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Durante más de 9 años 
(2006 a 2015) las estacio-
nes de carga de GNC com-

praron gas natural a los produc-
tores sin ningún inconveniente. 
La provisión a cada estación se 
hacía mediante la subasta elec-
trónica del Mercado Electrónico 
del Gas. Nunca le faltó gas natu-
ral a ninguna estación. 

Desde el 1º de mayo de 2016, 
por imperio de la Resolución del 
Ministerio de Energía y Minería 
Nº 34-2016, se prohibió la com-
pra para las estaciones en boca 
de pozo. Con un solo artículo de 
esa Resolución, se derogaron va-
rias resoluciones y artículos de 
otras resoluciones que anularon 
todo el mecanismo anterior.

Las Distribuidoras, a partir enton-
ces del 1-MAY-2016, debían pro-
veer a la estaciones de carga de 
GNC, el servicio completo: trans-
porte, distribución y gas natural. 
Esa decisión, por la incorporación 
del gas natural en la factura de la 
Dsitribuidora, provocó una casca-
da de impuestos intolerable que 
impactó de lleno en el precio al 
público. Lograron que el GNC pa-
sara de $ 4 a $ 10. 

Después de un año de generarle 
al GNC la mayor crisis de su his-
toria el Ministro Aranguren retro-
cedió y volvió a permitir a través 
del Resolución MINEM 80 de 2017 
que las estaciones pudieran com-
prar nuevamente el gas natural a 
sus productores. Cuando nos en-
teramos, desde AES, le propusi-
mos que volviera al esquema que 
él mismo había derogado. Obvia-
mente no lo hizo. Improvisó un 
sistema desde el inicio incum-
plible porque en teoría y solo en 
teoría los expendedores podrían 
comprar gas natural directamen-
te a los productores pero obser-
vando el mismo mix de compra 
que realiza cada Distribuidora zo-
nal. Realmente imposible. 

La otra posibilidad que se les 
dio a las estaciones fue quedar-
se dentro de la Distribuidora y 
pagar más caro. La otra opción: 
comprarle a una comercializado-
ra abonando una comisión. Esta 
última alternativa fue la mayori-
tariamente elegida por las esta-
ciones. Pero en un corto lapso las 
comercializadoras denunciaron 
que los productores no confirman 
los contratos y que no hay gas 
natural disponible para el GNC y 
que si lo hay, el precio es en dó-
lares billetes. En síntesis: todo 
un desatino y desidia en per-
juicio de las estaciones y del 
sector en general.

Se ve claramente que desde el 
Ministerio de Energía y Minería 
no se pierde una sola posibilidad 
de ir contra el GNC. Todas las 
estaciones que no hayan podido 
firmar contratos con las comer-
cializadoras desde el 1-MAY-2017 
pierden cerca de $ 1 por metro 
cúbico vendido con relación a las 
que pudieron entrar en el nuevo 
sistema. Se da el caso que dos 
estaciones cercanas puedan te-
ner distintos costos para el mis-
mo gas natural que compran.

En definitiva: la supuesta baja 
en el precio del GNC no se puede 
concretar porque las comerciali-
zadoras no cierran contratos con 
las estaciones y de esa forma el 
GNC sigue pagando una cascada 
de impuestos que no correspon-

den. 

Se da el escándalo tributario que 
de acuerdo a qué sujeto vende el 
gas natural se paguen o no los 
impuestos. Y lamentablemente 
la mayoría de las estaciones si-
guen pagándolos perjudicando al 
consumidor y a las conversiones 
vehiculares.

La comercializadora relacionada 
a METROGAS SA es la única que 
ha cerrado contrato con el 100% 
de sus estaciones. La comerciali-
zadora de Gas Natural Ban SA lo 
ha hecho solo con dos tercios de 
sus estaciones. En el interior del 
país es más grave aún. 

Desde AES le pedimos al Minis-
terio de Energía y Minería  más 
respeto y atención hacia las es-
taciones de servicio y al sector 
de GNC, toda vez que la supuesta 
mejora en el precio al público no 
se puede llevar a la realidad por-
que no hubo previsiones al cam-
biar el sistema de compra de gas 
natural en boca de pozo.

Por último: toda norma que des-
pués de publicada en el Boletín 
Oficial no es operativa cae en le-
tra muerta. Esto es lo que pasa 
con la Resolución MINEM 80 de 
2017 debido a que la mayoría de 
las estaciones de carga de GNC 
no pueden comprar ni a los pro-
ductores ni a los comercializado-
res de gas natural para GNC. 

Dr. Luis María Navas
Editor

Otro ataque al GNC 
¿Por impericia o intencional? 
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Software de Gestión, herramienta 
imprescindible para el control de 
una estación de servicio  
Prevenir situaciones de sobrellenado en los tanques, minimizar 
errores humanos y potenciales robos de producto, soporte técnico 
permanente, información confiable en tiempo real, actualizaciones 
constantes, el software de gestión se mantiene a la vanguardia de la 
tecnología y las empresas que prestan el servicio invierten en forma 
permanente, para beneficio de los expendedores de combustible.

Revista AES dialogó con tres de las empresas más prestigiosas 
proveedoras del software.

En Pump Control nos dedi-
camos al diseño, desarrollo y 
producción de controladores 

electrónicos, software y sistemas 
de control diseñados especialmen-
te para estaciones de servicio. 

En la actualidad contamos con una 

trayectoria de más de 20 años en 
el mercado y una sólida presen-
cia en el escenario internacional 
con exportaciones que alcanzan a 
más de 20 países cubriendo los 5 
continentes. Poseemos la certifi-
cación del sistema de gestión de 
calidad ISO 9001:2008 lo que ga-

rantiza el diseño y producción de 
todos los equipos bajo las normas 
de calidad nacional e internacio-
nal, que nos permite competir en 
los mercados más exigentes a ni-
vel internacional.
 
