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INVIERNO 2014
¿Habrá cortes al GNC? 

Desde 2005 hasta nuestros 
días se han venido suce-
diendo distintos cortes al su-

ministro de gas natural durante la 
época invernal.

Cuando la temperatura ambien-
te se ubica alrededor de los 10ºC 
cada grado centígrado que baja 
hace que miles de calefactores se 
pongan en funcionamiento. Son las 
típicas situaciones que suceden en 
otoño-invierno donde el consumo 
residencial alcanza su pico.

Tarifa del gas residencial

Las bajas tarifas que los usuarios 
residenciales abonaron en los últi-
mos años incentivaron el consumo. 
Gran cantidad de calefactores co-
menzaban a funcionar en mayo y 
recién se apagaban en septiembre 
con un fuerte componente de de-
rroche energético. Por otra parte, el 
marco regulatorio protege al cliente 
residencial relegándolo al último lu-
gar en el corte del suministro. En 
otras palabras, el cliente residen-
cial es el que menos paga, no se 
le corta el suministro y es un cliente 
fuertemente estacional.

En resumen, es el peor perfil de 
cliente que tiene una distribuidora. 
Cabe destacar que el orden de cor-
te asignado tiene su fundamento 
en estrictas cuestiones de segu-
ridad. Una vez cortado el servicio 
a un cliente residencial es la distri-
buidora responsable de reconectar 

el servicio haciéndose presente en 
cada domicilio. Es impensable que 
ocurra esta situación en cualquier 
ciudad densamente poblada.

La industria   

La industria fue la más castigada 
con relación a los cortes ya que 
desde 2005 viene sufriendo inte-
rrupciones en el suministro de gas 
natural inclusive a clientes indus-
triales con servicio firme. Precisa-
mente en los contratos se estable-
cen “períodos ventana” que por lo 
general van de mayo a septiembre 
en donde el cliente acepta que 
pueda ser interrumpido. Esas ven-
tanas se fueron agrandando con el 
transcurso de los años.

Las estaciones de carga de 
GNC
 
El segmento del GNC se mantuvo 
desde 2003 hasta 2013 sin cor-
tes con excepción del invierno de 
2007 donde durante 24 a 48 horas 
se ordenaron cortes en las estacio-
nes de carga de GNC. Durante ese 
invierno nevó en Capital Federal. 
También hubo algunos cortes en 
zonas cordilleranas cuando se re-
gistraron muy bajas temperaturas. 
El balance fue totalmente positivo 
para el GNC porque existió una de-
cisión política de no cortarle. 

¿Que pasará con el GNC duran-
te el invierno de 2014?

Es muy probable que durante el 
próximo invierno se presenten al-
gunos días de corte para el GNC. 
Si bien se prevé un invierno relati-
vamente benigno en cuánto a las 
bajas temperaturas, en los días que 
se ubique entre los 5ºC y 0ºC se-
guramente habrá cortes. Se está 
estudiando la manera que, de pro-
ducirse los mismos, no sean gene-
rales y se vayan distribuyendo por 
áreas geográficas cuidando no de-
sabastecer totalmente a una zona 
determinada.

La actual situación del sistema 
de gas natural  

Las situaciones más críticas en la 
actualidad se dan en las distintas 
distribuidoras que no han inverti-
do en los últimos años lo suficiente 
para ampliar sus respectivas redes 
recibidas de Gas del Estado. Des-
de esas empresas se argumenta y, 
con razón, que la causa fundamen-
tal fue el congelamiento tarifario. El 
sistema de transporte fue ampliado 
y si bien tiene condicionamientos 
no constituye hoy el principal pro-
blema. En nuestros días existe una 
fuerte escasez en el fluido, es decir, 
en el gas natural. El principal ya-
cimiento. Loma de la Lata, desde 
hace varios años viene declinando 
y los nuevos que entraron en fun-
cionamiento no pudieron abastecer 
la demanda interna. Por tal razón 
se recurrió a los barcos metaneros 
que inyectan gas en la zona de Ba-
hía Blanca y Escobar. 

El futuro con el shale gas es promi-
sorio pero recién se darán resulta-
dos importantes después de miles 
de millones de dólares de inversión.

Dr. Luis María Navas
Editor
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Informe especial

Los termos de agua caliente suele ser un buen negocio en las estaciones de 
ruta, o uno regular en las de ciudad, pero en todos los casos es un servicio que 
atrae público. Revista AES habló con tres referentes del sector.

FARINA

Farina Expendedoras está en el 
mercado desde el 2002. Desde 
entonces fabricamos máquinas ex-
pendedoras de todo tipo para pe-
queños y grandes clientes, destaca 
Cristian Englebienne. 

Nuestra experiencia con las petro-
leras está marcada por la licitación 
que ganamos para la provisión de 
expendedoras de agua para toda la 
red propia de YPF.  Esta experien-
cia nos hizo mejorar y adaptarnos 
a altos estándares de calidad y se-
guridad.

