inicia cuando 
se produce la venta y no finaliza en 
ella. La columna fundamental para 

este servicio es la utilización de 
nuestra mesa de ayuda de 7x24, el 
operador utiliza naturalmente esta 
herramienta al sentirse acompaña-
dos por nuestro equipo de funcio-
nales que no solo conocen la Suite 
DEBO® sino que además conocen 
los circuitos administrativos/con-
tables involucrados y los impactos 
que cada operación produce.

El nivel de consulta de los expen-
dedores es muy variado ya que el 
DEBO® Estaciones de Servicio es 
muy amplio, debido que está for-
mado por la conjunción de módu-
los integrados y cubre todas las 
áreas de la empresa.

Por otro lado se da atención a las 
solicitudes de nuevos controles, 
estadísticas e informes. Que son 
tratados en forma individual para 
cada cliente.

Software de Gestión
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 ...continúa de pág. 12

También tenemos los requerimien-
tos impositivos, fiscales, contables 
a nivel provincial o nacional que son 
informados y actualizados en forma 
genérica a la masa de clientes.

Nuestro producto es un ERP con 
un módulo de parametrización muy 
amplio en el cual nuestros espe-
cialistas logran dar el formato y la 
personalización que requiere cada 
caso en particular y así nuestros 
clientes son tratados en forma in-
dividual.

En el 2015 nuestra mayor preocu-
pación es mantener el nivel de ser-
vicio que entregamos a nuestros 
clientes y lograr mantener esta 
prestación nos está resultando 
cada día más difícil.

Somos una empresa dedicada a 
proveer soluciones informáticas a 
los negocios de Retail del rango 
medio, tenemos como objetivo de 
este año incrementar los negocios 
verticales a la Suite DEBO® para 
ampliar nuestro espectro de clien-
tes, cierra Díaz.

Software de Gestión

Jorge Díaz – Foca Software



MAR/ABR. Revista AES 
p.2315

Software de Gestión



Revista AES. MAR/ABR

In
fo

rm
a
c
ió

n
 G

e
n
e
ra

l

16

Dinamismo y evolución permanente 

 ...continúa de pág. 14

PUMP 
CONTROL

Es una compañía dedicada al 
diseño, desarrollo y produc-
ción de controladores elec-

trónicos, software y sistemas de 
control especialmente diseñados 
para Estaciones de Servicio. En la 
actualidad, cuenta con una trayec-
toria de 20 años en el mercado y 
una sólida presencia en el escena-
rio internacional con exportaciones 
que alcanzan a más de 20 países 
cubriendo el ancho de los 5 conti-
nentes, nos comenta Omar Sebas-
tiani, gerente comercial de Pump 
Control.
La empresa posee la certificación 
del sistema de gestión de calidad 
ISO 9001:2008  lo que garantiza el 
diseño y producción de todos sus 
equipos bajo las normas de cali-
dad nacional e internacional que le 
permiten competir en los mercados 
más exigentes a nivel internacional.

Entre sus beneficios:

•	Contar con inventario preciso por 
combustible y por tanque minuto a mi-
nuto.
•	Corroborar el volumen de descarga 
desde cisterna a tanque.
•	Visualizar y registrar cada despacho 
que se realiza desde los surtidores.
•	Realizar cierres de turnos automáti-
camente y realizar cambios de precios 

programados.
•	Mayor exactitud en los datos dispo-
nibles. Minimizar errores humanos y 
potenciales robos de producto.
•	Contar con información necesaria 
para la toma de decisiones en tiempo 
y forma.
•	Prevenir situaciones de sobrellenado 
de los tanques que ocasionan conta-
minación del terreno y la napa.
•	Prevenir sobrellenado de la cámara 
separadora evitando así derrames por 
el desagüe pluvial o cloacal.
•	Evitar multas y eventuales demandas 
por contaminación ambiental (fuero 
penal y civil), accidentes, etc.
•	Ofrecemos una aplicación Head 

Office para una mejor y más eficiente 
administración, sobre todo cuando se 
tiene más de una Estación de Servi-
cio. Este aplicativo no requiere insta-
laciones en servidores del operador, 
ya que se trata de una solución en la 
nube.
•	Puede ser accedido en forma re-
mota, ya que posee una página Web 
embebida. Es decir que podría estar 
viendo la playa desde su hogar, o su 
lugar de vacaciones.
•	Nuestros controladores (el de sur-
tidores: PAM-PC y el de tanques: 
TANK-PC), tienen una interfaz gráfica, 
realmente amigable, que permite una 
sencilla utilización.

