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Seguridad y calidad en el despacho de  
combustibles

Las normas de seguridad apli-
cables al expendio de com-
bustibles mediante surtidor se 

aprobaron el 15-SEP-1983 a través 
del Decreto PEN 2407. 

El objetivo del citado Decreto fue 
establecer las normas de seguri-
dad a observar para el expendio 
de combustibles en estaciones de 
servicio y demás bocas de expen-
dio en todo el territorio del país, sin 
perjuicio de las facultades de otros 
organismos o autoridades naciona-
les y de las atribuciones inherentes 
a las jurisdicciones locales.

Tanto el expendedor como las com-
pañías comercializadoras (com-
pañías petroleras) son los sujetos 
obligados a cumplir con las normas 
de seguridad en las instalaciones y 
equipos destinados al suministro de 
combustibles. 
El conjunto de normas, conocidas 
por los expendedores y las com-
pañías petroleras, contemplan los 
siguientes tópicos:

• Elementos contra incendio
• Rol de incendio y combate de fuego
• Control de pérdidas
• Recepción y almacenamiento
• Suministro de combustible al usua-
rio
• Especificaciones para instalaciones 
sash y despacho
• Especificaciones para la construc-
ción de estaciones de servicio 
• Camión cisterna para transporte de 
combustible
• Instalación y equipos eléctricos
• surtidor para expendio de combus-
tibles

Sin embargo, nunca se habían de-
terminado las condiciones para el 
abastecimiento, en las bocas de 
expendio minoristas, de combusti-
bles líquidos a granel en recipientes 
de mediana capacidad, siendo un 
servicio que se presta en las bocas 
de expendio minoristas, fundamen-
talmente en zonas suburbanas y 
rurales.

Instrucciones de la Secretaría de 
Energía:

En la página web de la Secretaría 
de Energía, se dieron precisiones 
sobre los requisitos que se deben 
observar para la venta de gas oil 
y diesel oil en recipientes de hasta 
2.000 litros.

Esta información se puede con-
sultar en el link de la Secretaría 
de Energía http://energia3.mecon.
gov.ar/home/ 

Por último recomendamos la de-
bida lectura de la Resolución SE 
1103/2004, también en el link de 
la Secretaría, donde se tipifican los 
incumplimientos de las reglamen-
taciones vigentes en materia de 
especificaciones y calidad de com-
bustibles, por parte de los titulares 
de las instalaciones comprendidas 

en el Registro de Bocas de Ex-
pendio de Combustibles Líquidos, 
Consumo Propio, Distribuidores, 
Revendedores, Comercializadores 
y Almacenadores de Combustibles 
e Hidrocarburos a Granel y Gas 
Natural Comprimido. 

Dr. Luis María Navas
Editor 
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Fundamentales en la rentabilidad

Minimercados, referente para 
la fidelización del cliente de 
combustible
Con 25 años de permanencia, todas las petroleras que operan en el mer-
cado, tienen su marca. Spacio1 de Petrobras, Full de YPF, Select de Shell, 
Punto Oil de Oil y Spot de AXION. 

Pese a los obstáculos, se 
afianzan como el principal re-
ferente para la fidelización del 

cliente de combustible.

Los ingresos podrían ser mayores, 
pero los límites en cuanto al espec-
tro de servicio que pueden ofrecer 
son demasiados y los ubican en 
una posición de inferioridad frente 
a competidores similares que no 
estén dentro de un predio en que 
se expenda combustible. Restric-
ciones al espacio: no está permi-
tido tener más de 120 metros cua-
drados (m2), contando superficies 
accesorias u operativas.

Los mini mercados no están auto-
rizados a elaborar comidas y está 
prohibida la venta de alcohol, inclu-
so para el consumo en las mesas.

Pese a todo, los minimercados son 
hoy, para gran parte de las estacio-
nes de servicio, un complemento 

ideal para colaborar con la renta-
bilidad y por sobre todo generar 
fidelización.

Revista AES dialogó con 
diferentes firmas que son 
referentes en sus rubros.
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 04

Fundamentales en la rentabilidad

Grupo Bran

Grupo Bran S.A. nace hace 11 
años, desde el desarrollo de equi-
pamiento gastronómico específico 
para Tiendas Estaciones de Servi-
cios, nos cuenta Facundo Muiña, 
Gerente Comercial.

