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En defensa del GNC

A través de las reuniones 
mantenidas con distintos fun-
cionarios por parte de cáma-
ras colegas y AES, como así 
también por las declaraciones 
públicas de altos funcionarios 
del actual Gobierno Nacional 
surge claramente que el GNC 
ya no será favorecido desde el 
Estado.

En los últimos años la relación 
de precios entre la nafta súper 
y el GNC fue de 3 a 1 y ahora 
es de 2 a 1.

La Resolución 34/2016 del 
Ministerio de Energía fijando 
el precio del gas en boca de 
pozo para el GNC, sin haber 
convocado a la Audiencia Pú-
blica prevista en el ámbito del 
ENARGAS, lo ha aumentado 
en un 255% (cuenca neuqui-
na). 

También sufrieron importan-
tes aumentos porcentuales el 
transporte, la distribución y 
todos los componentes aso-
ciados a la tarifa: los fideico-
misos, impuestos nacionales 
y provinciales. Si a estos au-
mentos se les adicionan los 
correspondientes a salarios, 
energía eléctrica y costos ope-
rativos en general, el precio 
de venta al público del GNC 
pasó a estar al 50% del precio 
de la nafta súper.

El GNC demostró ser un com-
bustible seguro, más amigable 
con el medio ambiente y por 
sobre todas la cosas más eco-
nómico lo que posibilita que 
taxistas, remiseros, fleteros 
y particulares puedan realizar 
su actividad diaria con meno-
res erogaciones en su movili-
dad. Sin embargo muchas ve-
ces se escuchan comentarios 
sobre que no es lógico que las 

“4x4” consuman GNC cuando 
pueden hacerlo con gasoil o 
nafta, desconociendo que la 
cantidad de estos vehículos 
convertidos es mínima y mar-
ginal.

Desde la década del ´80 el 
GNC se ha desarrollado año 
tras año. En la actualidad po-
demos afirmar con orgullo 
que la industria nacional ha 
cerrado el circuito de la fabri-
cación de los kits para conver-
sión. Es así que contamos con 
los siguientes sujetos:

* Fabricantes y exportadores 
de equipos
* Importadores
* Productores de Equipos 
Completos (PEC)
* Talleres de Montaje (TdM)
* Centros de Repruebas de 
Cilindros (CRPC)
* Organismos de Certificación 
(OC)
* Estaciones de Carga de GNC 
(EC) 
* Representantes Técnicos 
(RT)

Cada uno de estos sujetos 
cuenta con recursos humanos 
capacitados habiendo genera-
do gran cantidad de puestos 
de trabajo. Hasta el ENARGAS 
tuvo que crear una gerencia 

nueva, la Gerencia de GNC 
para que trate directamente 
las cuestiones relativas a ese 
combustible gaseoso.

La crisis que ha afectado a las 
estaciones de servicio que ex-
penden combustibles líquidos 
en los últimos doce años ha 
terminado con más de 2.500 
bocas de venta y miles de po-
siciones laborales. El expen-
dio de GNC ha sido un nuevo 
recurso que en muchos casos 
salvó del cierre a cientos de 
estaciones de servicio que ac-
tualmente expenden los dos 
tipos de combustibles.

AES cree que defendiendo la 
sustentabilidad del GNC está 
defendiendo la continuidad de 
2.000 estaciones de servicio 
que actualmente expenden 
GNC en nuestro país. Por tal 
razón, estamos dispuestos a 
generar todos los mecanismos 
a nuestro alcance para el logro 
de ese objetivo. 

Dr. Luis María Navas
Editor Revista AES
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El Software de Gestión 
Una herramienta vital para alcanzar el dominio en el negocio 
de expender combustibles.

Los empresarios expendedores de combustibles han entendido hace 
tiempo la importancia de la tecnología aplicada al manejo cotidiano en 
sus estaciones de servicio. La coordinación de las diferentes áreas en 
cualquier momento, y por sobre todo: la información, rápida y precisa, 
que permita la toma de decisiones, reduciendo la posibilidad de cometer 
errores.

En Pump Control nos de-
dicamos al diseño, de-
sarrollo y producción de 

controladores electrónicos, 
software y sistemas de con-
trol diseñados especialmente 
para estaciones de servicio. 