Omar Sebastiani - Pump Control

Software de Gestión
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 ...continúa de pág. 16

•	Se comunica mediante protocolo 
TCP/IP, lo que representa un avance 
tecnológico importantísimo, frente a 
otras soluciones existentes.
•	Diferentes perfiles de entrada al sis-
tema, garantizan la privacidad de ac-
ceso a la información, y permiten el 
control total de la operación de la es-
tación. 

Nuestros clientes tienen la ventaja 
de poder acceder a actualizacio-
nes de versión, en forma gratuita 
y remota. Cuando se liberan nue-
vas versiones de firmware, las mis-
mas se bajan a los clientes, con su 
anuencia y sin cargo. Si requieren 
algún requerimiento particular, po-
demos evaluar el mismo y cotizar-
le el change request; poseemos la 
flexibilidad para resolver customi-
zaciones de manera satisfactoria.

Contamos con nuestra Mesa de 
Ayuda, cuya tarea es  proporcionar 
soporte de primer nivel a nuestros 
clientes. Las tareas de soporte téc-
nico incluyen respuesta y atención 
de consultas técnicas, dar servicio 
personalizado de forma proactiva a 
los clientes, proporcionar recomen-
daciones sobre las compras de 
aplicaciones de la empresa, ayudar 
con la instalación y configuración 
de sistemas informáticos, asesorar 
sobre hardware de red y solucio-
nar  problemas informáticos. Otras 
responsabilidades pueden incluir 

Software de Gestión
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soporte a la estación mediante co-
nectividad a Internet, y actualiza-
ciones remotas.

Si queremos diferenciarnos de la 
competencia, tenemos que co-
menzar por descubrir cuáles son 
las necesidades reales de cada 

cliente. En este caso solicitan, bue-
na performance del producto; refe-
rencias de otros clientes usuarios 
del sistema; precio, financiación; y 
buenos tiempos de entrega.
La exigencia es alta, y estamos ca-
pacitados para satisfacerla, en for-
ma completa.

La conformación de nuestro Soft-
ware Factory, posee la flexibilidad 
necesaria para adecuar el core de 
nuestra solución a las necesidades 
del cliente, en virtud de las diferen-
tes estructuras que hay detrás de 
ellos.
Nuestras soluciones nacen y se 
desarrollan en nuestra planta de la 
zona de Mataderos, Ciudad Autó-
noma de Buenos Aires. Esto nos 
independiza de consultas corpo-
rativas y nos da autonomía para 
adecuar  rápidamente la solución 

a la necesidad del cliente, y a su 
envergadura. 

Proyectamos seguir creciendo en 
el mercado local, incrementando 
nuestro market share; solidificar 
nuestra relación con YPF; PETRO-
BRAS; y grupos empresariales que 
se desarrollan en el mercado local; 
trabajamos además, cierra Sebas-
tiani,  para consolidar alianzas con 
empresas multinacionales; y sos-
tener nuestro crecimiento vertical 
ampliando nuestra red de distribui-
dores internacionales.

Nuestros clientes tienen la 
ventaja de poder acceder a 
actualizaciones de versión, 
en forma gratuita y remota. 
Cuando se liberan nuevas 
versiones de firmware, 
las mismas se bajan a los 
clientes, con su anuencia y 
sin cargo.

Software de Gestión
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Informe de Seguridad

Riesgos para la salud
Cuáles son los riesgos a los que se somete a la piel, ante el contacto continuo con combus-
tibles, lubricantes e incluso por la manipulación de alimentos y otros agentes agresivos.

IIdentificación de riesgos:
En las estaciones de servicio exis-
ten distintos puestos de trabajo, 

ellos son:
• Vendedor/Expendedor comúnmente 
conocido como playero.
• Responsable o Encargado de la Es-
tación
• Especialistas mecánicos que trabajan 
en los lubricentros.
• Personal que trabaja en la cocina con 
la preparación de comidas o expen-
diendo de la misma en el mercado que 
posee la estación.
• Personal que se encuentra trabajan-
do en el lavadero de autos.
• Todos estos puestos se encuentran 
expuestos, como en otras industrias 
a riesgos para la salud del trabajador, 
dependiendo de las tareas y secciones 
de las estaciones de servicio, es por 
ello, que siempre debe realizarse una 
correcta evaluación de riesgos, aseso-
rados por especialistas en la materia.