Luego de la crisis del 2001, dejo 
de ser conveniente la importación 
de mercadería que abastecía este 
sector  y el mercado requería una 
sustitución local de alta calidad. 
Cabe destacar que es equipa-
miento específico y no del tipo de 
gastronomía tradicional, de hecho 
en su gran mayoría los elementos 
de cocción son eléctricos, es así, 
como nuestra empresa comenzó 
a desarrollar estos equipos y so-
meterlos a prueba por parte de las 

compañías petrole-
ras.

Luego de realizadas 
las pruebas de cali-
dad y aprobados los 
estándares, comen-
zamos a distribuir por 
todo el país el equi-
pamiento tanto en 
el área de cocción, 
mantención de comi-
das, exhibición y re-
frigeración ya sea de 
salón, como de de-
pósito, para las Tien-
das de las estaciones 
de servicio, posicio-
nándonos como la 
empresa líder en la fabricación y 
comercialización de equipamiento 
gastronómico para Estaciones de 
Servicio.
Contamos además con el servicio 

Post venta necesario para cubrir 
las garantías de calidad de nues-
tros equipos.
Trabajamos en el desarrollo de es-
tándares especiales para nuestros 
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 06

Fundamentales en la rentabilidad

clientes, personalizando y diferen-
ciando la imagen que cada compa-
ñía nos exige e innovando tecno-
lógicamente para conseguir mayor 
eficiencia en prestación, rendimien-
to y consumos de los equipos.
Nuestro desarrollo es constante, 
comenta el ejecutivo, en este mo-
mento estamos presentando un 
nuevo producto , una tostadora 
horizontal continua y automática, 
de cinta transportadora, que va a 
aportar ventajas operativas en el 
tostado de todo tipo de sándwi-
ches, en el horneado y calentado 
de distintos productos, sin nece-
sidad de controlar los tiempos de 
cocción, dado que el producto en-

tra a un túnel de calentamiento y 
la cinta transportadora lo saca del 
mismo ya terminado, por lo que 

el empleado puede atender a los 
clientes y solo dedicarse a ingresar 
y retirar el producto.

La realidad es que lo requerimien-
tos son similares y las diferencias 
quizás, se encuentran en las capa-
cidades de los equipos y el monto 
de las inversiones; nuestro versa-
tilidad para desarrollar equipos a 
medida con distintas capacidades 
productivas nos ha permitido satis-
facer a ambos expendedores.
Pero realmente hoy la experiencia 
hace de que se invierta en el tipo 
de equipamiento según la escala 
de la tienda, por lo que muchas ve-
ces un Estacionero privado invierte 
mas que la propia compañía si su 
punto de venta es de alta rotación, 
es decir tanto compañía como par-
ticular entienden ya que dentro de 
un standard, la magnitud de la in-
versión será proporcional al punto 
de venta en particular.

La compañía siempre es funda-
mental para fijar los estándares de 
equipamiento a utilizar dentro de 
las redes de estaciones.

Los requerimientos por parte de 
nuestros clientes son realmente 
variados pero  se destacan los ex-
hibidores, ya sean refrigerados o 
calientes, potenciando la venta im-

Somos la empresa que 
más ha dedicado esfuerzos 
e inversiones en el 
desarrollo del equipamiento 
gastronómico estratégico 
para las tiendas de 
conveniencia en nuestro 
país
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Norberto Grossi, GNC Plus

Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 08

Fundamentales en la rentabilidad

pulsiva, los equipos de cocción y 
los de almacenamiento.
Podemos destacar los exhibidores 
refrigerados tales como, Heladeras 
verticales vidriadas de 1 y 2 puer-
tas, Walk in cooler,  refrigeradores 
abiertos (open coolers), pozos de 
frio exhibidores.
En el área de cocción, las planchas 
de doble contacto hamburgue-
seras, las tostadoras continuas y 
automáticas, las freidoras de alta 
eficiencia, los hornos convectores, 
entre otros.

Somos la empresa que más ha 
dedicado esfuerzos e inversiones 
en el desarrollo del equipamiento 
gastronómico estratégico para las 
tiendas de conveniencia en nues-
tro país, posicionándonos como la 
empresa líder del mercado.

La realidad del mercado, es que 
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 10

Fundamentales en la rentabilidad

está expectante a la evolución de 
la economía en general que está en 
una etapa de desaceleración, pero, 
asimismo, este segmento es diná-
mico y fuerte, por lo que se suelen 
pensar las inversiones a mediano y 
largo plazo,  por lo que si bien, el 
movimiento no es el mismo que en 
sus mejores épocas, siempre esta 
activo y siempre hay proyecto en 
curso.

