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Revista AES: cinco años sin interrupciones

El Dr. Luis Menoyo, asesor jurídico de AES por más de tres décadas, nos dejó el pasado 17 de mayo, para 
reunirse con su amigo y socio de toda la vida, Dr. Germán Martín Irigoyen, en un barrio mejor, a casi un año 
exacto de la partida de Germán.

Quienes lo conocimos lo recordaremos siempre con su fina ironía, que hacía que recién luego de un largo 
rato de charlar con él, notásemos que nos estaba jugando alguna broma.

 Era un excelente profesional y además dueño de una gran cultura. En más de una oportunidad ofició como 
generoso corrector de notas en nuestra revista, cuando algún error pasaba inadvertido para la mayoría de 
nosotros.-

Luis se fue con la misma gallardía con la que vivió. Era una persona noble y fiel a sus afectos. Lo recor-
daremos siempre como el gran profesional que fue, pero ante todo, como el hombre íntegro que dejó en 
quienes lo conocimos, el aprecio por las cosas buenas y el deseo de ser un poco mejores cada día.- Lo 
vamos a extrañar muchísimo, querido Luis.-

                                                                                        Dr. Luis Navas
                                                                           Asesor Legal AES-Editor Revista AES

Dr. LUIS MENOYO URQUIZA     

En Junio de 2007 reeditába-
mos nuestra Revista AES 
después de un lapso en que 

había quedado discontinuada.

Fue un desafío importante que nos 
propusimos llevarla todos los me-
ses a todas las estaciones de ser-
vicio del país y lo hemos logrado.
Desde un primer momento la Re-
vista ha contado con el apoyo del 
Consejo Directivo de AES y se ha 
mantenido constante durante los 
últimos cinco años. 

La Revista llega invariablemente 
todos los meses del año a cada 
una de las estaciones de servicio 
de Argentina. También llega a las 
autoridades nacionales, reparticio-
nes oficiales, compañías petrole-
ras, entidades colegas, empresas 
fabricantes y exportadoras de ele-
mentos para GNC, y destacados 
profesionales vinculados a nuestra 
actividad.

Si bien el apoyo permanente de las 
autoridades de AES ha operado 
como centro en estos cinco años, 
el acompañamiento de nuestros 
avisadores ha sido sustancial en la 
continuidad de la Revista máxime 
que se trata de un ejemplar que se 
distribuye por correo privado y sin 
costo alguno para el lector.
Nuestros fieles lectores, por otra 
parte, son los que posicionan a la 
Revista como material de consulta 
ineludible a la hora de enterarse de 
las últimas noticias de nuestro sec-
tor como asi también informarse 
y tomar contacto con los mejores 
proveedores de estaciones de ser-
vicio.

Actualmente nuestra Revista cuen-
ta con cinco secciones que mes a 
mes llevan información sustancial, 
editada profesionalmente. De esa 
manera la lectura se hace amigable 
con temas de interés para el ope-
rador.   

Además de la información impres-
cindible relacionada con la acti-
vidad en el expendio de combus-
tibles líquidos y GNC, la Revista 
incluye notas de utilidad práctica y 
constituye una herramienta de co-
municación indispensable para los 
expendedores.
El diseño de la Revista sigue las 
actuales concepciones modernas. 
El contenido, con producción pe-
riodística propia, la portada, el pa-
pel de fina calidad y la impresión a 
cuatro colores, la posicionan como 

la mejor Revista del medio.

Nuestra Revista AES se ha conver-
tido en material de consulta perma-
nente para el sector de combusti-
bles líquidos y GNC.

Agradecemos a todos aquellos que 
en forma desinteresada han elogia-
do nuestras páginas, destacando 
especialmente el pedido de la Bi-
blioteca Nacional para que todas 
nuestras ediciones puedan consul-
tarse en tan importante institución.
Nos despedimos hasta el próximo 
número agradeciendo a todos los 
que han contribuido al éxito de 
nuestra Revista AES.

Dr. Luis María Navas
Editor
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Suben las chances de que aumente la producción del etanol 
en Brasil por una caída del precio del azúcar  

Los molinos de Brasil ya ven-
dieron hasta tres cuartos de 
su producción proyectada de 

azúcar para el ciclo actual, mucho 
más que hace un año, lo que limita 
los riesgos de que la caída de los 
precios del edulcorante los lleve a 
usar más caña para producir eta-
nol. 

Los futuros del azúcar crudo en 
Nueva York se derrumbaron por 
debajo de los 20 centavos la li-
bra la última semana de mayo por 
primera vez en 21 meses, lo que 
desencadenó ideas de que los mo-
linos, principales productores mun-
diales de azúcar,  podrían ganar 
más atendiendo al mercado local 
de combustibles al producir más 
etanol. 

Por el momento, el incentivo eco-
nómico está ausente: mientras los 
precios del azúcar permanezcan 
por encima de más o menos 18,50 
centavos, la venta de caña es más 

redituable que la venta de etanol, 
estiman analistas. 
Pero es posible que una mayor 
caída en los precios tampoco lle-
ve a cambios que podrían causar 
un ajuste en el mercado global de 
azúcar, por dos razones: una mo-
neda que se debilita contra el dó-
lar; y el hecho que los molinos ya 
acordaron importantes ventas por 
adelantado antes de la caída de 25 
por ciento en el precio del azúcar 
en los últimos dos meses. 

“Por el momento, estamos ob-
servando al mercado sin tomar 
decisiones sobre cambios en la 
combinación”, dijo Pedro Parente, 
presidente de Bunge Brasil, una de 
las principales productoras de azú-
car y etanol de Brasil. 

Parente estimó que los molinos 
de Bunge usarían alrededor del 60 
por ciento de su caña para produ-
cir azúcar, y el resto sería para la 
producción de etanol. Sólo uno de 

los ocho molinos de Bunge es una 
planta dedicada exclusivamente 
al etanol. El resto produce ambos 
productos. 

La comercializadora estadouniden-
se de materias primas ADM estima 
que fue vendido alrededor del 75 
por ciento de la producción restan-
te de azúcar, comparado a alrede-
dor de 50 por ciento el año pasado. 
La mayor parte de las ventas cerra-
ron a alrededor de 24 o 25 centa-
vos por libra, lo que protege a los 
productores de la caída de precios. 
“(La caída de precios) no tendrá 
ningún efecto,” dijo Marco Antonio 
Rego, gerente de ventas de azúcar 
y etanol de ADM, en un seminario 
de agronegocios organizado esta 
semana por BM&FBovespa, la bol-
sa de materias primas de São Pau-
lo. 

Fuente: Agencia de noticias Reuters

ESTACIONES EN LATINOAMERICA
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Brasil: el yacimiento operado por Repsol tiene 
1.200 millones de barriles de crudo

ESTACIONES EN LATINOAMERICA

Un nuevo yacimiento de crudo 
y gas encontrado en la cuen-
ca de Campos, en el estado 

brasileño de Río de Janeiro, tiene 
reservas recuperables de alrede-
dor de 1.200 millones de barriles, 
informó a fines de mayo la petro-
lera brasileña Petrobras, al confir-
mar informaciones dadas por la 
operadora del bloque, la española 
Repsol. 
Según el comunicado de Petrobras, 
la perforación del pozo conocido 
como “Pan de Azúcar” permitió es-
timar la existencia de “volúmenes 
recuperables superiores a 700 mi-
llones de barriles de óleo de buena 
calidad y de tres billones de pies 
cúbicos (equivalentes a 545 millo-
nes de barriles) de gas”. 
El yacimiento, ubicado en la plata-
forma continental, fue perforado a 
una profundidad de 2.800 metros, 
agregó la petrolera brasileña, que 
tiene un 30 por ciento de partici-
pación en el consorcio que explota 
el bloque, comandado por Repsol 
(operadora) y por la noruega Sta-
toil, ambas con un 35 por ciento de 
participación. 