Nuestro producto está construido 
en forma de módulos intercambia-
bles para  poder dar garantía de un 
año en todo el país.

Nuestros productos se diferencian 
claramente de la competencia por 
el diseño, materiales  y calidad de 
terminación.

MÁQUINAS EXPENDEDORAS 
DE AGUA CALIENTE, un negocio 
dentro de un servicio
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MÁQUINAS EXPENDEDORAS DE AGUA CALIENTE... 

 ...continúa de pág. 04

Informe especial

Para el resto del año, nos cuenta 
Englebienne, tenemos previsto el 
lanzamiento de dos nuevos produc-
tos para solucionar los problemas 
de control que tiene el estacionero.

ALMAK S.R.L

A lo largo del tiempo y con más de 
14 años de trayectoria, Almak S.R.L 
ha logrado estar a la vanguardia de 
las necesidades de los usuarios, 

Nuestro producto está 
construido en forma de 
módulos intercambiables 
para  poder dar garantía 
de un año en todo el país.

Farina Expendedoras es una 
empresa argentina dedicada al di-
seño y fabricación de todo tipo de 
expendedoras. Representa una 
solución para los operadores de la 
región, ya que ofrece máquinas de 
calidad internacional a precios de 
mercado local.

Las máquinas de Farina Expende-
doras son diseñadas `pensando en 
la robustez, la confiabilidad y la se-
guridad necesarias para su uso en 
el mercado latinoamericano.

La utilización de insumos naciona-
les garantiza la provisión de repues-
tos y el Departamento de Soporte 
Técnico, un servicio post venta, que 
solo una empresa local puede brin-
dar, enfatiza Englebienne. 

FARINA
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Informe especial
MÁQUINAS EXPENDEDORAS DE AGUA CALIENTE... 

 ...continúa de pág. 06

con la visión de anticiparse  a las 
exigencias del mercado, comentan 
sus titulares Esteban y Mauro La-
peyriere. 
 
Todas estas características hacen 
que brindemos la mejor relación 
calidad-servicio, garantizando así 
el correcto funcionamiento de los 
equipos con asistencia técnica in-
mediata
 
Nos ocupamos de la innovación 
tecnológica permanente y perfec-
ción constante en todos los deta-
lles de nuestros equipos y servi-
cios. Trabajamos con componentes 
de última generación para brindar 
una rápida y cómoda gestión de 

autoservicio.

Nuestros equipos fueron diseña-
dos para satisfacer todo tipo de 
demanda: petroleras, empresas, 
hoteles, sanatorios, paradores, etc. 
Sabemos que las necesidades de 
cada cliente  son diferentes, por 
eso diseñamos nuestros equipos 
aplicando tecnología de punta para 
lograr el equipo más chico del mer-
cado con  un alto poder de recupe-
ración, logrando mayor rendimiento 
de agua caliente. 

Sabemos que hay clases de clientes 
que desean cobrar ellos mismos el 
agua o brindar sin costo,  por este 
motivo nuestros equipos están pen-
sados para configurarse en modo 
pago o libre/gratis. El equipo guar-

dará 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 expendedora, 
aún si la caja de recaudación es 
retirada por un empleado, resaltan 

Diseñamos nuestros 
equipos aplicando 
tecnología de punta 
para lograr el equipo 
más chico del mercado 
con  un alto poder de 
recuperación
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Norberto Grossi, GNC Plus

Informe especial

los directivos.

Los beneficios de 
la expendedora de 
agua caliente de Al-
mak son relevantes 

- TECNOLOGÍA: Tem-
peratura exacta para 
mate controlada 
electrónicamente por 
Microchip ®. Conta-
dor de recaudación 
y servicios realizados 
con posibilidad de 
consultarlo en forma 
remota (opcional)

- DISEÑO Y DETALLES 
DE CALIDAD: Acero 
inoxidable en caldera 
interna y frente por-
tatermo con sistema 
anti salpicaduras. 
Patas robustas con 

regulación en altura.

- RENDIMIENTO: Equipo diseñado 
para satisfacer una gran demanda 
de agua caliente. Entrega hasta 60 
litros por hora.

- ROBUSTEZ Y DURABILIDAD: Ga-
binete construido 100% en chapa 
galvanizada con ploteo exterior.

Almak S.R.L es una empresa líder en fabricación, 
desarrollo, comercialización y distribución de má-
quinas expendedoras automáticas. 

Comenzó sus actividades en el año 1999 desa-
rrollando e instalando los primeros equipos ex-
pendedores automáticos de fotocopias en Capital 
Federal y zona sur de Buenos Aires.

