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Oblea habilitante para automotores 
convertidos a GNC

A continuación reproducimos la información suministrada por el 
ENARGAS con relación a las distintas obleas vigentes.

Asimismo aprovechamos para recordar a nuestros Socios la importancia 
que tiene verificar, antes de proceder a la carga, que la oblea habilitante 
se encuentre vigente.

En efecto, la Resolución ENARGAS 2629/2002 establece las sanciones 
que se aplican cuando no se verifique, en forma previa a cada carga, que 
los vehículos propulsados por GNC exhiban la oblea de habilitación, en 
la cara interna del parabrisas, extremo superior derecho en el sentido de 
marcha.

Dr. Luis María Navas
Editor

A partir del 1° de enero del año 
2016 se encuentra vigente la Oblea 
de Habilitación para Equipos Com-
pletos de GNC, asignadas durante 
dicho año, operando así su ven-
cimiento durante el año 2017. El 
color de dicha oblea es azul y su 
numeración comprende desde el 
N° 29.783.501 en adelante. 

La Oblea de Habilitación para Equi-
pos Completos de GNC asignadas 
durante el año 2015, cuyo venci-
miento opera durante el año 2016. 
El color de dicha oblea es cobrizo 
on de color cobrizo anaranjado y 
su numeración comprende des-
de el N° 27.673.501 hasta el N° 
29.544.250.

Oblea para motos

Se encuentra vigente la Oblea de 
Habilitación para Equipos Com-
pletos de GNC, a ser utilizadas en 
motos, cuyo vencimiento opera du-
rante el año 2016. El color de dicha 
oblea es cobrizo y su numeración 
comprende desde el N° M046751 
en adelante.
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En ruta o urbanas

Expendedoras de agua
caliente, estética y servicio
Detenerse en una estación para cargar agua caliente en el termo se ha vuelto,
de una habitualidad tal, que difícilmente pueda encontrarse alguna que no brinde 
este servicio. Revista AES habló con los referentes más importantes del sector.

AirWorld surge hace seis años. Este emprendimiento familiar, ha ido creciendo con el 
objetivo de satisfacer los requerimientos de los empresarios expendedores. Quienes la 
presentan son Gabriel y German Bosch, titulares de la firma.

Explorando las necesidades de la estaciones de servicio, encontramos un vasto campo para 
desarrollar nuestras ideas. 

Así surgió el calibrador electrónico de neumáticos con validador de monedas temporizado.
En abril de 2011 estábamos colocando nuestra primera máquina.  Desde entonces no 
hemos demorado el avance en ningún momento. Así ha llegado el abre puerta para baños  
temporizado y la aspiradora, eficiente y robusta, con una turbina que alcanza las 17.000 
revoluciones. 

La calidad en sus gabinetes, las interfaces en la relación “máquina/cliente”, la respuesta 
inmediata del servicio técnico, son solo algunas de los beneficios prominentes que nos 
diferencian de la competencia.

Juan José Aranguren, Ministro de Energía y Minería

AIRWORLD
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Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 04

En ruta o urbanas

Hoy sentimos el orgullo de presen-
tar nuestra Máquina expendedora 
de agua caliente.

Una solución para los estacione-
ros.

• Diseño sensual, proyectada en 
curvas y esferas.
• Segura y confiable.
• Construida en  fibra de vidrio.
• Chorro de agua continuo e inde-
pendiente de la presión del lugar.

Si la red de agua se interrumpie-
ra, llenará hasta 30 termos, rese-
teándose al regresar el suminis-
tro, sin la necesidad de servicio 
técnico.

• Visor digital con temperatura y 
tiempo de llenado.

Este 2016 nos encontrará como 
hace seis años, afirman los herma-
nos. Con las mismas ansiedades e 
inquietudes que en aquel instante 
nos empujara a fundar AirWorld.

