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AES y varias cámaras co-
legas presentamos un 
pedido de audiencia con 

el Presidente para expresar-
le nuestra preocupación por 
el futuro del sector vinculado 
al GNC y reclamarle revea los 
alcances de la resolución que 
dispuso el aumento del gas en 
boca de pozo. 

El brutal impacto que causó 
el incremento de tarifas en el 
sector del GNC, postulando a 
2016 como el peor año de los 
32 que acumula la industria, 
dió pie para que la mayoría de 
los actores que intervienen en 
la actividad confluyéramos en 
un pedido de audiencia al Pre-
sidente Mauricio Macri, con la 
intención que revea las drás-
ticas medidas que condena-
ron al combustible gaseoso a 
su inminente desaparición de 
los surtidores.

Le explicamos en la nota pre-
sentada el pasado 11-ENE-
2017 y de la cual aún no ob-
tuvimos respuesta que “el 
sector se encuentra paraliza-
do y en una situación de gra-
vedad que amenaza miles de 
puestos de trabajo” y que ad-
judicamos la crisis a los alcan-
ces de la resolución 34/16 del 
Ministro Aranguren, que esta-
bleció los nuevos precios en 
punto de ingreso al sistema 
de transporte del fluido para 
abastecimiento a estaciones 
de suministro de Gas Natural 
Comprimido y a los cambios 
en las reglas de comercializa-
ción. 

En definitiva, lo que busca-
mos  es una frase del Presi-
dente que nos confirme que 

no existe animosidad en con-
tra del GNC y que nos aliente a 
seguir trabajando e invirtiendo 
en el desarrollo de este com-
bustible que involucra a  más 
de 6.000.000 millones de per-
sonas.

Solicitamos al Presidente que 
declare de “interés nacional” 
el desarrollo y fomento de la 
industria del Gas Natural Com-
primido en todos sus sectores, 
y asigne al mismo la condición 
de “Combustible Social”, que 
se traducirá en una tarifa que 
consistirá en una bonificación 
del 50% del precio del gas en 
el Punto de Ingreso al Sistema 
de Transporte.  

La posición de Aranguren

La posición del Ministro de 
Energía y Minería  respecto al 
GNC quedó reflejada duran-
te la presentación que realizó 
en la Comisión de Energía y 
Combustibles. Allí el funciona-
rio aseguró que el combustible 
no tributaba impuestos porque 
“bypasseaba al sistema” y que 
se desarrolló en nuestro país a 
través de un subsidio.
 

Aranguren manifestó incluso 
que el nivel de rentabilidad 
de la industria “es exagerado” 
al tiempo que advirtió que en 
algunas provincias el precio 
estaba “cartelizado a nivel de 
Estaciones de Servicio” 

Desde ya rechazamos estas 
expresiones del Ministro que 
desde su ingreso a la función 
pública no ahorró críticas ha-
cia el GNC. 

Tenemos la esperanza que el 
Presidente retome la política 
de estado hacia el GNC que, 
sin solución de continuidad, 
se viene dando desde hace 32 
años.

Dr. Luis María Navas
Editor

Pedimos una audiencia con el Presidente Macri
Después de la reunión con Aranguren
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Expendedoras de 
agua caliente
Sólidas, estéticas, necesarias en las estaciones urbanas, indispensables en las 
de ruta.
Las máquinas expendedoras son parte del cotidiano paisaje al ingresar a cargar 
nafta.
Revista AES presenta a cuatro de las más importantes empresas de rubro.

Almak S.R.L es una empresa líder 
en fabricación, desarrollo, co-
mercialización y distribución de 

máquinas expendedoras automáticas. 

Comenzó sus actividades en el año 1999 
desarrollando e instalando los primeros 
equipos expendedores automáticos de fo-
tocopias en Capital Federal y zona sur de 
Buenos Aires.

Desde ese momento su crecimiento fue  
progresivo y continuo, ampliando la gama 
de productos: expendedoras de agua ca-
liente, calibradores de neumáticos a mo-

nedas, aspiradoras autoservicio, control 
de acceso a sanitarios o duchas con fichas/
monedas entre otros productos y exten-
diendo su cobertura al Gran Buenos Aires, 
llegando actualmente a todo el país.

Contamos con un equipo de profesionales 
con una sólida formación académica  en 
cada área y operadores técnicos califica-
dos, asegurando el funcionamiento ópti-
mo, reposición y limpieza periódica de 
cada equipo.

A lo largo del tiempo y con más de 18 años 
de trayectoria, Almak S.R.L ha logrado es-

tar a la vanguardia de las necesidades de 
los usuarios, con la visión de anticiparse  
a las exigencias del mercado.
 
Todas estas características hacen que 
brindemos la mejor relación calidad-
servicio, garantizando así el correcto fun-
cionamiento de los equipos con asistencia 
técnica inmediata
 
Nos ocupamos de la innovación tecnoló-
gica permanente y perfección constante 
en todos los detalles de nuestros equipos 
y servicios. Trabajamos con componentes 
de última generación para brindar una rá-
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...continúa de página 04

Servicio y fidelización

pida y cómoda gestión de autoservicio.
 
