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En Argentina el mercado transparente no existe 

El petróleo baja y la nafta sube

En Estados Unidos y Europa 
cuando sube el barril de pe-
tróleo las naftas y el gasoil 

suben y cuando el barril baja los 
combustibles bajan. Existe una re-
lación directa entre las variaciones 
del precio del crudo y sus deriva-
dos vendidos en los surtidores. 

Hemos sostenido desde años en 
estas páginas que el expendedor 
es un convidado de piedra en toda 
la cadena productiva. En efecto, 
siendo el último eslabón recibe los 
productos con su correspondiente 
precio de venta en los contratos 
de consignación. Asimismo en los 
contratos de re venta, si bien el 
expendedor tiene libertad para fijar 
los precios, tiene severas limitacio-
nes para poder hacerlo.   

Recientemente el valor del barril ha 
estado perforando el piso de los 
U$D 30,00 y ha venido subiendo 
lentamente hasta los U$D 40,00. 
Pero en nuestro país se le reco-
noce a los productores el precio 
entre 54,90 y  63,50 dólares por 
barril. Frente a estas subas y ba-
jas del petróleo, los precios de los 
combustibles líquidos han venido 
aumentando sin solución de conti-
nuidad en los últimos años.

La sustentabilidad de la estación 
de servicio está dada por la ecua-
ción precio volumen. Hoy el precio 
de venta es relativamente alto pero 
el volumen está en disminución 
y los costos de explotación han 
aumentado fuertemente en los úl-
timos años. Por lo tanto, una es-
tación que solo expende combus-
tibles líquidos encuentra su punto 
de equilibrio entre los 200 y 250 

metros cúbicos de venta mensual.
Durante los últimos doce años el 
atraso del precio de los energéti-
cos en nuestro país, comparados 
con los precios  internacionales, ha 
sido notorio. En la actualidad hay 
un sinceramiento en los combusti-
bles líquidos y se viene lo mismo 
para el gas natural que impactará 
en el precio de venta del GNC. 

En la economía inflacionaria que 
estamos transitando no será extra-
ño volver a tener aumentos en los 
combustibles líquidos. 

En definitiva, los expendedores 
deben recibir mayor bonificación 
que la actual para compensar los 
constantes incrementos de costos 
de explotación de la estación de 
servicio.

Dr. Luis María Navas
Editor
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Presencia y Tecnología

Herramientas fundamentales 
para la Fidelización del cliente
Superar las expectativas del cliente es la base para obtener su 
satisfacción, retorno y la buscada rentabilidad

Contar con el asesoramiento e idoneidad de una empresa profesional dedicada a 
la “Fidelización del Cliente” es fundamental para que ese conductor que se retira 
luego de cargar combustible, regrese permanentemente. Retorno=rentabilidad.

Revista AES dialogó con especialistas de 2 prestigiosas empresas del sector.  
El informe.

“No me quejaré, simplemente no regresaré”

*“Estar a la par en precio y calidad sólo te mete al juego, el servicio es lo 
que te hace ganarlo”
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NOV/DIC. Revista AES 

A cargo de la Comisión de GNC del CIPBA
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 04

GNC Plus
La empresa nació en el año 
2000, luego de buscar alguna 
herramienta que genere valor 
en un Producto poco desarrolla-
do. Hoy en día, esa experiencia 
es utilizada para diferenciarse 
en un Mercado Competitivo, lo-
grando todos nuestros objetivos 
por encima del resto de los Sis-
temas de Fidelización y Promo-
ción existentes. 

GNC Plus además de ser un Sis-
tema de Fidelización, es una he-
rramienta de Marketing, afirma 
Norberto Grossi. Esto nos permi-
te tomar distintas acciones según 
el requerimiento de cada zona. 

A su vez el operador de la esta-
ción puede seguir la venta de su 
estación de manera remota mi-
nuto a minuto, ya sea viendo las 
ventas o inclusive vía cámaras 
colocadas en las estaciones. 

Reconocer al cliente de GNC me-
diante el servicio, premiarlo, per-

mitirle que pueda ver sus propias 
estadísticas de consumo hace 
que el sector crezca. La persona 
que se convierte a GNC tiene que 
sentirse valorada y reconocida, 
no solo cargando naftas Premium 
uno puede obtener beneficios.

Nosotros analizamos cada ne-

gocio puntualmente y a partir de  
ese análisis vemos si la Estación 
es apta o no para asociarse al 
sistema. Se evalúa Ubicación, 
Bandera, Infraestructura y estado 
de la misma, Cercanía con otra 
boca asociada. 