En la actualidad contamos 
con una trayectoria de más 
de 20 años en el mercado 
y una sólida presencia en el 
escenario internacional con 
exportaciones que alcan-
zan a más de 20 países cu-
briendo los 5 continentes. 

Poseemos la certificación del 
sistema de gestión de cali-
dad ISO 9001:2008 lo que 
garantiza el diseño y pro-
ducción de todos los equi-
pos bajo las normas de cali-
dad nacional e internacional, 
que nos permite competir 
en los mercados más exi-
gentes a nivel internacional.
 
Entre los principales bene-
ficios de nuestro software 
destacamos los siguientes:

•    Contar con inventario pre-
ciso por combustible y por 
tanque minuto a minuto.

•   Corroborar el volumen de 
descarga desde cisterna a 
tanque.

•   Visualizar y registrar cada 
despacho que se realiza des-
de los surtidores.

•   Realizar cierres de turnos 
automáticamente y realizar 
cambios de precios progra-
mados.

•   Mayor exactitud en los 
datos disponibles. Minimizar 
errores humanos y potencia-
les robos de producto.

• Contar con información ne-
cesaria para la toma de deci-
siones en tiempo y forma.

•    Prevenir situaciones de so-
brellenado de los tanques que 
ocasionan contaminación del 
terreno y la napa.

•    Prevenir sobrellenado de la 
cámara separadora evitando 
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 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 04

así derrames por el desagüe 
pluvial o cloacal.

•    Evitar multas y eventuales 
demandas por contaminación 
ambiental (fuero penal y civil), 
accidentes, etc.

•  Ofrecemos una aplicación 
Head Office para una mejor y 
más eficiente administración, 
sobre todo cuando se tiene 
más de una Estación de Servi-
cio. Este aplicativo no requiere 
instalaciones en servidores del 
operador, ya que se trata de 
una solución en la nube.

•  Puede ser accedido en for-
ma remota, ya que posee una 

página Web embebida. Es de-
cir que podría estar viendo la 
playa desde su hogar, oficina 
o su lugar de vacaciones.

•   Nuestros controladores (el 
de surtidores: PAM-PC y el de 
tanques: TANK-PC), tienen 
una interfaz gráfica, realmen-
te amigable, que permite una 
sencilla utilización.

•  Se comunica mediante pro-

tocolo TCP/IP, lo que repre-
senta un avance tecnológico 
importantísimo, frente a otras 
soluciones existentes.

•  Diferentes perfiles de en-
trada al sistema, garantizan la 
privacidad de acceso a la in-
formación, y permiten el con-
trol total de la operación de la 
estación.

•   Monitoreo desde su teléfo-
no celular a través de la apli-
cación Pump Control Stock.
Nuestros clientes tienen la 
ventaja de poder recibir ac-
tualizaciones de versión en 
forma gratuita y remota. 

“Nuestros  clientes tienen 
la ventaja de poder recibir 
actualizaciones de versión 
en forma gratuita y remota” 



p.17
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Cuando se desarrollan nue-
vas versiones de firmware, 
las mismas se brindan a los 
clientes sin cargo. 

Si solicitan algún requerimien-
to particular, podemos eva-
luarlo y cotizarlo. Poseemos la 
capacidad y flexibilidad para 
resolver personalizaciones de 
manera satisfactoria.

Contamos con Mesa de Ayu-
da cuya tarea es proporcio-
nar soporte de primer nivel a 
nuestros clientes. 

Las tareas de soporte técnico 
incluyen respuesta y aten-
ción de consultas técnicas; 
dar servicio personalizado de 
forma proactiva a los clien-
tes; proporcionar recomenda-
ciones sobre las compras de 
aplicaciones de la empresa; 
ayudar con la instalación y 
configuración de sistemas in-
formáticos; y asesoramiento 
sobre hardware de red.

Poseemos un sistema de abo-
no mensual para el sopor-

te con diferentes niveles de 
alcance según la necesidad, 
tipo de atención, y urgencia 
de cada cliente. 
Los expendedores solicitan 
muy buena performance del 

producto, referencias de otros 
clientes usuarios del sistema, 
precio competitivo, financia-
ción y rápidos tiempos de en-
trega.