Nuestros equipos fueron diseñados para 
satisfacer todo tipo de demanda: Petrole-
ras, empresas, Hoteles, sanatorios, parado-
res, etc. Sabemos que las necesidades de 
cada cliente  son diferentes, por eso dise-
ñamos nuestros equipos aplicando tecno-
logía de punta para lograr el equipo más 
chico del mercado con  un alto poder de 
recuperación, logrando mayor rendimien-
to de agua caliente. 

Sabemos que hay clases de clientes que 
desean cobrar ellos mismos el agua o brin-
dar sin costo,  por este motivo nuestros 
equipos están pensados para configurarse 
en modo pago o libre/gratis. El equipo 
guardará en memoria interna el conta-
dor de ventas realizadas tanto si se usó 
en modo pago como en modo gratis. De 
esta manera el dueño del equipo tiene un 
control exacto de lo recaudado por la ex-
pendedora, aún si la caja de recaudación es 

retirada por un empleado.

Son varios los beneficios que considera-
mos relevantes en nuestro producto

● TECNOLOGÍA: Temperatura 
exacta para mate controlada electrónica-
mente por    Microchip ®. Contador de 
recaudación y servicios realizados con po-
sibilidad de consultarlo en forma remota 
(opcional)
● DISEÑO Y DETALLES DE 
CALIDAD: Acero inoxidable en calde-
ra interna y acero inoxidable en el frente 
portatermo con sistema anti salpicaduras. 
Patas robustas con regulación en altura.
● RENDIMIENTO: Equipo dise-
ñado para satisfacer una gran demanda de 
agua caliente. Entrega  hasta 60 litros por 
hora (10 veces más que un dispenser hoga-
reño)
●  ROBUSTEZ Y DURABILI-
DAD: Gabinete construido 100% en cha-
pa galvanizada con ploteo exterior.
● EFICIENCIA: Innovador sis-

Sabemos que hay clases de clientes que desean cobrar ellos 
mismos el agua o brindar sin costo,  por este motivo nuestros 
equipos están pensados para configurarse en modo pago o 
libre/gratis. 
El equipo guardará en memoria interna el contador de ventas. 
De esta manera el dueño del equipo tiene un control exacto 
de lo recaudado por la expendedora, aún si la caja de 
recaudación es retirada por un empleado.
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...continúa de página 06

Servicio y fidelización

gación y desarrollo  logrando  un equipo 
diseñado especialmente, que  brinda agua 
caliente para el mate con temperatura pre-
cisa, no es un termotanque común adap-
tado. Aplicamos en nuestra fabricación, 
materiales de calidad como el acero inoxi-
dable en el frente y chapa galvanizada en 
la construcción del gabinete para lograr 
un equipo  sólido y duradero.
 
Seguiremos a la vanguardia con innova-
ciones brindándoles a nuestros clientes 
productos y servicios de excelencia apli-
cando  tecnología de última generación.

Esteban Lapeyriere
Mauro Lapeyriere
Titulares de Almak SRL

tema de caldera interna con divisiones de 
precalentamiento, logrando un máximo  
rendimiento, reduciendo el espacio utiliza-
do.
●  OPTIMIZACIÓN DE ESPACIO: Su 
tecnología y diseño le permiten ser un 
equipo pequeño, fácil de ubicar  y liviano  
para trasladar.                             
 
Somos una empresa especializada en la 
fabricación, desarrollo, comercialización 
y distribución de máquinas expendedoras 
automáticas con más de 18 años de expe-
riencia en el mercado. 

Brindamos atención personalizada y asis-
tencia técnica inmediata.

Invertimos en forma constante  en investi-

Somos una empresa especializada en la fabricación, desarrollo, 
comercialización y distribución de máquinas expendedoras 
automáticas con más de 18 años de experiencia en el mercado.

OFICINA COMERCIAL - ARGENTINA
Ex Combatiente Juan Sanchez 3048
(1646) San Fernando - Buenos Aires, Argentina.
info@glixleds.com
(+5411) 4744-8441

ESCRITÓRIO COMERCIAL - BRASIL
Estrada do Lutero 1300

65.000 hs
de vida útil

Cotia - São Paulo
contato@glixleds.com
(+5511) 4191-0179 Brasil www.glixleds.com

LED
TECNOLOGIA

150W
16.500 LM

(+5411) 4744.8441 | ventas@glixleds.com
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...continúa de página 08
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En el año 2000 TERMOS 
MARPA nació como una em-
presa destinada a la fabri-

cación de máquinas expendedo-
ras automáticas. 

Ha sido la primera en desarrollar 
e implementar en el país, el equi-
po calibrador de aire con mone-
das, el cual se ha ido modificando 
hasta actualizarse a la tecnología 
actual.

Nuestros productos pueden en-
contrarse en distintas locaciones 
como estaciones de servicios, sa-
natorios, minimercados, escue-
las, facultades, oficinas y todo 
tipo de empresas.

Nuestros clientes precisan segu-
ridad en el servicio. Nosotros se 
la brindamos a través de equipos 
de primera línea, excelencia en la 
calidad de los productos e higie-
ne de las unidades. 