Arrancamos el 2016 con una ex-

Presencia y Tecnología

Norberto Grossi, GNC Plus
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 08

Presencia y Tecnología

pectativa grande que por suerte 
se viene materializando con el 
correr de las semanas. El final del 
2015 nos marcó un poco el ca-
mino a seguir ya que en el último 
trimestre del año comenzamos a 
sentir la demanda de muchas es-
taciones de servicio que querían 
interiorizarse por nuestro sistema 
con crecimiento asegurado. 

En lo que va del año ya inaugu-
ramos 3 estaciones con nuestro 
sistema:

Dos con bandera propia (Gnc 
Plus)  en la costa Atlántica, en 
Dolores y San Clemente del tuyu. 
La tercera de bandera Oil en San-
ta Fe.
Para las próximas semanas te-
nemos programada una nueva 
apertura de otra estación que 
logramos embanderar en Guale-
guaychú, Entre Ríos.

A fines de 2015 incorporamos 2 
estaciones en Concordia, Entre 
Ríos y otra en Santa Rosa, La 
Pampa. 

La expansión que alguna vez so-
ñamos está a la vista y nos exi-
ge redoblar los esfuerzos diarios 
para estar a la altura.  
 
Continuamos con el desarrollo 
del “Programa de Integración 
para el Personal”, una ronda de 
capacitación enfocada a los tra-

La persona que se 
convierte a GNC tiene 
que sentirse valorada 
y reconocida, no 
solo cargando naftas 
Premium uno puede 
obtener beneficios.
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 10

Presencia y Tecnología

bajadores de las bocas de ex-
pendio que brinda herramientas 
para solucionar los problemas 
más frecuentes que surgen en la 
operativa comercial. Con estos 
talleres de formación se preten-
de entre otras cuestiones que el 
playero incorpore estrategias de 
marketing, trascendentales para 
armar una sólida clientela.

Las clases fueron dise-
ñadas con gran dinamis-
mo y tecnología, con el 
objetivo de incentivar a 
todo el espectro de em-
pleados que prestan fun-
ciones en las estaciones: 
tanto para los jóvenes 
como los de mayor edad. 
Se llevan adelante en un 
rodado de última gene-
ración que está equi-
pado simulando ser un 
“aula de escuela”, donde 
se observará a través de 
una pantalla Led de 42” 
videos interactivos ela-
borados especialmente 
por especialistas en co-
mercialización.

El objetivo del programa 
es “formar vendedores”, 

aportando tácticas y contenidos 
que permitan alcanzar una inte-
racción directa con los clientes. 
Se propone premiar a los playe-
ros que agregan valor a sus fun-
ciones diarias, ya que indirecta-
mente se redunda en mejores 
beneficios para la estación. El 
concepto para pensar estos pro-

yectos es el de inversión.
 
Con respecto a los usuarios, co-
menta el ejecutivo, seguimos tra-
bajando para que el sistema sea 
cada vez más cómodo, hace un 
tiempo que ya los premios pue-
den retirarse en cualquiera de 
las estaciones adheridas inde-
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OFICINA COMERCIAL - ARGENTINA
Ex Combatiente Juan Sanchez 3048
(1646) San Fernando - Buenos Aires, Argentina.
info@glixleds.com
(+5411) 4744-8441
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 12

Presencia y Tecnología

pendientemente de donde fue la 
asociación al sistema. . Esto tie-
ne como fin intentar ser aun más 
flexibles con nuestros clientes y 
que por ejemplo si están en una 
zona lejana a su domicilio (por 
ejemplo de vacaciones en algún 
lugar turístico) puedan aprove-
char las estaciones que Gnc Plus 
tenga en esas zonas y no se pri-
ven de poder retirar algún premio. 

Los objetivos para este año que 
comienza tienen que ver con se-
guir brindando un servicio de ex-
celencia a todos nuestros clien-
tes, lograr seguir multiplicando y 
afianzando nuestra red en cuan-
to a lo que tiene que ver con el 

sistema de premios  y continuar 
también agrandando nuestra red 
y estaciones abanderadas. Bási-
camente, define Grossi,  seguir 
caminando por el mismo camino 
que nos trajo hasta acá.