Nos diferenciamos de la com-
petencia y nos adaptamos a 
las necesidades particulares 
de cada cliente. La exigencia 
es alta, y estamos capacita-
dos para satisfacerla en forma 
completa.

Nuestras soluciones nacen 

y se desarrollan en nuestra 
planta de la zona de Mata-
deros, Ciudad Autónoma de 
Buenos Aires. 

Esto nos independiza de con-
sultas corporativas y nos da 
autonomía para adecuar rápi-
damente la solución a la nece-
sidad del cliente y a su enver-
gadura.

La conformación de nues-
tro Software Factory, posee 
la flexibilidad necesaria para 
adecuar el “core” de nuestra 
solución a las necesidades del 
cliente, en virtud de las dife-
rentes estructuras que hay 
detrás de ellos.

Nuestras soluciones al no estar 
basadas en software residente 
en PC, pueden accederse des-
de cualquier computadora con 
acceso a Internet, los datos 
están en la nube. 

Además, contamos con la po-
sibilidad de enviar alarmas 
vía mail ante algún problema 
como sobrellenado del tan-

 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 06

“Contamos con la posibili-
dad de enviar alarmas vía 
mail ante algún problema 
como sobrellenado del tan-
que, fuga de combustible o 
cualquier incidencia que se 
presente.”
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 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 08

que, fuga de combustible o 
cualquier incidencia que se 
presente.
También ofrecemos un control 
de ventas, y de stock de tan-
ques de combustible a través 
de nuestra aplicación para ce-
lulares para sistema operativo 
Android llamada Pump Con-
trol Stock.

Tenemos muchas expecta-
tivas depositadas en lo que 
resta del año. 

Entendemos que es práctica-
mente inevitable en el esce-
nario actual que las empresas 
agudicen  la mirada en todo 
lo concerniente a controlar un 
insumo tan importante y cos-
toso como el combustible. 

Sin duda esa será una prio-
ridad tanto para quienes lo 
despachan, como para quie-
nes dependen de él para cum-
plir su tarea cotidiana. 
La idea es acompañar a los 
usuarios, proveyendo solucio-
nes confiables y de calidad.

Proyectamos seguir creciendo 
en el mercado local incremen-
tando nuestro market share; 
solidificar nuestra relación 

con YPF, PETROBRAS y gru-
pos empresariales que se de-
sarrollan en el mercado local. 

Trabajamos además para con-
solidar alianzas con empresas 
multinacionales y sostener 
nuestro crecimiento vertical 
ampliando nuestra red de dis-
tribuidores

Omar Sebastiani 
Gerente Comercial 
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La firma desarrolla solu-
ciones informáticas ex-
clusivamente para Esta-

ciones de Servicio. 

FOCA es una empresa argen-
tina con una trayectoria de 
más de 25 años. 

Dedicada especialmente a la 
comercialización y desarro-
llo de soluciones informáticas 
integrales para Estaciones de 
Servicio, brindando un con-
junto de prestaciones pensa-
das para hacer posible, confia-
ble, rápida y segura la gestión 
y administración de los nego-
cios que se ven hoy en día en-
frentados a una problemática 
cuya complejidad creciente 
demanda urgente respuesta.

Software prediseñado y a 
medida

FOCA se autodefine como una 
empresa de servicios, en la 
que el software constituye la 

herramienta para aportar la 
solución que el cliente preci-
sa, o mejor dicho la solución 
“precisa” para cada cliente.

A diferencia de otros Soft-
ware Factory  o comercializa-
dores de sistemas nacionales 
o extranjeros, FOCA ha con-
centrado y coordina todos los 
recursos para lograr la plena 
satisfacción del cliente. 

El proceso comienza con un 
análisis funcional realizado 

por especialistas y enfocado 
a determinar las necesidades 
reales del cliente. 

Ese es el input del círculo de 
producción y servicio.

Circulo de Servicio

1. Los requerimientos 
son discutidos en un equi-
po interdisciplinario y plas-
mados en pautas de diseño.

2. El equipo de analis-
tas, con amplísima expe-
riencia, transforman esas 
pautas de diseño en  un 
software de excelencia. El 
producto es testeado antes 
de ser liberado para su uso.