Características Técnicas
• Gabinete fabricado total-

mente en plástico (gran vida útil).
• Caldera de agua normas 
IRAM e ISO.
• Válvula de seguridad.
• Medidor de temperatura 
visible al cliente.
• Luz indicadora de tiempo 
de carga.
• Caja recaudadora inde-
pendiente.
• Monedero electrónico con 
display indicador del monto in-
gresado (ajustable a fichas o mo-
nedas de curso legal).
• Contador de dinero re-
caudado.
• Paneles iluminados.
• Expende 60 u 80 termos 
x hora.

Seguridad
• Térmica.
• Disyuntor.
• Filtro purificador.
• 2 válvulas de filtrado.

Todo eso se traduce en calidad 
de servicio. El primer paso es el 
contacto con la empresa intere-
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...continúa de página 10

Servicio y fidelización

sada, analizando sus necesidades 
y estructura. El resultado es la 
presentación de la propuesta del 
tipo de instalación apropiada, ba-
sada en nuestro conocimiento y 
experiencia en el mercado, para 

brindarle un servicio personaliza-
do que satisfaga en un 100% las 
expectativas de la organización.

Utilizamos productos de primera 

marca de renombre en el merca-
do nacional.
Garantizamos la calidad de nues-
tros productos. Nuestros clientes 
pueden verificar tanto la eficien-
cia de los productos entregados 
como la nobleza de los mismos, 
resalta el directivo.

Pablo Robisso

Nuestros clientes precisan seguridad en el servicio. Marpa 
la brinda a través de equipos de primera línea, excelencia 
en la calidad de los productos, e higiene de las unidades.
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...continúa de página 12
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Farina Expendedoras está 
en el mercado desde 
2002, comenzó fabri-

cando expendedoras a medida 
y luego se volcó a desarrollar 
máquinas para las estaciones de 
servicio. 

Tanto las petroleras como los 
grupos familiares tienen tres 
necesidades: “servicio-servi-
cio-servicio” es por ello que 
hemos contratado a una perso-
na exclusivamente para atender 
consultas técnicas, pedido de 

repuestos y seguimiento de ser-
vicios técnicos. 

Nuestras máquinas se diferen-
cias del resto por el diseño, la 
calidad de los materiales y so-
bre todo por la confiabilidad. El 
cliente busca una máquina lla-
mativa, pero a su vez robusta. 

Lo que nos distingue es la tra-
yectoria de 15 años en el merca-
do, atendiendo a grandes petro-

Durante este año, saldrán las monedas de $5 y $10 y eso 
debería terminar con el problema del cambio. Eso dará un 
empuje significativo al mercado de las expendedoras.
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...continúa de página 14
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leras y pequeñas estaciones con 
la misma seriedad.

Durante este año, saldrán las 
monedas de $5 y $10 y eso de-
bería terminar con el problema 

del cambio. Eso dará un empuje 
significativo al mercado de las 
expendedoras.

Cristian Englebienne
Presidente Grupo Farina
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...continúa de página 16
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VendingBox es una empresa 
familiar con espíritu joven y 
de base tecnológica, empe-

zamos nuestro camino en el año 
2010 estudiando las necesidades 
de las estaciones de servicio, en-
contramos un campo lleno de po-
sibilidades. 

En función de ello surgió nuestro 
primer producto: “El Calibrador 
electrónico de neumáticos con 
validador de monedas temporiza-
do”.  Salimos al mercado con el 
nombre AirWorld.  

Sin embargo más tarde nuestro 
espíritu inquieto nos llevó a crear 

El nombre de nuestra empresa ya no nos representaba 
comercialmente, pasamos de tener un producto a tener más 
de seis sistemas y prototipos en marcha. Por lo que nos 
reconvertimos  y re-lanzamos nuestra marca, ahora somos 
VendingBox “Comodatos y Sistemas Vending“.

nuevos sistemas, de estas ideas 
salió la “Expendedora de agua 
caliente modelo Palmier” y la 
“Aspiradora de Alta Potencia con 
Temporizador” los dos con valida-
dores de monedas. 

El nombre de nuestra empresa ya 
no nos representaba comercial-

mente, pasamos de tener un pro-
ducto a tener más de seis siste-
mas y prototipos en marcha. Por 
lo que nos reconvertimos  y re-
lanzamos nuestra marca, ahora 
somos VendingBox “Comodatos y 
Sistemas Vending“.

Nuestros productos se adaptan a 
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todas las variantes y requerimien-
tos del mercado de Estaciones de 
Servicio. A punto tal que hemos 
alcanzado una importante expan-
sión. Con nuestras máquinas y 
servicio técnico logramos llegar a 
estaciones de servicio de los más 
diversos puntos del país: Capital 
Federal y Conurbano bonaeren-
se; Rosario; Córdoba; Santa Fe; 
Lobos; Mar del Plata; Necochea; 
Partido de La Costa; Entre Ríos; 
La Pampa; Catamarca; Neuquén; 
Río Negro y Santa Cruz.

Tratamos de crear productos in-
novadores que se adapten a to-
dos los lugares y perfiles de esta-
ciones de servicio. 