Las reservas halladas en el bloque 
“Pan de Azúcar” están entre las 
más expresivas encontradas en 
Brasil, donde el yacimiento más 
grande -el “Campo de Lula”, en la 

Cuenca de Santos- tiene un volu-
men recuperable de 6.500 millones 
de barriles.

Fuente: Agencia de noticias DPA
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Repsol presenta su plan de negocio hasta 2016 
tras la expropiación de YPF

La española Repsol presen-
tó su plan estratégico hasta 
2016, tras la decisión del Go-

bierno argentino de expropiar las 
acciones de la petrolera en YPF el 
pasado mes de abril. 
La empresa ya ha avanzado algu-
nos de los “pilares” de ese plan: 
crecimiento orgánico de upstream, 
consolidación de los niveles de 
conversión del refino, una cartera 

de activos más equilibrada, mante-
nimiento de la solidez financiera y 
adecuada retribución a sus accio-
nistas. 
En el capítulo de exploración y pro-
ducción, la petrolera mira a impor-
tantes proyectos en Bolivia (Mar-
garita y Sabalo), Perú (Kinteroni) o 
Brasil, donde el potencial en aguas 
profundas de la Cuenca de Cam-
pos (Brasil) suma cifras. 
Esta misma semana, Repsol Sino-
pec Brasil ha cifrado los recursos 
estimados del bloque BM-C-33 en 
más de 700 millones de barriles de 
crudo ligero y 3 trillones de pies 
cúbicos (tcf) de gas, equivalentes 
a 545 millones de barriles de pe-
tróleo. 
Junto a estas zonas, la petrolera 
mira también a los proyectos en 
Alaska para este año, en el que 
prevé explorar en total unos 20 po-
zos. 

Algunos analistas ya han calificado 
de “crucial” este plan “tras Argen-
tina”, que Repsol presentará en su 
nueva sede en Madrid. 
Deutsche Bank considera este 
evento como una oportunidad para 
que la empresa remodele su ritmo 
de generación de caja sobre “una 
base sólida”. 

La entidad financiera destaca el 
crecimiento “fuerte, visible y soste-
nible” de la empresa en upstream, 
aunque advierte de la mayor ex-
posición del negocio downstream 
(refino, marketing, química y GLP) y 
de algunas dificultades para com-
patibilizar la política de dividendo 
con las necesidades de inversión.

Fuente: Agencia de noticias EFE.

ESTACIONES EN LATINOAMERICA
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Nuevo record de producción: más de 160.000 
automóviles en el primer trimestre del año

LAS EXPORTACIONES TREPARON A LOS 1.531 MILLONES DE DOLARES (MUY POR DE-
BAJO DEL REGISTRO DEL TOTAL DE 2011)

La producción del sector au-
tomotor alcanzó 163.837 uni-
dades en primer trimestre de 
2012, con un alza de sólo 2,7% 
en relación al mismo período 
de 2011 Pese a ello, la produc-
ción alcanzó un nuevo récord 
trimestral, por encima de 2008. 
El ranking de producción lo li-
deró General Motors seguida 
por Renault, PSA Peugeot y, a 
mayor distancia, por Volkswa-
gen y Fiat.

El sector automotor terminó el 
primer trimestre de 2012 en 
un terreno positivo de cre-

cimiento de la actividad, pero con 
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una fuerte desaceleración, de-
rivada, en su mayor parte, de la 
situación en el mercado brasileño. 
Los datos se desprenden de una 
investigación económica sectorial 
de la consultora IES. Según el in-
forme, la producción alcanzó a las 
163.837 unidades en el trimestre, 
lo cual representó un alza de sólo 
2,7% con relación al mismo perío-
do del año anterior, con una reduc-
ción del ritmo respecto 
del 28% del primero de 
este último. Pese a ello, 
la producción alcanzó 
un nuevo récord trimes-
tral, por encima del reg-
istro de 2008.

El ranking de producción 
de automotores en el 
período fue encabezado 
por General Motors, que 
recuperó el liderazgo, 
seguida por Renault, 
PSA Peugeot y, a mayor 
distancia, por Volkswa-
gen y Fiat.
Con relación a las ventas en el mer-
cado interno en el mismo período 
totalizaron 194.855 unidades, un 
5,3% por encima de iguales meses 

del año pasado, si bien, al igual que 
en el caso de la producción, con 
una reducción sobre el 26% de los 
tres primeros meses de este último 
año. 

En cuanto a la composición del 
mercado, la participación mayori-
taria continuó siendo de los autos 
importados, la mayoría ubicados 
en la franja de precios menores, 

y ha sido abastecida por las im-
portaciones, fundamentalmente 
originadas en Brasil, en un 62,7%, 
con un fuerte descenso respecto 

del 67,6% del primer trimestre de 
2011.
En lo referente a la composición de 
las ventas por categoría, un 70,5% 
correspondió a los automóviles; 
un 25,9%, a las de utilitarios; y un 
3,6% a los vehículos de transporte, 
con caídas interanuales del 2,6% y 
10,8% en la de los automotores y 
camiones, y un alza del 39,8% en 
los utilitarios. 

Para el total de las ventas, el rank-
ing fue encabezado por Volkswa-
gen, seguida por Renault, General 
Motors, Ford, Fiat y PSA Peugeot, 
en ese orden. Entre todas abarca-
ron el 86% del mercado.
En utilitarios, la producción fue 
encabezada por Toyota, que des-
plazó a Volkswagen, al segundo 
lugar, seguida por Renault, con su 
modelo Kangoo, que desplazó por 
primera vez a Ford. 

Por último, en camiones el primer 
lugar en las ventas correspondió 
a Mercedes Benz, a la que siguió 
Renault, que desplazó a Iveco al 
tercer lugar, seguida por Ford.

Fuente: IES Consultores, Investigaciones Económicas Sectoriales
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Nuevo record de producción: más de 160.000 automóviles en el primer ... 
...continúa de pág. 11

Comercio exterior

De acuerdo al análisis 
de IES Consultores, las 
exportaciones de au-
tomotores en el prim-
er trimestre de 2012 
mostraron una profun-
da caída relacionada 
con la menor demanda 
del mercado brasileño 
debido al manten-
imiento de la retrac-
ción en la economía de 
ese país. 

Por la importancia de ese destino, 
ese factor fue decisivo en la evo-
lución en el período. De hecho, el 
informe indica que las exportacio-
nes de automotores en el primer 
trimestre de 2012 llegaron a los 
85.722 vehículos, con un descen-
so del 14,8% sobre igual período 
de 2011, el cual se originó por 
la menor demanda del mercado 
brasileño y el importante aumento 
de stocks en las terminales de ese 
país, lo cual puede haber originado 
la aplicación de algunas restriccio-
nes (LNA) a la importación en ese 
país, que afectaron a las de ex-
trazona pero que también pueden 
haber repercutido en las de origen 
argentino. 
En cuanto a la evolución interanu-
al en el mes de marzo, se habría 
desplomado un 16,1%, con solo 
29 mil unidades, lo cual es una 
muestra de la aceleración del de-
scenso en el final del trimestre.