Si la red de agua se 
interrumpiera, llenará 
hasta 30 termos, 
reseteándose al 
regresar el suministro, 
sin la necesidad de 
servicio técnico

AirWorld - Modelo PALMIER 
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Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 08

En ruta o urbanas

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

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

Desde ese momento su crecimiento fue  progresivo y continuo, ampliando la gama de 
productos: expendedoras de agua caliente, calibradores de neumáticos a monedas, 
aspiradoras autoservicio, control de acceso a sanitarios o duchas con fichas/monedas entre 
otros productos y extendiendo 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 
operadores técnicos calificados, asegurando el funcionamiento óptimo, reposición y limpieza 
periódica de cada equipo.

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 van-
guardia de las necesidades de los 
usuarios, con la visión de anticipar-
se  a las exigencias del mercado 
comentan sus titulares Esteban y 
Mauro Lapeyriere. 
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, 
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Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 10

En ruta o urbanas

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 rendimien-
to de agua caliente. 

Sabemos que hay clases de clien-
tes que desean cobrar ellos mis-
mos el agua o brindar sin costo,  
por este motivo nuestros equipos 
están pensados para configurarse 
en modo pago o libre/gratis. 

El equipo guardará en memoria in-
terna el contador de ventas realiza-
das tanto si se usó en modo pago 
como en modo gratis. De esta ma-
nera el dueño del equipo tiene un 
control exacto de lo recaudado por 
la expendedora, aún si la caja de 

recaudación es retirada por un em-
pleado.

Los beneficios de la expendedora 
de agua caliente de Almak son rel-
evantes:

• TECNOLOGÍA: Temperatura ex-
acta para mate controlada elec-
trónicamente por    Microchip ®. 
Contador de recaudación y servi-
cios realizados con posibilidad de 
consultarlo en forma remota (op-
cional)

• DISEÑO Y DETALLES DE CALI-
DAD: Acero inoxidable en caldera 
interna y frente portatermo con 
sistema antisalpicaduras. Patas ro-
bustas con regulación en altura.

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

• ROBUSTEZ Y DURABILIDAD: 
Gabinete construido 100% en cha-
pa galvanizada con ploteo      ex-
terior.

• EFICIENCIA: Innovador sistema 

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 adaptado.



ENE/FEB. Revista AES 
p.5

En ruta o urbanas



Revista AES. ENE/FEB

In
fo

rm
a
c
ió

n
 G

e
n
e
ra

l

14

Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 12

En ruta o urbanas

de caldera interna con divisiones 
de precalentamiento, logrando un 
máximo  rendimiento, reduciendo 
el espacio utilizado.

• OPTIMIZACIÓN DE ESPACIO: Su 
tecnología y diseño le permiten ser 
un equipo pequeño, fácil de ubicar  
y liviano  para trasladar.                             
 
Somos una empresa especializada 
en la fabricación, desarrollo, co-
mercialización y distribución de 
máquinas expendedoras automáti-
cas con más de 15 años de experi-
encia 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 adap-
tado. Aplicamos en nuestra fabri-
cación 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.
 
Confiamos durante el 2016 man-
tenernos  a la vanguardia con inno-
vaciones brindándoles a nuestros 
clientes productos y servicios de 
excelencia aplicando  tecnología 
de última generación, enfatizan sus 
titulares.

Termo Almak
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En el año 2000 TERMOS MARPA nació como una empresa destinada a la 
fabricación de maquinas expendedoras automáticas, cuenta Pablo Robisso. 
Ha sido la primera en desarrollar e implementar en el país, el equipo calibrador 
de aire con monedas, el cual se ha ido modificando hasta actualizarse a la 
tecnología actual.

Nuestros productos pueden encontrarse en distintas locaciones como estaciones 
de servicios, sanatorios, minimercados, escuelas, facultades, oficinas y todo tipo 
de empresas.
Nuestros clientes precisan seguridad en el servicio. 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 empresa interesada, analizando sus 
necesidades y estructura. El resultado es la presentación de la propuesta del tipo 
de instalación apropiada, basada en nuestro conocimiento y experiencia 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 productos. Nuestros clientes pueden 
verificar tanto la eficiencia de los productos entregados como la nobleza de los 
mismos, resalta el directivo.