Entre los principales beneficios de 
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...continúa de página 04

A la vanguardia de la tecnología 

nuestro software destacamos los 
siguientes:

• Contar con inventario preciso 
por combustible y por tanque mi-
nuto a minuto.

• Corroborar el volumen de des-
carga desde cisterna a tanque.

• Visualizar y registrar cada des-
pacho que se realiza desde los 
surtidores.

• Realizar cierres de turnos auto-
máticamente y realizar cambios 
de precios programados.

• Mayor exactitud en los datos 
disponibles. Minimizar errores 
humanos y potenciales robos de 
producto.

• Contar con información necesa-
ria para la toma de decisiones en 

tiempo y forma.

• Prevenir situaciones de sobre-
llenado de los tanques que oca-
sionan contaminación del terreno 
y la napa.

• Prevenir sobrellenado de la cá-
mara separadora evitando así de-
rrames por el desagüe pluvial o 

cloacal.

• Evitar multas y eventuales de-
mandas por contaminación am-
biental (fuero penal y civil), acci-
dentes, etc.

• Ofrecemos una aplicación Head 
Office para una mejor y más efi-
ciente administración, sobre todo 
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...continúa de página 06

A la vanguardia de la tecnología 

• Diferentes perfiles de entrada 
al sistema, garantizan la privaci-
dad de acceso a la información, 
y permiten el control total de la 
operación de la estación.

• Monitoreo desde su teléfono 
celular a través de la aplicación 
Pump Control Stock.

Nuestros clientes tienen la ven-
taja de poder recibir actualizacio-
nes de versión en forma gratuita 
y remota. Cuando se desarrollan 
nuevas versiones de firmware, 
las mismas se brindan a los clien-
tes sin cargo. Si solicitan algún 

requerimiento particular, pode-
mos evaluarlo y cotizarlo. Posee-
mos la capacidad y flexibilidad 
para resolver personalizaciones 
de manera satisfactoria.

Contamos con Mesa de Ayuda 
cuya tarea es proporcionar so-

porte de primer nivel a nuestros 
clientes. Las tareas de sopor-
te técnico incluyen respuesta y 
atención de consultas técnicas; 
dar servicio personalizado de 
forma proactiva a los clientes; 
proporcionar recomendaciones 
sobre las compras de aplicacio-

cuando se tiene más de una Es-
tación de Servicio. Este aplicativo 
no requiere instalaciones en ser-
vidores del operador, ya que se 
trata de una solución en la nube.

• Puede ser accedido en forma 
remota, ya que posee una pági-
na Web embebida. Es decir que 
podría estar viendo la playa des-
de su hogar, oficina o su lugar de 
vacaciones.

• Nuestros controladores (el de 
surtidores: PAM-PC y el de tan-
ques: TANK-PC), tienen una in-
terfaz gráfica, realmente ami-
gable, que permite una sencilla 
utilización.

• Se comunica mediante proto-
colo TCP/IP, lo que representa 
un avance tecnológico importan-
tísimo, frente a otras soluciones 
existentes.

Poseemos la certificación 
del sistema de gestión de 
calidad ISO 9001:2008 
lo que garantiza el dise-
ño y producción de todos 
los equipos bajo las nor-
mas de calidad nacional 
e internacional, que nos 
permite competir en los 
mercados más exigentes 
a nivel internacional.
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A la vanguardia de la tecnología 

...continúa de página 08

nes de la empresa; ayudar con 
la instalación y configuración de 
sistemas informáticos; y asesora-
miento sobre hardware de red.

Poseemos un sistema de abono 
mensual para el soporte con di-
ferentes niveles de alcance según 
la necesidad, tipo de atención, y 
urgencia de cada cliente. 

Los expendedores solicitan muy 
buena performance del produc-
to, referencias de otros clientes 
usuarios del sistema, precio com-
petitivo, financiación y rápidos 
tiempos de entrega.

Nos diferenciarnos de la compe-
tencia adaptándonos a las necesi-
dades particulares de cada clien-
te. La exigencia es alta, y estamos 
capacitados para satisfacerla en 
forma completa.

Nuestras soluciones nacen y se 
desarrollan en nuestra planta de 
la zona de Mataderos, Ciudad Au-
tónoma de Buenos Aires. Esto nos 

independiza de consultas corpo-
rativas y nos da autonomía para 
adecuar rápidamente la solución 
a la necesidad del cliente y a su 
envergadura.

La conformación de nuestro Soft-
ware Factory, posee la flexibilidad 
necesaria para adecuar el “core” 
de nuestra solución a las nece-
sidades del cliente, en virtud de 
las diferentes estructuras que hay 
detrás de ellos.

Nuestras soluciones al no estar 
basada en software residente en 
PC, pueden accederse desde cual-
quier computadora con acceso 
a Internet, los datos están en la 
nube. 

Además, contamos con la posibi-
lidad de enviar alarmas vía mail 
ante algún problema como sobre-
llenado del tanque, fuga de com-
bustible o cualquier incidencia 
que se presente.

También ofrecemos un control de 

ventas, y de stock de tanques de 
combustible a través de nuestra 
aplicación para celulares para sis-
tema operativo Android llamada 
Pump Control Stock.

Tenemos muchas expectativas 
depositadas en lo que resta del 
año. Entendemos que es práctica-
mente inevitable en el escenario 
actual que las empresas agudi-
cen  la mirada en todo lo concer-
niente a controlar un insumo tan 
importante y costoso como el 
combustible. Sin duda esa será 
una prioridad tanto para quienes 
lo despachan, como para quienes 
dependen de él para cumplir su 
tarea cotidiana. La idea es acom-
pañar a los usuarios, proveyendo 
soluciones confiables y de calidad.

Proyectamos seguir creciendo en 
el mercado local incrementando 
nuestro market share; solidificar 
nuestra relación con YPF, PAMPA 
ENERGÍA y grupos empresariales 
que se desarrollan en el mercado 
local. Trabajamos además para 
consolidar alianzas con empresas 
multinacionales y sostener nues-
tro crecimiento vertical ampliando 
nuestra red de distribuidores in-
ternacionales.