Potigian

El Dr. Pedro Nicola Candia se re-
fiere con orgullo de la empresa de 
la cual es gerente general. Desde 
el 12 de octubre de 1934 distribui-

mos dulzura a lo largo del país, ga-
nando  trayectoria y seriedad en el 
mercado.

Nuestra estructura habla por si 
misma: más de 350 personas, más 
de 13.800m2 de superficie entre 
área de ventas, depósito y oficinas 
en nuestros 3 centros de distribu-
ción y más de 30 camiones logran 
nuestra distribución.

Existen puntos acerca de la distri-
bución: sectorizada que se amolda 
a las exigencias del cliente. Fre-
cuencias preacordadas que apor-
tan mayor ordenamiento. Repartos 
especiales para situaciones de ur-
gencia.

Nuestro Centro de Distribución Bel-
grano se encuentra abierto los sá-
bados de 8 a 18 hs. y los domingos 
y feriados de 9 a 13 hs.

Área de cobertura Capital Federal 
y GBA (AMBA) en forma directa y a 
todo el país.

Entre los productos que distribui-
mos se encuentran: Golosinas; Tar-
jetas telefónicas y teléfonos celula-
res; Perfumería; Todos los varios; 
Congelados y refrigerados. Somos 
distribuidor Oficial  de Massalin 
Particulares.

Pedro Nicola Candiaa - Potigian
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 12

Fundamentales en la rentabilidad

De acuerdo a la comodidad de 
cada cliente desarrollamos nuestra 
metodología de comercialización. 

Puede coordinar la frecuencia para 
ser visitado por un vendedor, ha-
cerlo a través de Telemarketing o 
directamente en Autoservicio, nos 

comenta el directivo.

Nuestro Centro de Telemarketing 
opera desde las 8 hs. a las 23 hs., 
siendo el más amplio del rubro.
El pedido será entregado al otro 
día, siempre y cuando esté dentro 
de la frecuencia asignada.
Para recibir los pedidos contará 
con la visita de su asesor de venta, 
o haber pasado el pedido telefóni-
co el día anterior antes de las 23 
hs.

Pueden además contar con nues-
tra Casa Central (Autoservicio) en 
Av. Reg. Patricios 444 y el Centro 

Vender lo mismo que otros 
venden y diferenciarse, eso 
es dar verdadero valor !!!
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 14

Fundamentales en la rentabilidad

de Distribución Once en Pte. Perón 
2365.

Ofrecemos al minimercado de una 
estación de servicio el beneficio de 
la integralidad, somos la solución 
frente a los requerimientos.

Llevando cigarrillos, golosinas, in-
sumos y todos aquellos elementos 
que hagan al funcionamiento de la 
Tienda, nos permite sentir el orgu-
llo de sabernos un eslabón impor-
tante en esta cadena de servicios.

La calidad en el servicio; nuestra 
red de distribución única por su efi-
ciencia; el valor agregado que pone 
nuestra gente; vender lo mismo 
que otros venden y diferenciarse, 
eso es dar VERDADERO VALOR !!!

Saeco

La empresa desde junio 2009 forma 
parte del grupo Philips, nos cuenta 
Jorge Marzullo, Gerente Comercial 
de Saeco Vending. Proveemos de 
máquinas a los torrefactores, due-
ños de Mini mercados, operadores 
de Vending y empresas para su 
Office Coffee Service.

Nuestros clientes participan de 
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Minimercados, referente para la fidelización del cliente de combustible

 ...continúa de pág. 16

Fundamentales en la rentabilidad

grandes licitaciones ubicando 
nuestras máquinas en oficinas, em-
presas, edificios públicos, estacio-
nes de servicios, etc.

Los productos Saeco se ajustan a 
la mas alta calidad y estamos pre-
sentes ininterrumpidamente desde 
nuestro comienzo debido a la tra-
yectoria y experiencia que fuimos 
ganando a través del tiempo, des-
de el momento que pertenecemos 
al grupo Philips quedamos posicio-
nados en un lugar de privilegio a 
nivel nacional y mundial.

Saeco forma parte de la vida coti-

diana de muchas personas logran-
do la satisfacción de muchos usua-
rios que al presionar un solo botón 
alcanzan su mejor café, nuestra 
gama de productos mejora la cali-
dad de vida y va un paso por delan-
te de sus competidores en cuanto 
a diseño y tecnología.

Contamos con Services Oficiales 
distribuidos en las principales pro-
vincias, estos atienden los clientes 
para máquinas oficina, estaciones 
servicios, mini mercados, Vending 
y Profesional.