Seguimos trabajando 
para que el sistema 
sea cada vez más 
cómodo, hace 
un tiempo que 
ya los premios 
pueden retirarse en 
cualquiera de las 
estaciones adheridas 
independientemente 
de donde fue la 
asociación al sistema.
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 14

Presencia y Tecnología

Mawi System
Mawi-System® es una Empresa 
dedicada a la automatización 
para mejorar los servicios de 
Estaciones de servicio, Restau-
rantes, Comercios y todos los 

lugares el cual se desarrolla una 
afluencia constante de clientes.

Utiliza tecnología que posibilita 
la captura de datos en surtido-
res, autenticación de clientes por 
código de Barras, magnéticas y 
RFID, comunicaciones encripta-

das de datos y todo lo referente 
al movimiento de información.

Hace poco, nos cuenta Javier de 
Cecco, hicimos una recorrida por 
estaciones de carga en las que 
habíamos instalado nuestro siste-
ma y están funcionando desde el 
año 98-99. Nos llenamos de ale-
gría y orgullo, al ver que además 
de mantener sus ventas como en 
las mejores épocas, están dedi-

La automatización es 
el pivote fundamental 
de la fidelización

Javier de Cecco - Mawi System
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 16

Presencia y Tecnología

cándose a pleno a tenerlo activo 
y con mucha variedad de premios 
y promociones. 

En nuestra jerga, decimos que 
un sistema es a full, cuando para 
mantener una terminal, hay que 
poner el cono en el tercero o 
cuarto auto de la fila.

Luego de esta recorrida, hicimos 
un análisis y llegamos a la con-
clusión, que agrupamos en estas 
premisas, para lograr un buen 
sistema de fidelización:

1-Predisposición del cliente: es 
de fundamental importancia que 
para el éxito de un sistema de fi-
delización, el cliente esté predis-
puesto y ponga el mejor empeño, 
llenar las vitrinas con variedad 

de regalos y mantener su stock, 
entregar la identificación a sus  
clientes ni bien se asocien al sis-
tema, responder a ellos todas las 
dudas y consultas planteadas, 
establecer pautas (reglamento) 
de las promociones, hacer que 
sus clientes vean a su estación 

de carga como amiga. 

Nosotros recomendamos a nues-
tros clientes,  como mantener 
activo el sistema, recorremos 
periódicamente las estaciones y 
hacemos las críticas constructi-
vas para así dar la expectativa de 
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Herramientas fundamentales para la Fidelización del cliente

 ...continúa de pág. 18

Presencia y Tecnología

mejorar día a día sus promocio-
nes. Es importante observar, que 
luego de esta visita, los gerentes 
se refuerzan en generar más ex-
pectativas en sus clientes, ofre-
ciéndoles promociones alternati-
vas a las que ya gozan.

2-Transparencia: El sistema debe 
ser transparente con la mínima 
intervención manual , así se pue-
den evitar errores y sus clientes 
se sienten satisfechos de que se 
le está dando lo que le corres-
ponde, para ellos se precisa un 
sistema automático y  estable, 
el mismo debe estar preparado 
para tomar los datos de la carga 
y asociarlos a una tarjeta (identi-
ficación). 

Y, resultado de múltiples opcio-
nes de fidelización, entregar al 
cliente un comprobante de sus 
puntos. Tal cual como él lo espe-

ra. La automatización es el pivote 
fundamental de la fidelización; no 
puede haber sistema manual que 
lo compita, se puede observar en 
el parque actual de las estacio-
nes de carga como los sistemas 
automáticos proliferan, no sola-
mente en la fidelización, sino en 
la facturación, ventas prepagas 
y cuentas corrientes, y esto es 
debido a la confianza del cliente 
al ver un sistema en el cual no 
pueden alterarse las cargas ni la 
identificación.

Nosotros comenzamos el em-
prendimiento  del Mawi con la 
automatización como pivote fun-
damental para las promociones y 
facturación, ese fue nuestro pun-
to de partida y de ahí seguimos 
mejorando e innovando en iden-
tificaciones como bar-code, y el 
chip con un gran abanico de po-
sibilidades. La captura de datos 
automática de los dispenser y la 
identificación del cliente son los  
ejes de la automatización. Los 
sistemas en red de EESS tam-
bién tienen una cuota de automa-
tización ya que los datos deben 
viajar on line. 