3. La instalación, sopor-
te al Start-up, y capacitación 
de usuarios también la realiza 
personal de FOCA, garantizan-
do así las condiciones óptimas 
para el aprovechamiento y co-
rrecto uso de la herramienta.

 Evolucionando en la exigencia

“FOCA se autodefine como 
una empresa de servicios, 
en la que el software con-
stituye la herramienta para 
aportar la solución que el 
cliente precisa, o mejor di-
cho la solución “precisa” 
para cada cliente.”

OFICINA COMERCIAL - ARGENTINA
Ex Combatiente Juan Sanchez 3048
(1646) San Fernando - Buenos Aires, Argentina.
info@glixleds.com
(+5411) 4744-8441

ESCRITÓRIO COMERCIAL - BRASIL
Estrada do Lutero 1300

65.000 hs
de vida útil

Cotia - São Paulo
contato@glixleds.com
(+5511) 4191-0179 Brasil www.glixleds.com

LED
TECNOLOGIA

150W
16.500 LM

(+5411) 4744.8441 | ventas@glixleds.com
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 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 12

4. El soporte pos-venta 
7x24 está conformado por una 
mesa de ayuda con expertos 
en el uso de las soluciones 
DEBO y en los circuitos admi-
nistrativos/contables involu-
crados. 

Este equipo logra una trans-
ferencia de ‘know-how’, apor-
tando al cliente pautas sobre 
las mejores prácticas en el uso 
del software y eventualmente, 
resolviendo los inconvenientes 
que pudieran presentarse. 
Pero el compromiso con el 
cliente no termina allí.

Un comité integrado por los 
líderes de cada uno de estos 
sectores se reúne en forma 
semanal, evaluando la conve-
niencia de realizar ajustes al 
software y realimentando al 
análisis de requerimientos con 
un plan de mejora continua 
basado en las reales necesida-
des de cada cliente.

Beneficios del Software de 
Gestión 

1. Sistema desarrollado 
específicamente para el mer-
cado de Estaciones de Servi-
cio

2. Mejor combinación 
producto, servicio y precio.
3. Soporte técnico local y 
de excelencia.

4. Solución integral de 
Back Office y Head Office líder 

en el mercado.
5. Módulos de Back Office 
interconectados conformando 
un sistema integral.

6. Contabilidad integrada 
a cada uno de los módulos 
que componen el software. 

7. Head office central 
que administra sucursales a 
distancia.
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 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 14

8. Sucursales autónomas ya 
que la comunicación se e rea-
liza por internet de 
Banda ancha, actualizándose 
en forma programada.

9. Rápido direccionamiento 
de impresora fiscal en Puntos 
de Venta.

10. Parametrización operati-
va a medida de la operación 
de cada EESS.

11. Posibilidad de:
• Contar con información con-
fiable de su negocio en tiem-
po real.
• Delegar sin riesgo el control 
de su negocio. 

12. Tecnología de vanguardia.

13. Mínima infraestructura de 
hardware requerida.

14. Motor de Base de Datos 
SQL Server.

15. Proveedores directos de 
empresas petroleras que nos 
garantizan una actualización 
constante de nuevos nego-
cios.

16. Auto-facturación de des-
pachos.

17. Sistema homologado por 
YPF, PETROBRAS (firmas líde-
res en el país) 

El cliente no necesita actuali-
zar el producto ya que cada 
salida de nueva versión es ac-

tualizada a través de nuestra 
mesa de ayuda. 

Nuestros productos se comer-
cializan como la prestación de 
un servicio ya que abonan una 
cuota mensual por la utiliza-
ción de nuestros aplicativos, 
es decir la relación de nues-

“El nivel de consulta de 
los expendedores es muy 
variado, ya que el DEBO® 
Estaciones de Servicio es 
muy amplio, debido que 
esta formulado por la con-
junción de módulos inte-
grados y cubre todas las 
áreas de la empresa. “
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 Evolucionando en la exigencia
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 16

tros clientes se inicia cuando 
se produce la venta y no fina-
liza en ella. 