Desde ese momento su crecimiento fue  progre-
sivo y continuo, ampliando la gama de productos: 
expendedoras de agua caliente, calibradores de 
neumáticos a monedas, aspiradoras autoservicio, 
control de acceso a sanitarios o duchas con fi-
chas/monedas entre otros productos y extendien-
do su cobertura al Gran Buenos Aires, llegando 
actualmente a todo el país.

Cuentan con un equipo de profesionales con una 
sólida formación académica  en cada área y ope-
radores técnicos calificados, asegurando el fun-
cionamiento óptimo, reposición y limpieza perió-
dica de cada equipo.

ALMAK S.R.L

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.

MÁQUINAS EXPENDEDORAS DE AGUA CALIENTE... 

 ...continúa de pág. 08
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En el año 2000 TERMOS MARPA nació como 
una empresa destinada a la fabricación de ma-
quinas expendedoras automáticas, cuenta Pablo 
Robisso.

Nuestros productos pueden encontrarse en dis-
tintas locaciones como estaciones de servicios, 
sanatorios, minimercados, escuelas, facultades, 
oficinas y todo tipo de empresas.

Nuestros clientes precisan seguridad en el ser-
vicio. Nosotros se la brindamos a través de 
equipos de primera línea, excelencia en la 
calidad de los productos e higiene de las 
unidades. Todo eso se traduce en calidad 
de servicio.

El primer paso es el contacto con la empre-
sa interesada, analizando sus necesidades 
y estructura. El resultado es la presentación 
de la propuesta del tipo de instalación apro-
piada, basada en nuestro conocimiento y ex-
periencia en el mercado, para brindarle un 
servicio personalizado que satisfaga en un 
100% las expectativas de la organización.
Utilizamos productos de primera marca de 
renombre en el mercado nacional.

Garantizamos la calidad de nuestros produc-
tos. Nuestros clientes pueden verificar tanto la 
cantidad de los productos entregados como 
la nobleza de los mismos, resalta el directivo.

Informe especial
MÁQUINAS EXPENDEDORAS DE AGUA CALIENTE... 

 ...continúa de pág. 10

- EFICIENCIA: Innovador sistema 
de caldera interna con divisiones 
de precalentamiento, logrando un 
máximo  rendimiento, reduciendo el 
espacio utilizado.

- OPTIMIZACIÓN DE ESPACIO: Su tec-
nología y diseño le permiten ser un 
equipo pequeño, fácil de ubicar  y 
liviano  para trasladar.                             
 
Somos una empresa especializa-
da en la fabricación, desarrollo, 
comercialización y distribución de 
máquinas expendedoras automá-
ticas con amplia experiencia en el 
mercado. 
Brindamos atención personalizada 
y asistencia técnica inmediata.
Invertimos en forma constante  en 
investigación y desarrollo  logrando  
un equipo diseñado especialmente, 
que  brinda agua caliente para el 
mate con temperatura precisa, no 
es un termotanque común adapta-
do. Aplicamos en nuestra fabrica-
ción materiales de calidad como 
el acero inoxidable en el frente y 
chapa galvanizada en la construc-
ción del gabinete para lograr un 
equipo  sólido y duradero. Durante 
el restante 2014, pensamos seguir 
a la vanguardia con innovaciones, 
brindándoles a nuestros clientes 
productos y servicios de excelencia 
aplicando  tecnología de última ge-
neración, enfatizan sus titulares.

MARPA
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Nuestra Historia

La Escuelita de

Perazzo

Entre quintas y chacras, una escuelita rural, donde niños y maestros compartían 
sueños y el afán por el saber en Mercedes

Las escuelitas rurales están di-
seminadas por todo el país cum-
pliendo su noble tarea de formar y 
educar a los niños. Están alejadas 

de los centros urbanos pero ro-
deadas de mucha naturaleza.  
Sarmiento decía: “El edificio es-
colar debe ser el estímulo para la 

vocación de aprender del alumno 
y de enseñar del maestro…el títu-
lo de maestro es noble, modesto, 
grande y sencillo”
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Nuestra Historia

 A principios del siglo XX,  el doc-
tor Nicolás Repetto afirmaba: “No 
se concibe el desarrollo de una 
vida agrícola realmente civilizada, 
sin el concurso de muchas y muy 
buenas escuelas de campaña.” 

A pesar de las diferencias geo-
gráficas o edilicias,  la mayoría de 
las escuelitas rurales comparten 
ciertas características que les son 
comunes. Contar la vida de una 
de ellas, ayuda a comprender al 
resto. 

Hoy quiero rescatar a mi escueli-
ta de Perazzo, la N° 21 que esta-
ba  en el cuartel 8° de Mercedes. 
Estaba  perdida en un camino de 
tierra, entre medio de quintas y 
chacras donde se producían por 
entonces, porotos, duraznos, 
choclos, y algún que otro cereal. 
Se criaban cerdos que se carnea-
ban para producir los salames y 
chorizos que  por su exquisitez,  
trascendieron más allá del consu-
mo local.