Una característica importante de 
nuestra máquina expendedora 
es que la caldera (65 litros) po-
see un innovador sistema que 
permite que esta tenga su propia 

pida recuperación. Por ejemplo un 
termo standard puede tardar de 
25 a 30 segundos en llenarse.
 
Algo para destacar es el bajo 
consumo energético, diseñamos 
nuestros sistemas considerando 
todas las variables para que nues-

presión de agua. En otras pala-
bras no depende de la presión del 
establecimiento, lo que permite 
que la salida del agua caliente se 
haga por gravedad, evitando así 
salpicaduras o salidas de aire acu-
mulado. También permite un alto 
rendimiento de temperatura y rá-
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tra máquina gaste la mínima can-
tidad de energía para mantener 
siempre el agua a temperatura 
justa, inclusive la máquina permi-
te configurarse por el expendedor 
a 80º o 90º según la preferencia 
de los clientes. Además toda la 
iluminación de nuestra máquina 
es mediante luces led, que solo 
se activan durante la noche. 

Nuestros equipos permiten ser 
monitoreados con tecnología sa-
telital asegurando un estricto 
control  en el funcionamiento del 
equipo. También posee caracte-
rísticas técnicas que nos ha per-
mitido automatizar todas las ta-
reas de mantenimiento.

Estamos enfocados en lograr un 
producto de máxima calidad, du-
rabilidad y buena accesibilidad de 
cara al usuario, que también ga-
rantice un funcionamiento óptimo 

a largo plazo, por lo que nuestros 
equipos casi no requieren mante-
nimiento. Para lograr esto recu-
rrimos a lo último en tecnología, 
creemos que la innovación tec-
nológica es una puesta en valor 
muy fuerte. Entendemos también 
la importancia del servicio post-
venta, por lo que siempre procu-
ramos que cada empresario ex-
pendedor se convierta en nuestro 
socio y amigo a largo plazo. 

En un estudio de mercado pudi-
mos concluir, que la buena aten-
ción y el mantenimiento automa-
tizado de nuestras máquinas son 
para el expendedor tan impor-
tante como la seguridad e invio-
labilidad de los gabinetes. Esa es 
nuestra premisa.

Este año arrancamos con el lan-
zamiento de nuestra nueva mar-
ca “VendingBox” que representa 

...continúa de página 19
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En la provincia de Córdoba

mejor nuestra actividad, en estos 
momentos tenemos bien posicio-
nadas tres máquinas en el merca-
do, El Calibrador de Aire, El Ter-
mo Expendedor de Agua Caliente 

y La Aspiradora de alta Potencia. 
Queremos seguir abordando inte-
gralmente los sistemas de servi-
cio para estaciones. También que-
remos mejorar la comunicación 

con nuestros clientes y posibles 
clientes, para eso estamos desa-
rrollando nuestra identidad en in-
ternet y en redes sociales.  Como 
siempre, procuramos seguir op-
timizando el funcionamiento de 
nuestras máquinas y poner en 
marcha nuevos  prototipos ven-
ding para estaciones. Sabemos 
que será un año duro, porque el 
mercado interno por el momento 
no está repuntando, pero tam-
bién sabemos que después de la 
retracción del mercado vienen los 
repuntes, queremos estar prepa-
rados para ello.

Germán Bosch
Gabriel Bosch

...continúa de página 20
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Cámara de Expendedores de GNC

El GNC dejará de existir 
en la Patagonia
El vicepresidente de la Cámara Nacional de Expendedores de gas natural 
comprimido, Pedro González, señaló que es imposible competir con los 
combustibles líquidos. 
Se quejó porque la baja de precios estacionales del fluido no repercute en las 
estaciones.

De  acuerdo a un informe de 
Juan Pablo Grigioni, para el 
diario patagónico Río Ne-

gro, la suba del precio del gas, la 
baja de impuestos para los com-
bustibles líquidos en la Patagonia 
y un crecimiento de los costos fi-
jos son las principales causas de 
la crisis que hoy vive el mercado 
del GNC como combustible para 
vehículos. 

Desde la cámara que los agrupa, 
la CEGNC, confirmaron que sólo 
en Capital Federal y Gran Buenos 
Aires cerraron 38 estaciones en 
2016. Sin cifras exactas, estiman 
que en el resto del país bajaron 
sus persianas el 5 por ciento del 
total.

El  2016 cerró con 30.000 vehícu-
los habilitados menos que el año 
anterior. De ese total, casi seis 
mil unidades corresponden a Río 

Negro y Neuquén. La ecuación, 
incluso para los vehículos de uso 
intensivo como los taxis, ya no 
es tan rentable como antaño y la 
instalación de un equipo de GNC 
tarda mucho más en amortizar-
se.

Pedro González, vicepresidente 
de la CEGNC, manifestó que “la 
situación es muy preocupante” 
porque más allá de las estacio-
nes que cerraron “hay muchas 
otras en situación de quiebra, 
simplemente aguantando para 
ver qué pasa”. En la Patagonia, 
con la quita del ITC a los com-
bustibles líquidos, aseguró que 
“no hay ninguna posibilidad de 

recomponer” y que en esa zona 
“el GNC dejará de existir en el 
corto plazo”.