Los valores exportados treparon a 
los 1.531 millones dólares, lo cual 
representó un avance interanual 
del 1,6% (muy por debajo del reg-
istro del total de 2011) y marcaron 
un aumento en el precio medio 
por unidad, que llegó a los 17,9 
miles de dólares, con un ascenso 
del 19,2% en dólares respecto del 
verificado en los tres primeros me-
ses de 2011, lo cual duplicó prác-
ticamente el promedio del total de 
2011. 
Pese a ello, el precio medio de ex-
portación se mantiene por debajo 
del precio medio en el mercado 
brasileño (cerca de un 35% por de-
bajo, según la información de los 
operadores), si bien la diferencia 
es compensada (al menos, parcial-

mente) por las mejores condiciones 
crediticias del país vecino para sus 
vehículos.

En tanto, las importaciones en el 
primer trimestre de 2012 treparon 
a las 140.449 unidades, un 3,8% 
de suba con respecto al primer tri-

mestre de 2011. A su vez, se en-
cuentran un 17,8% por encima de 
las de los mismos meses de 2008, 
lo cual marca un crecimiento real, 
levemente superior al total de las 
ventas. Las importaciones en va-
lores llegaron a 1.644 millones de 
dólares, un 4,7% de suba inter-
anual, lo cual implica, al ser ligera-
mente mayor al crecimiento de las 
cantidades, una leve suba del pre-
cio medio de importación, que en 
promedio llegó al 1%, superior al 
0,9% de caída del total del pasado 
año, en parte por la devaluación 
del real a partir de agosto, acom-
pañada por medidas de apoyo a 
las exportaciones en el vecino país. 

Ello podría deberse, parcialmente, 
a la baja del precio medio de los 
camiones (cerca de un 6,7%), que 
compensó la estabilidad en el de 
los automóviles, debido, en parte, 

Fuente: IES Consultores, Investigaciones Económicas Sectoriales
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Nuevo record de producción: más de 160.000 automóviles en el primer ... 
...continúa de pág. 12

mucha diferencia, el mayor com-
prador, ya que abarcó el 70,8% 
de las ventas externas medidas en 
dólares. 

De esa manera, el gigante del Mer-

cosur redujo su participación re-
specto de los mismos meses del 
año pasado en un  79%. Este de-

ciones junto con otro mucho menor 
en las importaciones.

Destinos

Con relación a los destinos de 

nuestras exportaciones de automo-
tores en los primeros tres meses de 
2012, Brasil continuó siendo, con 

por las medidas señaladas.
En lo que respecta al saldo comer-
cial, es de señalar que mantuvo el 
sesgo negativo de los tres primeros 
meses del año y alcanzó a los 112,6 
millones de dólares, un 81,6% por 
encima de los 
62 millones 
de dólares de 
déficit de este 
último perío-
do. 

Ello se orig-
inó por el au-
mento en los 
precios me-
dios, ya que 
en materia de 
c a n t i d a d e s 
el déficit au-
mentó con-
siderablemente, un 57,5% interan-
ual en el trimestre, determinado por 
el fuerte descenso de las exporta-

Fuente: IES Consultores, Investigaciones Económicas Sectoriales
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scenso puede obedecer a una cau-
sa coyuntural, y respondería prin-
cipalmente a causas estructurales 
vinculadas a la menor expansión 
de la economía del vecino país, así 
como a las dificultades por las que 
atravesaría su industria 
automotriz. 

En segundo lugar, a mu-
cha distancia, se ubicó 
Alemania, con el 7,4%, 
con un muy importante 
ascenso en su partici-
pación. Como tercer des-
tino, aparece México, con 
el 3,7%, también con un 
fuerte ascenso (en buena 
parte determinado por 
los mayores precios), y 
como cuarto, Colombia, 
con el 3,6% y una impor-
tante expansión que elevó 
su participación desde el 
0,7% del primer trimestre 
de 2011. Como quinto 
destino se ubicó Australia, 
con el 2,3%. Entre todos 
ellos llegan al 87,7% del 
total de las ventas exter-
nas en valores.

El resto de los países receptores 
mostró niveles de participación 
inferiores: Sudáfrica, con el 2,2%,  
Chile, con el 1,9%, Uruguay y Perú 
se ubicaron, con el 1,4% cada uno. 
Con menores participación (del 1% 

y 1,2%) se ubico Paraguay.

Orígenes 

En cuanto al origen de las impor-
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taciones en valores, el principal 
proveedor en el primer trimestre 
continuó siendo Brasil, que rep-
resentó el 64,3% de las compras, 
fundamentalmente por las mayores 
del segmento de autos chicos, que 
son los de mayor demanda en el 
ámbito local, con un porcentaje 
mayor al registrado en igual perío-
do de 2011 (63,8%). 

A mucha distancia se 
ubicaron México (15,1%), 
Corea (6,1%), Alemania 
(5,3%), Japón (2,1%), 
Francia (1,6%), los Es-
tados Unidos (1,4%). La 
mayoría de los vehículos 
importados desde esos 
países corresponden al 
segmento premium, que 
fue afectado por 
las intenciones 
oficiales de re-
ducir las com-
pras desde esos 
países.

Si bien el impacto fue 
diferenciado, ya que 
mientras la participación 
de Corea creció (desde el 
3,5% del primer trimestre 
de 2011), la de México 
se contrajo severamente 
(desde el 20,6%), mien-
tras que las de Alemania 

y Japón se mantuvieron estables. 

El caso de México es especial, ya 
que las importaciones afectaron 
fundamentalmente a los envíos de 
la marca Nissam (con una caída 
total del 23,4%, la única entre los 
grandes proveedores) debido a la 
elevación del arancel de import-
ación al 35% (similar al de extra-

Nuevo record de producción: más de 160.000 automóviles en el primer ... 
...continúa de pág. 15

Fuente: IES Consultores, Investigaciones Económicas Sectoriales

Fuente: IES Consultores, Investigaciones Económicas Sectoriales
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zona). 

Ello reactivó las controversias con 
ese país ante la proximidad del 
vencimiento del acuerdo automotor 
con el nuestro. Por el contrario, las 
importaciones desde Brasil aumen-
taron en un 5,4% y las de Corea, 
un 79,5%.

Lo que se puede concluir con es-
tos datos, según IES Consultores, 
es que el saldo comercial con Bra-
sil alcanzó a los 27 millones de 
dólares de superávit en los prim-
eros tres meses, contra otro de 
189 millones de dólares en iguales 
meses del año anterior. 

A su vez, ese resultado favorable, 
muestra que el intercambio con el 
vecino país ayudó a disminuir par-
cialmente el balance negativo con 
otros países, especialmente con 
México, que alcanzó a los 192 mil-
lones dólares en el primer trimes-

tre, si bien con una fuerte dismi-
nución sobre los 293 millones de 
dólares de iguales meses de 2011. 
Este déficit determinó una fuerte 

discusión con ese país, lo cual im-
pulsó a la revisión del acuerdo con 
ese país.
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Tiempo de diligencias y mensajerías 

Abrimos, una vez más, este espacio que Revista 
AES dedica a los inventos y acontecimientos que 
modificaron el devenir de la humanidad: los que 
cambiaron la historia del sector de los combusti-
bles vehiculares, las estaciones de expendio, los 
medios de transporte y también, las innovaciones 
que significaron un cambio de paradigma para las 
actividades económicas.