Saeco fue el precursor en incor-
porar las maquina expendedoras 
en los shop de las estaciones de 
servicio, generando un nuevo ne-
gocio que hasta ese momento no 
existía, hoy es normal encontrar la 
expendedora o la máquina de café 
en estos lugares.

La sencillez en el manejo para el 
operador como para el público 
general generan una interacción 
amigable entre nuestras maquinas 
y el usuario, sea experimentado o 
novato en el uso de máquinas au-
tomáticas.

Un punto fundamental que nos dis-

Nextage Master - Saeco

La sencillez en el manejo 
para el operador como para 
el público general generan 
una interacción amigable 
entre nuestras máquinas y 
el usuario.

Jorge Marzullo - Saeco
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tingue de las demás empresas del 
rubro es la variedad de productos, 
que ligados a los comercializados 
por Philips para el mercado domici-
liario consiguen abarcar la totalidad 
de los consumidores.

Nuestras perpectivas par el resto 
del 2015 son muy interesantes, te-
nemos ya incorporado el modelo 
Aulika en tres versiones y el mode-
lo Lirika, actualmente estamos en 
la fase de aprobación del modelo 
Nextage que será una nueva op-
ción para varios segmentos.

Marzullo se despide con frase 
que intenta resumilo todo, “Saeco 
siempre está en plena renovación 
de sus productos”.
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Multinacional holandesa se lo comunicó a Giorgi 

Planean relanzar Puma
Se trata de Trafigura, una de las comercializadoras y almacenadoras de combustibles y mine-
rales más grandes del mundo. Es propietaria de Puma, marca argentina de combustibles.

La ministra de Industria, Débo-
ra Giorgi, recibió a ejecutivos 
de la filial argentina del grupo 

holandés Trafigura, que vienen de-
sarrollando en el país un proyecto 
de inversión de 350 millones de dó-
lares, que incluye la construcción 
de un puerto y centro logístico con 
almacenamiento de combustibles y 
minerales en el partido bonaerense 
de Campana.

Trafigura es una de las comerciali-
zadoras y almacenadoras de com-
bustibles y minerales más grandes 
del mundo. Está presente en la Ar-
gentina desde hace dos años y son 
proveedores de petroleras como 
Axion, Petrobrás y Oil, además de 
exportar a Uruguay, Paraguay y 
Bolivia.
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Multinacional holandesa se lo comunicó a Giorgi 

La firma invierte 1.600 millones de 
pesos en la construcción del puer-
to y planta logística de Campana, 
sobre un predio de 150 hectáreas, 
con 670 metros de costa sobre el 
río Paraná de las Palmas, con lo 
que creará casi cien nuevos pues-
tos de trabajo.

En la primera etapa, ya concluida, 
incorporó una capacidad de alma-
cenamiento de 140.000 metros 
cúbicos de combustibles líquidos, 
con la proyección de alcanzar, en 
una segunda fase, los 250.000 me-
tros cúbicos. Hasta ahora, la em-
presa alquilaba una planta en San 
Nicolás y operaba mayormente so-
bre el agua.

El director Comercial de Trafigura 
Argentina, Marcelo Vivian, resaltó 

que las inversiones se deben “al 
crecimiento de la economía argen-
tina en los últimos años y las bue-
nas perspectivas”.

A través de la empresa Impala Ter-
minals –del mismo grupo empre-
sario- sostiene una inversión de $ 
170 millones para la construcción 
de siete barcazas de doble casco 
para hidrovías, asociada al astille-
ro Servicios Portuarios Integrados 
(SPI), de las cuales la primera será 
botada el mes que viene.

La actualidad de Puma

Trafigura es también propietaria de 
la marca de raíz argentina Puma 
Energy. Los directivos de la com-
pañía le adelantaron a Giorgi la in-
tención de volver a refinarla y co-

mercializarla en el país.

Nafta Puma y Puma fueron marcas 
desarrolladas por Compañía Gene-
ral de Combustibles (Grupo Soldati) 
entre las décadas de 1920 y 1930; 
su red de estaciones de servicio se 
fusionó con las de Isaura y Astra 
para crear Eg3, en 1994. Eg3, a su 
vez, pasó en 2006 a formar parte 

Actualmente, Trafigura 
opera más de 1.800 
estaciones de servicio, bajo 
la marca Puma, en unos 40 
países de América Central, 
Sudeste de Asia, Oceanía y 
África.
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Planean relanzar Puma

 ...continúa de pág. 21

Con 11.590 metros cuadrados

de Petrobras.

Actualmente, Trafigura opera más 
de 1.800 estaciones de servicio, 
bajo la marca Puma, en unos 40 
países de América Central, Sudes-
te de Asia, Oceanía y África.