3-Mantenimiento: Tanto las ter-
minales como el software en un 
proceso automático, pueden 
tener algunas contingencias a 
lo largo del tiempo. Es muy im-
portante tener activo el sistema  
con un buen funcionamiento de 
las terminales y el software. Sus 
clientes se tienen que ir satisfe-
chos; ellos recomendarán a otros 
su estación de carga, ellos  son 
los principales vendedores. Con 

el mantenimiento preventivo, me-
jor;  no hay que esperar una falla 
para recién intervenir. Es impor-
tante tener siempre el sistema  
como el primer día. 

MawiSystem le da mucha impor-
tancia a este punto, tener los re-
puestos necesarios  y una mano 
de obra calificada para poder in-
tervenir y dar solución inmediata. 
Tenemos un taller central y re-
presentaciones en el interior que 
tienen todos los repuestos nece-
sarios, un buen equipo técnico  y 
asesoramiento on line, así como 
además, a nuestros clientes, les 
damos un soporte inmediato. De-
bido a nuestra vasta experiencia 
de casi 20  años trabajando en el 
rubro, el cual nos hemos encon-
trado con variadas situaciones, 
sabemos actuar rápidamente.
MawiSystem, además posee lo 
que llamamos RCC (respuesta 
ante contingencias contempla-
das), es decir posee diferentes 
tipos de solución inmediata, tales 
como redirección de impresoras,  
uso diferido de las terminales, 
redirección de servidores, y un 
buen mantenimiento remoto.
 
Pero aquí tenemos la última y  
cuarta premisa, la más importan-
te, 

4-Innovación tecnológica: Es im-
portante tener lo último en tec-
nología, ya sea equipamientos, 
software, y promociones nuevas. 
Sus clientes deben ver el Mawi 
como un sistema que va mutan-
do a nuevas ideas y  nuevas po-
sibilidades de obtener beneficios 
con sus cargas, generando ex-
pectativas al llegar a la estación y 
encontrar otros beneficios. 

Tenemos  de un equipo de desa-
rrollo que está siempre a la van-
guardia generando nuevas ex-
pectativas y ofreciendo lo último 
en tecnología. Disponemos de 
una terminal nueva (IDPAK) con 
resolución de imágenes, opera-
tividad, reemplazo inmediato por 

Tenemos un 
taller central y 
representaciones en 
el interior que tienen 
todos los repuestos 
necesarios, un buen 
equipo técnico  y 
asesoramiento On Line
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mantenimiento, instalación ina-
lámbrica,  podemos hacer parti-
cipar a sus clientes en promocio-
nes adicionales, como premios 
sorpresa, sorteos selectivos, etc. 
Es importante notar que esta pre-
misa va ligada íntimamente con 
las tres anteriores, porque depen-
de mucho de ellas, de la predis-
posición del cliente, de mantener 
la transparencia y de su correcto 
mantenimiento. Por eso, cierra el 
ingeniero De Cecco, la dejamos 
para lo  último, abierto como un 
epílogo y una incógnita de lo que 
vendrá en el futuro.

*Tony Alessandra, escritor, 
emprendedor y conferenciante 
motivacional
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En el Centro Costa Salguero

Shell realizó “Espacio Shell”, 
encuentro anual de su red de 
estaciones de servicio
La convención tuvo lugar en el Centro Costa Salguero el 31 de marzo, 
con el propósito de compartir los objetivos y estrategias para el 2016

Shell realizó la convención 
anual “Espacio Shell”, que 
tiene como objetivo reunir a 

todos los miembros de su red de 
estaciones de servicio de bande-
ra y proveedores estratégicos. El 
evento convocó a más de 1.200 
personas, entre empresarios 

dueños de estaciones en toda la 
geografía del país y directivos de 
la empresa.

Durante el evento se dieron a co-
nocer los desafíos comerciales y 
el plan de marketing de la empre-
sa para todo el año. Así como en 

el 2015 Shell lanzó la promoción 
“Mantenete Adelante” y sorteó 
6 BMW Serie 2 y Serie 4, en los 
próximos meses habrá noveda-
des muy importantes para todos 
los clientes de la marca.
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En el Centro Costa Salguero

Tuvo lugar también una feria don-
de los principales proveedores del 
sector (surtidores, iluminación, 
equipamiento y gastronomía para 
tiendas de conveniencia, unifor-
mes, etc.,) pudieron exhibir sus 
nuevos productos y servicios di-
rigidos a brindar la mejor calidad 
de atención.