A continuación, reproducimos un relato sobre la 
historia de las diligencias y mensajerías, escrito 
por la historiadora Susana Boragno.

La pampa era una inmensa so-
ledad. La abundancia de es-
pacio y la escasez de recurso 

les daban más oportunidad a las 

tropas de carreta pero eran más 
pesadas, se sacudían violentamen-
te sobre esos caminos irregulares 
y carecían de comodidades para el 

transporte de personas.
El progreso del país hizo necesario 
el establecimiento de un medio de 
comunicación, más ágil, económi-
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co, regular y así surgieron las dili-
gencias que a su vez dieron origen 
a la formación de empresas dedi-
cadas a la explotación de mensa-
jerías. 

El nombre de este vehículo deriva 
del francés, por prontitud relacio-
nado a una diligencia que prime-
ramente iba de Paris a Lyon. Fue 
ampliamente usada para llevar 
pasajeros y también era conocida 
como coche-correo. 

El conductor ocupaba un asiento 
cerca del nivel del techo que com-
partía con varios pasajeros. Las 
diligencias fueron muy populares y 
necesarias en EE.UU. recreadas en 
tantas películas del Lejano Oeste y 
tuvieron su atractivo romántico.
En nuestro país eran grandes co-
ches de 4 ruedas tiradas por varias 
yuntas de caballos enganchadas a 
una larga cadena por correas de 
cuero a una conveniente distan-
cia. Algunas veces montados con 
sus jinetes, otras con sus postillo-
nes, provistos de un largo látigo y 
animaban a los animales con sus 
gritos cuando tenían que cruzar un 
paso con obstáculos. 

En la parte superior tenían una ba-
randa donde iban atadas con lon-
jas de cuero las encomiendas y los 
equipajes. Los asientos no debían 
medir menos de 42 centímetros.  
Les estaba prohibido llevar anima-
les dentro del carruaje “sólo se les 
permitía colocar pájaros enjaulados 
sobre el imperial si hubiese lugar”.
El conductor “no permitirá que 
duerma  nadie dentro… especial-

mente cuando el pasaje de un río 
ofrecía dificultad”. Hacían hasta 25 
leguas por día y la tarifa era de 5 
pesos moneda corriente por cada 
legua recorrida. 
Podían llevar un colchón para 

asegurarse un buen dormir en las 
postas, que eran unos precarios 
ranchos ubicados en parajes des-
poblados, provistos de corrales 
con pozos de agua. Residían los 
Maestros de Postas, quienes es-

Tiempo de diligencias y mensajerías  
...continúa de pág. 18
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taban registrados en el Cabildo, 
y eran los dueños de los caballos 
para la remuda y así poder seguir 
viaje.
Las Mensajerías
En 1854 se presentan los señores 
Juan Rusiñol y Joaquín Fillol ante 
el Gobierno de la Confederación 
proponiendo el establecimiento de 
líneas de mensajería, organizando 
el personal, edificando postas y 
puentes, mejorando los caminos 
y construyendo 
otros nuevos, ha-
ciendo fabricar 
cómodos carrua-
jes, y asegurando 
la regularidad del 
servicio. 

Su propuesta es 
aceptada por un 
Decreto del 8 de 
junio de 1854, así 
surge la empresa 
“Nacionales Ini-
ciadoras” y a los 
dueños se los de-
signó Directores 
de Mensajerías, 
Postas y Caminos. 
La primera línea 
fue de Rosario a 
Córdoba haciendo 
dos viajes redon-
dos por mes, cada 
diligencia trans-
portaba de 14 a 16 
personas y se les 
permitía un equi-
paje de hasta una 
arroba y media de 
peso y el pasajero 
debía llevarse todo 

lo necesario para beber y comer 
porque no había seguridad de con-
seguirlo durante el viaje.

Las Mensajerías se multiplicaron; y 
así aparecieron las Mensajerías Ar-
gentinas que llegaban hasta la Pa-
tagonia; La Protegida de Navarro y 
Lobos,  Piedras 81 y sus dueños 
eran P. Capdeville y Pager; Servi-
cio Mensajeros de la Capital de 
Sundt y Cía, Piedad 460 (B. Mitre); 

Voladora calle Buen Orden 142 (B. 
Irigoyen); Mensajería Los Antiguos 
Mayorales, Piedras 68; Las Diligen-
cias para Belgrano y Palermo, Pa-
seo de Julio 16 (L. N. Alem) etc., 
etc.
Este medio de transporte resultó 
ser un gran progreso para el país 
y fue saludado con entusiasmo por 
los pueblos del interior. Para algu-
nos viajar en diligencia era una lo-
comoción tan novedosa como di-

Tiempo de diligencias y mensajerías  
...continúa de pág. 20



Junio / Revista AES 23

vertida y llena de emociones. 
Cuando cruzaba las vastas llanu-
ras los pasajeros sentados medio 
oprimidos, estaban dispuestos a 
chocar unos con otros, a veces los 
viajes resultaban peligrosos y te-
nían contornos dramáticos. Se de-
bía soportar el polvo, bichos, calor, 
frío.
Eran populares y aristocráticos: 
viajaban tanto el estanciero rico 
como el gaucho pobre, el presidia-
rio con sus grillos y los milicos que 
lo custodiaban.

Algunas veces los mancarrones 
viejos o mancos los podían dejar en 
el medio del camino. Y así chirrian-
do y traqueteando cumplieron una 
misión especial al facilitar la comu-
nicación de los pueblos.

Las carretas, las diligencias, los 
servicios de mensajería, fueron su-
cesivos eslabones del progreso y 
eran como brazos extendidos hacia 
el interior y mantuvieron su prima-
cía hasta que aparecieron los “ca-
minos de hierro”, el ferrocarril, que 
los va desalojando paulatinamente,  

sus vías  competían,  porque se 
trazaron paralelos a las huellas de 
estos transportes.

Los humos de las primeras loco-
motoras a vapor fueron enemigos 
mortales y terminaron con estos 
vehículos tirados por caballos y hoy 
relegados a estar expuestos en los 
Museos.

Susana Boragno

Susana Haydee Boragno es histo-
riadora, se especializa en medios de 
transporte ferroviarios y carreteros.
susanaboragno@fibertel.com.ar
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Lo que viene en software de gestión y fidelización 
de clientes

INFORME ESPECIAL

GNC Plus, Dynamica Digital, 
World Service, Aoniken Ser-
vicios IT, DataOil SRL, Mawi 

y Foca Software presentaron sus 
sistemas de gestión y fidelización 
de clientes destinados específica-
mente a aplicaciones en estaciones 
de servicios y anticiparon algunos 
de sus emprendimientos y nue-
vos desarrollos. Cada una con sus 
especialidades, se destacan en el 

mercado por sus experiencias disí-
miles en administración y servicios 
técnicos.

GNC Plus apunta para este año a 
seguir sumando plazas en el inte-
rior del país a fin de consolidarse en 
una expansión nacional. Dynamica 

Digital, en tanto, apunta a seguir 
sumando clientes en lo que resta 
de 2012, y continuamente aporta 
soluciones a empresas que desean 
realizar control parcial o total de los 
movimientos de combustibles que 
realizan en sus plantas.