A nivel global, Trafigura facturó, en 
2014, 127.600 millones de dólares 
y emplea a más de 5.300 personas.

Participaron de la reunión con Gior-
gi la intendenta de Campana, Stella 
Maris Giroldi, y el secretario de Ga-
binete del municipio, Claudio Ro-
dríguez. Por parte de la empresa,  
estuvo presente también el director 
Comercial, Jorge Caro.
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Con 11.590 metros cuadrados
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Comenzó a fabricarse en La Matanza

Sero Electric: el primer auto 
eléctrico argentino
Demandó una inversión de cuatro millones de dólares y cuatro años de trabajo. Comenzó a 
producirse, en la fábrica de motos Da Dalt, con el objetivo de llegar a las 150 unidades para 
fin de año. El lanzamiento comercial será en noviembre, con un precio estimado de diez mil 
dólares.

El Sero Electric es el sueño del 
empresario Pablo Naya.
El vehículo mide sólo 2,35 

metros y su diseño está basado en 
el Movitron Teener italiano.
Los responsables del proyecto es-
tán tramitando un permiso especial 
para poder circular en el tránsito 
local.

Mientras tanto, el Sero Electric po-
drá ser utilizado en ámbitos cerra-
dos con fines industriales, de segu-
ridad, traslado en barrios privados 
y aeropuertos. Estos serán algunos 
de los usos que tendrá en Estados 
Unidos, su primer mercado de ex-
portación, a partir del año que vie-
ne.

Pablo Naya, en charla con Carlos 
Cristófalo  de Autoblog dio a cono-
cer más detalles del auto eléctrico 
argentino.

-¿Qué significado tiene el lanza-
miento industrial del Sero Elec-
tric?

-Para nosotros es el día que marca 
el comienzo de la producción de 
nuestro auto eléctrico. Y lo consi-
deramos un día histórico, porque 
es el primero en su tipo en la Ar-
gentina.

-¿Cuánto se trabajó para llegar 
al día de hoy?

-Fueron cuatro años de trabajo y 
miles de horas de desarrollo para 
llegar al punto de estar listos para 
comenzar con la producción. Ade-
más, demandó una inversión de 
casi cuatro millones de dólares. 
Pero consideramos que todo el es-
fuerzo valió la pena, porque esta-
mos ante un auto que también nos 
enorgullece como argentinos: el 
85% de sus piezas son nacionales, 
cuando el promedio de la industria 
automotriz local ronda el 30%.
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Comenzó a fabricarse en La Matanza

-¿Cuáles son los componentes 
importados?

-El motor, el controlador y el dife-
rencial son importados, porque no 
existe producción nacional por el 
momento.

-¿Cuál es el objetivo de pro-
ducción de Sero Electric para el 
2015?

-Este año planeamos producir 150 
unidades, esperamos llegar a 300 
en 2016 y el objetivo es estabili-
zarnos en 500 anuales a partir de 

2017. En la actualidad trabajan 
15 personas, pero el objetivo es 
llegar a un plantel de 50 emplea-
dos. A eso hay que sumar otros 50 
puestos de trabajo indirectos, que 
crearon nuestros proveedores para 
atender la demanda del Sero Elec-
tric.

-¿Cuándo será el lanzamiento 
comercial?

-Estimamos que se lanzará a la 
venta en noviembre. Calculamos 
que ya para esa época tendremos 
el producto con la calidad necesa-

ria para ser comercializado.

-¿Tienen un precio estimado de 
venta al público?

-Calculamos unos diez mil dólares, 
que es el precio con el cual lo esta-
remos exportando. A partir de ahí, 
más adelante tendremos un pano-
rama claro sobre su precio.

-El Sero Electric hoy no se puede 
usar en la vía pública, al no estar 
homologado, ¿pero se está tra-
bajando para lograr un permiso 
de uso en la calle?
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Sero Electric: el primer auto eléctrico argentino 

 ...continúa de pág. 25

Comenzó a fabricarse en La Matanza

-Sí, estamos haciendo muchas 
gestiones con gente del Gobier-
no nacional, provincial y municipal 
para poder conseguir la normativa 
necesaria para que un auto como 
el Sero Electric pueda circular por 
la vía pública.

-¿Qué es lo que falta para lograr 
ese permiso?

-La categorización. En todo el mun-
do existe una categoría para este 
tipo de modelos, que normalmente 
se denomina L6. Es una categoría 
que existe en Europa y Estados 
Unidos, que permite la circulación 
de vehículos eléctricos de hasta 
350 kilos y una velocidad máxima 
de 45 km/h.