Los alumnos llegaban a pie, en bi-
cicleta o a caballo, algunos venían 
de muy lejos. Los chicos estaban 
acostumbrados a las tareas ru-
rales, como  manejar animales y 
máquinas. 

Sobre el origen de esta escuela 

LA ESCUELITA DE PERAZZO 

...continúa de pág. 14
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Nuestra Historia

se conocen los pocos datos que 
fueron  facilitados por su actual 
directora Fabiana Vignau:
Abrió sus puertas un 26 de junio 
de 1899, funcionaba en un solo 
turno, en un edificio alquilado, 
construido en 1870, no poseía 
agua corriente ni luz eléctrica y 
distaba a 8 km. de la estación de 
ferrocarril. Contaba con 3 aulas y 
servía a la población agropecua-
ria. Su primera directora fue Marti-
na R. de Sorrarrian.

Volver a pasar lista a algunos 
compañeros y maestros es un 
buen ejercicio para evocar a la es-
cuelita.

Chichí Perazzo emocionada cuen-
ta: Mi papá José tuvo la idea de 
que una parte que estaba separa-
da de otro sector de la casa, sea 
utilizada para una escuela y así se 

la alquiló 
al Conse-
jo de Edu-
cación de 
la Provin-
cia…creo 
que le pa-
gaban 3 
pesos por 
m e s …
aquí se 
v a c u n a -
ba a los 
c h i c o s … 
recuerdo 
a Noemí 
Scaso que se quería escapar por 
la ventana para evitar el pinchazo. 
También llegaban los inspectores 
para controlar su funcionamien-
to…Ese árbol tan grande que es-
taba en el patio y nos daba tanta 
sombra,  lo plantó mi bisabuela, 
era un látigo que dejó olvidado un 

carrero, de los tantos que llega-
ban a mi casa, antes que sea la 
escuelita…Las maestras le dieron 
como labor a los alumnos,, cons-
truir unas casitas de maderas pin-
tadas de colores que se colocaron 
en sus ramas… ¡qué lindo era ver 
a los pajaritos cantando y hacien-

LA ESCUELITA DE PERAZZO 

...continúa de pág. 16
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do ahí, sus  nidos…También se 
usaba el tronco para limpiar a los 
borradores de la tiza…Qué fiestas 
escolares… ¡Qué maestra era la 
Directora  Herminia Laporta!…nos 
hacía los trajes con cortinas y cu-
brecamas que traía de su casa… 
para los varones pedía los frac a la 
funeraria Rossi.”
“Nuestras labores eran hacer al-
fombras con una bolsa de arpillera 
y lana, también tejíamos canastos 
de mimbre” cuenta hoy Rubén 
Brovelli. “Las maestras llegaban 
en un sulky sin capota…junto con 

el mellizo Falabella se lo atábamos 
y desatábamos… eran tareas co-
munes  que desde chico  realizá-
bamos en nuestras casa.”
Nelly Lacassin dice “Mi papá Luis, 
que nació en 1904,  también fue 
a esta escuela y me contaba que 
la bandera de ceremonia bordado 
en hilos de oro, que guardaban 
en cofre, la había donado el Club 
Candeyra, que jugaba de local en 
el campito del almacén de Victo-
rio Siri,…también recordaba a su 
maestra, Manuela Dupont, que se 
venía del centro, todos los días 
caminando.” Nelly cuenta “Las 
chicas barríamos las tres aulas y 
el patio… llegábamos un rato an-
tes…traíamos flores de nuestros 
jardines…nos íbamos turnando,… 
pasaron muchos años hasta que 
nombraron a la primera portera 
que fue la señora de Bría. También 
atendíamos la biblioteca. Disfrutá-
bamos con estas tareas. 

Los varones eran los encargados 
de hacer la huerta y cortar con la 
guadaña, el pasto de los callejo-
nes de entrada…Las maestras 
no faltaban nunca, con lluvia, frío 
o calor…Tal era su compromiso, 
que una vez la señorita Herminia 
tuvo paperas y por no faltar, vino 
antes de curarse y todos los chi-
cos nos contagiamos. En verano 
el horario era de 8 a 12 y en invier-
no de 12 a 16 horas. Otra maestra 
era María Dolores Santanciero de 
Anselmo, cuando los chicos no 
entendían la lección golpeaba con 
el taco del zapato en el piso de 
madera ayudada por el puntero.”

La escuelita de Perazzo – Parte 1

Susana Haydee Boragno es histo-
riadora, se especializa en medios 
de transporte ferroviarios y carre-
teros.