Dentro de los riesgos se encuentran 
los siguientes, entre otros:

1) Dermatitis por contacto con los 
combustibles, lubricantes (sobre 
todo los usados) y otros agresivos.
2) Exposición a temperaturas y con-
diciones ambientales cambiantes y 
extremas, como ruido, viento, lluvia, 
frío y calor.
3) Exposición a inhalación de gases 
de la combustión como el monóxido 
de carbono, óxidos de azufre y otros 
componentes de los hidrocarburos 
como el benceno.
4) Incendios y Explosiones.
5) Caídas al mismo nivel (por bordes, 
obstáculos, baches, derrames de lí-
quidos en el suelo)
6) Atropellos o golpes con vehículos.
7) Contactos eléctricos.

Efectos en la salud

La piel tiene un grosor variable y pro-
porciona protección natural contra 
agentes químicos y biológicos. La 
piel también protege al cuerpo con-
tra agentes físicos (por  ejemplo el 
calor y el frío) y regula la perdida de 
agua. Cualquier circunstancia o con-
taminante que afecte a la resistencia 
física o química de la piel puede da-
ñar a la piel, al cuerpo tras la absor-
ción a través de la piel o a ambos.
La piel está formada por distintas 
capas, la exterior conocida como 
epidermis, las células que confor-
man esta capa pierden agua tras el 
contacto con solventes (combus-
tibles) y álcalis, el resultado es el 
agrietamiento de la piel, que reduce 
su capacidad de actuar como barre-
ra. 
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Luego le sigue hacia adentro, la der-
mis, esta capa mide 1mm de espe-
sor aproximadamente y contiene a 
las glándulas sudoríparas, folículos 
pilosos, células sensoriales (respon-
den al calor, frío, presión, etc.) y ter-
minaciones nerviosas, esta capa es 
capaz de transformar una sustancia 
en otra. La sangre que nutre a esta 
capa transporta sustancias quími-
cas al cuerpo, es decir que si el sol-
vente o agente con el que estamos 
en contacto (combustible, lubrican-
te, agente anticongelante, etc.) llega 
hasta esta capa, puede ingresar por 
sangre a todo nuestro cuerpo. 

Por último, la hipodermis es la capa 
más profunda de la piel, se halla 
debajo de la dermis contiene tejido 
adiposo y conjuntivo y por supuesto 
se encuentra irrigada por flujo san-
guíneo.

Tras la absorción del combustible a 
través de la piel pueden producirse 
efectos sistémicos, tanto si la ab-
sorción fue a través de las glándu-
las sudoríparas y folículos piloso o 
tras el contacto con la piel dañada 
(agrietada), es así cómo las sustan-
cias químicas llegan a la corriente 
sanguínea y actúan en los órganos 
o los sistemas del cuerpo (incluyen-
do el sistema inmunitario). No hay 
que olvidarse que hay otras vías de 
penetración además de la piel, por 
ejemplo la vía oral, el combustible, 
lubricante se puede absorber por 
ingestión, la vía mas frecuente es 
el contacto mano-boca: por comer, 
beber, fumar o aplicarse cosméticos 
con manos contaminadas, de allí la 

importancia de proteger y mantener 
bien limpias nuestras manos. Otra 
vía de ingreso es la respiratoria, las 
partículas, vapores y gases trans-
mitidos por el aire se absorben una 
parte por inhalación, de allí la impor-
tancia que el ambiente de trabajo se 
encuentre bien ventilado, ya que, de 
esta manera disminuirá la concen-
tración del contaminante en el aire.