La columna fundamental para 
este servicio es la utilización 
de nuestra mesa de ayuda de 
7x24, el operador utiliza na-
turalmente esta herramienta 
al sentirse acompañados por 
nuestro equipo de funcionales 
que no solo conocen el siste-
ma DEBO® sino que además 
conocen los circuitos adminis-
trativos/contables involucra-
dos y los impactos que cada 
operación produce.

El nivel de consulta de los ex-
pendedores es muy variado, 
ya que el DEBO® Estaciones 
de Servicio es muy amplio, 

debido que esta formulado 
por la conjunción de módulos 
integrados y cubre todas las 
áreas de la empresa. 

Por otro lado, se da atención 
a las solicitudes de nuevos 
controles, estadísticas e in-
formes, estos son tratados 
de forma individual para cada 
cliente. 

También tenemos los requeri-
mientos impositivos, fiscales, 
contables a nivel provincial o 
nacional que son informados 
y actualizados en forma gené-
rica a la masa de clientes.
DEBO ® es un sistema ERP 
y punto de venta con toda la 
potencia y funcionalidad ne-
cesaria. 

El mismo cuenta con un mó-
dulo de parametrización muy 
amplio en el cual nuestros es-
pecialistas logran dar el for-
mato y la personalización que 
requiere cada caso en particu-
lar y así nuestros clientes son 
tratados en forma individual. 

Jorge Díaz
Titular Foca Software SRL.
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El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 18

 Evolucionando en la exigencia

Somos una empresa con 
19 años de experien-
cia en el mercado de 

estaciones de servicio, de-
sarrollando nuestro software 
WS-GestioN exclusivo para 
este segmento de comercios, 

contamos con actualizaciones 
permanentes sobre nuestra 
plataforma WS-GestioN para 
asegurarle a nuestros clientes 
una herramienta actualizada 
y confiable, poseemos una 
mesa de ayuda con atención 
telefónica, remota e in situ los 
365 días del año.

Son muy distintos los reque-
rimientos de cada estación 
de servicio, cada cliente tiene 
su manual de trabajo aunque 
visto desde afuera el trabajo 
es el mismo, cada uno lo eje-
cuta en forma distinta, para 
ello, tratamos de adaptarnos y 
satisfacer a cada uno de nues-
tros clientes para  sus necesi-
dades y para ello actualizamos 
nuestro sistema WS-GestioN 
varias veces al año.

Poseemos un producto es-
table, actualizado en forma 

constante y amigable para el 
entorno de trabajo, facturado-
res agiles, rápidos y sencillos 
hacen que el trabajo cotidiano 
sea simple, poseemos tam-
bién una modulo administra-
tivo intuitivo y amigable para 
nuestros clientes.

Este año agregamos dos nue-
vos módulos al sistema, uno 
es el del control de flotas pu-
diendo llevar el control de las 
cargas por patentes, chofer 

y kilómetros recorridos por 
cada empresa y ofrecerle 
esta información al cliente fi-
nal para un buen control de 
gastos, el otro modulo es de 
las recargas virtuales de em-
presas de telefonía y SUBE 
integradas al facturador, esto 
hace que los puntos de ven-
tas puedan comercializar este 
tipo de servicio integrado al 
sistema, llevando un control 
de flujo sin necesidad de uti-
lizar otras herramientas para 

“Estamos en pleno proceso 
de desarrollo de una nue-
va herramienta, un nuevo 
WS-GestioN, en un len-
guaje y con bases de datos 
totalmente renovadas y 
actualizadas a las exigen-
cias del mercado actual.”
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control de cargas y saldos.
 
Con un buen producto, la cali-
dad de la atención y el profe-
sionalismo que le dedicamos a 
cada cliente, buscamos mar-
car la diferencia con el resto 
de las empresas.

Estamos en pleno proceso 
de desarrollo de una nueva 
herramienta, un nuevo WS-
GestioN, en un lenguaje y 
con bases de datos totalmen-
te renovadas y actualizadas 
a las exigencias del mercado 
actual, este producto, aun 
sin nombre final, será todo lo 
bueno que hoy tiene su ante-
cesor, el WS-GestioN y necesi-
dades que hoy piden nuestros 
clientes.
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El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 21

Este proceso empezó ya hace 
mas de 8 meses y calculamos 
otro tanto más para la finali-
zación del mismo. Lo más im-
portante es que los clientes 
que poseen servicio de sopor-
te post venta recibirán este 
producto sin costo alguno lo-
grando que nuestros clientes 
tengan un sistema actualiza-
do a futuras exigencias.