Nuestra Historia

LA ESCUELITA DE PERAZZO 

...continúa de pág. 18
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En el sur de Mendoza

IMPORTANTE DESCUBRIMIENTO 
DE GAS

YPF anuncia el descubrimien-
to de un yacimiento de tight 
gas en el lote de explotación 

Paso de las Bardas Norte, al sur de 
la provincia de Mendoza, con po-
tencial de 25 millones de barriles 
equivalentes de recursos recupera-
bles. Este hallazgo, de confirmarse 
el modelo geológico considerado, 
incrementaría en un 10% las reser-
vas de hidrocarburos de la Provin-
cia de Mendoza.

El pozo descubridor Paso de las 
Bardas Norte xp-37, que alcanzó 
a una profundidad de 2784 me-
tros las formaciones “tight” Lotena 
y Grupo Cuyo, se encuentra en la 
fase inicial de su evaluación apor-
tando inicialmente unos 70.000 m3 
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IMPORTANTE DESCUBRIMIENTO DE GAS 

...continúa de pág. 22

de gas, 10 m3 de conden-
sado, y con un importante 
potencial de petróleo tam-
bién.

Paso de las Bardas po-
see una superficie de 125 
km2 y se ubica aproxima-
damente 200 km al sur de 
la ciudad de Malargüe. El 
bloque es operado en un 
100% por YPF; y la pro-
ducción actual del yaci-
miento es principalmente 
de gas y secundariamente 
de petróleo.

En la zona donde ya existe 
infraestructura de produc-
ción de gas (unidades de 
separación, compresión y 
gasoducto hasta la planta 
de El Portón), que permiti-
rían su puesta en produc-
ción en forma inmediata.

En el sur de Mendoza
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En el sur de Mendoza

El “tight gas” es un recurso conven-
cional que se caracteriza por en-
contrarse en formaciones con baja 
permeabilidad, pero que a diferen-
cia del “shale gas” no se obtiene de 
la roca generadora.

Estos resultados forman parte del 
agresivo plan exploratorio con ob-
jetivo gas que YPF está desarrollan-
do en todas sus cuencas produc-
tivas con el objetivo de aumentar 
los recursos de hidrocarburos de 
la Argentina. En los últimos meses, 
la empresa ya confirmó hallazgos 
de nuevos recursos en la provincia 
de Mendoza, Río Negro y reciente-
mente en la provincia de Chubut.
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LAS EXPORTACIONES DE BIODIESEL  
podrían cerrar el año en volúmenes 
similares a los de 2012

Según expertos del sector, las 
exportaciones de biodiesel 
de Argentina podrían más 

que duplicarse en lo que queda del 
año, llegando casi a 1,5 millones 
de toneladas.

En 2011 y 2012, los mejores años 
del sector, las exportaciones alcan-
zaron 1,6 y 1,5 millones de tonela-
das, respectivamente.

De acuerdo a la Agencia de Noti-
cias Télam en los primeros cinco 
meses de 2014, con el mercado 
europeo cerrado, las exportacio-
nes argentinas tan sólo alcanzaron 
las 360.000 toneladas, pero desde 
el Ministerio de Economía dispuso 
una baja en los derechos de expor-
tación del 23 al 11 por ciento, los 
embarques aumentaron a un ritmo 
más que importante.

Luis Zubizarreta, de la Cámara Ar-
gentina de Biocombustibles, consi-
deró que la reacción del sector “fue 
muy positiva a las medidas toma-
das por el Gobierno, además de la 
norma que aprobó el Congreso en 
los últimos días”.

En 2011 y 2012, los mejores años 
del sector, las exportaciones alcan-
zaron 1,6 y 1,5 millones de tonela-
das, respectivamente.

Para Zubizarreta, “el efecto de esta 
medida fue inmediato y muestra 
la incidencia que la producción 
de biodiesel tiene sobre la cadena 
sojera, ya que desde el anuncio 
de la adecuación de la alícuota de 
exportación al biodiesel y hasta la 
fecha el aceite de soja aumentó su 
cotización en 50 dólares por tone-
lada, con el consiguiente impacto 
positivo en la generación de divisas 

de esta cadena que es uno de los 
principales sostenes de la econo-
mía del país”.

La semana pasada el Congreso 
transformó en ley una exención 
para el biodiesel, que no pagará el 
impuesto en los productos destina-
dos a generación de electricidad.

A esta norma se suma la decisión 

Los cambios impositivos que dispuso el Gobierno en los últimos días impulsaron nueva-
mente las exportaciones del biodiesel, que podrían volver al ritmo de 2012, lo que repor-
taría ingresos al país por más de 1.000 millones de dólares.
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LAS EXPORTACIONES DE BIODIESEL... 

...continúa de pág. 26

que tomó el Ministerio de Econo-
mía la semana pasada al bajar la 
alícuota por derechos de exporta-
ción del 21 al 11 por ciento para 
este producto.

Según Claudio Molina, director Eje-
cutivo de la Asociación Argentina 
de Biocombustibles e Hidrógeno, 
en lo que queda del año se expor-
tarían más de un millón de tonela-
das, con lo que el sector volvería 
a alcanzar niveles de producción y 
ventas al exterior similares a los de 
sus mejores años.