MARPA

Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 14

En ruta o urbanas

Termo Marpa
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Expendedoreas de agua caliente, estética y servicio

 ...continúa de pág. 16

En ruta o urbanas

Farina Expendedoras inicia su pro-
ducción en 2002. Desde entonces 
fabricamos máquinas expendedo-
ras de todo tipo para pequeños y 
grandes clientes. 

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.

Para el resto del 2016, nos cuen-
ta Englebienne, tenemos previsto 
innovaciones que se conviertan en 
soluciones para los problemas de 
control que tiene el estacionero.

Farina Expendedoras es una empresa argentina dedicada al 
diseño 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 Expendedoras son diseñadas pensando 
en la robustez, la confiabilidad y la seguridad necesarias para su 
uso en el mercado latinoamericano.

La utilización de insumos nacionales garantiza la provisión de 
repuestos y el Departamento de Soporte Técnico, un servicio 
post venta, que solo una empresa local puede brindar, enfatiza 
Englebienne.

FARINA

Termo FarinaLa utilización de 
insumos nacionales 
garantiza la provisión 
de repuestos y el 
Departamento de 
Soporte Técnico, un 
servicio post venta, 
que solo una empresa 
local puede brindar
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Fue el segundo mejor año desde 2010

Las conversiones cayeron 
30% en Córdoba
El negocio del gas natural comprimido se desinfló el año pasado. Tanto en 
Córdoba como en el total del país, las conversiones cayeron significativamente 
respecto de 2014, un fenómeno generado por diferentes factores, algunos 
propios de la actividad, y otros ajenos.

De acuerdo con los números 
del Ente Nacional Regulador 
del Gas (Enargas), en todo 

el 2015 se realizaron en la provin-
cia de Córdoba 22.049 traspasos 
a GNC, esto representa un 31 por 
ciento menos que en el mismo pe-
riodo del año anterior.
Si bien el dato se muestra preocu-
pante, hay que tener muy en cuen-
ta que la comparación se hace con 
2014, el segundo mejor año de la 
historia del GNC en la provincia, 
cuando casi se alcanzaron las 31 
mil conversiones.
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El descenso de los números globa-
les del negocio se advierte no sólo 
en Córdoba, sino en todo el país. 
En la Argentina, según la misma 
fuente, hubo poco más de 95 mil 
conversiones en 2015, un 29 por 
ciento menos que el año previo, 
cuando se alcanzaron las 136 mil.

Varias causas

A las explicaciones de la baja en el 
volumen de negocio de los talleres 
de conversión hay que buscarlas 
en diferentes lados. Primero: la naf-
ta. Más precisamente: el precio de 
la nafta. Durante 2015, el valor de 
los combustibles líquidos aumentó 
–en promedio– un 12 por ciento, 
luego de un 2014 en el que la suba 
estuvo por encima del 30 por cien-
to. Por ejemplo, el litro de premium 
en las estaciones de YPF pasó 
de 13,61 en diciembre de 2014 a 
14,69, justo un año después.

En contrapartida, el GNC aumentó 
el doble: pasó de 4,99 a 5,99 en 
la mayoría de las estaciones de la 
capital de Córdoba (en el interior, 
los precios son superiores).

Otro de los factores es un tema cí-
clico en el negocio del gas: cuando 
el interés por el GNC crece, tam-
bién se incrementa la cantidad de 
talleres de instalación, en muchos 

21
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Dr. Carlos Fernández

Fue el segundo mejor año desde 2010

Las conversiones cayeron 30% en Córdoba

 ...continúa de pág. 21

casos con gente que no se dedica 
al tema y tiene poca experiencia. 
Eso pasó en 2014. “Esto hace que 
baje la calidad de las conversiones 
e incluso la atención post venta. 
Todo esto perjudica al negocio en 
general, porque por más que los 
equipos nuevos sean mucho me-
jores que los de hace unos años, 
la quinta generación no hace mila-
gros”, explicaba Ariel Palomeque, 
de Nova, cuando el año pasado ya 
advertía cómo venían los números.