Finalmente, en el evento se dis-
tinguieron tanto a aquellas esta-
ciones de servicio que demos-
traron un profundo compromiso 
con el cuidado de la Seguridad e 
Higiene durante 2015 como a los 
expertos de playa que se desta-
caron por atender a cada cliente 
como un invitado.  Los premia-
dos, más de 30 personas, viaja-

rán a Tokio una semana viviendo 
una experiencia única y partici-
pando del encuentro anual de es-
taciones de servicio que organiza 
Shell a nivel mundial con colegas 
de más de 60 países del mundo.

Daniel Deu, Gerente General del 
negocio de Estaciones de Servi-
cio de Shell Argentina comentó: 
“Nos enorgullece haber reunido 
a toda nuestra red para que jun-
tos podamos seguir creciendo en 
un contexto desafiante. Estamos 
convencidos de que el camino es 
seguir destacándonos por la ca-
lidad de nuestros combustibles y 
lubricantes, construir relaciones a 
largo plazo con nuestros socios 
comerciales, y continuar hacien-

do foco en la atención al cliente 
en cada estación del país”.

Teófilo Lacroze, Presidente de 
Shell Argentina, tuvo oportunidad 
de dialogar con los empresarios y 
responder a sus preguntas en re-
lación al escenario actual y futuro 
del sector energético de nuestro 
país.  En su mensaje final afirmó 
que: “Nuestras operaciones en 
el país son un orgullo para Shell 
a nivel global (…) el verdadero 
desafío es concentrarse en las 
grandes oportunidades que tene-
mos por delante”.
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La prueba se desarrolla en Francia

Autos eléctricos al transporte 
urbano
En la ciudad de Grenoble, Francia, se está poniendo a prueba un 
novedoso sistema colaborativo de transporte público que incorpora 
autos eléctricos.

El proyecto iniciado en 2014 
y que permanecerá hasta 
octubre de 2017, inclu-

ye 70 vehículos eléctricos de la 
marca Toyota (con dos mode-
los diferentes), ultracompactos 
destinados a realizar recorridos 
cortos, tiene como objetivo una 
interconexión con la infraestruc-
tura existente.

Cómo funciona

Una aplicación permite visualizar 
desde cualquier dispositivo mó-
vil los vehículos disponibles en 
una de las 30 estaciones –don-
de también funcionan los carga-
dores de energía- desplegadas 
en Grenoble y luego hacer una 
reserva y pagar. Asimismo, pue-
den verse el estado del tránsito 
y el transporte público, para po-
der planificar el itinerario.

Una vez reservado el auto se lo 
desbloquea con una tarjeta de 
alquiler –similar a la SUBE– y ya 
está listo para usarse. Al final del 
trayecto, el vehículo debe ser 
dejado en otra de las estacio-
nes.

El recorrido promedio de los 
usuarios es de entre 5 y 6 kiló-
metros, y para poder usar los 
vehículos se debe contar con 
la licencia básica de conducir y 
además hacer un breve curso 
con instructores en los autos 
eléctricos.

Características de los vehícu-
los

Entre los 70 vehículos eléctricos 
ultracompactos hay dos mode-

Toyota i-Road  
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La prueba se desarrolla en Francia

los: el Toyota Coms y el Toyota i-
Road. El primero es monoplaza, 
de cuatro ruedas, y cuenta con 
maletero detrás. El segundo, y 
el más numeroso en el proyec-
to, es de dos plazas, con tres 
ruedas y con la tecnología de in-
clinación activa llamada “Active 
Lean”.

Este sistema permite inclinar 
el vehículo en las curvas como 
si fuese una moto, pero con la 
comodidad y estabilidad que 
brinda un auto convencional. 
El i-Road pesa sólo 300 kilos 
(vacío), tiene un largo de 2,35 
metros y un ancho de 85 centí-
metros. Cuenta con una cabina Smart eléctrico de Mercedes-Benz
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Autos eléctricos al transporte urbano

 ...continúa de pág. 25

La prueba se desarrolla en Francia

cerrada, que protege del clima y 
del ruido de la calle, siendo su 
interior confortable. Alcanza una 
velocidad máxima de 45 kilóme-
tros por hora y tiene una batería 
de iones de litio que alimenta a 
dos motores eléctricos.

De la bicicleta al auto público

Es inminente que la Legislatura de la Ciudad de Buenos Aires 
trate una ley para habilitar la circulación de pequeños vehículos 
eléctricos por las calles porteñas. Estos serán de hasta 350 kilos 
y con una velocidad final de 45 km/h. El proyecto que la Secre-
taría de Transporte aspira cumplir es crear una red pública de 
estos coches (como funciona actualmente la oferta de bicicletas), 
aunque aún está en estudio. Incluso, el sueño mayor es electrifi-
car el servicio público y poder llegar a 2020 con un Metrobus no 
contaminante.