World Service proyecta finalizar 
este año el desarrollo de un nuevo 
producto para sumar a su carte-

ra de servicios: un nuevo 
software de gestión para 
su plataforma de trabajo. 
Por su parte, Aoniken Ser-
vicios IT ratifica entre sus 
principales productos el 
Calden Oil, un software de 
gestión que aporta infor-
mación vital para la toma 
de decisiones gerenciales 
y societarias que tiene que 
ver con matrices de admi-
nistración de empresas, 
ratios de control, estadísti-
cas de comportamiento de 
clientes y productos. 
DataOil SRL apuesta a in-
corporar la mayor tecno-
logía disponible teniendo 
en cuenta las necesidades 
locales, sin perder de vista 
los avances de control rea-
lizados en otras regiones. 
Para eso, realizó nuevas 
alianzas con empresas in-
ternacionales proveedoras 

de equipamiento reconocido mun-
dialmente con el objeto de desarro-
llar un producto que se ajusta per-
fectamente a cualquier necesidad, 
sea esta de una gran multinacional 
o de empresas familiares.

En paralelo, Mawi presentó la fla-

mante Mawi System.inc, que tra-
baja en Estados Unidos y en un 
futuro próximo tendrá a su cargo la 
tarea para el control de surtidores 
de carga de LNG. Involucra nue-
vas homologaciones más exigidas, 
además de un soporte de software 
para flotas cautivas. 

Los representantes de Foca Soft-
ware, por caso, apuntaron a dife-
renciarse por ofrecer asesoramien-
to integral, evaluación y diagnóstico 
de sus necesidades tanto de hard-
ware como de software, para deci-
dir en forma conjunta la mejor rela-
ción costo-beneficio. 

Más sobre los protagonistas

GNC Plus es una empresa que 
nace hace más de 12 años en la 
zona sur del Gran Buenos Aires 
como un sistema de fidelización 
de clientes de GNC. El programa 
consistía en la entrega de una tar-
jeta personal con la cual el cliente 
acumulaba puntos en cada carga 
con miras a canjearlo por premios 
de un catálogo propio de la empre-
sa. Con el transcurso de los años 
nos fuimos abriendo al mercado 
ofreciendo actualmente un sistema 
integrador de gestión comercial, el 
cual suma el asesoramiento y la ex-
periencia adquirida en el mercado, 
relata Leandro Ramos.

Contamos actualmente con más de 
200.000 clientes fidelizados y una 
red de 35 estaciones distribuidas 
en todo el país, teniendo presencia 
en grandes ciudades como Capital 
Federal, Córdoba, Rosario, GBA 
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norte, oeste y sur como así tam-
bién en Río Negro, Neuquén, Santa 
Rosa, interior de Santa Fe. Forma-
mos corredores hacia la costa at-
lántica como Lezama, La Toninas y 
Mar del Plata y en breve estaremos 
inaugurando en Mendoza. 
Consideramos que en un mercado 
tan competitivo como lo es el ex-
pendio de GNC, el  buen servicio 
y la atención son premisas funda-
mentales para distinguirse de la 
competencia, es por este motivo 
que brindamos además del sistema 

de premios, el asesoramiento co-
mercial necesario para incrementar 
las ventas en la estación interesa-
da. 

La modalidad de contratación que 
ofrecemos en la actualidad deno-
minada “Inversión 0” es muy tenta-
dora para los estacioneros ya que 
no les supone ningún gasto de in-
versión. GNC Plus se hace cargo 
de todos los costos para posibili-
tar el funcionamiento del sistema 
y pacta con el Establecimiento un 
canon sobre el crecimiento de me-
tros resultantes. Es decir que GNC 
Plus asegura en parte el incremen-
to en las ventas, teniendo partici-
pación solo cuando el piso estable-
cido entre ambas parte se supere.
Lanzamos hace aproximadamente 
un año catálogos virtuales en las 
estaciones de servicio que consis-
ten en pantallas interactivas de  42 
pulgadas donde el cliente puede 
consultar los puntos que va suman-
do con el programa de fidelización. 
Puede consultar la totalidad de los 
premios en el catálogo, además de 
un video interactivo del sistema y 
sus estaciones, explicó Ramos.

Dynamica Digital provee 
equipos y sistemas para estacio-
nes de servicios y todo tipo de 
abastecimientos de combustibles. 
Sus soluciones también alcanzan 

surtidores electrónicos Gilbarco, 
tanques para almacenaje transpor-
te & distribución, sistema de con-
trol de cisternas móviles, sistemas 
de telemedición de tanques online, 
sistemas de control de flotas RF-ID, 
sistema controlador de surtidores 
online, y repuestos de surtidores.
“Cubrimos las exigencias de nues-
tros clientes, gracias a nuestro 

principal controlador de surtidores 
CEM-44, con el cual adquirimos 
amplia experiencia en integración 
de Back-Office de terceros cono-
ciendo las ventajas de cada uno de 
ellos”, explicó el directivo de la fir-
ma, Gabriel J. Wozniak.  

Leandro Ramos, GNC Plus

Gabriel Wozniak, Dynamica Digital
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“Es así como pactamos acuerdos 
con las principales empresas ho-
mologadas para interactuar con 
nuestro controlador de surtidores, 
de esta manera recomendamos al 
operador de estaciones que Back-
Office puede instalar en su estación 
dependiendo de la zona geográfica 
que se encuentre”, añadió.

Las alternativas son variadas, se 
pueden aplicar Back-Office por 
módulos escalables cubriendo to-
das las necesidades del cliente in-
cluida la última necesidad del ope-
rador de YPF con FULL-EXPRESS.
También, la compañía provee Dis-
positivos de Fidelización de clientes 
mediante puntos y premios. “Esta 
suele ser la herramienta dispara-
dora de ventajas para el operador 
que desea incrementar sus ventas 
tanto en líquidos como en GNC y 
atraer de manera frecuente a clien-
tes casuales”, indicó Wozniak. 

World Service cumple 15 
años en el mercado del desarro-
llo de software para estaciones de 
servicio. Cuenta con nuevas ofici-
nas, que se suman a las oficinas 
que ya tenía. Entre los principales 
productos que la firma tiene en 
cartera, se destaca el software de 
gestión y administración para es-
taciones llamado WS-GestióN, que 
según sus representantes, es un 

producto más que confiable y esta-
ble, al cual se le realizaron mejoras 

durante el año para que sea siem-
pre un producto competitivo. 
Por otra parte, también ofrece una 
tarjeta de fidelización de clientes, la 
WS-CarD, que es un producto pen-
sado para fidelizar al cliente en el 
negocio y no para compartirlo con 
una red de negocios, al trabajar de 
esta manera logramos que el clien-
te se mantenga activo en la esta-
ción a cambio de premios.

Además, contamos con una con-
sola de comunicación a surtidores, 
esta puede trabajar en forma autó-
noma o estar comunicada a nues-
tro software WS-GestióN, haciendo 
mucho más cómodo y confiable el 
trabajo de cierres de turnos, cam-
bio de precios y control de despa-
chos. 