Omar Sebastiani
Gerente Comercial

Nuestros clientes tienen la ventaja de poder recibir 
actualizaciones de versión en forma gratuita y remota. 
Cuando se desarrollan nuevas versiones de firmware, las 
mismas se brindan a los clientes sin cargo.
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A la vanguardia de la tecnología 

...continúa de página 10

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

Dedicada especialmente a la co-
mercialización y desarrollo de 
soluciones informáticas integra-
les para Estaciones de Servicio, 
brindando un conjunto de presta-
ciones pensadas para hacer po-
sible, confiable, rápida y segura 
la gestión y administración de los 
negocios que se ven hoy en día 
enfrentados a una problemática 
cuya complejidad creciente de-
manda urgente respuesta.

Software prediseñado y a me-
dida

FOCA se auto-define como una 
empresa de servicios, en la que 
el software constituye la herra-
mienta para aportar la solución 
que el cliente precisa, o mejor 
dicho la solución “precisa” para 
cada cliente.

A diferencia de otros Software 

todos los recursos para lograr la 
plena satisfacción del cliente. El 
proceso comienza con un Análi-

sis funcional realizado por espe-
cialistas y enfocado a determinar 
las necesidades reales del cliente. 
Ese es el input del círculo de pro-
ducción y servicio.

Círculo de Servicio

1. Los requerimientos son discu-
tidos en un equipo interdiscipli-
nario y plasmados en pautas de 
diseño.

2. El equipo de analistas, con am-
plísima experiencia, transforman 
esas pautas de diseño en  un 
software de excelencia. El pro-
ducto es testeado antes de ser 
liberado para su uso.

3. La instalación, soporte al 
Start-up, y capacitación de usua-
rios también la realiza personal 
de FOCA, garantizando así las 
condiciones óptimas para el apro-
vechamiento y correcto uso de la 
herramienta.

4. El soporte pos-venta 7x24 

Factory  o comercializadores de 
sistemas nacionales o extranjeros, 
FOCA ha concentrado y coordina 
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...continúa de página 12

A la vanguardia de la tecnología 

está conformado por una mesa de 
ayuda con expertos en el uso de 
las soluciones DEBO y en los cir-
cuitos administrativos/contables 
involucrados. Este equipo logra 
una transferencia de ‘know-how’, 
aportando al cliente pautas sobre 
las mejores prácticas en el uso del 
software y eventualmente, resol-
viendo los inconvenientes que pu-
dieran presentarse. 

Pero el compromiso con el cliente 
no termina allí.
Un comité integrado por los líde-
res de cada uno de estos sectores 
se reúne en forma semanal, eva-
luando la conveniencia de realizar 
ajustes al software y realimentan-
do al análisis de requerimientos 
con un plan de mejora continua 
basado en las reales necesidades 

2.	 Mejor combinación pro-
ducto, 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 

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 
confiable de su negocio en tiempo 
real.
•	 Delegar sin riesgo el con-
trol de su negocio. 
12.	 Tecnología de vanguar-
dia.
13.	 Mínima infraestructura de 
hardware requerida.
14.	 Motor de Base de Datos 
SQL Server.
15.	 Proveedores directos de 
empresas petroleras que nos ga-
rantizan una actualización cons-
tante de nuevos negocios.
16.	 Auto-facturación de des-
pachos.
17.	 Sistema homologado por 
YPF, PETROBRAS (firmas líderes 
en el país). 

de cada cliente.

Beneficios del Software de 
Gestión 

1.	 Sistema desarrollado es-
pecíficamente para el mercado de 
Estaciones de Servicio

componen el software. 
7.	 Head office central que 
administra sucursales a distancia.
8.	 Sucursales autónomas ya 
que la comunicación se  realiza 
por internet de Banda ancha, ac-
tualizándose en forma programa-
da.

El cliente no necesita actualizar el producto ya que cada 
salida de nueva versión es actualizada a través de nuestra 
mesa de ayuda.
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El cliente no necesita actualizar 
el producto ya que cada salida de 
nueva versión es actualizada a 
través de nuestra mesa de ayuda. 

Nuestros productos se comercia-
lizan como la prestación de un 
servicio ya que abonan una cuo-
ta mensual por la utilización de 
nuestros aplicativos, es decir la 
relación de nuestros clientes se 
inicia cuando se produce la venta 
y no finaliza en ella. La columna 
fundamental para este servicio es 
la utilización de nuestra mesa de 
ayuda de 7x24, el operador utiliza 
naturalmente esta herramienta al 
sentirse acompañados por nues-
tro equipo de funcionales que no 
solo conocen el sistema DEBO® 
sino que además conocen los cir-
cuitos administrativos/contables 
involucrados y los impactos que 
cada operación produce.

El nivel de consulta de los expen-
dedores 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 informes, estos son 
tratados de forma individual para 
cada cliente. 

También tenemos los requeri-
mientos impositivos, fiscales, 
contables a nivel provincial o na-
cional que son informados y ac-
tualizados en forma genérica a la 
masa de clientes.

DEBO ® es un sistema ERP y 
punto de venta con toda la poten-
cia y funcionalidad necesaria. El 

mismo cuenta con un módulo de 
parametrización muy amplio en el 
cual nuestros especialistas logran 
dar el formato y la personaliza-
ción que requiere cada caso en 
particular y así nuestros clientes 
son tratados en forma individual.

Jorge Díaz
Gerente General

...continúa de página 14

A la vanguardia de la tecnología 
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En un comunicado del Ministerio de Energía

...continúa de página 16

World Service cumple este 
año 20 años en el mer-
cado del desarrollo de 

software para EESS, sumando 
otros 5 años más como empre-
sa de soporte contratada para el 
mismo segmento, esto nos hace 
una empresa con experiencia en 
el rubro y conocimiento sobre las 
necesidades de cada cliente en 
particular.