“El paquete aprobado, y sobre todo 
la reducción en los derechos de 
exportación, fueron muy positivos, 
veníamos en un escenario muy in-
cierto como industria, con plantas 
paradas y mucha incertidumbre”, 
dijo Molina.

Molina apostó a que “se manten-

gan los derechos de exportación 
en estos márgenes para que la in-
dustria pueda recuperar su creci-

miento”.
Los inconvenientes del sector co-
menzaron a profundizarse en no-
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viembre del año pasado, cuando 
la Unión Europea, principal destino 
del biodiesel argentino, dispuso 
un arancel promedio del 24,6 por 
ciento por cinco años para este 
combustible nacional.

La medida, en rigor, ya se venía 
aplicando desde principios de año 
con decisiones provisorias, lo que 
le causó al sector en Argentina pér-
didas por 1.000 millones de dóla-
res.
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VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Enero 2013 a Abril 2014)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

Ene-13 1118357 12025 530257 170471

Feb-13 991259 11338 471573 152376

Mar-13 1152177 10578 504937 160842

Abr-13 1198404 12000 466765 151270

May-13 1207693 12675 495187 156269

Jun-13 1100740 10575 474838 149848

Jul-13 1173789 12486 518196 164394

Ago-13 1181437 11389 514225 159671

Sep-13 1099847 9947 486552 153750

Oct-13 1183243 10126 532444 169278

Nov-13 1143855 5251 522161 166890

Dic-13 1183601 4177 575161 198753

Ene-14 1098703 2230 570100 186298

Feb-14 966130 2805 492559 161321

Mar-14 1087491 2562 525746 161114

Abr-14 1129175 2035 504869 149792

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Ventas de 
vehículos 
nacionales a 
concesionarios

Categoría A Categoría B

Total
Automóviles Utilitarios Total Total

Período

Enero 15804 12065 4951 3274 20755 15339 537 687 21292 16026

Febrero 17435 13809 6926 6953 24361 20762 769 507 25130 21269

Marzo 24722 15525 8375 7434 33097 22959 1335 568 34432 23527

Abril 23873 15379 8264 7398 32137 22777 1146 606 33283 23383

Mayo 20889 8904 29793 1463 0 31256

Junio 22173 7809 29982 1447 0 31429

Julio 19362 8713 28075 1415 0 29490

Agosto 20471 9075 29546 1301 0 30847

Septiembre 21252 9762 31014 1567 0 32581

Octubre 19719 8158 27877 1560 0 29437

Noviembre 19153 9173 28326 1445 0 29771

Diciembre 19390 9035 28425 1209 0 29634

Fuente: ADEFA

Ventas de Vehícu-
los Nacionales a 
Concesionarios

Comercializados por las 
terminales

Importados por 
distribuidores y 

particulares

 
Total

Período

Enero 56133 45626 1937 1140 58070 46766

Febrero 65470 53813 2226 980 67696 54793

Marzo 74419 48787 2766 960 77185 49747

Abril 82436 50306 3097 1040 85533 51346

Mayo 82593 3053 85646

Junio 85641 2900 88541

Julio 78915 2510 81425

Agosto 85892 3030 88922

Septiembre 82220 3080 85300

Octubre 78638 2720 81358

Noviembre 73074 2200 75274

Diciembre 86187 2780 88967
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Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1691

(*) El ENARGAS tiene registradas 1962 estaciones de carga  
 

Estadísticas

499 82 10 30 33 163 25 52 10 18 33 16 82 42 30 37 45 25 17 25 121 25 8 28

308 54 5 24 6 117 14 57 2 16 13 2 88 17 13 5 19 20 11 0 150 26 0 35

280 55 1 19 1 67 17 32 5 3 9 1 19 18 3 6 5 2 1 0 80 7 0 14

185 39 6 7 2 67 8 26 6 1 4 4 8 12 2 12 2 6 10 1 60 7 1 3

145 17 1 0 23 20 0 4 0 0 6 0 2 0 11 22 0 0 0 12 20 0 0 1

105 11 3 6 0 32 14 16 0 1 1 1 8 4 0 0 1 6 4 0 47 5 0 7

46 1 0 0 1 21 0 5 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11 0 0 0

0 0 2 4 0 2 0 0 0 7 0 3 0 0 0 0 17 0 0 0 0 5 0 21

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

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

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

2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

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

4348

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
(Abril 2014). Fuente: Secretaría de Energía.
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Colaboración: Fernando Parente
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Estadísticas

INDICE MONITOR DE PRECIOS 
DE LA ENERGÍA (IMPE)
El valor 0,61 indica la distorsión promedio de los precios de la canasta 
energética argentina correspondiente al mes de marzo de 2014 respecto 
de los precios promedio de una canasta comparativa que sigue las referen-
cias regionales e internacionales. Significa de manera simple, que si esta 
canasta energética comparativa tuvo en marzo pasado un valor estandari-
zado de 1 peso, esa misma canasta en la Argentina costaba 0,39 centavos 
de peso en el mismo período.