Asimismo, la firma provee cámaras 
de seguridad digital, herramienta 
fundamental para la visualización 
del negocio en forma presencial y 
no presencial, pudiendo ver tam-
bién los hechos ocurridos en días 
anteriores. 
Por último, ofrece el equipamiento 
de computación necesario y todas 
las líneas de controladores fisca-
les. “Esto es posible a que también 
somos técnicos fiscales y también 
ofrecemos servicios llave en mano, 
realizando todos los trabajos nece-
sarios de cableados, tanto de datos 
como de electricidad necesarios 
para el correcto funcionamiento de 
cualquiera de nuestros productos”, 
sostuvieron los representantes de 
la empresa, que brinda soporte 
técnico con guardias permanentes 
los 365 del año. 
“Los mayores requerimientos de 
los empresarios estacioneros son 
la seguridad y confiabilidad en los 
datos, un buen manejo y control 
de los despachos y manejo de pre-
cios según sea el caso, por pagos 
anticipados, por pagos en cuentas 
corrientes o por tipos de clientes”, 
detallaron desde la compañía y 
completaron que está “en contacto 
en forma constante con gran parte 
de nuestros clientes o profesiona-
les del sector que nos mantienen 
informados, escuchamos, trabaja-
mos y respondemos a las deman-
das en general del sector, eso hace 

Lo que viene en software de gestión y fidelización de clientes  
...continúa de pág. 25

Fabián Bruno, Word Service
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Lo que viene en software de gestión y fidelización de clientes  
...continúa de pág. 26

de nosotros una empresa distinta a 
las demás”.

Aoniken Servicios IT ofre-
ce el Calden Oil, un software de 
gestión que aporta información vital 
para la toma de decisiones geren-
ciales y societarias que tiene que 
ver con matrices de administración 
de empresas, ratios de control, es-
tadísticas de comportamiento de 
clientes y productos. 
Una de sus principales ventajas 
competitivas está en el Sextante, 
que es una aplicación que permite 
monitorear desde una administra-
ción central, sucursales y razones 
sociales diferentes, pudiendo es-
tablecer precios, límites de carga, 
cuentas corrientes habilitadas, artí-
culos a la venta, planes de cuenta, 
proveedores, depósitos, etc. dife-
rentes para cada una de las sucur-
sales y luego consolidar la informa-
ción por razón social o por grupo 

de estaciones (por ejemplo, duales, 
ruteras, etc.).

La utilización de pantallas táctiles 
aporta un incremento sustancial en 
la velocidad de operación y debe 
ser considerada en aquellos casos 
en que los clientes forman filas en 
los puntos de venta equipados con 
sistemas de teclado tradicional.
La contabilidad integrada y propia 
del sistema, como la visualización 
gráfica de estadísticas son agre-
gados de valor de singular impor-
tancia, como también lo es la po-
sibilidad de seguir la marcha del 
negocio en forma remota desde 
cualquier lugar en que haya Inter-
net por el seguro sistema de comu-
nicación de información.

“La dinámica que está teniendo el 
mercado de combustibles, el alza 
inflacionaria, los márgenes de ren-
tabilidad y la aparición del Estado 
como nuevo jugador, provocan que 

los operadores deban tomar deci-
siones certeras y, por sobre todas 
las cosas, a tiempo”, indicó el di-
rectivo de la empresa, Jorge Zala-
zar. 
“Se pueden tomar decisiones por 
experiencia u “olfato” pero en la 
empresa moderna, los errores no 
solo cuestan dinero. Las buenas 
decisiones siempre están basadas 
en la calidad de la información que 
se dispone para tomarlas”, agregó. 

Ing. Zalazar, Aoniken
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Calden Oil.NET® está integrado 
con el controlador de surtidores 
CEM 44, Calden Owl® (controlador 
de surtidores de Aoniken) y pue-
de interactuar con la mayoría de 
los controladores de surtidores del 
mercado.

DataOil SRL es una empresa 
argentina radicada en la ciudad de 
Rosario, en la  provincia de Santa 
Fe, especializada en el desarrollo e 
integración de soluciones tecnoló-
gicas para compañías petroleras, 
estaciones de servicios y flotas de 
transporte. Cuenta con  más de 25 
años en el mercado nacional brin-
dando soluciones a más de 600 
empresas que actualmente utilizan 
el revolucionario sistema DataOil 
Integrate!

“Esta especialización y su alianza 
con Gilbarco Veeder Root, distri-
buidor certificado, nos permitió 
posicionarnos como una de las 
empresas con mayor presencia y 
trayectoria a nivel  nacional”, señaló 
su representante, Jorge Delgado. 
El principal objetivo se centra en 
ofrecer al operador, sistemas inte-

grales (software y hardware), que 
satisfagan sus crecientes necesi-
dades de control, automatización 
de procesos y manejo de activida-
des cada vez más diversas y com-
plejas, aplicando en cada caso la 
máxima tecnología disponible en el 
mercado.
DataOil Integrator Evolution es una 
herramienta que integra y reúne 
toda la gestión y control de com-
bustible de la estación. La incorpo-
ración del CEM 44 ® de Gilbarco 
Veeder Root a su plataforma ope-
rativa, le permite brindar la máxima 
seguridad en la comercialización 
del combustible, sin necesidad de 
ninguna intervención manual del 
operador. Posee además una inter-
face  On line con el inventario de  
tanques en forma  instantánea a fin 
de garantizar la máxima exactitud 
disponible en el mercado. 

“DataOil Evolution permite operar 
la gestión administrativa en forma 
totalmente automática sin necesi-
dad de realizar tareas repetitivas, 
ya que los datos se cargan en for-
ma electrónica desde las interfa-
ces, indicó Delgado.
“Basándonos en nuestra experien-

cia con compañías petroleras para 
la gestión de sus estaciones pro-
pias, nos indica que para realizar 
una gestión eficiente es necesario 
utilizar tecnología en los puntos crí-
ticos de la estación e integrarlos en 
forma electrónica”, estimó el direc-
tivo. 

Mawi es una empresa dedicada 
a la automatización de estaciones 
de carga de GNC y líquidos, que 
posee una importante experiencia 
en trabajos de marketing, por me-
dio del Software MAWI de Fideli-
zación asociada al hardware POS 
D47 de captura de datos, el cual 

Mawi System en Bolivia
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Lo que viene en software de gestión y fidelización de clientes  
...continúa de pág. 29

les genera un aumento de ventas 
y a veces significativo en aquellas 
estaciones donde están instaladas. 
“Hablando de todas las aristas que 
posee este negocio, tenemos que 
el sistema en Red de Estaciones 
hace aún más potente el men-
cionado programa de negocio, el 
cual además viene involucrado 
con otros elementos, también en 
red, tales como ventas pre-pagas, 
monedero electrónico, pos- pago y 
sistemas de shop con opción a en-
tregas de premio locales”, indicó el 
directivo y fundador de la empresa, 
Javier De Cecco. 

“Nuestros sistemas de fidelización 
usados tienen un carácter simple, 
de alta efectividad, de fácil ma-
nejo por parte de los operadores, 
teniendo el gerente de la estación, 
todas las herramientas necesarias 
a su alcance y el aporte de nuestra 
experiencia de casi quince años en 
el rubro”, puntualizó.

La tecnología usada en el hardware 
es de última generación, cuen-
ta con sistemas de identificación 
por tarjeta o chip, con las homo-
logaciones correspondientes, un 
controlador de surtidores que con-
trola todos los puntos disponibles 
que tiene cada modelo de surtidor, 
y se adecuan a todas las marcas 
existentes (Compac, Aspro, Gali-
leo, LMF, Smg, Gilbarco, Wayne, 
Tokheim, Safe, Junqueiras, Metro-
val, Greenfield que hay en Latino-
américa). 