Efectos de la exposición dérmica: la 
diversidad de lesiones que se pue-
den producir como consecuencia de 
la exposición de la piel es muy am-
plia, abarca desde un ligero enroje-
cimiento (eritema) o cambio de color 
(decoloración) hasta cambios más 
complejos, incluso cáncer. Hay dos 
grupos importantes de sustancias 

Riesgos para la salud 
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químicas que provocan reacciones 
cutáneas:

a) Agentes irritantes causan derma-
titis irritante de contacto, cuando la 
piel se expone durante el tiempo y la 
concentración suficiente.
b) Los sensibilizantes o alérgenos, 
causan dermatitis alérgica de con-
tacto.

Caso a) puede ser desde una in-
flamación cutánea reversible a una 
necrosis (muerte celular) irreversible 
del tejido que ocasionara una cica-
triz. Las sustancias químicas corro-
sivas (por ej. ácidos, pH<4 como se 
encuentran en las baterías, álcalis 
pH>9 como la soda caustica), los 
combustible y lubricantes a los que 
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se encuentran expuestos los traba-
jadores que expenden combustible 
o los trabajadores que lubrican el 
automóvil, causan irritación o que-
maduras químicas. Con una sola 
exposición a este tipo de agentes 
corrosivos se puede producir un 
daño irreversible. Aparece en aque-
lla parte del cuerpo que estuvo en 
contacto con el químico.

Caso b) son agentes irritantes débi-
les (ácidos pH>4, álcalis pH<9), ja-
bones, detergentes, pueden causar 
lesiones en la piel tras varias expo-
siciones más o menos seguidas y a 
menudo por la exposición durante 
largos períodos de tiempo, este es 
el caso de los trabajadores que pro-
cesan los alimentos en el mercado. 
Estas sustancias sensibilizan la piel, 
una vez que ha tenido lugar la sensi-
bilización, cualquier otra exposición 
de la piel a esa sustancias química 

Informe de Seguridad
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activará un brote de dermatitis.

Las sustancias que además de afec-
tar la piel se absorben y pasan al to-
rrente sanguíneo son normalmente 
líquidos de bajo peso molecular y 
sólidos bastantes solubles en agua. 
Los efectos resultantes para la salud 
pueden ser a largo plazo (crónicos) 
o a corto plazo (agudos). Algunas de 
las sustancias que pasan al torrente 
sanguíneo al estar en contacto con 
la piel, son parte de los combusti-
bles, como lo son los hidrocarburos 
aromáticos poli-cíclicos (PAH) y el 
benceno.

¿Cómo protegemos las manos del 
contacto diario con el combustible?  

Medidas de prevención y pro-
tección 

Es necesario como empresario con-
cientizarse de los riesgos en la salud 
que causan las sustancias en los 
trabajadores que forman parte de la 
empresa y que enfrentan día a día en 
sus puestos de trabajo y ofrecerle a 
los mismos los elementos adecuados 
de protección personal. Es necesario 
también ofrecerle la capacitación a 
los trabajadores para que ellos sean 
conscientes que tienen que utilizar 
los elementos de protección personal 
que la empresa les provee.
No se deben tocar los alimentos, 
lubricantes, hidrocarburos (combus-

PUESTO / TAREAS LUGAR
GUANTE DE PROTECCION

DESCARTABLE RECOMENDADO

Cocineros y Manipuladores de Alimentos Mercado Vinilo Stretch*
 o Látex

Encargado de Estación 
en tareas propias del expendedor/vendedor

Islas de 
Expendio

Nitrilo Lavanda**
o Nitrilo reforzado Negro**

Expendedor/ Vendedor 
Dispensa combustible/ Varilla tanques/
Atiende descarga de camiones cisterna/
Maneja extintores/ Limpia derrames de 
combustible/ Cobra	  

Islas de 
Expendio

Nitrilo Lavanda**
o Nitrilo reforzado Negro**

Encargado de Estación 
en tareas propias del expendedor/vendedor

Lubri-
centro Nitrilo reforzado Negro**

Operarios 
Lavado de automóviles

Lavadero Nitrilo reforzado Negro**

* Vinilo, evita reacciones alérgicas para aquellas personas sensibles al látex
** Son libres de Látex, no producen dermatitis en la piel por transpiración de la mano
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tible), anticongelantes, líquido de 
frenos y baterías SIN GUANTES (no 
sirven todos los guantes para todos 
los trabajos que se presentan en la 
estación de servicio). 	  
 