Otra de las razones: los problemas 
de entrega de los cero kilómetro. 
Muchas de las conversiones son 
de autos nuevos, recién salidos de 
las concesionarias, un “chorro” que 
se cortó desde mediados de año 
en adelante, lo que acotó el trabajo 
de los talleres más importantes.

Finalmente, un factor externo a 
los autos: las elecciones. Pasar un 
auto a GNC supone una inversión 
de entre 15 mil y 22 mil pesos, se-
gún el modelo, el tipo de equipo y 
el volumen del tubo. Los talleristas 
consultados coinciden: la gente no 

se animó a gastar esa plata has-
ta no saber qué iba a pasar con el 
Gobierno nacional y con el dólar.

Se amortiza

Si se toma como referencia un auto 
que recorra unos 20 mil km anuales 
(un uso familiar importante) y que 
en ciudad consuma 10 litros de 
combustible líquido cada 100 km, 
la diferencia de gasto entre cargar 
súper y GNC alcanza los 20 mil pe-
sos por año. El cálculo fue hecho 
con la nafta a 16,00 pesos y el gas 
a 5,99.

Esto representa más que el costo 
de colocación de un equipo con-
vencional (de tercera o cuarta ge-
neración), que promedia los 17 mil 
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Fue el segundo mejor año desde 2010

pesos y casi alcanza a un sistema 
de quinta generación, que cuesta 
21 mil.

Teniendo en cuenta esto, para 
un uso moderado del vehículo, el 
equipo “se paga solo” en un año. 
Por Pablo Petovel – Día a Día.

Los costos de un equipo

Precio. La conversión subió un 20%. Pasar un auto a GNC, con un 
tubo de 10 m3, arranca en $ 14 mil, con un equipo de tercera gene-
ración. En el caso de los de quinta generación (inyectores separados 
de los de nafta), desde $ 21 mil.

Financiación. La mayoría de los talleres recibe tarjetas de crédito, 
pero con interés elevado. En promedio, un equipo financiado en 12 
meses cuesta un 30% más. 

Mantenimiento. Todos los años: oblea de control (cuesta $ 400). 
Cada cinco: la prueba hidráulica del tubo ($ 900). 
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En la ciudad de Buenos Aires 

Buscan sancionar una ley 
especial para pequeños
autos eléctricos
El jefe de Gobierno porteño, Horacio Rodríguez Larreta, enviará a la Legislatura 
un proyecto de ley para permitir la circulación de pequeños autos eléctricos en 
la ciudad de Buenos Aires. 

La iniciativa del Pro habilitará 
la categoría L6 que ya existe 
en otros países: permitirá la 

circulación de pequeños vehículos 
eléctricos de hasta 350 kilos de 
peso y con la velocidad limitada 
hasta 45 km/h.

De acuerdo al Portal Autoblog, el 
proyecto se tratará en la Legislatu-
ra apenas comiencen las sesiones 
de este año. Junto con la normati-
va, la iniciativa apunta a crear una 
red de estaciones de recarga de 
baterías, donde también se podrán 
establecer centros de alquiler tem-
porario de estos vehículos. Algo así 
como ya ocurre con las bicicletas, 
pero con cuatro ruedas, techo y sin 
pedalear.

Otro de los requisitos que estable-
cerá la normativa será una autono-
mía mínima de 100 kilómetros. Y 
un tiempo de recarga completa de 
las baterías, que no deberá superar 
las ocho horas.