-¿Cuáles son las características 
técnicas básicas del Sero Elec-
tric?

-Hoy estamos trabajando con ba-
terías de ácido de ciclo profundo, 
pero esperamos en el futuro utilizar 
baterías de litio, pero eso también 
incidirá en los costos. El motor tie-
ne una potencia máxima de 8 kw 
(10,8 cv) y tiene una autonomía de 
65 kilómetros con batería de gel. 
Con baterías de litio estimamos 
que llegará a los 120 kilómetros. La 
recarga es sencillísima: se enchu-
fa a un toma eléctrico doméstico y 
entre cinco y siete horas se carga 
por completo.

-Del lanzamiento industrial de 
hoy al lanzamiento comercial de 
noviembre, ¿qué es lo que falta 

por definir?

-Tenemos que terminar con el de-
sarrollo de las otras carrocerías. 
Hasta ahora tenemos un modelo 
de dos plazas y nos falta desarro-
llar la versión de cuatro plazas y la 
pick-up, que podrá cargar 150 ki-
los y un gran volumen.

En todo el mundo existe 
una categoría para este 
tipo de modelos, que 
normalmente se denomina 
L6. Es una categoría que 
existe en Europa y Estados 
Unidos, que permite la 
circulación de vehículos 
eléctricos de hasta 350 
kilos y una velocidad 
máxima de 45 km/h.
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Comenzó a fabricarse en La Matanza



Revista AES.  MAY/JUN

S
e
c
re

ta
rí

a
 d

e
 E

n
e
rg

ía

28

	
VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Diciembre 2013 a Marzo 2015)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

Dic-13 1183601 4177 575161 198753

Ene-14 1098703 2230 570100 186298

Feb-14 966130 2805 492559 161321

Mar-14 1087491 2562 525746 161114

Abr-14 1129175 2035 504869 149792

May-14 1097646 1418 496986 140237

Jun-14 1116155 1646 475473 134684

Jul-14 1156746 1909 509807 147830

Ago-14 1116696 2273 508040 149985

Sep-14 1113866 2569 507231 145747

Oct-14 1159913 2701 535474 156555

Nov-14 1112967 2329 493155 159822

Dic-14 1123548 2948 545594 199092

Ene-15 1118938 2603 544966 206419

Feb-15 1014483 2457 490700 187757

Feb 1106594 2466 507568 187265

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Estadísticas

INDICE MONITOR DE PRECIOS DE LA ENERGÍA (IMPE) El valor 0,43 indica la distorsión 
promedio de los precios de la canasta energética argentina correspondiente al mes de 
marzo de 2015 respecto de los precios promedio de una canasta comparativa que sigue 
las referencias regionales e internacionales. Significa de manera simple, que si esta canasta 
energética comparativa tuvo en marzo pasado un valor estandarizado de 1 peso, esa mis-
ma canasta en la Argentina costaba 0,57 centavos de peso en el mismo período.

Fuente: Montamat & Asociados

0.43IMPE	
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Ventas de Vehícu-
los Nacionales a 
Concesionarios

Comercializados por las 
terminales

Importados por 
distribuidores y 

particulares

 
Total

Período

Enero 45626 32938 1140 1190 46766 34128

Febrero 53813 42554 980 1520 54793 44074

Marzo 48787 51141 960 1635 49747 52776

Abril 50306 44868 1040 1495 51346 46363

Mayo 49478 51646 1170 1640 50648 53286

Junio 51881 1250 53131

Julio 52864 1320 54184

Agosto 49912 1200 51112

Septiembre 58557 1760 60317

Octubre 46108 1520 47628

Noviembre 40180 1200 41380

Diciembre 51066 1730 52796

Colaboración: Fernando Parente

Fuente: ADEFA
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Estadísticas

Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1756

(*) El ENARGAS tiene registradas 1978 estaciones de carga		
	

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

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

4496

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

ESTACIONES DE SERVICIO POR BANDERA
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 772679 882 40 20 497