Nuestros clientes están acos-
tumbrados con las actualiza-
ciones de base del sistema, 
ya que normalmente le entre-
gamos entre 3 o 4 actualiza-
ciones por año, pero esta va 
a dejar a más de uno con la 
¡”boca abierta”!

Hay buenas expectativas para 
este año, comenzó un poco 

extraño debido a los sucesos, 
ya conocidos, económicos del 
País, pero creo que ya se es-
tabilizo y eso hace que los 

clientes nuevamente se inte-
resen en invertir para hacer 
cambios en sus negocios, es-
tamos recibiendo pedidos de 
presupuestos e instalaciones 
de gente del interior del País. 
Eso hace que nos expanda-
mos en un mercado en el cual 
teníamos poca participación.
 
Fabián Bruno
Titular de World Service

“Este año agregamos dos 
nuevos módulos al siste-
ma, uno es el del control 
de flotas pudiendo llevar 
el control de las cargas 
por patentes, chofer y kiló-
metros recorridos por cada 
empresa…”
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 Al cierre del 2014
El Software de Gestión, una herramienta vital...
...continúa de página 22

Aoniken Servicios IT 
S.A., productora de Cal-
den Oil.Net, tiene más 

de 20 años en el mercado de 
soluciones informáticas para 
estaciones de servicio.

Con especial énfasis en las 
estaciones del interior ha de-
sarrollado sus productos de la 
mano de sus clientes, satisfa-
ciendo las complejas necesi-
dades de cada región.

Beneficios destacables del 
Software de Gestión 

•   Sencillez de operación
•  Última tecnología de Micro-
soft
•   Alta protección a fraudes
•  Toda la operación en un 
único módulo securitizable.
•   Rapidez de procesos
•   Configurable para todas las 
banderas y formas de trabajo
•  Homologado para tiendas 
Full de YPF
•  Consultas vía Web para 
clientes de cuenta corriente

La actualización se realiza en 
pocos minutos con un asisten-
te que se descarga de nuestra 
página Web.

No es automática para per-

mitir que el operador elija el 
mejor momento de baja ocu-
pación de playa.

Calden tiene una mesa de 
ayuda con 8 técnicos en hora-
rios comerciales y una guardia 
para emergencias.

La tasa de incidentes es de 
3,23 por cliente y por año, lo 
que habla de la estabilidad del 
producto.

Los principales requerimien-
tos de los expendedores son:

1. Soluciones creativas para 
cuentas corrientes

2. Información remota
3. Adecuación a exigencias 

impositivas o de las petro-
leras en tiempo y forma

4. Seguridad ante fraudes
5. Flexibilidad y rapidez

En virtud de la cantidad de 
prestaciones que tiene el sis-
tema, diversas configuracio-
nes hacen que se adapte tan-
to al usuario particular como 
a las petroleras cuando habla-
mos de puntos de venta (es-
taciones).

Una aplicación de alta com-
plejidad, llamada Sextante, y 
que se utiliza como concentra-
dor de sucursales en una ad-
ministración central, dispone 
de los mecanismos necesarios 
para análisis administrativos 
de carácter corporativo.
Si bien es difícil estar en para-
lelo con las tecnologías móvi-
les, Calden Oil ha incorporado 
numerosas facilidades:

•  Consulta de cuentas co-
rrientes vía Web

•   Envío automático de infor-
mación por mail

•   Comunicaciones y alertas a 
correos electrónicos y teléfo-
nos celulares

•   Digitalización de firmas de 
remitos en imágenes

•   Sistema de control electró-
nico de stock

•   Etiquetas de precios inte-
ligentes

•   Integración con caudalíme-
tros, controladores de surtido-
res y tele-medición

•   Vínculo despacho/playero 
por medios electrónicos

•   Identificación automática 
de vehículos de cuentas co-
rrientes (Sistema Truck & Tra-
ce)

Creemos que será un año de 
transición en la industria. Su-

“Calden tiene una mesa 
de ayuda con 8 técnicos 
en horarios comerciales y 
una guardia para emergen-
cias.”