El proyecto impulsa también la idea 
de que el Gobierno corra con el 
ejemplo y comience a utilizar vehí-

culos eléctricos en sus flotas oficia-
les.

En ese aspecto, el empresario Pa-
blo Naya ya está en conversacio-
nes con las autoridades porteñas 
para convertirse en el primer pro-
veedor de estos vehículos. Naya 

es el creador de Sero Electric, el 
pequeño auto eléctrico argentino 
que ya está produciéndose en La 
Matanza.

“Estamos haciendo un acuerdo 
con el Gobierno de la Ciudad para 
entregarle algunos vehículos, y 
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En la ciudad de Buenos Aires 

ellos lo van a utilizar para el servicio 
público; están interesados en que 
las reparticiones utilicen este tipo 
de movilidad y en todo lo que es 
energías alternativas. Creen que es 
algo importante para darle auge y 
se está trabajando en la normati-
va”, señaló Naya en declaraciones 
a Energía Estratégica.

Naya espera iniciar la comercializa-
ción del Sero Electric en abril próxi-
mo. Tendrá un precio aproximado 
de diez mil dólares.

En la Argentina hay dos automo-
trices que ya homologaron autos 
100% eléctricos, Renault Kangoo 
Z.E. y Nissan Leaf, pero por el mo-
mento no tienen planes de comer-
cializarlos en el mercado.

Sero Electric
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Mayoritariamente de bandera blanca

Continúa el cierre de 
estaciones de servicios
En el último tiempo se cerró un establecimiento por mes. Pasaron de 4.429 estaciones de ser-
vicio en agosto del 2015 a 4.422 en enero de este año.

Se calcula que en los últimos 
15 años cerraron cerca de 
2.000 estaciones en la Ar-

gentina.

CECHA, la Confederación de Enti-
dades del Comercio de los Hidro-
carburos, señaló que: “Mientras las 
políticas basadas en el consumo 
interno motivaron el crecimiento 
exponencial del parque automotor 
en el país, pasando de 10.147.931 
en el año 2000 a 13.580.831 en 
2015, el acceso al expen-
dio de combustibles se 
volvió cada vez más limi-
tado por el cierre continuo 
de estaciones de servi-
cios”

En los informes, la entidad 
consigna que la cantidad 
se redujo en un 30,5%, 
desde 1999 funcionaban 
6.366 estaciones de servi-
cio en todo el país. Como 
paradoja, el volumen de 
automóviles creció en más 
de 3 millones en el mismo 
período.

“Considerando el margen 
promedio de 8% de una 
estación de servicio, es 
necesario llenar 203 tan-
ques de 51 litros, para 
pagarle el sueldo a un em-
pleado, argumentó el Pre-
sidente de CECHA, Carlos 
Gold.

El dirigente aseguró que a las 
de bandera “blanca” también se 
les complica más garantizarse el 
abastecimiento frente a un déficit 
energético porque “las petroleras 
priorizan el abastecimiento de sus 
propias redes”.

El boom inmobiliario y el alto valor 
de los terrenos en determinadas 
áreas, junto con la búsqueda de los 
propietarios para emigrar a otros 
rubros de mayor rentabilidad, son 
otras de las razones de los cierres

Carlos Gold - Cecha
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Luis Malchiodi, el presidente de la Federación de Entidades de 
Combustibles y Afines de la Provincia de Buenos Aires (Fecoba), 
manifestó su preocupación por el cierre progresivo de las esta-

ciones de servicio en la provincia de Buenos Aires.

“En los últimos 7 años cerraron 3.000 estaciones de servicio en todo 
el país. La zona más afectada es el Conurbano bonaerense donde 
se encontraba la mayor concentración de comercios relacionados al 
combustible” afirmó Malchiodi y precisó que la mayoría “no tienen for-

ma de reconvertirse”, ya que “son negocios que están construidos para eso y prácticamente no tienen 
otra finalidad”.

Admitió que algunos pueden transformarse en un lavadero o en un negocio de venta de autos, pero que 
las opciones son limitadas.