Un caso similar al argentino lo expone la filial nacional de Merce-
des-Benz: su sistema “Car2go” se implementó en 26 ciudades. El 
usuario alquila un smart eléctrico para dos personas, lo abona y 
lo deja estacionado en un lugar específico. En la Argentina, Sero 
Electrics podría ser la proveedora.
Así, la gama sin emisiones en el país aumentaría ampliamente, ya 
que contaría con híbridos, eléctricos públicos, sedanes y, próxi-
mamente, un súper deportivo: Porsche confirmó que su Mission-
E estará disponible en la Argentina una vez que se comercialice 
en todo el mundo.
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De acuerdo a analistas internacionales

Argentina al frente de petróleo y 
gas no convencional
La potencialidad de la Argentina 

para el desarrollo de petróleo y 
gas no convencionales, que ubi-

can al país entre los tres principales 
productores de shale a nivel mundial, 
pasó a ser considerada por analistas 
internacionales como una causa más 
de que el valor del barril de crudo se 
vaya a mantener en niveles bajos du-
rante los próximos años.
“Argentina, que está más avanzado 
que otros países en la explotación de 
shale, contiene cerca de 801 trillones 
de pies cúbicos de gas no convencio-
nal y 27 millones de barriles de reser-
vas de petróleo del mismo tipo, téc-
nicamente recuperables”, aseguraron 
los analistas Bernhard Hartmann y 
Saji Sam, en un reciente informe pu-
blicado por la revista de negocios de 
la estadounidense Universidad de 
Harvard, divulgado por Jornada On 
Line, donde explican los motivos de la 
permanencia de valores bajos para el 
petróleo a nivel internacional.
Los expertos señalaron que desde 
el comienzo de 2016, los precios del 
petróleo han oscilado entre u$s 27 y 
u$s 42 por barril, aproximadamente 
una cuarta parte del valor del crudo 
de 2008 cuando alcanzó un pico de 
u$s 145.

“En realidad, nadie sabe lo que los 
precios del petróleo van a ser en el 
futuro, pero creemos que los países 
y las empresas deben prepararse 
para verlo flotar alrededor de u$s 50 
por barril en lo inmediato”, señalaron 
Hartmann y Sam, quienes subraya-
ron que “históricamente esto no sería 
sorprendente en absoluto. De hecho, 
los precios actuales del petróleo que 
consideramos tan bajos están en rea-
lidad cerca del promedio de los últi-

mos 150 años: u$s 35”.
Precisaron que “el 16 de febrero, los 
ministros de petróleo de Arabia Sau-
dita, Rusia, Qatar y Venezuela acor-

daron detener su producción en un 
intento por impulsar los precios”, y re-
marcaron que “este fue un movimien-
to característico, durante décadas”.
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De acuerdo a analistas internacionales

Si bien indicaron que “en reacción a 
este parate en la producción, los pre-
cios del petróleo subieron 5%”, pusie-
ron de relieve que el valor “rápidamen-
te cayó por debajo de u$s 30”.
A criterio de estos analistas, “el entor-
no de actual baja del precio del petró-
leo no es una crisis que será seguida 
por un boom en un futuro próximo”.
“En cambio, parece que hemos en-
trado en una nueva etapa de precios 
más bajos del petróleo que afectarán 
no sólo a los productores de petróleo 
y gas, sino también a todas las nacio-
nes, las empresas y las personas que 
dependen de él”, destacaron Hart-
mann y Sam.
Afirmaron que “durante la última déca-
da, los productores de petróleo y gas 
no convencionales estadounidenses 
fueron pioneros en un nuevo modelo 
de negocio que se rompió el enfoque 
de los operadores tradicionales”.
Al mismo tiempo, los expertos remar-
caron que “varios otros países, como 
China y Argentina están comenzando 
a desarrollar sus recursos de gas y 
petróleo no convencionales, mediante 
la adopción de la tecnología y modelo 
de negocio, así como la construcción 
de un ecosistema cadena de suminis-
tro de la inversión y que es compatible 
con este desarrollo”.

“Sudáfrica, China y Argentina también 
se están preparando para intentar de-
sarrollar sus reservas en un intento de 
independencia energética”, concluye-
ron.