“Al entrar en el mercado de Boli-
via, con un sistema de facturación 

complejo, exigido por su normati-
va nos obligó a usar el 100% del 
control del surtidor, bloqueando 
los mismos hasta que el operador 
ingrese en nuestro POS los datos 
precisos del cliente para la elabo-

ración de la factura correspondien-
te”, relató De Cecco y recordó que 
“esas exigencias además de ins-
talaciones en zonas rurales, nos 
indujo a crear un producto de alta 
confiabilidad y organizarnos en un 
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Lo que viene en software de gestión y fidelización de clientes  
...continúa de pág. 30

efectivo mantenimiento pos-venta. 
Actualmente tenemos más del 30% 
de este mercado.
También en otros mercados 
como en el Perú y Brasil, evitamos 
los costos innecesarios y nos per-
mitió competir comercialmente”.
Asimismo, De Cecco presentó la 
flamante Mawi System.inc, que 
trabaja en Estados Unidos y en un 
futuro próximo tendrá a su cargo la 
tarea para el control de surtidores 
de carga de LNG. “Este será un 
gran desafío que involucra otras 
homologaciones más exigidas, 
además de un soporte de software 
para flotas cautivas, ganando más 
experiencia en el mercado”, sostu-
vo. 

Foca Software es una em-
presa dedicada especialmente a 
la comercialización y desarrollo de 
soluciones informáticas integrales 
para empresas de retail, transporte 

y combustible, que brinda un con-
junto de prestaciones pensadas 
para hacer posible, confiable, rápi-
da y segura la gestión y adminis-
tración de los negocios que se ven 
hoy en día enfrentados a una pro-
blemática cuya complejidad cre-

ciente demanda urgente respuesta. 
La firma cuenta con una aplicación 
denominada Sistemas DEBO, que 

posee los siguientes productos: 
Front Office, Back Office y Head 
Office. 

“Tenemos una inquebrantable vo-
luntad de estar al lado de nuestros 
clientes,  mejorando día a día el 
perfil de nuestro servicio, con dis-
ciplina e identificación de nuestro 
equipo de trabajo, y la firme pre-
misa de crecer y consolidar nues-
tra empresa en un mercado de alto 
nivel de competitividad”, comentó 
Jorge Díaz, directivo de la empresa. 

Dentro del mercado informático 
existente, nos diferenciamos por 
ofrecer asesoramiento integral, 
evaluación y diagnóstico de sus 
necesidades tanto de hardware 
como de software, para decidir en 
forma conjunta la mejor relación 
costo-beneficio. 

Asimismo, la firma se ocupa de la 
instalación de software, puesta en 
marcha, puesta a punto y segui-
miento, capacitación de expansión, 
niveles de seguridad, soporte téc-
nico permanente 7 días x 24 ho-
ras. La atención es personalizada, 
individual y la comunicación plena 
a través de múltiples canales: ofici-
nas centrales, call center, conexión 
vía Internet, telefonía y correo elec-
trónico. 

Foca Software cuenta con amplia 
experiencia en el mercado de tec-
nología desde 1994, más de 560 
clientes en todo el país, 250 esta-
ciones de servicios de red abande-
rada y 180 tiendas franquiciadas 
entre YPF y Petrobras con modali-
dad de integrales (que son las que 
abarca toda la gestión de la EESS 
y tienda fraquiciada), solo tienda 
(que son las de gestión de la tien-
da franquiciada), y las que cuentan 
con concentrador de datos integra-
dos a los sistemas centrales. 

Edificio Foca
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Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1640

(*) El ENARGAS tiene registradas 1918 estaciones de carga  
 

Estadísticas

474 82 6 29 30 151 21 54 8 16 27 11 88 38 24 31 40 22 14 24 118 22 7 28

294 55 5 24 6 116 14 54 2 13 14 2 90 16 10 6 15 21 13 0 153 24 0 33

279 55 1 18 2 68 17 35 5 3 8 2 21 19 2 6 6 2 1 0 81 7 0 15

183 39 4 7 3 67 8 23 5 1 4 4 7 12 2 10 2 6 10 1 61 6 1 3

152 17 1 0 24 23 2 3 0 0 6 0 2 0 11 23 0 0 0 13 20 0 0 2

99 11 3 6 0 29 13 18 1 1 1 1 9 4 0 0 1 6 3 0 48 5 0 6

49 1 0 0 1 24 0 6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 15 0 0 0

0 0 2 4 0 2 0 0 0 7 0 3 0 0 0 0 19 0 0 0 0 5 0 23

26 2 0 0 0 3 0 0 0 1 2 0 3 0 1 2 0 0 0 0 6 0 0 1

7 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 0 0

7 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 1 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

4268

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
(Marzo 2012). Fuente: Secretaría de Energía.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 673600 866 43 22 463

Cap. Fed. 107615 141 16 4 68

Catamarca 7187 11 0 3

Chaco 213 0 0 0

Chubut 1481 3 0 4

Córdoba 211723 243 17 10 128

Corrientes 445 0 0 0

Entre Ríos 38659 58 3 3 42

Formosa 194 0 0 0

Jujuy 16892 27 1 1 11

La Pampa 8311 12 1 1 7

La Rioja 3425 3 0 2

Mendoza 133435 146 9 4 117

Misiones 165 0 0 0

Neuquén 12841 17 1 1 13

Río Negro 19199 26 0 20

S. del Estero 14828 33 2 1 6

Salta 30580 46 3 3 17

San Juan 31353 40 3 1 17

San Luis 25588 25 3 2 11

Santa Cruz 253 0 0 0

Santa Fe 128918 135 9 8 113

T. del Fuego 590 1 0 1

Tucumán 53503 85 5 3 27

Total País 1520998 1918 116 64 1070

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Junio 2012

OPERACIONES de  VEHICULOS  a GNC

Período Agosto 2011 - Abril 2012

Mes Baja Conversión Modificación Revisión Revisión 
CRPC

Ago-11 2175 14819 4192 117675 7304

Sep-11 2315 14948 3802 113912 7079

Oct-11 2597 12631 3353 106215 6356

Nov-11 1625 11894 3173 107553 6431

Dic-11 2275 11118 3311 143153 7119

Ene-12 2285 10213 2904 102648 6564

Feb-12 1722 8290 2222 87798 5219

Mar-12 2437 12610 3015 112040 7392

Abr-12 1857 11010 2468 95295 5985
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
2011 2012

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

Metrogas S.A. 44874 47252 46330 48771 48928 47782 48500 47576 48661 44102 40031 46402

Gas Natural Ban S.A. 45214 47641 46490 48452 48816 47123 47060 44595 47000 42109 39603 46725

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
30357 31039 31445 32972 33157 32638 32688 31883 34193 31754 30800 33322

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
24058 24812 24688 25009 25577 24411 25267 23946 25062 22809 22592 24976

Litoral Gas S.A. 21175 21989 21981 23205 23133 22256 22906 22228 22709 21192 19461 22617

Gasnea S.A. 3444 3470 3430 3805 3737 3637 3695 3573 3895 4243 3968 3567

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
26354 26918 26580 27908 28044 27295 28407 27069 29051 29599 27735 27636

Gasnor S.A. 21999 22890 23058 24589 24570 23329 24144 22820 24585 22063 21343 23794

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5536 5641 5516 5822 6023 5691 6058 5624 5831 6084 5527 5545

Total de gas 

entregado al GNC
223011 231652 229518 240533 241985 234162 238725 229314 240987 223955 211060 234584

Total de gas 

comercializado
2460500 2881835 3059491 3238371 3329802 2872268 2744438 2429305 2442846 2489487 2326193 2407266

Porcentaje del GNC 

sobre el total comer-

cializado

9,06% 8,04% 7,50% 7,43% 7,27% 8,15% 8,70% 9,44% 9,87% 9,00% 9,07% 9,74%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 
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Gran Tierra Energy invertirá en Salta para 
aumentar la producción de gas 