Las estaciones de servicio que están ubicadas en zonas céntricas pueden ser vendidas para el negocio 
inmobiliario. “Las demás tienen que cerrar y abandonar su lugar”.

La provincia de Buenos Aires, por ejemplo, pasó de tener 2616 estaciones en 1999 a 1564 en 2015. El 
declive tampoco hizo distinciones de empresas. Las tres más grandes sufrieron el golpe por igual: YPF 
contaba con 2534 estaciones de servicio en 1999 y hoy tiene 1527; Shell pasó de tener 1077 en 1999 a 
618 en 2015 y Esso (hoy Axion), de 977 en 1999 a 500 en 2015.

27
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Estadísticas

INDICE MONITOR DE PRECIOS DE LA ENERGÍA (IMPE) El valor 0,38 indica la distorsión 
promedio de los precios de la canasta energética argentina correspondiente al mes de oc-
tubre 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 septiembre pasado un valor estandarizado de 1 peso, esa 
misma canasta en la Argentina costaba 0,62 centavos de peso en el mismo período.

Fuente: Montamat & Asociados

0.38IMPE	
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VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Agosto 2014 a Noviembre 2015)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

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

Mar-15 1106594 2466 507568 187265

Abr-15 1268410 2120 512252 187243

May-15 1131770 2039 486246 180236

Jun-15 1163077 1948 488882 181166

Jul-15 1226191 2032 520172 202347

Ago-15 1063337 1930 499407 188968

Sep-15 1141514 2600 504891 192755

Oct-15 1171417 2615 527004 209016

Nov-15 1138933 2337 504110 196306

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Período

Enero 46766 34128 49935 15807 46,3%

Febrero 54793 44074

Marzo 49747 52776

Abril 51346 46363

Mayo 50648 53286

Junio 53131 61221

Julio 54184 56213

Agosto 51112 59592

Septiembre 60317 61464

Octubre 47628 52209

Noviembre 41380 52526

Diciembre 52796 39415

Colaboración: Fernando Parente

Fuente: ADEFA
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Estadísticas

Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

(*) 1771

(*) El ENARGAS tiene registradas 1995 estaciones de carga		
	

500 82 10 30 32 164 26 54 10 19 32 11 80 42 34 37 44 25 16 26 118 24 9 26

306 49 5 22 5 120 14 66 2 20 18 5 85 16 13 7 19 20 13 0 157 29 0 39

278 52 1 17 0 64 16 27 5 2 7 5 18 16 3 5 4 2 1 0 79 6 0 13

198 35 6 7 3 73 9 26 6 1 4 2 8 13 3 11 1 6 11 1 66 8 1 3

137 15 1 0 22 16 0 4 0 0 6 0 2 0 11 25 0 0 0 12 18 0 0 1

104 11 3 7 0 33 15 17 0 2 1 1 8 6 0 0 2 7 5 0 47 5 0 7

38 0 0 0 1 17 0 4 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 3 0 0 0 0 16 0 0 0 0 5 0 19

23 2 0 0 0 3 0 0 0 0 0 0 3 0 1 2 0 0 0 0 6 0 0 1

4 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

1 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

3 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

4344

Fuente: Secretaría de Energía - Tipo de negocio: Estación de Servicios - Canal de Comercialización: Todos - AÑO 2016

ESTACIONES DE SERVICIO POR BANDERA

Bandera
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(Noviembre 2015). Fuente: Secretaría de Energía.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 804470 888 43 18 540