Argentina al frente de petróleo y gas no convencional

 ...continúa de pág. 28
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VENTAS al MERCADO de COMBUSTIBLES LIQUIDOS

(Período:  Noviembre 2014 a Febrero 2016)

Metros cúbicos

Fecha Gas Oil Nafta Común 
>83Ron

Nafta Súper
>93Ron

Nafta 
Súper>97Ron

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

Dic-15 1172239 2166 570369 236178

Ene-16 1063890 1978 534582 223059

Feb-16 1012383 2565 516224 210984

Fuente: Secretaría de Energía

Estadísticas
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Ventas a Concesionarios de automóviles

Período 2014 2015 2016 Dif. Absoluta Dif. Relativa

Enero 46766 34128 49935 15807 46,3%

Febrero 54793 44074 52593 8519 19,3%

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

TOTALES 613848 613267

Colaboración: Fernando Parente

Fuente: ADEFA
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Estadísticas

Estaciones de Carga de GNC: Cantidad

Expendedoras de sólo GNC 512

Expendedoras de Líquidos y GNC 1259

Total (*) 1771

(*) El ENARGAS tiene registradas 2000 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
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VENTAS DE COMBUSTIBLES LÍQUIDOS AL MERCADO POR PETROLERA
(Febrero 2016). Fuente: Secretaría de Energía.
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Provincia Cantidad de Vehículos 
a GNC

Estaciones de 
GNC PECs CRPC TdM

Buenos Aires 814217 889 42 17 547

Cap. Fed. 83546 134 15 4 77

Catamarca 8435 11 0 0 4

Chaco 251 0 0 0 0

Chubut 1547 3 0 0 2

Córdoba 294742 262 21 12 197

Corrientes 569 0 0 0 0

Entre Ríos 44507 63 4 3 49

Formosa 259 0 0 0 0

Jujuy 25354 33 1 1 14

La Pampa 8228 15 1 1 7

La Rioja 2651 5 0 0 2

Mendoza 139968 151 10 6 131

Misiones 178 0 0 0 0

Neuquén 15638 18 2 1 12

Río Negro 16135 26 0 0 18

S. del Estero 21587 39 2 2 9

Salta 38912 53 4 3 23

San Juan 38908 40 3 3 21

San Luis 32975 26 4 2 11

Santa Cruz 245 0 0 0 0

Santa Fe 154019 137 15 7 125

T. del Fuego 650 1 0 0 1

Tucumán 66097 94 6 4 25

Total País 1809618 2000 130 66 1275

PECs: Productores de Equipos Completos

CRPC: Centros de Reprueba de Cilindros

TdM: Talleres de Montaje

SUJETOS del SISTEMA de GNC

Listado actualizado a Abril 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
2015 2016

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

Metrogas S.A. 39200 46040 44752 45685 45236 47359 46151 46923 48181 46448 48365 41894

Gas Natural Ban S.A. 31634 38986 42231 38742 38059 45604 48957 37717 48026 40124 44310 44573

Distribuidora de Gas del 

Centro S.A.
34580 37075 36348 37894 37825 39469 39449 38223 40578 37568 40357 38545

Distribuidora de Gas 

Cuyana S.A.
22556 25157 25289 25552 25332 26318 25877 25201 26518 24892 25639 23627

Litoral Gas S.A. 21767 24096 24084 24615 24711 25818 25155 24966 25965 24388 25417 23180

Gasnea S.A. 4613 4473 4286 4441 4180 4765 4443 4428 4727 4490 4813 4813

Camuzzi Gas Pampeana 

S.A.
30266 30290 29190 29513 29156 30961 30311 30374 32065 30464 32749 33391

Gasnor S.A. 22534 24868 24754 25149 25612 27164 26691 25534 26838 25275 26863 24155

Camuzzi Gas Pampeana 

del Sur S.A.
5463 5592 5450 5445 5341 5662 5782 5459 5355 5574 5473 5532

Total de gas 

entregado al GNC
212613 236577 236384 237036 235452 253120 252816 238825 258253 239223 253986 239710

Total de gas 

comercializado
2005631 2235541 2444968 2854731 3090193 3372711 3173503 2942968 2848009 2162282 2067993 2104938

Porcentaje del GNC sobre 

el total comercializado
10,60% 10,58% 9,67% 8,30% 7,62% 7,50% 7,97% 8,12% 9,07% 11,06% 12,28% 11,39%

ENARGAS. Datos Operativos de Transporte y Distribución. 
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Disponen el aumento del 
corte de bioetanol en las 
naftas
Los surtidores de naftas de las bocas de expendio que operen en el 
país deberán tener en forma perfectamente visible una leyenda con la 
indicación del número o índice de octano, o el grado al cual pertenece 
el producto.