Señaló que en el resto del país la 
diferencia entre GNC y combus-
tibles líquidos “sigue siendo muy 
rentable, cerca del 50 por cien-
to”, pero “subsiste una especie 
de componente psicológico” en 
los usuarios ya que antes la dife-
rencia era de un poco más de un 
tercio. “El ahorro por kilómetro 
es de aproximadamente un peso, 
por lo que un coche que recorre 
20.000 kilómetros está ahorran-
do 20.000 pesos”, razonó.

González dijo que la cámara está 

“La situación es muy preocupante” porque más allá de las 
estaciones que cerraron “hay muchas otras en situación 
de quiebra, simplemente aguantando para ver qué pasa”.
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de acuerdo con la eliminación de 
los subsidios “pero no con que 
nos coloquen en el precio más 
alto de la escala”. Indicó que el 
promedio del costo del gas baja 
considerablemente en los meses 
cálidos pero al sector “se le conti-
núa cobrando como si todo el año 
se importara gas licuado en bar-
cos, que es el más caro, cuando 
esto sucede sólo en invierno”.

“Hubo cierres de estaciones, 
pero hay muchas otras en si-
tuación de quiebra, simple-
mente aguantando para ver 
qué pasa”, explicó Pedro Gon-
zález de la Cámara, señalando 
sobre todo a la Patagonia.

Explicó que la rentabilidad de las 
estaciones de GNC “ha bajado 
notoriamente” a partir de abril 
del año pasado porque no pudie-
ron trasladar al precio el incre-

mento de los costos, además de 
registrarse una baja generalizada 
en las ventas del sector. Aseguró 
que la tarifa eléctrica “represen-
ta el diez por ciento del costo de 
nuestra materia prima” ya que su 
uso es intensivo por los equipos 
necesarios para comprimir el gas.

Para la CEGNC las perspectivas 
para este año “son complicadas” 
y se mostró preocupado por los 
nuevos aumentos que llegarán en 
octubre.

El número

5% de las expendedoras de gas 
comprimido desaparecieron en el 
interior del país, según la Cámara 
que agrupa al sector.

1 peso por kilómetro es el aho-
rro que aún perdura si el vehículo 
funciona a GNC.
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Según el dato de las Terminales

Se dispararon la producción y la 
exportación de vehículos en enero
Pese a los buenos números subsisten las dudas y las suspensiones en las fábricas 
nacionales

La producción nacional de 
vehículos en enero subió un 
50,5% interanual al totalizar 

36.762 unidades, aunque mostró 
una caída del 33,2% respecto de 
diciembre del año pasado, infor-
mó la Asociación de Fabrican-
tes de Automotores (Adefa) de 
acuerdo a una nota del diario El 

fabricaron 40.087 unidades pero 
avanzó un 50,5 % respecto de 
las 17.785 unidades que salieron 
de las líneas de producción en 
enero de 2016”, indicaron desde 
la cámara empresarial.

VENTAS EXTERNAS

superior a las que se registraron 
en enero de 2016, cuando se en-
tregaron 49.545 unidades.

“Si bien la base de comparación 
es muy baja, el inicio del año 
mantiene la tendencia registrada 
en los últimos dos meses de 2016 
con mejoras interanuales que nos 

Día.

“Los principales parámetros de 
la industria automotriz mostra-
ron en enero características in-
herentes a las habituales de un 
primer mes de año. Con paradas 
programadas , ya sea por vaca-
ciones o mantenimiento de las 
plantas, las terminales automo-
trices produjeron 26.762 vehícu-
los, un 33,2 % menos respecto 
de diciembre anterior cuando se 

A su vez, se exportaron 9.754 
vehículos en enero, lo que reflejó 
una baja del 48,1% respecto al 
mes anterior, pero un incremento 
del 150,9% en comparación con 
el mismo período del año pasado, 
cuando se comercializaron al ex-
terior 3.888 unidades.

Las ventas mayoristas totalizaron 
en 52.841 vehículos, un 26,6% 
inferior a las 72.003 comercia-
lizadas en diciembre y un 6,7% 

permiten ser optimistas sin aban-
donar una posición moderada”, 
sostuvo el presidente de Adefa, 
Luis Ureta Sáenz Peña.

De todas maneras, Ureta Sáenz 
Peña destacó la “necesidad de 
trabajar en la mejora de la com-
petitividad para fortalecer la es-
pecialización y escala con el fin 
de lograr la sustentabilidad en el 
largo plazo”.
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“Es fundamental comenzar a tra-
bajar en conjunto en una agenda 
común y en todas las variables 
que hacen a la sustentabilidad 
tales como insumos, productivi-
dad, capacitación y formación de 
personal, carga impositiva, cos-
tos logísticos, desarrollo de pro-
veedores y la apertura de nuevos 
mercados”, concluyó.

¿UN BOOM?