Cap. Fed. 82423 137 15 4 77

Catamarca 8114 11 0 0 4

Chaco 294 0 0 0 0

Chubut 1552 3 0 0 3

Córdoba 276408 253 18 11 182

Corrientes 653 0 0 0 0

Entre Ríos 43102 62 3 3 47

Formosa 1096 0 0 0 0

Jujuy 23690 32 2 1 14

La Pampa 8219 15 1 1 7

La Rioja 3629 5 0 0 2

Mendoza 137502 149 10 6 131

Misiones 190 0 0 0 0

Neuquén 15484 18 2 1 12

Río Negro 16682 26 0 0 21

S. del Estero 18395 38 2 2 8

Salta 35551 50 4 3 22

San Juan 36701 40 3 3 20

San Luis 32079 26 4 2 11

Santa Cruz 272 0 0 0 0

Santa Fe 144780 137 13 8 121

T. del Fuego 609 1 0 0 1

Tucumán 62805 93 5 3 29

Total País 1722909 1978 122 68 1209

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Junio 2015

OPERACIONES de  VEHICULOS  a GNC

Octubre 2013 - Junio 2014

Mes Baja Conversión Modificación Revisión Revisión 
CRPC

Oct-13 2528 14731 3740 119721 11827

Nov-13 2171 13252 3213 108549 8814

Dic-13 2040 14611 3227 129150 9148

Ene-14 2653 15843 3132 114434 10729

Feb-14 2210 14310 2444 98801 8613

Mar-14 2731 15636 2513 98530 8399

Abr-14 2912 20093 2930 114706 9450

May-14 3105 21488 3040 112923 8502

Jun-14 2467 18450 2992 106651 7456
Fuente: ENARGAS

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

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

Distribuidora
2015

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

Metrogas S.A. 43252 44985 44580 46325 46853 46986 48663 47255 48115 43199 39062 46172

Gas Natural Ban S.A. 34774 46916 41488 43984 45731 34368 44619 44874 49555 36948 31634 38986

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
35073 36634 35336 36039 37885 36787 38268 38046 38545 38351 34580 37075

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
24358 25437 24599 25271 25976 25026 25686 24639 25668 23852 22556 25157

Litoral Gas S.A. 22123 23284 23039 23640 24430 24320 24916 23614 25313 23674 21767 24096

Gasnea S.A. 3983 4056 3944 4153 4379 4117 4464 4248 4636 4746 4613 4473

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
26339 27441 26844 27602 28791 28277 29981 29112 31281 32613 30266 30290

Gasnor S.A. 23728 24601 24442 25666 25808 24927 25942 25124 26622 24060 22534 24868

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5106 5596 5391 5635 5711 5638 5764 5533 5569 6215 5463 5592

Total de gas 

entregado al GNC
218736 238950 229663 238315 245564 230446 248303 242445 255304 233658 212475 236709

Total de gas 

comercializado
2519911 2912789 3131177 3304343 3093125 2626763 2458115 2175953 2070470 2116719 2006285 2234068

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
8,68% 8,20% 7,33% 7,21% 7,94% 8,77% 10,10% 11,14% 12,33% 11,04% 10,59% 10,60%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 
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Con recursos estimados en 40 millones de barriles de petróleo

El pozo, de 3.057 metros de profundidad, está ubicado en Los Caldenes, en el norte de la 
provincia, y es el segundo en este bloque de 115 kilómetros cuadrados.

“El año pasado perfora-
mos otro pozo explora-
torio descubridor en Los 
Caldenes con 15 millones 
de barriles de recursos de 
petróleo estimados. 

A partir de esa informa-
ción y profundizando los 
estudios sísmicos en la 
zona pudimos llegar a 
este nuevo descubrimien-
to que amplía el horizonte 
de recursos en el bloque” 
afirmó Carlos Colo, ge-
rente ejecutivo de Explo-
ración de YPF.

La concesión del área Los 
Caldenes fue otorgada 
a YPF en el año 2001 y 
extendida hasta 2036 en 
la última negociación de 
contratos con la provincia 
de Río Negro.

La petrolera reportó en 2014 una 
ganancia de 9.000 millones de 
pesos (USD 1.030,9 millones), un 
58,5% más que el año previo.

La producción total de hidrocarbu-
ros fue en 2014 un 13,5% supe-
rior a la del año precedente, con 
avances en el crudo de 5,3% y en 
gas de 25,1%. A su vez, YPF in-
formó que sus reservas probadas 

aumentaron 11,9% en 2014, en la 
medición interanual.

YPF anunció el descubrimiento de un 
yacimiento de petróleo convencional 
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Fue elegido entre más de 500.000 participantes

Luego de una competencia global realizada en París, se distinguió al mejor vendedor de playa 
del mundo: su nombre es Federico Reckziegel y trabaja en la Estación de Servicio Shell en la 
localidad de Puerto Rico, Misiones.

El mejor vendedor de playa del mundo

El joven, de 19 años, fue re-
conocido por su actitud, 
predisposición y trato con 

los clientes.  A su vez, la Estación 
donde trabaja fue premiada como 
la mejor de América por sus están-
dares de servicio, satisfacción de 

los clientes y gestión de la salud, 
seguridad y medio ambiente.