Cap. Fed. 83110 134 15 4 77

Catamarca 8618 11 0 0 4

Chaco 267 0 0 0 0

Chubut 1567 3 0 0 2

Córdoba 290580 262 22 12 195

Corrientes 576 0 0 0 0

Entre Ríos 44588 61 3 3 48

Formosa 248 0 0 0 0

Jujuy 25074 33 2 1 14

La Pampa 8345 15 1 1 7

La Rioja 2928 4 0 0 2

Mendoza 139866 150 10 6 129

Misiones 179 0 0 0 0

Neuquén 15983 18 2 1 12

Río Negro 16336 26 0 0 18

S. del Estero 21041 39 2 2 8

Salta 38073 53 4 3 23

San Juan 38412 40 3 3 21

San Luis 32495 26 4 2 11

Santa Cruz 241 0 0 0 0

Santa Fe 151973 137 15 7 127

T. del Fuego 623 1 0 0 1

Tucumán 65279 94 6 4 27

Total País 1790872 1995 132 67 1266

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Febrero 2016

Fuente: ENARGAS

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

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

Distribuidora
2014 2015

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

Metrogas S.A. 48115 43199 39200 46040 44752 45685 45236 47359 46151 46923 48181 46448

Gas Natural Ban S.A. 49555 36948 31634 38986 42231 38742 38059 45604 48957 37717 48026 40124

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
38545 38351 34580 37075 36348 37894 37825 39469 39449 38223 40578 37568

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
25668 23852 22556 25157 25289 25552 25332 26318 25877 25201 26518 24892

Litoral Gas S.A. 25313 23674 21767 24096 24084 24615 24711 25818 25155 24966 25965 24388

Gasnea S.A. 4636 4746 4613 4473 4286 4441 4180 4765 4443 4428 4727 4490

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
31281 32613 30266 30290 29190 29513 29156 30961 30311 30374 32065 30464

Gasnor S.A. 26622 24060 22534 24868 24754 25149 25612 27164 26691 25534 26838 25275

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5569 6215 5463 5592 5450 5445 5341 5662 5782 5459 5355 5574

Total de gas 

entregado al GNC
255304 233658 212613 236577 236384 237036 235452 253120 252816 238825 258253 239223

Total de gas 

comercializado
2070470 2116719 2005631 2235541 2444968 2854731 3090193 3372711 3173503 2942968 2848009 2162285

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
12,33% 11,04% 10,60% 10,58% 9,67% 8,30% 7,62% 7,50% 7,97% 8,12% 9,07% 11,06%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 
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En el Ingenio La Trinidad

El Gobierno anunció el aumento 
del corte de bioetanol en naftas
Los productores esperaban ansiosamente esa medida. Con el aumento en el corte, se incorpo-
rarán más de 160 millones de litros anuales de bioetanol de caña a las naftas (Plan Bioetanol), 
lo que dará un nuevo impulso al sector. 

El 05 de febrero, en el Inge-
nio La Trinidad, durante la 
visita del presidente Mauri-

cio Macri a Tucumán, se anunció 
el aumento en el corte de bioeta-
nol a las naftas del 10 al 12%.

Acompañaban al mandatario los 
gobernadores de Jujuy, Gerardo 
Morales; de Tucumán, Luis Man-
zur; y de Salta, Juan Urtubey; de 
los ministros de Interior, Rogelio 
Frigerio; de Energía, Juan José 
Aranguren; y José Cano, Titular 
del Plan Belgrano.
En el país funcionan 14 plantas 
que producen para su mezcla 
con nafta. De ellas, 9 son a base 
de caña de azúcar y 5 a base de 
maíz.

Tres ingenios se han comprome-
tido a invertir 40 millones de dó-
lares durante 2016 para producir 
energía con la quema de su ba-

gazo (los restos de caña después 
de que se extrajo su jugo). Así 
podrán autoabastecerse para su 
propio funcionamiento, y en los 
períodos en los que no estén pro-
duciendo aportar energía al Sis-
tema Interconectado Nacional. 