Las razones de este incremento 
de ventas continuadas y la mejo-
ra en la producción son diversas. 
El aporte en ventas por planes 
de financiación es notable. Los 
autos en Argentina adquirieron 
una condición única en el mun-
do: ante un horizonte inflaciona-
rio, los 0 km son interpretados 
como refugio para sus ahorros. 
La crisis en Brasil concede un ex-
cedente de stock que ingresa al 
país a precios muy competitivos, 
aunque su pronunciada debacle 
financiera también afecta a la in-
dustria automotriz argentina en 
términos de producción.

Aun así, la intención del Gobier-
no de lograr un “Vaca Muerta au-
tomotriz” no será tan fácil como 
en el sector petrolero. Es que el 
acuerdo entre las terminales, au-
topartistas y gremios para reducir 
los costos en la actividad enfrenta 
obstáculos considerables.

Se trata de un sector que durante 
la década anterior fue uno de los 
principales motores de la econo-
mía, junto a la construcción y la 
soja. Además, aportaba dólares. 
Pero en los últimos años entró en 
recesión de la mano de la crisis 
en Brasil.

Ahora Macri apuesta a conver-
tir el rubro en su punta de lan-
za para “integrarse” al mundo e 
introducir cambios en las condi-
ciones laborales para aumentar la 
productividad.

Aspira a que ese sea el mode-
lo para la recuperación de com-
petitividad en otras ramas de la 
actividad. En la lista le siguen la 
industria textil, electrónica, me-
talúrgica y aeronáutica.

No es una tarea sencilla la que 
se propone el Ejecutivo. Para 
empezar, divide las aguas dentro 
del sindicalismo y por ahora son 
pocos los que se animan, como 
el petrolero Guillermo Pereyra, 
a modificar los convenios colec-
tivos.

La revisión del régimen de tra-
bajo los expone a críticas de los 

sectores duros.

“Estamos frente a una flexibili-
zación laboral de magnitud y co-
rremos el riesgo que el gobierno 
intente avanzar en el corto plazo 
para modificar en la misma línea 
el resto de los convenios colecti-
vos de las otras actividades”, de-
nunció la CTA en un comunicado 
reciente.
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Informe difundido por la Universidad Austral

Vaca Muerta: 

Cayó la perforación de pozos, pero mejoró la 
producción de gas no convencional
Durante 2016, en el yacimiento Vaca Muerta se perforaron 69 pozos menos que 
en el año anterior, pero mejoró la producción de gas no convencional, de acuer-
do con un informe difundido por la Universidad Austral.
Según ese trabajo, la produc-
ción de “shale gas” subió 46% 
en diciembre último, respecto al 
mismo mes de 2015: alcanzó los 
5,1 millones de metros cúbicos, 
que representaron el 4% del total 
producido en el país y el 7% del 
total de la cuenca neuquina.

Por su parte, la producción de 
“tight gas” (explotación del gas 
de arenas compactas) alcanzó los 
22,6 millones de metros cúbicos 
en diciembre de 2016, el 19% del 
total producido en el país, el 32% 

del total de la cuenca neuquina 
y un 29% más que diciembre de 
2015.

En total, la producción de gas no 
convencional alcanzó en diciem-
bre de 2016 el 39% del total pro-
ducido en el país, que representó 
una mejora del 32% contra di-
ciembre de 2015, indicó la Uni-
versidad Austral, en su informe 
“Hidrocarburos No Convenciona-
les en Argentina” elaborado a tra-
vés de la consultora HUB Energía.

El reporte destacó, además, que 
la producción de petróleo no con-
vencional -en diciembre de 2016- 
fue de 200.4 mil metros cúbicos, 
el 19% de la cuenca neuquina y 
el 8% del país.

Durante 2016 se perforaron 268 
pozos, 69 pozos menos que el 
año previo, con una caída del 
20%.

En tanto, la cantidad de pozos de 
gas natural ascendió a 191 po-
zos, con una mejora del 11%, re-
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presentando el 71% del total de 
pozos perforados a reservorios 
no convencionales.

Los pozos gas perforados en 2016 
alcanzan un promedio acumula-

do de algo más de 29 millones de 
metros cúbicos durante su primer 
año en operación, una mejora del 
25% respecto a los pozos perfo-
rados en 2015.

Los pozos petroleros perforados 
en 2016 reflejaron una suba del 
194% respecto a los pozos per-
forados en 2015, según el infor-
me.
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Para fortalecer la matriz energética

Proponen elevar el 
corte con gasoil al 12% 
Desde CEPREB, cámara que nuclea a las Pymes del sector de biocombustibles, 
aseguran que están en condiciones de responder de manera automática a 
una mayor demanda. Además, plantean que este combustible renovable y no 
contaminante puede ser un recurso clave en la generación de energía eléctrica.

La producción de biodiesel en 
la Argentina experimentó 
un verdadero salto durante 

2016. 

Según se desprende de los datos 
del Ministerio de Energía, se su-
peró el techo de los 2,7 millones 
de toneladas, informa Juan Diego 
Wasilevsky en el portal iProfesio-
nal.

Esto implicó un incremento del 
50% respecto de los niveles de 

2015 y el mayor registro desde 
que el país se insertó en este ne-
gocio como uno de los grandes 
jugadores a nivel mundial. 

Sin embargo, el boom se explicó 
mayoritariamente por el alza de 
las exportaciones, de la mano de 
la fuerte demanda por parte del 
mercado estadounidense.