“Creemos que será un año 
de transición en la indus-
tria. Suponemos que las in-
versiones serán moderadas 
pero esta actividad siempre 
decide invertir en solucio-
nes de vanguardia.”
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ponemos que las inversiones 
serán moderadas pero esta 
actividad siempre decide in-
vertir en soluciones de van-
guardia.

Lo ha hecho históricamente y 
lo seguirá haciendo porque es 
la base de un negocio de es-
tas características.

También creemos que los ope-
radores de estaciones de ser-
vicio buscan profesionalizarse 
ellos mismos, a sus emplea-
dos y procedimientos, en bus-
ca de mayor eficiencia para 
conquistar nuevos clientes o 
mercados, para defenderse 
de las caídas de rentabilidad o 
consumo y para estar prepa-
rados para los cambios. 

Esta forma vanguardista de 
pensar de los operadores es la 
que ha sostenido la industria 
frente a tantos avatares.

Las soluciones informáticas y 
la automatización de procesos
van de la mano con esta co-
rriente de pensamiento.

Jorge Zalazar
Gerente de producto
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Flota circulante en Argentina

La  misma,  al  cierre  del  
año  2014,  estaba com-
puesta por un total de 

11.520.380 vehículos, lo que 
representa una suba del 4,3%.

El  parque  “vivo”  automotor  
fue  clasificado  por  tipo  de  
combustible,  ubicación  geo-
gráfica, marcas y antigüedad 
por segmento.

La  flota  vehicular  está  for-
mada  por  un  86,3%  de  au-
tomóviles,  un  10,7%  de  co-
merciales livianos y el 3,6% 
de comerciales pesados, inclu-
yendo camiones y ómnibus, sin 

Flota circulante en Argentina
La flota circulante en Argentina a fin de 2015 llegó a 
12.012.150 vehículos (incluyendo automóviles, comerciales 
livianos y pesados)
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Flota circulante en Argentina
Flota circulante o Parque vivo...
...continúa de página 26

considerar acoplados y remol-
ques.

El  parque  automotor  tiene  un  
carácter  dual,  en  el  que  co-
existen  dos  segmentos  bien 
diferenciados por la edad de 
los vehículos que lo componen, 
con un parque moderno y otro 
antiguo. 

La flota circulante que incluye 
unidades de hasta 20 años de 
antigüedad, pasó de 9,1 millo-
nes en 2014 a 9,5 millones de 
vehículos en 2015. Si analiza-
mos el parque moderno con 
menos de 10 años, concentra 
el 55,39% de la flota vehicular 
circulante en Argentina.

Más del 48% de la flota se en-
cuentra concentrada en la Pro-
vincia de Buenos Aires y Ciu-
dad Autónoma  de  Buenos  
Aires,  seguidas  por  Córdoba  
y  Santa  Fe  que  en  conjunto  

suman 18,86%.

Relacionando esta nueva infor-
mación con los datos de pobla-
ción, se concluye que hay 3,8 
habitantes por vehículo.

En los últimos años, hubo un 
crecimiento importante de con-
versiones a GNC, lo que hace 
que la flota actual llegue a un 
14,5% de vehículos a GNC, un 
50% exclusivamente a Nafta y 

En 2015 el 80,9 % de los vehículos que se agregaron al parque automotor son a nafta, la in-
corporación de vehículos diésel es de 19,1%, porcentaje favorecido por el incremento en las 
ventas de Pickups registrados en el período.
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A.F.A.C. – Asociación de Fábricas Argentinas de Componentes
PROMOTIVE AUTO DATA SOLUTIONS – Consultora especializada del Sector Automotor 
Argentino

el 35,5% restante Diesel.

La flota de vehículos híbridos 
(nafta/eléctrico) es aún escasa, 
menor a 300 vehículos de la flo-
ta en Argentina. Sólo tres mo-
delos se comercializan con este 
tipo de propulsión en el país.