Macri en Tucumán 
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Las nuevas estaciones están presentes en 15 provincias

Ya son 100 las estaciones
AXION energy en el país
La compañía avanza en su proyecto de re-identificación de la red de más de 500 bocas de ex-
pendio y continuará con el plan durante el 2016

AXION energy ya cuenta con 
100 estaciones de servicio 
con su nueva marca. Las 

nuevas estaciones están presen-
tes en 15 provincias del país, en 
ciudades como Mar del Plata, 
Rosario, Puerto Madryn,  Mendo-
za y Corrientes. Las estaciones 
AXION tienen una imagen inno-
vadora, ofreciendo la más alta 
calidad en combustibles y lubri-
cantes y una excelente atención 
a sus clientes.

En las nuevas estaciones AXION 
energy  los clientes también en-
cuentran las tiendas Spot!, un 
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Las nuevas estaciones están presentes en 15 provincias

espacio moderno y confortable, 
que ofrece una atención ágil y 
cordial,  y una amplia y saludable 
oferta gastronómica.

AXION energy cumplió su plan 
para el 2015, reafirmando su 
compromiso de transformar la 
experiencia de los consumidores 
en su paso por una estación de 
servicio, brindando altos están-
dares de calidad tanto en sus 
combustibles como en  el servi-
cio. La expansión y renovación 
de su red es parte de la estrate-
gia de crecimiento de la compa-
ñía y tiene por objetivo consolidar 
su posición de liderazgo en el 
mercado de refinación y comer-
cialización de combustibles.

Acerca de AXION energy

AXION energy, del grupo Bridas, 
es una compañía que participa 
en el mercado de refinación de 
petróleo y comercialización de 
combustibles y lubricantes en 
Argentina, Paraguay y Uruguay. 
Integra la amplia experiencia de 
Esso, continuando sus más de 
100 años de trayectoria en la 
refinación y comercialización de 
combustibles y lubricantes, con 
la excelencia operativa y el desa-
rrollo tecnológico alcanzado por 
Bridas en sus 55 años de historia 
en el país.
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Un leñador de Cheng se encontró 
en el campo con un ciervo asus-
tado y lo mató. Para evitar que 

otros lo descubrieran, lo enterró en el 
bosque y lo tapó con hojas y ramas. 
Poco después olvidó el sitio donde lo 
había ocultado y creyó que todo había 
ocurrido en un sueño. Lo contó, como 
si fuera un sueño, a toda la gente. Entre 
los oyentes hubo uno que fue a buscar 
el ciervo escondido y lo encontró. Lo 
llevó a su casa y dijo a su mujer:

-Un leñador soñó que había matado un 
ciervo y olvidó dónde lo había escon-
dido y ahora yo lo he encontrado. Ese 
hombre sí que es un soñador.

-Tú habrás soñado que viste un leñador 
que había matado un ciervo. ¿Real-
mente crees que hubo un leñador? 
Pero como aquí está el ciervo, tu sueño 
debe ser verdadero -dijo la mujer.

-Aun suponiendo que encontré el cier-
vo por un sueño -contestó el marido- 
¿a qué preocuparse averiguando cuál 
de los dos soñó?

Aquella noche el leñador volvió a su 
casa, pensando todavía en el ciervo, 
y realmente soñó, y en el sueño soñó 
el lugar donde había ocultado el cier-
vo y también soñó quién lo había en-
contrado. Al alba fue a casa del otro y 

encontró el ciervo. Ambos discutieron y 
fueron ante un juez, para que resolviera 
el asunto. El juez le dijo al leñador:

-Realmente mataste un ciervo y creís-
te que era un sueño. Después soñas-
te realmente y creíste que era verdad. 
El otro encontró el ciervo y ahora te lo 
disputa, pero su mujer piensa que soñó 
que había encontrado un ciervo que 
otro había matado. Luego, nadie mató 
al ciervo. Pero como aquí está el ciervo, 
lo mejor es que se lo repartan.

El caso llegó a oídos del rey de Cheng 
y el rey de Cheng dijo:

-¿Y ese juez no estará soñando que re-
parte un ciervo?

Anónimo chino

El ciervo escondido