Los guantes además de ofrecerle la 
protección que necesita el trabaja-
dor para su piel y cuerpo ayudarán 
a los mismos a mantener la tempe-
ratura de su cuerpo,  como comple-
mento al resto de la indumentaria 
que utiliza.

Es fundamental además de selec-
cionar el guante adecuado para 
cada tarea, que el mismo sea con-
fortable y sea utilizado, para ello  se 
debe seleccionar con un medidor de 
talles, los talles correctos para sus 
operarios.

¿Todas las marcas son igua-
les?  
 
No, también es importante que 
seleccione una marca que cumpla 
con los espesores mínimos requeri-
dos por norma, que garanticen una 
vida útil mayor del guante.

SINTESIS

Si bien los guantes son descarta-
bles, no significa que deban tirarse 
todos los días, para un buen cui-
dado de los mismos primero debe 
seleccionarse el tamaño adecuado, 
(ver guía de selección de ésta ma-
nera evitaremos que se rompan de 
manera prematura) y el tipo adecua-

do a la tarea a realizar. El mismo se 
descartará cuando se encuentre su-
ficientemente sucio o roto.

Será ideal brindarles una pequeña 
capacitación a los trabajadores so-
bre cómo usar y cuándo recambiar 
los guantes.

Ing. Karina E. Giménez 
Directora Dpto. de Ingeniería y Servi-
cio Técnico.
K&C Argentina
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VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Octubre 2013 a Enero 2015)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

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

Jul-14 1156746 1909 509807 147830

Ago-14 1116696 2273 508040 149985

Sep-14 1113866 2569 507231 145747

Oct-14 1159913 2701 535474 156555

Nov-14 1112967 2329 493155 159822

Dic-14 1112967 2329 493155 159822

Ene-15 1112967 2329 493155 159822

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Ventas de Vehícu-
los Nacionales a 
Concesionarios

Comercializados por las 
terminales

Importados por 
distribuidores y 

particulares

 
Total

Período

Enero 45626 32938 1140 1190 46766 34128

Febrero 53813 42554 980 1520 54793 44074

Marzo 48787 960 49747

Abril 50306 1040 51346

Mayo 49478 1170 50648

Junio 51881 1250 53131

Julio 52864 1320 54184

Agosto 49912 1200 51112

Septiembre 58557 1760 60317

Octubre 46108 1520 47628

Noviembre 40180 1200 41380

Diciembre 51066 1730 52796

Estadísticas

Colaboración: Fernando Parente
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Estadísticas

Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1756

(*) El ENARGAS tiene registradas 1974 estaciones de carga		
	

514 84 10 30 34 165 25 55 11 19 33 16 86 42 32 38 45 25 17 26 116 24 9 26

321 55 5 27 6 118 16 65 3 21 17 6 90 23 13 5 18 20 13 0 165 28 0 39

291 53 1 19 3 72 18 29 5 2 9 4 17 17 3 6 5 2 1 0 85 7 0 14

200 38 6 7 3 73 9 27 6 2 4 2 8 13 2 12 2 7 11 1 67 8 1 3

144 17 1 0 22 18 0 4 0 0 6 0 3 0 11 25 0 0 0 13 20 0 0 1

105 12 3 6 0 33 15 16 0 1 1 1 9 4 0 0 1 6 4 0 48 5 0 7

44 1 0 0 1 19 0 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 9 0 0 0

0 0 3 4 0 2 0 0 0 6 0 2 0 0 0 0 17 0 0 0 0 5 0 23

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 1 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

4496

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

ESTACIONES DE SERVICIO POR BANDERA
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VENTAS DE COMBUSTIBLES LÍQUIDOS AL MERCADO POR PETROLERA
(Enero 2015). Fuente: Secretaría de Energía.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 770031 883 40 20 492