Nuestro software WS-Gestión 
es la herramienta ideal para to-
dos aquellos que buscan una so-
lución al problema de control y 
administración de una estación de 
servicio, es una herramienta con 
muchas posibilidades de configu-
ración, lo que hace que el cliente 
pueda optar por la que se aseme-

pre con las actualizaciones al día, 
esas actualizaciones son los fru-
tos de las tendencias del mercado 
en base a la información solicita-
da como así también pedido que 
vamos recibiendo de nuestros 
clientes.

En World Service contamos con 
soporte para nuestros clientes 
los 365 del año, recibimos llama-
dos de distintos tipos, los cuales 
muchas veces incluyen consultas 
sobre el propio Windows u Office 
como así también sobre cuentas 
de correo o de hardware, todas 
las consultas son respondidas.

Hoy la exigencia del operador es 
el de una herramienta sencilla, 
rápida y confiable, donde pueda 

entregar el control de su estación 
de servicio sin tener que preocu-
parse por el funcionamiento y la 
información registrada.

No trabajamos en forma directa 
con las petroleras, es un nicho que 
nos interesa poco, pero dentro de 
los requerimientos entre los ope-
radores hay una gran diferencia, 
hay operadores que solo buscan 
una aplicación para cumplir con la 
ley de facturación y hay otros que 
buscan un software de gestión con 
el que puedan controlar todo su 
negocio, este último es el segmen-
to al que nosotros apuntamos.

En estos tiempos, la mayoría de 
la gente quiere estar todo el tiem-
po conectada, no sé si es bueno 
o malo, ya que muchas veces la 
vida social queda en un segundo 
plano, más allá de todo eso, el 
WS-Gestión tiene configuración 
de informes vía mail a cada cierre 
de turno, información que el ope-
rador utiliza para saber el estado 

je más a su entorno laboral del 
día a día.

El WS-Gestión tiene la posibili-
dad de conectarse a los surtidores 
de líquidos y GNC, como así tam-
bién a la telemedición de tanques, 
logrando una información centra-
lizada, fácil y segura para cada 
cliente.

Es una herramienta segura y con-
fiable, lo que nos coloca dentro 
del podio de los mejores provee-
dores de soluciones del mercado.
En estos momentos estamos tra-
bajando en el desarrollo de la ver-
sión “WS-Success”, la cual es la 
continuación del WS-Gestión la 
cual incluye varias novedades.

En World Service sacamos actua-
lizaciones varias veces al año para 
que nuestros clientes estén siem-

El WS-Gestión tiene la posibilidad de conectarse a los surtidores 
de líquidos y GNC, como así también a la telemedición de 
tanques, logrando una información centralizada, fácil y segura 
para cada cliente.
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de combustible, efectivo, qué se informó al cierre de cada 
turno, etc.

Hace varios años que el segmento de estaciones de ser-
vicio viene en una línea horizontal, no hay grandes cam-
bios ya que es un segmento donde no se abren negocios 

todos los días, lo bueno de eso es que nos obliga 
a mejorar día a día para seguir siendo compe-
titivos, conseguir nuevos clientes y alianzas co-
merciales. 

Estamos convencidos que si seguimos en este 
rumbo, vamos por buen camino y tendremos un 
gran 2017.

Fabián Bruno
Gerente General

El WS-Gestión tiene configuración de 
informes vía mail a cada cierre de tur-
no, información que el operador utili-
za para saber el estado de combustible, 
efectivo, qué se informó al cierre de 
cada turno, etc.
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La aplicación se ha probado satisfactoriamente
In

fo
rm

ac
ió

n
 G

en
er

al YPF controlará a sus estaciones de 
servicio desde un smartphone 
Ibermática, a través de una de sus empresas en Latinoamérica, ILA 
Group, ha instalado un sistema para que los profesionales de YPF 
puedan monitorizar en tiempo real desde su smartphone todos los 
tanques de gasolina de las estaciones de servicio que la compañía 
tiene repartidas por Argentina. 

Este proyecto, que ya se ha 
probado satisfactoriamente 
mediante una prueba piloto, 

forma parte de un servicio global 
de control de la red de distribu-
ción de combustible que la com-
pañía petrolífera tiene en el país.

Ila Group es una empresa del 
grupo Ibermática que opera en 
Argentina prestando servicios 
tecnológicos principalmente a 
compañías del sector Oil & Gas. 
Las firmas más importantes del 
país en este ámbito cuentan con 
sus soluciones para distintas fi-
nalidades (supervisión y control 
de pozos, historización/Big Data, 
acceso vía escritorio remoto…, 
etcétera).

En concreto, afirma la revista es-
pañola Byte Ti, su relación pro-
fesional con YPF en Argentina 
comenzó hace varios años, pero 
continúa fortaleciéndose con 

nuevos proyectos. La actividad 
de la firma petrolera va desde la 
extracción de crudo en el pozo, 
pasando por su tratamiento en la 
refinería, hasta su distribución a 
las estaciones de servicio directo 
al consumidor final. Gracias a las 
soluciones de Software provistas 
por Ila Group, YPF es capaz de 

supervisar toda la red de trans-
porte en todo este proceso.
Así, YPF cuenta actualmente con 
más de 450 licencias de produc-
tos Scada, que se utilizan para la 
captura, supervisión y control de 
toda la información proveniente 
de la red, así como historizado-
res y accesos remotos, todo ello 
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con un servicio de mantenimiento 
que supera el medio millón de dó-
lares anual.

Webspace

En el marco de este servicio glo-
bal, recientemente YPF encargó a 
su partner en nuevas tecnologías 
una solución que le permitiera 
visualizar en tiempo real el esta-
do de las estaciones de servicio 
donde despachan el combustible 
al cliente final. Ila Group se des-
cargó por Webspace, una herra-
mienta que permite acceder des-
de una APP en un smartphone o 
un navegador de internet a sus 

sistemas Scada, sin necesidad de 
desplazarse a la planta u oficina.