IMPE
0,61

Fuente: Montamat & Asociados S.R.L.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 698202 881 40 20 454

Cap. Fed. 97397 140 16 4 72

Catamarca 7811 11 0 0 2

Chaco 258 0 0 0 0

Chubut 1477 3 0 0 3

Córdoba 247832 250 17 10 159

Corrientes 579 0 0 0 0

Entre Ríos 40474 60 2 2 41

Formosa 181 0 0 0 0

Jujuy 21674 30 2 1 11

La Pampa 8058 13 1 1 9

La Rioja 3558 3 0 0 1

Mendoza 132705 149 9 6 125

Misiones 137 0 0 0 0

Neuquén 12236 17 2 1 13

Río Negro 18914 26 0 0 18

S. del Estero 17723 38 2 1 9

Salta 33864 47 3 3 18

San Juan 34200 40 3 2 19

San Luis 29458 26 4 2 10

Santa Cruz 269 0 0 0 0

Santa Fe 135265 136 12 8 116

T. del Fuego 580 1 0 0 1

Tucumán 59214 91 5 3 27

Total País 1602066 1962 118 64 1108

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Junio 2014

OPERACIONES de  VEHICULOS  a GNC

Septiembre 2013 - Mayo 2014

Mes Baja Conversión Modificación Revisión Revisión 
CRPC

Sep-13 2617 13960 3723 106776 10516

Oct-13 2528 14731 3740 119721 11827

Nov-13 2171 13252 3213 108549 8814

Dic-13 2040 14611 3227 129150 9148

Ene-14 2653 15843 3132 114434 10729

Feb-14 2210 14310 2444 98801 8613

Mar-14 2731 15636 2513 98530 8399

Abr-14 2912 20093 2930 114706 9450

May-14 2392 19941 2888 108786 8099
Fuente: ENARGAS

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

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

Distribuidora
2014

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

Metrogas S.A. 43856 42306 45066 43882 45944 46890 44963 46390 44761 46367 40345 37282 42539

Gas Natural Ban S.A. 44387 40106 42496 44975 42636 47371 42762 48404 45878 46994 38516 31434 34786

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
34166 32399 34673 33311 35536 36148 34287 35957 35106 35814 34948 31614 35733

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
24637 24111 25200 24809 25500 26016 24959 25093 24006 24582 22719 21582 24457

Litoral Gas S.A. 23222 19405 22198 22190 21274 25645 22647 23068 22069 22812 21073 19621 22184

Gasnea S.A. 4068 3608 3642 3713 3938 4041 3730 4071 3853 3966 4292 3828 4110

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
27001 25180 26548 26127 27287 27892 26175 27774 26561 27669 28442 25957 27301

Gasnor S.A. 23770 23082 24369 23968 25537 25604 24183 25431 24457 25413 22955 21558 23963

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5546 5273 5410 5426 5819 5651 5323 5369 5272 5516 5628 5221 5663

Total de gas 

entregado al GNC
230653 215470 229602 228401 233471 245258 229029 241557 231963 239133 218918 198097 220736

Total de gas 

comercializado
2406139 2384149 2889496 3058084 3397343 3283056 2945522 2608175 2401857 2265603 2245844 2003526 2304935

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
9.59% 9.04% 7.95% 7.47% 6.87% 7.47% 7.78% 9.26% 9.66% 10.55% 9.75% 9.89% 9.58%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 

2013
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Hablamos con Daniel Díaz, presidente de BAEL 

CUANDO LA CALIDAD
es un requisito ineludible 
Somos una joven Empresa dedicada a ofrecer al Mercado productos de alta calidad fabricados 
bajo estrictas normas de seguridad eléctrica, respetando durante todo el proceso de produc-
ción, las pautas de Protección Ambiental vigente, dando como resultado productos enfocados 
a ofrecer un alto rendimiento en términos de eficacia energética, lumínica y ecológica.
Nuestra nueva Línea de Artefactos con Tecnología LED es una muestra de nuestro serio com-
promiso con el mercado y con el futuro.

Tratamos de promover ilumina-
ción de calidad con productos 
de alto nivel, y fundamental-

mente atendiendo los requerimien-
tos de cada mercado en particular.
Cuando la calidad es un requisito 
ineludible, nuestros productos son 
una de las opciones más acerta-
das. Entre los factores determi-
nantes para sostener el alto nivel 
de calidad, uno es la utilización de 
materia prima proveniente, en su 

mayor parte, de los países más re-
conocidos en el ámbito industrial. 
La mano de obra calificada en la 
producción, y el seguimiento de los 
detalles diarios, es otra de las razo-

nes para ello.

