




lnavas@aesargentina.com

Editor

Especialista en Derecho Energético 
Abogado (Pontificia Universidad Católica 
Argentina)
Posgrado en Negociación y Resolución de 
Conflictos (CPACF)
Magister en Derecho Administrativo (Uni-
versidad Austral)
Diplomatura en Energía 
Diplomatura en Derecho Procesal

Actividades  Profesionales y Académicas:
*Asesoramiento legal a los sujetos de la actividad del gas natural y gas 
natural comprimido;   combustibles  líquidos y bio-combustibles.
*Actuaciones administrativas ante el Ente Nacional Regulador del Gas 
y el Ministerio de Energía y Minería. Litigante en los fueros: Nacional, 
Federal, y Contencioso Administrativo y Tributario de la CABA.
* Representante Legal de distintos sujetos de la actividad privada.
* Participación en Congresos de Gas Natural Vehicular en Europa y 
USA.
* Especialista en cuestiones legales de Medio Ambiente.
* Participación en los seminarios de FORUM de Energía Eléctrica y Gas 
Natural.
* Expositor en numerosos encuentros sobre Gas Natural.
* Experto en bocas de expendio de combustibles líquidos y duales.

Asesor Legal de AES
Luis María Navas

Electromovilidad y las estaciones de servicio
Es tiempo de invertir?

Nos encontramos en estos días 
con gran información y promocio-
nes de venta de vehículos eléctri-
cos que funcionan a batería. Sin 
embargo, no existe hasta ahora 
ningún organismo que controle la 
calidad y la confiablidad de las ba-
terías en los vehículos que ingre-
san. Es solo confiar en las marcas 
chinas que muy poco o nada co-
nocemos y son más de cien.
No está claro para el consumi-
dor cuánto es lo que debe pagar 
para cargar esas baterías. Existen 
precios de membresías y precios 
de servicios como retribución a la 
carga. El consumidor sabe o puede 
saber en el mismo surtidor cuánto 
cuesta un metro cúbico de GNC o 
cuánto cuesta un litro de nafta o 
gasoil. Nada sabe cuánto paga por 
lo que consume en su propio vehí-
culo en un cargador eléctrico.
Dentro de este marco hay empre-
sas y consultoras que están inte-
resando a estaciones de servicio 
para que instalen cargadores eléc-
tricos y afirman que ya es tiempo 

de invertir. Esa inversión para un 
solo cargador va desde los U$D 
5.000,00 (cargador semirápido) 
hasta más de U$D 20.000,00 en 
cargadores rápidos.

Haciéndose eco de este nuevo ac-
tor en el combustible vehicular la 
Ciudad de Buenos Aires ha creado 
un circuito inútil de mini buses a 
batería eléctrica que son gratuitos 
y circulan vacíos. Es todo un dis-
pendio que pagan los porteños 
para una cuestión puramente vi-
sual.
Entendemos que no es tiempo, 
por ahora, de invertir en este tipo 
de proyectos que no sabemos qué 
futuro pueden tener.
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YPF Luz lanzó Enertoken: 
una nueva herramienta 
para acceder a energía 
renovable
YPF Luz presentó Enertoken, una propuesta innovadora que busca 
facilitar el acceso a energía renovable mediante un esquema 
digital, flexible y con menores barreras de entrada. 



La iniciativa resulta especialmente relevante para los propietarios de 
estaciones de servicio, que enfrentan crecientes costos energéticos 
y mayores exigencias en materia de sustentabilidad.

¿Qué es Enertoken?
Enertoken es un sistema que tokeniza energía renovable generada 
por activos de YPF Luz, permitiendo a los usuarios adquirir 
“porciones” de energía limpia de manera digital. Cada token 
representa un volumen determinado de energía renovable, con 
trazabilidad y respaldo en generación real.

¿Por qué puede interesarle a una estación de servicio?
Para el canal minorista de combustibles, Enertoken abre una serie 
de oportunidades concretas:

•	 Acceso simplificado a energía renovable sin necesidad de 
contratos complejos ni inversiones en infraestructura propia.

•	 Previsibilidad de costos: la compra de energía tokenizada 
puede ayudar a mitigar la volatilidad del mercado eléctrico.

•	 Mejora del perfil ambiental de la estación, alineándose 
con estándares ESG y demandas de clientes corporativos y 
consumidores finales.