La implantación de las prime-
ras licencias ha permitido, entre 
otras cosas, verificar la cantidad 
de combustible en las estaciones 
de servicio de todo el país y su 
monitorización para reaccionar al 
momento ante eventuales fallos 
del sistema, aumentando crítica-
mente el uptime de sus equipa-
mientos. Además se ha mejorado 
la logística de distribución para 
garantizar el suministro de com-
bustible, más aún en los periodos 
“cuello de botella”, como un fin 
de semana largo.

Esta misma herramienta se pue-
de utilizar para monitorizar los 
activos de la compañía en perio-
dos de guardia como puede ser 
nochebuena. Muchas veces los 
problemas pueden solucionarse 
directamente desde la aplicación 
o indicar al personal de guardia 
cómo hacerlo.

YPF encargó a su partner en nuevas tecnologías una solución 
que le permitiera visualizar en tiempo real el estado de las 
estaciones de servicio
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El precio del combustible en el país es el 2º más caro de la región

Argentina, con la nafta más barata 
que en Uruguay pero más cara que 
en EE.UU.
En las semanas previas a un nuevo ajuste en los precios de los 
combustibles (será en los primeros días de julio), la nafta en Argentina 
sigue siendo la segunda más cara de la región, solamente por detrás 
de Uruguay y muy por encima de países vecinos como Bolivia y 
Paraguay.

Aunque los recientes movi-
mientos al alza en el tipo de 
cambio y el virtual conge-

lamiento de precios de los com-
bustibles abarataron muy poco 
la nafta en las últimas semanas, 
Argentina está al nivel de Brasil y 
Chile pero mucho más cara que 
el resto de los países del conti-
nente, según surge de los releva-
mientos de la web Global Petrol 
Prices, que compara los precios 
de todo el mundo.

Luego de la última baja de 0,1% 
(2 centavos para la mayoría de 
las estaciones de servicio) en 
abril, un litro de nafta súper que-
dó en $ 18,43 en buena parte de 
los surtidores de YPF, Axion y Oil 
en la Ciudad de Buenos Aires. El 
promedio que midió la web para 
Argentina es de $ 18,71 a nivel 
nacional, lo que representaba u$s 
1,21.

1,15) y Brasil (u$s 1,13).

La diferencia ya se advierte fuer-
temente en la comparación con 
Paraguay y Perú, que comerciali-
zan la nafta a u$s 0,98 por litro. 
Colombia la vende a u$s 0,74 por 
litro y Bolivia a u$s 0,52.

En dos gigantes petroleros ame-

ricanos, como Estados Unidos y 
México, un litro de nafta cuesta 
u$s 0,70 y u$s 0,93, respectiva-
mente.

Los países más caros del planeta 
son: Hong Kong (u$s 1,91 por li-
tro), Islandia (u$s 1,84), Norue-
ga (u$s 1,83), Israel (u$s 1,71), 
Los Países Bajos y el Principado 

Con el dólar en torno a $ 16,20 
por unidad, el litro de nafta aho-
ra se ubica en u$s 1,15, muy por 
debajo de los u$s 1,59 que cuesta 
en Uruguay, el décimo país más 
caro del mundo en este aspecto. 
En el mismo nivel de Argentina 
están los precios en Chile (u$s 

La diferencia ya se ad-
vierte fuertemente en la 
comparación con Para-
guay y Perú, que comer-
cializan la nafta a u$s 
0,98 por litro. Colombia 
la vende a u$s 0,74 por 
litro y Bolivia a u$s 0,52.
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de Mónaco (u$s 1,68), Italia (u$s 
1,66), Grecia (u$s 1,65), Dina-
marca (u$s 1,63) y Uruguay (u$s 
1,59).

En el otro extremo está Venezue-
la, donde los recursos hidrocar-
buríferos abundan, es el país más 
barato del mundo para cargar naf-
ta: tiene un módico precio de u$s 
0,01 por litro, hípersubsidiado por 

el Estado. Le siguen Arabia Saudi-
ta (u$s 0,24), Turkmenistán (u$s 
0,29), Argelia (u$s 0,32), Kuwait 
(u$s 0,34), Egipto (u$s 0,35), 
Irán (u$s 0,37), Ecuador (u$s 
0,39), Bahrein (u$s 0,42), Qatar 
(u$s 0,45) y Nigeria (u$s 0,47).

De acuerdo al periodista del Cro-
nista Comercial, Santiago Spal-
tro, después de la caída en los 

precios internacionales del crudo 
(de u$s 110 por barril a mediados 
de 2014 a u$s 50 a principios de 
2015 y u$s 25 en el comienzo de 
2016, para retornar a u$s 50 en 
este año), los países más baratos 
-productores con buena parte de 
su economía basada en los hidro-
carburos-, afrontan severas crisis 
por este motivo, como es el caso 
de Venezuela, Ecuador y Nigeria.

En pocos días, el Ministerio de 
Energía y Minería de la Nación 
comunicará los nuevos valores 
de las naftas y el gasoil para el 
tercer trimestre del año. Antes de 
la baja de abril, las naftas habían 
aumentado 8% en enero. El de 
julio, si se concreta, será el pe-
núltimo ajuste determinado por el 
acuerdo que alcanzó la industria 
a principios de año, antes de que 
se desregule el mercado en 2018.
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El volantazo de YPF en Vaca Muerta

Los superpozos marcan el camino 
En 15 meses la compañía consiguió dar vuelta la ecuación 
económica de los no convencionales.

La formación Vaca Muerta es 
una de las rocas generado-
ras de los hidrocarburos de 

la Cuenca Neuquina. Para enten-
der su aspecto puede pensarse 
(literalmente) en una gigantesca 
placa de mármol de 30.000 kiló-
metros cuadrados con un espe-
sor que va desde los 60 metros 
hasta –en algunas zonas– supe-
rar las dos cuadras de altura. Los 
ingenieros de YPF encontraron la 
receta para hacerla producir en 
volúmenes comerciales.