Además de la ampliamente reco-
nocida calidad de nuestros pro-

ductos, nos distingue una fuerte 
vocación de servicio a nuestros 
clientes, dando muchas veces más 
prioridad a sus objetivos que a 

Durante los próximos 
meses, vamos a 
desarrollar, consolidar 
y promover nuestra 
línea de productos en 
base a tecnología LED, 
buscando mejorar los 
costos sin resignar 
calidad.

Daniel Díaz, BAEL.
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Hablamos con Daniel Díaz, presidente de BAEL 

nuestros propios intereses. La fle-
xibilidad que nos da ser fabricantes 
y no meros importadores, nos per-
mite adaptar las características de 
nuestros productos a las necesida-
des puntuales de los proyectos.

Durante los próximos meses, va-
mos a desarrollar, consolidar y pro-
mover nuestra línea de productos 
en base a tecnología LED, buscan-
do mejorar los costos sin resignar 
calidad. Creemos que su utilización 
se volverá un estándar con el tiem-
po, así como, en su momento, las 
lámparas de bajo consumo reem-
plazaron a la mayoría de las in-
candescentes. El corolario es que 
nuestros Clientes siempre tendrán 
nuestro respaldo posventa asegu-
rado.
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Analía, angustiada, se acercó 
a la parroquia para pedirle al 
padre Martín que fuera a su 

casa a orar por su padre, Roberto, 
quien estaba muy enfermo. Cuan-
do el sacerdote llegó a la habita-
ción de Roberto, lo encontró en su 
cama con la cabeza alzada por un 
par de almohadas. Había una silla 
al lado de su cama, por lo que el 
sacerdote pensó que el hombre 
sabía que iba a verlo. 

-¡Supongo que me estaba espe-
rando! –le dijo.
-No, ¿Quién es usted? –contestó 
Roberto.
-Soy el sacerdote que su hija llamó 
para realizar una oración; cuando 
vi la silla vacía al lado de su cama, 
sospeché que usted sabía que yo 
vendría a visitarlo.
-¡Oh, sí! ¡La silla…! –exclamó el en-
fermero-. ¿Le importaría cerrar la 
puerta?
El padre Martín, sorprendido, la ce-
rró.
-Nunca le he dicho esto a nadie, 
pero toda mi vida la he pasado sin 
saber cómo orar. Cuando estaba 
en la iglesia, siempre escuché que 
se debía orar y los beneficios que 
de esta actitud se desprenden, 
pero la verdad es que esto de la 
oración me entró por un oído y 
salió por el otro, pues nunca tuve 
idea de cómo hacerlo. Entonces, 
hace mucho tiempo abandoné por 
completo la oración. Esto ha sido 
así hasta hace unos cuatro años, 
cuando conversando con mi mejor 
amigo me dijo: “Roberto, esto de 
la oración es simplemente tener 

una conversación con Jesús. Así 
es como te sugiero que lo hagas: 
te sientas en una silla y colocas 
otra silla vacía, enfrente de ti. Lue-
go, con fe, miras a Jesús sentado 
delante de ti. No es algo alocado 
el hacerlo, pues Él nos dijo: ‘yo 
estaré siempre con ustedes’. Por 
lo tanto, le hablas y lo escuchas, 
de la misma manera como lo es-
tás haciendo conmigo ahora!. La 
cuestión es que lo hice una vez y 
me gustó tanto que lo he seguido 
haciendo unas dos horas diarias 
desde entonces. Siempre tengo 
mucho cuidado de que no me vea 
mi hija, pues me internaría en un 
asilo para ancianos.

El padre Martín sintió una gran 
emoción al escuchar esto y le dijo 
a Roberto que era muy bueno lo 
que hacía y que no dejara de ha-
cerlo. Luego hizo una oración con 
él, le dio una bendición y volvió a 
su parroquia.

Dos días después, la hija de Ro-
berto llamó al sacerdote para de-
cirle que su padre había fallecido.
El sacerdote le preguntó:
-¿Falleció en paz?
-¡Sí! Cuando salía de casa, a eso 
de las dos de la tarde, me llamó y 
fui a verlo. Me dijo lo mucho que 
me quería y me dio un beso. Cuan-
do regresé de hacer compras, una 
hora más tarde, lo encontré muer-
to. Pero hay algo extraño con res-
pecto a su muerte. Aparentemen-
te, justo antes de morir, se acercó 
a la silla que estaba al lado de su 
cama y recostó su cabeza en ella, 

pues así lo encontré. ¿Qué cree, 
usted, que pueda significar esto?
El padre Martín se secó las lágri-
mas de emoción y le respondió:
-¡Ojalá todos pudiésemos irnos de 
la misma manera!

Adaptación del Libro “Cuentos para Ser Hu-
mano” de Luis M. Benavides.

La silla vacía