Las ventas al mundo práctica-
mente se duplicaron respecto de 
2015, tras alcanzar los 1,6 millo-

nes de toneladas. 

Esto implicó que al mercado in-
terno se destinaron 1,1 millones, 
una cifra que se ha ido mante-
niendo relativamente estable en 
los últimos años. 

Estas ventas al mercado inter-
no están reguladas por la Ley 
26.093, que recientemente cum-
plió una década, y que fue clave 
para impulsar la producción de 
este biocombustible renovable y 
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En su planta de Rosario

amigable con el medio ambiente. 

En un comienzo, el corte de gasoil 
con biodiesel era de un 5%. Pero, 
a partir de 2014, dicha propor-
ción pasó a ser del doble, lo que 
terminó acelerando proyectos de 
inversión y, consecuentemente, 
favoreció a un incremento en los 
niveles de producción. 

Cabe destacar que actualmente 
en la Argentina hay 26 empre-
sas del segmento Pyme que es-
tán dedicadas a la elaboración de 
este combustible alternativo. De 
ese total, 17 son medianas y 9 
son pequeñas. 

En este contexto, desde la Cá-
mara de Empresas Pymes Regio-
nales Elaboradoras de Biodiesel 
(CEPREB) aseguraron que el sec-
tor se encuentra en óptimas con-
diciones como para responder a 
una ampliación del corte de gasoil 
de un 10% a un 12%, tal como ya 
sucedió con el bioetanol, que en 
la Argentina se elabora en base a 
maíz y caña de azúcar. 

En 2016, los productores de 
bioetanol (combustible alternati-
vo pero para motores nafteros) 
recibieron un espaldarazo cla-
ve cuando desde el Gobierno se 
decidió aumentar el corte en dos 
puntos, hasta llegar a la propor-
ción del 12%. 

Hace algunos meses, incluso, 
trascendió que el Ministerio de 
Energía, junto con la cámara que 
nuclea a fabricantes de autos 
(ADEFA) y los propios producto-
res de bioetanol, estaba analizan-
do la posibilidad de llevar dicho 
corte a un rango de entre un 15% 
y un 22%. 

En este contexto, desde CEPREB 
aseguran que los elaboradores de 
biodiesel también están en condi-
ciones de abastecer la mayor de-
manda que generaría una medida 
de este tipo. 

Cabe destacar que la ampliación 
del corte en un nivel de dos pun-
tos permitiría ampliar la produc-

ción en hasta casi 250.000 tone-
ladas anuales. 

“Todavía resta algo de capaci-
dad ociosa en las empresas. Por 
lo tanto, frente a un incremen-
to del corte, tenemos capacidad 
de respuesta inmediata”, afirmó 
Leonardo Nicolini, vicepresidente 
de CEPREB. 

“En las numerosas pruebas que 
se hicieron a nivel nacional e in-
ternacional quedó demostrado 
que no hay ningún tipo de impac-
to en los motores diésel. De he-
cho, pueden tolerar cortes mucho 
mayores”, agregó. 

Una oportunidad para fortale-
cer la matriz energética

Las energías renovables se han 
convertido en uno de los sellos 
de la gestión del macrismo, que 

ha venido avanzando en pos de 
diversificar la matriz energética 
y reducir la dependencia de los 
combustibles importados. 

Y las renovables se han conver-
tido en las grandes vedettes. De 
hecho, expertos aseguran que, 
como consecuencia de la licita-
ción que el Gobierno realizó de 
proyectos de generación de ener-
gía (principalmente solar y eóli-
ca), llegarán inversiones por un 
total de u$s6.000 millones en los 
próximos dos años. 

En este contexto, desde CEPREB 
aseguran que el biodiesel tiene 
todas las cualidades para con-
vertirse en un sector estratégico 
dentro de este plan. No sólo a 
través del “bio” que se agregue al 
corte con gasoil: también gene-
rando electricidad con este deri-
vado de la soja, que luego podría 

...continúa de página 26
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ser inyectada a la red. 

“El biodiesel es un recurso muy 
interesante y cuyo uso puede ir 
más allá del corte estipulado por 
la Ley 26.093”, afirma Nicolini. 

“Muchas centrales que están fun-
cionando a partir de combustibles 
fósiles podrían comenzar tranqui-
lamente a funcionar con mezcla. 
También, se podría habilitar a las 
plantas productoras de biodiesel 
para que tengan sus propios ge-
neradores y puedan subir energía 
a la red, dependiendo de las ne-
cesidades de consumo”, explica el 
directivo de CEPREB. 

Incluso, detalló que se podría 
avanzar con acuerdos entre pri-
vados para que la red de trans-
porte público y privado (desde 
colectivos hasta camiones) pueda 
sumar, por decisión propia, una 

mayor proporción de “bio”. 