El CEO de YPF, Ricardo Darré, en 
un español atravesado por mo-
dismos del francés (trabajó 30 
años para Total), resume la clave 
del no convencional: “es pico y 
pala”. Esto significa que nunca 
se puede dejar de perforar y que 
siempre hay que bajar más los 
costos para ser competitivos. Uno 
de los ingenieros del equipo de 
No Convencional de la compañía 
va más allá y asegura que la uni-
dad para entender el negocio del 
shale es el “costo de producción”.

La fórmula es la siguiente: el pre-
cio final del pozo dividido la canti-
dad de barriles que entregará en 

sus 30 años que, en promedio, 
será vida útil.

YPF no sólo mudó su plan de per-
foración a pozos horizontales, 
sino que agregó tecnología de se-
guimiento, desarrolló sus diseños 
de fractura, incorporó insumos 
nacionales y desde el año pasado 
utiliza el método “batch drilling”, 
con el que perfora cuatro pozos 
en línea, reduciendo más de un 
45% el tiempo de los trabajos y 
consiguiendo un recorte del 30% 

en los costos.
Una alta fuente de la compañía 
aseguró que el equipo de No Con-
vencional de la petrolera necesi-
ta solamente un año del pozo en 
producción para saber cuántos 
barriles entregará en toda su vida. 
Estas perforaciones, agregaron, 
se repagan en tres años porque al 
quinto año de estar en producción 
ya habrán sacado a superficie la 
mitad de todo el hidrocarburo que 
tienen para dar.
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Según los últimos datos infor-
mados, un pozo de 1.500 metros 
de rama lateral con 17 etapas de 
fractura le cuesta a YPF alrede-
dor de 8,1 millones de dólares. 
Sin embargo esto ya es pasado. 
En los pasillos de la compañía se 
habla de valores muy por debajo 
de los conocidos. Y en términos 
de producción también domina el 
optimismo: “tenemos los niveles 
de productividad de Permian (el 
play no convencional más produc-
tivo de Estados Unidos)”, aseguró 
un ingeniero de la firma.

Cambio de ingredientes

“En 15 meses cambió toda la 
ecuación. Los costos que tenía-
mos eran para cerrar Vaca Muer-
ta”, lanzó Darré durante una visita 
a Loma Campana junto a perio-
distas. Pablo Bizzotto, gerente de 
No Convencional de la petrolera, 

los límites productivos para la for-
mación.
La petrolera anunció un super-
pozo para el segundo semestre: 
3.200 metros de rama lateral y 
más de 40 etapas de fractura. 
Es la máxima apuesta. La zona 
de confort de la compañía son 
las perforaciones horizontales de 
hasta 1.500 metros de longitud. 
Pero recientemente consiguió 
excelentes resultados con otras 
que superan los 2.000 metros y, 
según contó Bizzotto, acaban de 

terminar la perforación más ex-
tensa en Vaca Muerta con el pozo 
104 El Orejano de 2.715 metros 
de rama lateral.

El éxito de esta perforación fue 
el tiempo de finalización: 22 
días. Todo se traduce en costos. 
El pozo, que ahora espera por el 
equipo de fractura, tendrá más 
de 30 etapas y fue realizado sin 
el sistema “underbalanced dri-
lling”. Prescindir de esta técnica, 
que tiene un costo promedio de 
500 mil dólares, anota además un 
triunfo en el conocimiento de la 
formación shale que se caracteri-
za por estar sobrepresurizada.

El límite horizontal

En ingeniería la extensión no sue-
le ser lineal. Esto quiere decir que 
no está probado que a mayor can-
tidad de metros de rama lateral la 

fue uno de los autores de la re-
ceta con la que consiguieron sa-
car de terapia intensiva al shale 
neuquino. Ahora buscan empujar 

El éxito de esta perforación 
fue el tiempo de finaliza-
ción: 22 días. Todo se tradu-
ce en costos.
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El volantazo de YPF en Vaca Muerta

...continúa de página 25

producción se multiplique. En esa 
zona se buscan los límites de Vaca 
Muerta. En Houston las compa-
ñías consiguieron mantener una 
producción lineal hasta los 3.000 
metros horizontales. Después de 
esa extensión, dependiendo de la 
formación, pueden caer los nive-
les de presión y obtener una pro-
ducción inferior a la que entrega 
un pozo más corto.

Bizzotto adelantó que para reali-
zar el superpozo necesitarán un 
cambio de ingeniería. Esto puede 
afectar la productividad también. 
Los diámetros de la perforación 
se agrandan y el diseño de las 
fracturas requiere de un replan-
teo. Sin embargo los costos esti-
mados están muy por debajo de 
los proyectado por otras compa-
ñías que van en busca de los mis-
mos ensayos. YPF piensa gastar 
entre 12 y 15 millones de dólares 
mientras que, por ejemplo Exxon, 
duplica esos valores para un tra-
bajo similar.

Infraestructura

Parte de la receta para preparar 
el plato shale de Vaca Muerta in-
cluye el desarrollo de una infraes-
tructura inédita para la Cuenca 
Neuquina. YPF tiene en marcha 
desde hace más de un año una 
planta de tratamiento de arenas 
para las fracturas. El material es 
trasladado desde canteras en En-
tre Ríos y así se consiguió que el 
80% de ese insumo sea de ori-
gen nacional. Esto permitió bajar 
el costo por tonelada de 1.000 a 
220 dólares.

Algo similar ocurre con la PTC 
(Planta de Tratamiento de Crudo). 
Una inversión de 180 millones de 
dólares planificada para proce-
sar 100 mil barriles diarios. En la 
actualidad la capacidad de trata-
miento está en la mitad y llegan 
unos 30 mil barriles diarios que 
se inyectan, vía oleoductos, hacia 
las refinerías de Plaza Huincul y 
Luján de Cuyo, en Mendoza.