Cap. Fed. 83220 138 15 4 76

Catamarca 8266 11 0 0 4

Chaco 297 0 0 0 0

Chubut 1551 3 0 0 3

Córdoba 274614 250 18 11 179

Corrientes 667 0 0 0 0

Entre Ríos 43102 62 3 3 46

Formosa 1143 0 0 0 0

Jujuy 23764 32 2 1 13

La Pampa 8305 15 1 1 8

La Rioja 3687 4 0 0 2

Mendoza 137548 149 10 6 131

Misiones 189 0 0 0 0

Neuquén 15103 18 2 1 12

Río Negro 17321 26 0 0 21

S. del Estero 18432 38 2 2 8

Salta 35546 49 4 3 19

San Juan 36955 40 3 3 20

San Luis 31444 26 4 2 11

Santa Cruz 277 0 0 0 0

Santa Fe 143950 136 14 8 120

T. del Fuego 601 1 0 0 1

Tucumán 63484 93 5 3 29

Total País 1719497 1974 123 68 1195

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Abril 2015

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 2015

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

Metrogas S.A. 37282 42539 43252 44985 44580 46325 46853 46986 48663 47255 48115 43199

Gas Natural Ban S.A. 31434 34786 34774 46916 41488 43984 45731 34368 44619 44874 49555 36948

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
31614 35733 35073 36634 35336 36039 37885 36787 38268 38046 38545 38351

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
21582 24457 24358 25437 24599 25271 25976 25026 25686 24639 25668 23852

Litoral Gas S.A. 19621 22184 22123 23284 23039 23640 24430 24320 24916 23614 25313 23674

Gasnea S.A. 3828 4110 3983 4056 3944 4153 4379 4117 4464 4248 4636 4746

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
25957 27301 26339 27441 26844 27602 28791 28277 29981 29112 31281 32613

Gasnor S.A. 21558 23963 23728 24601 24442 25666 25808 24927 25942 25124 26622 24060

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5221 5663 5106 5596 5391 5635 5711 5638 5764 5533 5569 6215

Total de gas 

entregado al GNC
198097 220736 218736 238950 229663 238315 245564 230446 248303 242445 255304 233658

Total de gas 

comercializado
2005278 2309519 2519911 2912789 3131177 3304343 3093125 2626763 2458115 2175953 2070470 2120638

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
9,88% 9,56% 8,68% 8,20% 7,33% 7,21% 7,94% 8,77% 10,10% 11,14% 12,33% 11,02%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 
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Pionera en Fidelización

GNC Plus una herramienta de Marketing
La empresa nació en el año 2000, luego de buscar alguna herramienta que genere valor en un 
Producto poco desarrollado. Hoy en día, esa experiencia es utilizada para diferenciarse en un 
Mercado Competitivo, logrando todos nuestros objetivos por encima del resto de los Sistemas 
de Fidelización y Promoción existentes. 

Los resultados año a año su-
peraron muchos pronósticos. 
Dependiendo de la zona don-

de se implementa el sistema, el 
crecimiento de la estación lógica-
mente varía pero lo que es cons-
tante es que todas las estaciones 
con nuestro sistema crecen. 

A su vez el Precio Promedio de las 
Estaciones Gnc Plus siempre inten-
ta ser el que encabece en la zona. 
Tener un cliente fidelizado permi-
te que la apertura de una nueva 
boca no impacte directamente en 
el volumen/Precio de Venta. Inver-
timos  en desarrollo de software y 
hardware los 15 años consecutivos 
para seguir renovándonos y supe-
rándonos constantemente. Actual-

Norberto Grossi, GNC Plus
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Pionera en Fidelización

mente más de 300.000 clientes se 
encuentran fidelizados activamen-
te. La venta promedio fidelizada 
ronda el 65% Promedio

La empresa prefiere un crecimiento 
constante y equilibrado para seguir 
de cerca cada una de las Estacio-
nes adheridas y tomar acciones 
puntuales en cada zona. Mar del 
Plata tiene otra realidad que Lo-
mas de Zamora, y Gral. Roca muy 
distinta a Córdoba. Puntualmente 
estamos analizando distintas al-
ternativas  de asociación en varias 
provincias donde el sistema aún no 
a ingresado.  (lo llamamos “aso-
ciación” porque entendemos que 
la Estación adherida pasa a ser un 
socio nuestro y de ahí el compromi-
so en cada boca) 
GNC Plus además de ser un Sis-
tema de Fidelización, es una he-
rramienta de Marketing. Esto nos 
permite tomar distintas acciones 
según el requerimiento de cada 
zona. 

A su vez el operador de la estación 
puede seguir la venta de su esta-

ción de manera remota minuto a 
minuto, ya sea viendo las ventas o 
inclusive vía cámaras colocadas en 
las estaciones. 