Considerando la Flota Total 
Circulante la edad promedio es 
de 11,9 años y para la flota de 
1996-2015 es de 7,8 años. 

Flota circulante en Argentina
Flota circulante o Parque vivo...
...continúa de página 28
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Éstadísticas Estadísticas
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Éstadísticas Estadísticas
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Éstadísticas Estadísticas
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 Son fabricados por la empresa My Urban Food

YPF lanzó su propia línea de alfajores
La petrolera lanzó su línea de productos bajo la renovada marca 
YPF Full, en la que invirtió US$ 10 millones; son fabricados por la 
empresa My Urban Food.

No todo es petróleo, acei-
te y lubricantes para 
YPF. 

La nueva etapa de la compa-
ñía, que desde julio tendrá a 
Ricardo Darré como CEO, in-
cluyó una diversificación de su 
cartera. Ahora, también ven-
de alimentos.

Bajo la marca YPF Full, la pe-
trolera que en 2015 facturó $ 
156.000 millones lanzó su pro-
pia línea de alfajores y snacks 
de frutos secos. En opciones 

de chocolate negro y blanco, 
el alfajor se comercializa entre 
$ 18 y $ 20 en las tiendas YPF 
Full, mientras que el paque-
te de semillas tiene un precio 
de entre $ 24 y $ 26, en sus 
opciones clásica (almendras, 
nueces, maní, pasas de uva) y 
deportiva (con banana).

Este lanzamiento, que ya está 
en los mostradores de las es-
taciones de servicio YPF, se 
enmarca dentro del relan-
zamiento de las tiendas Full. 
La empresa invirtió US$ 10 

millones en la renovación de 
la marca y el reacondiciona-
miento de 30 tiendas en el 
país.

Si bien se venden con el sello 
YPF Full, los alfajores son ela-
borados por la empresa My 
Urban Food, que comerciali-
za su propia línea de alfajo-
res, junto a otros productos 
alimenticios como postres y 
comidas empaquetadas listas 
para consumir.
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La empresa fue fundada en 
2013 por los hijos de Mónica 
Hertz, la creadora del Cho-
coarroz, luego que la familia 
vendiera la marca a Molinos 
por US$ 15 millones el año 
anterior. Actualmente, la fir-
ma, cuya planta en Villa San-
ta Rita tiene una capacidad 
de producción de 7 millones 
de alfajores al mes, es pro-
piedad del Grupo Blend, que 
también comercializa la mar-
ca Amaratotto.
Esteban Lafuente - La Nación
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La Olla de barro
Era un lechero acauda-

lado y que contaba con 
varios trabajadores en 

su lechería.

Llamó a uno de ellos, Ashok, 
y le entregó una olla llena de 
mantequilla para que la lleva-
se a un cliente de un pueblo 
cercano. A cambio le prome-
tió algunas rupias extras.
Ashok, muy contento, colocó 
la olla sobre su cabeza y se 
puso en marcha, en tanto se 
decía para sí: 

“Voy a ganar dos rupias. ¡Qué 
bien! Con ellas compraré ga-
llinas, éstas pronto se multi-
plicarán y llegaré a tener nada 
menos que diez mil. 

Luego las venderé y compraré 
cabras. Se reproducirán, ven-
deré parte de ellas y compra-
ré una granja. 
Como ganaré mucho dinero, 
también compraré telas y me 
haré comerciante. Será estu-
pendo. 
Me casaré, tendré una casa 
soberbia y, naturalmente, dis-

pondré de excelente cocinero 
para que me prepare los pla-
tos más deliciosos, y si un día 
no me hace bien la comida, le 
daré una bofetada”.

Al pensar en propinarle una 
bofetada al cocinero, Ashok, 
automáticamente, levantó la 
mano, provocando así la caída 
de la olla, que se hizo mil pe-
dazos contra el suelo y derra-
mó su contenido. 
Desolado, volvió al pueblo y 

se enfrentó al patrón, que ex-
clamó:
-¡Necio! ¡Me has hecho per-
der las ganancias de toda una 
semana!

Y Ashok replicó:

-¡Y yo he perdido mis ganan-
cias de toda la vida!

FIN

Anónimo hindú