Pero sin dudas, además de la me-
jora de costos operativos por in-

“Conseguimos producir la franja 
que en Vaca Muerta se conoce 
como “La Cocina”. Una zona muy 
dura de la roca. Nadie creía que se 
podía producir y nosotros lo con-
seguimos, duplicando el horizonte 
productivo”, explicó Bizzotto.
La petrolera consiguió terminar el 
pozo más largo de la formación 
en 22 días. El conocimiento del 
subsuelo fue la llave para bajar 
los costos de producción.
La operadora bajó el costo de 
producción por barril de 20 a 12,9 
dólares en poco más de un año. El 
objetivo es llegar a los 10 dólares 
antes de fin de año.

En números

u$s 8,1
millones le cuesta a YPF un pozo 
horizontal de 1.500 metros. En 
los próximos meses anunciarían 
una nueva baja.

2.715
metros de rama lateral tiene la 
perforación más extensa en Vaca 
Muerta, la hizo YPF.

4 pozos
en línea perfora la compañía con 
el sistema “batch drilling”. Cada 
perforación está separada por 
10 metros. Se utilizan equipos 
skidding.

Uno de los misterios por develar 
tiene que ver con el comporta-
miento de la productividad a me-
dida que los pozos tienen ramas 
laterales más extensas.
Fuente Río Negro

fraestructura y la reducción de los 
tiempos de perforación, uno de 
los mayores capitales de la petro-
lera nacional es el conocimiento 
de la roca generadora.

YPF tiene en marcha des-
de hace más de un año 
una planta de tratamiento 
de arenas para las fractu-
ras. Esto permitió bajar 
el costo por tonelada de 
1.000 a 220 dólares.
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En el Salón Internacional del Automóvil de Buenos Aires

El Pagani Zonda Revolución, el auto 
más esperado de la muestra  

Había quedado demorado en el aeropuerto de Miami, durante dos 
semanas, a la espera de que papeles estrictamente burocráticos 
habiliten el viaje hacia Buenos Aires. 

Solo se fabricaron cinco 
ejemplares. Su valor en el 
mercado es de aproxima-

damente 2,2 millones de euros. 
Compite de igual a igual contra 
las mejores Ferrari y Porsche –en-
tre otros–, a muchos de los cuales 
superó en la pista en reiteradas 
ocasiones. 

Apodado por su dueño,  el colec-
cionista y piloto Pablo Pérez Com-
panc, como “Black Minion”, fue 

Buenos Aires. 
Se trata de una obra de arte so-
bre ruedas, expuesta en el stand 
que rinde tributo a su creador: el 
argentino Horacio Pagani, quien 
la construyera en su firma, Paga-
ni Automobili en Italia. Es un de-
portivo extremo, pensado para la 
pista y elaborado de manera ar-
tesanal hasta en el más mínimo 
detalle. 

El Zonda Revolución está equi-
pado con un motor V12 de 800 

caballos de fuerza desarrollado 
especialmente para el modelo por 
AMG, la división de autos deporti-
vos de Mercedes-Benz, 48 válvu-
las y 6,0 litros de cilindrada. 

Construido en fibra de carbono, 
su peso es de apenas 1.070 kilos. 
Y su performance asusta: 2,6 se-
gundos para ir de 0 a 100 km/h 
y más de 350 km/h de velocidad 
máxima.uno de los modelos más promo-

cionados por la organización en la 
previa del Salón del Automóvil de 
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En el sector petrolero y gasífero

YPF, Pan American y Total 
concentran 72% de las inversiones 
Las tres compañías petroleras más grandes que operan 
en el país -YPF, Pan American Energy (PAE) y Total Aus-
tral- concentrarán este año casi tres cuartas partes (el 
72,1%) de las inversiones comprometidas en el sector 
para este año, por US$ 6.633 millones.

Mientras que el resto se repar-
tirá entre otras 40 empresas 

locales y extranjeras.

La información estadística, a la 
que tuvo acceso Télam, fue su-
ministrada por las firmas del área 
al Ministerio de Energía y Minería, 
en cumplimiento de la resolución 
2057 emitida en 2005 y aún vi-
gente.

angloholandesa Shell, que opera 
como O&G Development, aplicará 
US$ 134 millones.

Con perfil mucho más bajo que 
las anteriores, pero decidida a 
realizar una apuesta mayor a la 
extracción de petróleo y gas en el 
país, se destaca la chilena Enap 
Sipetrol, cuarta en el ranking de 
inversores del rubro con US$ 308 
millones.

La norma establece que las em-
presas hidrocarburíferas deben 
declarar al gobierno sus respec-
tivos planes de inversión al co-
mienzo de cada año.

Esos datos se suministran al Mi-
nisterio en forma consolidada, sin 
una discriminación estricta entre 
petróleo y gas, sino por concesión 
y yacimiento.

El detalle elevado a la cartera que 
conduce Juan José Aranguren 
precisa que YPF será responsa-
ble este año de casi la mitad (el 
48,2%) de las inversiones en el 
sector (unos US$ 3.203 millo-
nes), tanto para explorar y explo-
tar recursos convencionales como 
no convencionales.

Esa cifra incluye las previsiones 
realizadas por la empresa madre 
y las recientemente absorbidas 
Ysur Energía, Ysur Petrolera y LF 
Company (ex Apache).

La segunda compañía del sector, 

Mientras que el resto 
se repartirá entre otras 
40 empresas locales y 
extranjeras.

PAE (propiedad del grupo Bridas 
y de British Petroleum), inverti-
rá US$ 958 millones, mientras la 
tercera, la francesa Total, desti-
nará US$ 627 millones.

Detrás de ese trío se ubica un pe-
lotón de firmas de distinto tama-
ño y origen, en el que sobresalen 
los gigantes Exxon Mobil, de los 
Estados Unidos, que prevé inver-
tir US$ 151 millones; mientras la 
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Entre las firmas privadas de ca-
pitales nacionales aparecen en 
lugar expectante Pampa Energía, 
que en reemplazo de la adquiri-
da Petrobras invertirá este año 
US$ 184 millones; Tecpetrol (del 
grupo Techint), que promete des-
tinar US$ 138 millones al ítem 
hidrocarburífero de sus variados 
negocios; y Pluspetrol, que apor-
tará US$ 130 millones.