Mediante la resolución 37/2016

La resolución oficial estable-
ció que se reducirá o se re-
vocará el cupo asignado a 

cada ingenio en caso de incum-
plimiento de entrega.

El Ministerio de Energía nacional 
dispuso que las empresas encar-
gadas de realizar las mezclas de 

combustibles fósiles con biocom-
bustibles para comercializar en el 
país, estarán obligadas a partir 
de ahora a incorporar un mínimo 
de 10% de biodiesel en la mezcla 
con el gasoil, y un mínimo de 12% 
de bioetanol en la mezcla con las 
naftas de uso automotor a comer-
cializarse en el territorio nacional.

En el caso de comercializarse naf-
tas con más de 12% de mezcla 
con bioetanol, los surtidores de-
berán tener la leyenda “Alconaf-
ta”.

Los surtidores de gasoil de las 
bocas de expendio deberán te-
ner en forma visible la indicación 
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Mediante la resolución 37/2016

del contenido máximo de azufre o 
el grado al cual pertenece el pro-
ducto que éstos despachan.

En el caso de los surtidores de 
ésteres (compuestos) de origen 
biológico al 100%, deberá indi-
carse la leyenda “Biodiesel”. 

Y en el caso de mezclas de bio-
diesel con gasoil o diesel oil supe-
riores a un 10%, deberá indicarse 
la leyenda “Gasoilbio (N°)”, don-
de figura N° representa el porcen-
taje, en volumen, de biodiesel en 
la mezcla.

PRODUCTO Nivel Máximo (% v/v)

ETANOL 12% (1)

MTBE 15%

Éteres con 6 o más átomos de Carbono 22%
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...Una muchacha llegó al Ae-
ropuerto, a esperar su vuelo y 
como debía esperar un largo 
rato, decidió comprar un libro 
y también un paquete de galle-
titas...entonces fue y se sentó 
en la sala de espera, para des-
cansar y leer tranquilamente... 
...Asiento de por medio se ubi-
có un hombre que abrió una 
revista y empezó a leer. Entre 
ellos quedaron las galletitas. 
Cuando ella tomó la primera, 
el hombre ¡también tomó una! 
Ella se sintió indignada,...pero 
no dijo nada.

Pensó: “¡Qué descarado! si yo 
estuviera más dispuesta, has-
ta le daría un golpe para que 
nunca más se le olvide”...y 
cada vez que ella tomaba una 
galletita, el hombre también 
tomaba una.

Aquello le molestaba tanto 
que no conseguía concen-
trarse ni reaccionar...Cuando 
quedaba apenas una galletita, 
pensó: “¿Qué hará ahora este 
abusador?”.

Entonces, el hombre dividió la 
última galletita y dejó una mi-
tad para ella. ¡Ah! ¡No! Aque-
llo le pareció demasiado. Se 
puso a sudar de la rabia, cerró 
su libro y sus cosas y se diri-
gió al Sector de Embarque...

Cuando se sentó en el interior 
del avión, miró dentro de su 
bolso y para su sorpresa, ¡¡allí 
estaba su paquete de galleti-
tas!!...intacto, cerradito... ¡sin-
tió tanta vergüenza!...

Sólo entonces percibió lo 
equivocada que estaba. ¡Ha-
bía olvidado que sus galletitas 
estaban guardadas dentro de 
su bolso!
El hombre había compartido 
las suyas sin sentirse indigna-
do, nervioso, consternado o 
alterado. Y ya no había tiempo 
ni posibilidades para explicar 
o pedir disculpas... pero...sí 
para razonar....

¿Cuántas veces en nuestra 
vida sacamos conclusiones 
cuando deberíamos observar 
mejor?

¿Cuántas cosas no son exac-
tamente como pensamos 
acerca de las personas?...
Y recordó que existen cuatro 
cosas en la vida que no se re-
cuperan:

1. Una piedra, después de ha-
ber sido lanzada;
2. Una palabra, después de 
haber sido proferida;
3. Una oportunidad, después 
de haberla perdido;
4. El tiempo, después de ha-
ber pasado.
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