Reconocer al cliente de GNC me-
diante el servicio, premiarlo, per-
mitirle que pueda ver sus propias 
estadísticas de consumo hace que 
el sector crezca. La persona que se 
convierte a GNC tiene que sentirse 
valorada y reconocida, no solo car-
gando naftas Premium uno puede 
obtener beneficios.

Nosotros analizamos cada nego-
cio puntualmente y a partir de  ese 
análisis vemos si la Estación es 
apta o no para asociarse al siste-
ma. Se evalúa Ubicación, Bandera, 
Infraestructura y estado de la mis-
ma, cercanía con otra boca asocia-
da. 

Una vez que Gnc Plus considera 
apta la estación para formar parte 
de su red asociada, se comien-
za con la instalación del hardware 
(terminales de captura de datos) en 
los surtidores. También analizamos 
cual es el mejor modelo de exhi-
bidor para cada una de las esta-
ciones ya que contamos modelos 
para colocar en la pared o bien en 
las islas.
 En algunos casos de estaciones 
Blancas evaluamos alternativas de 
identificación con la marca GNC 
Plus. Hoy en día existen diez esta-
ciones con nuestra bandera.

Al día de hoy contamos con 50 es-

taciones adheridas. Tenemos pre-
sencia en las provincias de Buenos 
Aires (incluyendo el conurbano, la 
costa atlántica y CABA), La Pam-
pa, Rio Negro, Neuquen, Sante Fe, 
Córdoba y Mendoza. El catálogo 
de más de 100 premios se puede 
ver en www.gncplus.com, desta-
camos que a diferencia de otros 
sistemas el 70  De los premios son 
instantáneos, esto es un factor 
fundamental para el cliente, quien 
no tiene que esperar semanas un 
premio que nunca pudo observar 
antes de retirarlo.

Desde el 2013 estamos abocados 
en dar un servicio cada vez más pro-
fesional para que nuestros clientes 
no solo nos elijan por nuestros pre-
mios del catálogo sino también por 
la excelencia en la atención. Para 
esto logramos llevar adelante una 
idea que traíamos hace años pero 
que no llegábamos a materializarla. 
Hoy Gnc Plus Cuanta con su Aula 
Movil. Esta es una camioneta total-
mente equipada para ir por nues-
tras estaciones adheridas realizan-
do capacitaciones con el personal 
de cada estación donde se enfoca 
tanto en el sistema de fidelización 
como en la atención al cliente. Em-
pezamos hace pocos meses pero 
los resultados están a la vista. Te-
nemos un programa de integración 
de personal (PIP) donde podemos 
medir el esfuerzo de cada playero 
por llegar a los objetivos propues-
tos y de esta forma ellos van parti-
cipando en una especia de sistema 
de fidelización de empleados. 

Actualmente más de 
300.000 clientes se 
encuentran fidelizados 
activamente. La venta 
promedio fidelizada ronda 
el 65% Promedio
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Pionera en Fidelización

Proyecciones para 2015

Durante Febrero el sistema arrancó 
en una nueva shell en la ciudad de 
Córdoba.

Para fines de Marzo / principios de 
abril estaremos arrancando el sis-
tema en una EESS. blanca en Junín 
de Mendoza y una Axion en Pilar. 
Con la de Junín, en Mendoza al-
canzamos las 7 estaciones.
Estamos actualmente en conver-
saciones con EESS. de Tucumán, 
San Juan, Córdoba y Mar del Plata. 

Este 2015 arrancamos con el cam-
bio de imagen de nuestras estacio-
nes. Hemos logrado una identifi-
cación masiva con nuestra marca 
en los últimos años pero dentro 
de Gnc Plus estamos convencidos 
que en todos los aspectos hay que 
seguir avanzando y nuestra marca 
venía siendo la excepción. Cree-
mos que esta nueva imagen tiene 
mucho que ver con nosotros que 
seguimos siendo una empresa jo-
ven pero fundamentalmente en 
movimiento. En el 2014 ya arran-
camos con la estación de Villa 
Gobernador Gálvez (Cervantes 37 
bis (circunvalación)) y la estación 
de Lanús Oeste situada Av. 25 de 
mayo 2692. La idea es ir migran-

do este año las existentes para que 
queden todas unificadas para fina-
les de de 2015. 