De allí para abajo sólo apare-
ce con fuerza la china Sinopec, 
que reforzará sus intenciones de 
crecimiento en el sector con casi 
US$ 125 millones de inversión.

Aparecen luego en el listado del 
Ministerio de Energía y Minería 
otras 33 compañías con menor 
presencia en el negocio y que in-
vertirán en 2017 cifras inferiores 
a los US$ 100 millones, aunque 
“no despreciables”, según defi-
nieron en la cartera.

Las firmas que encabezan este 
segmento son: PCR (Petroquímica 
Comodoro Rivadavia, con US$ 99 
millones); Capsa (US$ 78 millo-
nes); la alemana Wintershall (US$ 
74 millones); CGC (Compañía Ge-
neral de Combustibles, de Corpo-
ración América, US$ 56 millones); 
y Petrolera Entre Lomas (US$ 55 
millones).

Continúan Capex (que prometió 

invertir este año US$ 37 millones 
en actividades petroleras y gasí-
feras); El Trébol (US$ 32 millo-
nes); Roch (también US$ 32 mi-
llones); High Luck Group (US$ 26 
millones); y Chevron Argentina 
(US$ 23 millones).

Entre la veintena restante de em-
presas del sector, afirma Télam, 
12 no superarán este año los US$ 
6,5 millones de inversión, lo cual 
en muchos casos -según evalúan 
analistas privados- luce como 
adecuado para su nivel de nego-
cios, aunque en otros prefigura 
eventuales planes de retirada y 
oportunidades de absorción para 
los jugadores más relevantes y 
con mayores espaldas financie-
ras.



In
fo

rm
ac

ió
n

 G
en

er
al

32 Revista AES 343

Un sector que está en plena transición

Los vehículos eléctricos son 
2 millones en todo el mundo  
La cifra representa un crecimiento de 60% respecto de 
2015; sin embargo, todavía son un porcentaje pequeño 
de las ventas totales de autos en el mundo.  

El número de vehículos eléc-
tricos que circulan por las 
carreteras de todo el mundo 

alcanzó los 2 millones en 2016, 
un aumento de 60% respecto a 
2015, informó la Agencia Interna-
cional de la Energía (AIE). 

China, donde en 2016 se vendió 
el 40% de todos los automóviles 
alimentados por baterías del pla-
neta, es lejos el líder mundial en 
la electrificación del transporte, 
según los datos del informe anual 

elaborado por el organismo, el 
Global EV Outlook 2016. 

De acuerdo al portal Emol, el país 
asiático superó en 2015 a Estados 
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Unidos en el número de matri-
culaciones anuales de vehículos 
ecológicos. 

Los dos Estados forman, junto a 
la Unión Europea, el mayor mer-
cado de estos autos, ya que acu-
mulan el 90% de todas las ventas 
totales. 

 Un sector que está en plena tran-
sición hacia una “adopción masi-
va durante la próxima década” ya 
que, según indica el informe, en 
2020 el número de autos eléctri-
cos en el mundo podría situarse 
entre 9 y 20 millones, una cifra 
que asciende a entre 40 y 70 mi-
llones en 2025. 

A pesar de estas cifras positivas, 
la AIE recordó que el número de 
vehículos eléctricos en circulación 
representó el 0,2 % del total del 
parque automovilístico en 2016. 

“Todavía queda un largo camino” 
para que este tipo de transporte 
contribuya a reducir las emisio-
nes de gases de efecto inverna-
dero, advierte la agencia, y será 
necesaria “una fuerte política de 
apoyo” para incrementar este 
porcentaje.

A pesar de estas cifras 
positivas, la AIE recordó 
que el número de vehícu-
los eléctricos en circula-
ción representó el 0,2 % 
del total del parque auto-
movilístico en 2016.



 Estadísticas 
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- ADEFA
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Ministerio de Energía y Minería
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Éstadísticas Estadísticas - Ministerio de Energía y Minería
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 Estadísticas - Enargas
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Colaboración Ing. Fernando Parente
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Había una vez un hombre 
muy rico, que dedicaba su 
vida a viajar por todo el 

mundo en busca de aventuras. 

Tras pasar un extenso desierto en 
el que le fue imposible encontrar 
una miserable gota de agua, hizo 
su entrada en un pueblo lleno de 
exuberante vegetación, que se 
alineaba entorno a un pozo.

Ansioso por saciar su enorme 
sed, se encaminó hacia el pozo 
todo tan rápidamente como sus 
piernas se lo permitieron. Al lle-
gar al brocal, descubrió con enor-
me tristeza, que nada había para 
permitirle sacar agua del pozo. 
Minutos después de su hallazgo, 
una mujer con un gran cántaro 
en la cadera  se aproximó hasta 
el pozo.

-La paz sea contigo forastero

– Contigo sea mujer.

Después de los saludos de rigor, 
la mujer ató el cántaro a la cuer-
da que colgaba del arco del pozo 
y comenzó a bajarlo muy despa-
cio hasta alcanzar el agua      . 

vió a colocar en la cadera.

-Gracias por hacerme la tarea 
más entretenida. Que Dios guie 
vuestros pasos –dijo la mujer 
mientras se alejaba-.

Allí se quedó el rico viajero, es-
perando a que el buen Dios se 
apiadara de él y le suministrara 
de algo con lo que alcanzar el 
fondo del pozo…

Cuando este estuvo sumergido 
en el líquido elemento, la mujer 
empezó a tirar de la cuerda para 
sacar el cántaro a la superficie.

Mientras ella estaba entreteni-
da en esta labor, el viajero se 
entretuvo en contarle todas sus 
andanzas a lo largo y ancho del 
mundo. Con un último esfuerzo, 
la mujer sacó el cántaro del pozo, 
lo desató de la cuerda y se lo vol-

Agua del pozo