LA PETROLERA CANADIENSE CUENTA CON 12 EMPRENDIMIENTOS PETROLEROS EN EL PAIS

La petrolera canadiense Gran 
Tierra Energy anunció la puesta 
en marcha durante el 2013 de 

una inversión en Salta, donde cuen-
ta con dos concesiones de áreas 
hidrocarburíferas, para aumentar la 
producción de gas. 
La novedad fue anunciada durante 
un encuentro que mantuvo el go-
bernador de Salta, Juan Manuel Ur-
tubey, con directivos de Gran Tierra 
Energy, que cuenta con dos conce-

siones en Salta, de las cuales una 
está ubicada en el límite con Bolivia 
y Formosa, y la otra en Valle Mora-
do, en el departamento de Orán. 
Los directivos de la compañía le in-
formaron a Urtubey sobre la realiza-
ción de tres importantes proyectos 
de perforación en la provincia, lo 
que aumentará considerablemente 
la producción de gas. 
Estos proyectos están enmarcados 
en el plan provincial de aumento de 
gas y petróleo para Salta, que prevé 
para julio del próximo año un incre-
mento del 15 por ciento de la pro-
ducción actual. 
De la audiencia, realizada en el 
despacho privado del gobernador, 
participaron el presidente y gerente 
general de la empresa, Rafael Oru-
nesu; la gerente de Administración 
y Finanzas, Adriana Diez; el ministro 
de Ambiente y Producción Susten-
table, Alfredo De Angelis; y el se-
cretario de Energía de Salta, Flavio 
Aguilera. 

Gran Tierra Energía cuenta con 12 
emprendimientos petroleros en la 
Argentina, y es el operador de diez 
de estas propiedades en el Noroes-
te y el resto en las Cuencas en Neu-
quén. 
Durante el encuentro, los empresa-
rios informaron sobre dos importan-
tes proyectos de perforación que se 
realizarán en Valle Morado a partir 
de marzo del 2013, que requerirán 
de una importante inversión. 
Inicialmente, se perforará en la zona 
un pozo que producirá 1.000.000 
de metros cúbicos diarios de gas, y 
luego se prevé la perforación de dos 
pozos más, para llegar a producir 
2.500.000 metros cúbicos diarios 
de gas. 
Por otro lado, también está prevista 
la excavación de un pozo en la zona 
de Santa Victoria Este de Shale Gas, 
que es un método no convencional 
de obtención y será el primero de 
este tipo a realizarse en la provincia. 
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TP Sistemas desarrolló tecnología para captura de 
información y control de  surtidores

AVANCE IMPORTANTE EN LA CAPTURA AUTOMATICA DE DESPACHOS

La empresa TP Sistemas s.a..  
presentó un nuevo desarrollo 
para aplicaciones de captura 

segura de información y control de 
surtidores,  que cuenta con la apro-
bación del departamento de meto-
dología legal del Instituto Nacional 
de Tecnología Industrial (INTI), que 
son los encargados de controlar 
anualmente los surtidores de todo 
el país.

Se trata de un módulo que captura 
información que queda contenida 
a disposición de todas las empre-
sas desarrolladoras de software 
para estaciones de servicio y que 
requieran contar con el acceso 
directo a los datos que provee el 
surtidor. 

El denominado MILP (Módulo Inter-
fase Lectura Protocolo, según sus 
siglas) está preparado para insta-

lar en surtidores de líquido marca 
Wayne y Gilbarco y para los de 
GNC marca Aspro y Galileo, y po-
sibilita la facturación sin necesidad 
que intervenga el empleado, prote-
giendo a la estación de servicio de 
las sanciones de la AFIP, que exige 
la confección de ticket fiscal obli-
gatorio para todas las y c/u de las 
operaciones de venta.

El mecanismo ideado por la firma 
cordobesa  tiene las siguientes 
prestaciones :    

• Toma lectura automática de cada 
despacho  y la deja disponible en 
una base de datos para que cada 
empresa, utilizando su actual soft-
ware de facturación, pueda emitir 
el ticket fiscal correspondiente y en 
tiempo real.
• Permite el cambio de precios de 
surtidor directamente desde una 
PC
• Toma lectura de los aforadores 
• Posibilita el control de cada surti-
dor ( habilita/ desabilita) 

De acuerdo con el representante 
de TP Sistemas, Mario Zuazo, la 
firma provee un hardware  que con-
siste en “un módulo de interface 
que dispone de una entrada para 

un cable de dos hilos por cada sur-
tidor; y un cable de salida que se 
conecta al COM o USB –con adap-
tador de 232 a USB-  de la PC. 

Su instalación es muy sencilla y 
consta de  un  cable  desde cada  
surtidor hasta la  cabina de noche-
ro en la que se conecta el MILP  a 
la  PC,  siempre cumpliendo las 
normas de seguridad que en cada 
caso la reglamentación requiere.Alberto Zuazo, TP sistemas
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El Tazón de madera

Un viejo se fue a vivir con su 
hijo, su nuera y su nieto de 
cuatro años, ya las manos le 

temblaban, su vista se nublaba y 
sus pasos flaqueaban.

La familia completa comía junta en 
la mesa, pero las manos tembloro-
sas y la vista enferma del anciano 
hacía el alimentarse un asunto difí-
cil.
Los guisantes caían de su cuchara 
al suelo de y cuando intentaba to-
mar el vaso, derramaba la leche so-
bre el mantel.

El hijo y su esposa se cansaron de la 
situación. “Tenemos que hacer algo 
con el abuelo”, dijo el hijo. “Ya he 
tenido suficiente, derrama la leche, 
hace ruido al comer y tira la comida 
al suelo”.

Así fue como el matrimonio decidió 
poner una pequeña mesa en una 
esquina del comedor. Ahí, el abuelo 

comía solo mientras el resto de la 
familia disfrutaba la hora de comer. 
Como el abuelo había roto uno o 
dos platos, su comida se la servían 
en un tazón de madera.

De vez en cuando miraban hacia 
donde estaba el abuelo y podían ver 
una lágrima en sus ojos mientras 
estaba ahí sentado sólo. Sin embar-
go, las únicas palabras que la pare-
ja le dirigía, eran fríos llamados de 
atención cada vez que dejaba caer 
el tenedor o la comida.

El niño de cuatro años observaba 
todo en silencio. Una tarde antes de 
la cena, el papá observó que su hijo 
estaba jugando con trozos de ma-
dera en el suelo.

Le preguntó dulcemente: ¿Qué es-
tás haciendo?

Con la misma dulzura el niño le con-
testó: “Ah, estoy haciendo un tazón 

para ti y otro para mamá para que 
cuando yo crezca, ustedes coman 
en ellos”.

Sonrió y siguió con su tarea.

Las palabras del pequeño golpea-
ron a sus padres de tal forma que 
quedaron sin habla.

Las lágrimas rodaban por sus me-
jillas. Y, aunque ninguna palabra se 
dijo al respecto, ambos sabían lo 
que tenían que hacer.

Esa tarde el esposo tomó gentil-
mente la mano del abuelo y lo guió 
de vuelta a la mesa de la familia. Por 
el resto de sus días ocupó un lugar 
en la mesa con ellos. Y por alguna 
razón, ni el esposo ni la esposa, pa-
recían molestarse más cada vez que 
el tenedor se caía, la leche se derra-
maba o se ensuciaba el mantel.