Este año aparte de comercializar 
nuestro sistema para estaciones 
(con o sin bandera),  y de ofrecer 

nuestro embanderamiento a las es-
taciones que creemos se podrían 
potenciar con el mismo, estamos 
abiertos a evaluar alquileres de es-
taciones de terceros. Tenemos pla-
nificado un crecimiento de nuestra 
estructura porque esto lo deman-
dará pero estamos convencidos 
que puede ser beneficioso tanto 
para nosotros como para opera-
dores que por ahí prefieran abrirse 
un poco de este negocio. Sabe-
mos que el potencial que podemos 
darle a una estación no es menor y 
pensamos que luego de un periodo 
razonable de alquiler, el propietario 
puede pensar en valorizar su esta-
ción en el tiempo.

Norberto F. Grossi
Gnc Plus S.A

Aperturas 2014: 

Estación YPF - Banfield
Estación bandera Gnc Plus – Villa Gobernador Galvez
Estación bandera Gnc Plus – Lanus
Estación Esso – Munro
Estación Shell – Tigre
Estación Blanca - La Plata  
Estación Petrobras – La Plata

Tenemos un programa de 
integración de personal 
(PIP) donde podemos medir 
el esfuerzo de cada playero 
por llegar a los objetivos 
propuestos y de esta forma 
ellos van participando en 
una especia de sistema de 
fidelización de empleados.    
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En cierta ocasión se llevó a cabo 
el siguiente experimento de 
comportamiento. Se colocaron 

6 monos en una jaula, en el centro 
de la cual se encontraba una esca-
lera que permitía alcanzar un racimo 
de plátanos que colgaba del techo. 
En cuanto uno de los monos inten-
taba alcanzar los plátanos, se les 
rociaba a todos con agua helada lo 
cual hacía que desistiera de su in-
tento. Este proceso se repitió tantas 
veces cómo intentos por alcanzar 
los plátanos realizaron los monos. 
Finalmente, cuando alguno de los 
monos intentaba alcanzar los pláta-
nos, eran sus propios compañeros 
los que le impedían acercarse a la 
escalera a base de golpes hasta que 
el mono desistía de su intento.

Llegados a este punto, se saca uno 
de los monos de la jaula y se intro-
duce otro que evidentemente no 
había participado previamente en el 
experimento. Al poco de entrar en la 
jaula, el mono intenta encaramarse a 
la escalera para tomar los plátanos, 
pero en cuanto se acerca a la es-
calera, sus compañeros le agreden 
a golpes ante la posibilidad de una 
ducha helada. El nuevo mono no en-
tiende nada, pero tras varios inten-
tos se da cuenta de que no se puede 
acercar a los plátanos a menos que 
desee ser vapuleado.

En este momento, se saca de la jaula 
otro de los monos que empezaron el 
experimento y se introduce uno que 
tampoco tiene ningún conocimiento 
del funcionamiento del mismo. Igual 
que en el caso anterior, el mono in-
tenta agarrar los plátanos y cada vez 
que lo intenta, todos sus compañe-
ros de jaula se abalanzan sobre él 
para impedírselo. La nota curiosa es 
que el mono que introdujimos a mi-
tad del experimento y que no tiene 
la experiencia de haber sido rociado 
con agua helada también participa 
en la agresión aunque sin saber por-
qué. Para él, simplemente, no está 
permitido acercarse a la escalera.

Poco a poco se van sustituyendo to-
dos los monos que comenzaron el 
experimento por otros que no han 
experimentado en ningún momento 
el hecho de haber sido rociados con 
agua helada.

Cuando se sustituye el último mono 
de la jaula, el comportamiento de los 
simios continúa igual, a poco que el 
nuevo mono intenta acercarse a la 
escalera es vapuleado por sus com-
pañeros, aunque llegados a este 
momento, nadie sabe porqué ya que 
ninguno de ellos ha sido rociado con 
agua helada. Se ha establecido una 
regla: “Está prohibido subir por la 
escalera y quien lo intente se expone 

a una represión por parte del resto 
del grupo”.

Quizás sea verdad que en ocasiones 
los monos reflejan un comportamien-
to casi humano, o quizás seamos los 
humanos los que en ocasiones nos 
comportamos como monos.
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El experimento de los monos y los plátanos