“Lo más importante sería igualar 
las condiciones para la industria 
del biodiesel con las del bioeta-
nol. 
Después sería importante abrir 

todas estas alternativas, porque 
implicaría más inversión y más 
empleo, siempre partiendo de un 
recurso renovable y amigable con 
el medioambiente”, asegura Nico-
lini. 
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- ADEFA
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VENTAS DE COMBUSTIBLES LÍQUIDOS AL MERCADO POR PETROLERA
DICIEMBRE 2016

Fuente: Ministerio de Energía y Minería
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Éstadísticas Estadísticas - Ministerio de Energía y Minería
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Colaboración Fernando Parente
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Algo muy grave va a 
sucederle a este pueblo
Imagínese usted un pueblo 

muy pequeño donde hay una 
señora que tiene dos hijos, 

uno de 17 y una hija de 14. Está 
sirviéndoles el desayuno con una 
expresión de preocupación en su 
rostro. Los hijos le preguntan qué 
le pasa y ella les responde:

    - “No sé, pero he amaneci-
do con el presentimiento de que 
algo muy grave va a sucederle a 
este pueblo”.
    El hijo se va a jugar al billar, 
y en el momento en que va a ti-
rar una carambola sencillísima, el 
otro jugador le dice:
    - “Te apuesto un peso a que no 
la haces”
    Todos se ríen. Él se ríe. Tira 
la carambola y no la hace. Paga 
su peso y todos le preguntan qué 
pasó, si era una carambola senci-
lla. Y él contesta:
    - “Es cierto, pero me he queda-
do preocupado por algo que me 
dijo mi madre esta mañana sobre 
algo grave que va a sucederle a 
este pueblo”.
    Todos se ríen de él, y el que 
se ganó su peso regresa a casa, 
donde está con su mamá. Feliz 
con su dinero dice:
    - “Le gané este peso a Dámaso 
de la forma más sencilla porque 
es un tonto”
    - “¿Por qué es un tonto?”
    - “Porque no pudo hacer una 
carambola sencillísima preocu-
pado porque su mamá amaneció 
hoy con la idea de que algo muy 
grave va a suceder en este pue-
blo.”
    Su madre le dice:
    - “No te burles de los presenti-
mientos de los mayores porque a 
veces se hacen realidad... “
    Una pariente oye esto y va a 
comprar carne. Le pide al carni-
cero:
    - “Deme un kilo de carne”, y en 
el momento que la está cortan-
do, le dice “mejor córteme dos, 
porque andan diciendo que algo 

grave va a pasar y lo mejor es 
estar preparado”.
    El carnicero despacha su car-
ne y cuando llega otra señora a 
comprar le dice:
    - “Mejor lleve dos kilos porque 
hasta aquí llega la gente diciendo 
que algo muy grave va a pasar, y 
se están preparando y compran-
do cosas”.
    Entonces la señora responde:
    - “Tengo varios hijos, mejor 
deme cuatro kilos...”
    Se lleva los cuatro kilos, y para 
no hacer largo el cuento, diré que 
el carnicero en media hora ago-
ta la carne, mata a otra vaca, se 
vende toda y se va esparciendo 
el rumor.

Y viene todo el mundo espantado 
a ver el pajarito.
    - “Pero señores, siempre hay 
pajaritos que bajan.”
    - “Sí, pero nunca a esta hora”. 
Es tal la tensión de los habitantes 
del pueblo, que todos están de-
Wsesperados por irse y no tienen 
el valor de hacerlo.

    - “Yo que soy muy macho” - 
grita uno – “Me voy”.
    Agarra sus muebles, sus hijos, 
sus animales, los mete en una 
carreta y atraviesa la calle cen-
tral donde todo el pueblo lo ve. 
Hasta que los demás dicen:
    - “Si este se atreve, pues noso-
tros también nos vamos”. Y em-

piezan a desmantelar literalmen-
te el pueblo. Se llevan las cosas, 
los animales, todo.
    Y uno de los últimos que aban-
dona el pueblo, dice:
    - “Que no venga la desgra-
cia a caer sobre lo que queda de 
nuestra casa”, y entonces la in-
cendia y otros incendian también 
sus casas.
    Huyen en un tremendo y ver-
dadero pánico, como en un éxo-
do de guerra; en medio de ellos 
va la señora que tuvo el presenti-
miento y le dice a su hijo:
    - “¿Viste mi hijo que algo muy 
grave iba a suceder en este pue-
blo?”.

 Este cuento fue narrado verbal-
mente en un congreso de escrito-
res, por Gabriel García Márquez.

    Llega un momento en que toda 
la gente en el pueblo, está espe-
rando que pase algo. Se parali-
zan las actividades y de pronto a 
las dos de la tarde alguien dice:
    - “¿Se han dado cuenta del 
calor que está haciendo?”
    - “¡Pero si en este pueblo siem-
pre hizo calor! Tanto calor que 
los músicos tenían instrumentos 
remendados con brea y tocaban 
siempre a la sombra porque si 
tocaban al sol se les caían a pe-
dazos.”
    - “Sin embargo” -dice uno-, “a 
esta hora nunca hizo tanto calor.”
    - “Pero a las dos de la tarde es 
cuando hace más calor.”
    - “Sí, pero no tanto calor como 
ahora”. Al pueblo desierto, a la 
plaza desierta, baja de pronto un 
pajarito y se corre la voz:
    - “Hay un pajarito en la plaza”. 