Federico tiene 19 años y trabaja 
en la Estación de Servicio Shell 
propiedad de la firma Peta SRL, 
ubicada en Puerto Rico, Misiones. 
Luego de haber sido distinguido a 
nivel local por su actitud, predispo-
sición y trato con los clientes, viajó 

a París para participar del evento 
anual de la compañía, donde fue 
galardonado como el Mejor Exper-
to de Playa del Mundo.

La reunión convocó a más de 
1.000 personas de 70 países. Allí, 
la estación donde trabaja fue pre-
miada como la mejor de América 
por sus estándares de servicio, 
satisfacción de los clientes y ges-
tión de la salud, seguridad, y me-
dio ambiente. Más tarde, Federico 
recibió el máximo reconocimiento 
global, entre más de 500.000 par-
ticipantes.

Andrés Cavallari, gerente General 
de Estaciones de Servicio de Shell 
Argentina, destacó: “Argentina es 
reconocida en el mundo por la 
calidad de su gente, una virtuosa 
combinación de profesionalismo y 
pasión.  Nuestro objetivo es que 
todas las estaciones de servicio 
Shell brinden una oportunidad 
de desarrollo a las personas que 
comparten nuestros valores, re-
flejados especialmente en nuestra 
profunda vocación de servicio.”

Por su lado, Jaime Hippler, res-
ponsable de Peta SRL, mencionó: 
“Federico busca en el cliente su 

Federico tiene 19 años y 
trabaja en la Estación de 
Servicio Shell propiedad de 
la firma Peta SRL, ubicada 
en Puerto Rico, Misiones. 

Federico Reckziegel
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Fue elegido entre más de 500.000 participantes

propia motivación para superarse, 
colocándolo en un lugar de privi-
legio. Que lo hayan distinguido 
como el mejor de todos es un ver-
dadero orgullo.”

Con más de 43.000 puntos de 
venta a nivel global, Shell integra la 
red de comercialización minorista 
más grande del mundo.  “Contar 
con combustibles de calidad y tec-
nología internacional nos pone en 
un lugar de privilegio, único en el 
mercado. Pero, además, aspira-
mos a que nuestros clientes reci-
ban, en cada visita y a través de 
nuestros Expertos, una experien-
cia realmente superior. Por eso so-
mos líderes en Argentina hace más 
de cien años”, concluyó Cavallari.
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sastres
Los dos 

Dos sastres trabajaban el uno 
frente al otro desde hacía mu-
chos años. Cortaban y cosían 

incansablemente, hablando de vez 
en cuando de distintas cosas.

Uno le dijo al otro:

-¿Irás de vacaciones este año?

-No -contestó el segundo tras un 
momento de reflexión.

Regresaron a su silencio. Más tarde, 
el segundo sastre dijo de repente:

-Fui de vacaciones hace veinte años.

-¿Fuiste de vacaciones hace vein-
te años? -preguntó el primero, muy 
sorprendido.

-Sí.

Entonces el primer sastre, que no 
recordaba ninguna ausencia de su 
compañero, le dijo:

-¿Y adónde fuiste?

-A la India.

-¿A la India?

-Sí. Fui a cazar el tigre de Bengala.

-¿Fuiste a cazar el tigre de Bengala? 
¿Tú?

Los dos hombres habían dejado de 
trabajar y se miraban. El segundo 
sastre, que parecía muy tranquilo, 
retomó la palabra para contar lo si-
guiente:

-Partí al alba sobre un magnífico ele-
fante que un gran príncipe me había 
prestado. Armado con cuatro fusiles 
de culatas de plata y acompañado 
por una escolta de ojeadores, me 
aventuré en una montaña solitaria. 
De repente un tigre enorme se levan-
tó rugiendo frente a mi montura, el 
tigre más grande que nunca se había 
visto en aquella región de Bengala. 
Mi elefante, asustado, se tiró para 
atrás, me caí en unos matorrales es-
pinosos y el tigre se me echó encima 
y me devoró.

-¿Te devoró? -preguntó el primer 
sastre, que había estado escuchan-
do estupefacto.

-Me devoró... por completo, hasta el 
último pedazo de carne.

-Pero bueno, ¿qué me cuentas? 
¡Ningún tigre te devoró! ¡Sigues vivo!

Entonces el segundo sastre retomó 
el hilo, retomó la aguja y le dijo al 
primero:

-¿A esto le llamas vida?