•	 Diferenciación comercial: operar con energía renovable es un 
atributo cada vez más valorado por flotas, empresas y usuarios 
conscientes del impacto ambiental.

Un paso más en la digitalización del mercado energético
Desde YPF Luz destacan que Enertoken combina energía, tecnología 
blockchain y finanzas digitales, marcando un avance hacia modelos 



más ágiles y transparentes de comercialización eléctrica. Para las 
estaciones de servicio, este enfoque puede convertirse en una 



herramienta estratégica para acompañar la transición energética 
sin alterar el core del negocio.

Contexto y proyección
El lanzamiento se inscribe en un escenario donde el consumo 
eléctrico de las estaciones -iluminación, tiendas de conveniencia, 
servicios complementarios y, crecientemente, carga de vehículos 
eléctricos - gana peso en la estructura de costos. En ese marco, 
soluciones como Enertoken podrían transformarse en un aliado clave 
para mejorar eficiencia, competitividad y reputación ambiental.

Enertoken no solo representa una novedad tecnológica, sino también 
una alternativa concreta para que las estaciones de servicio 
empiecen a integrar energía renovable de forma simple, escalable 
y alineada con las nuevas demandas del mercado.



Mercuria está cerca de comprar 
los activos de Raízen en Argentina
Una operación que podría reconfigurar el 
mercado de combustibles. 



La empresa suiza Mercuria Energy Group —uno de los mayores 
traders de energía y commodities del mundo - se encuentra muy 
cerca de concretar la compra de los activos locales de Raízen en 
Argentina, en una operación cuyo monto podría superar los 1.000 
millones de dólares y que tendría importantes implicancias para el 
sector de combustibles y la red de estaciones de servicio del país. 

Detalles clave de la negociación
Según reportes de agencias internacionales, Mercuria está avanzando 
en negociaciones para adquirir una refinería ubicada en Dock 
Sud y varios centenares de estaciones de servicio actualmente 
operadas por Raízen bajo la marca Shell. La transacción aún no se 
ha formalizado legalmente, y las partes mantienen conversaciones 
para llegar a un acuerdo definitivo. 
Fuentes cercanas al proceso indicaron que la operación se ubicaría en 
el entorno de más de 1.000 millones de dólares, aunque algunos 
análisis privados estiman que el valor total de los activos podría 
situarse en rangos más altos, dependiendo de los parámetros finales 
de valuación. 

Qué está en juego para el mercado argentino
Los activos de Raízen en Argentina constituyen una pieza estratégica 
del sistema de combustibles local:



•	 La red de estaciones de servicio representa aproximadamente 
el 19 % del despacho nacional de nafta y diésel, un porcentaje 
significativo detrás de los líderes del sector. 

•	 La refinería de Dock Sud, con capacidad de procesamiento 
relevante para el mercado local, es considerada un nodo de 
infraestructura clave dentro del segmento downstream. 

Si la transacción se concretase, Mercuria ingresaría de lleno al negocio 
de refinación y comercialización minorista de combustibles en 
Argentina, añadiendo a su portafolio no solo activos físicos sino una 
presencia extendida en la distribución retail a través de estaciones de 
servicio. 

Motivaciones y contexto de Raízen
La decisión de Raízen de avanzar con la venta responde a un proceso 
de revisión estratégica de su portafolio global, en medio de ajustes 
financieros y presiones de deuda a nivel corporativo, según analistas 
del sector energético latinoamericano. El CEO de la compañía ha 
señalado que la venta forma parte de un plan de reestructuración más 
amplio que busca fortalecer posiciones en negocios centrales como 
bioenergía y azúcar, mientras se evaluan las condiciones de mercado 
para sus operaciones internacionales. 





Implicancias para las estaciones de servicio
Para los propietarios y operadores de estaciones de servicio en 
Argentina, esta posible adquisición representa una noticia de alto 
impacto:

•	 La consolidación de activos bajo un operador con fuerte perfil 
internacional podría modificar acuerdos comerciales, estructuras 
de suministro y estrategias de red.

•	 La entrada de Mercuria —con experiencia global en trading 
y logística de commodities— podría introducir cambios en 
términos de pricing, abastecimiento y condiciones comerciales 
en el mercado local.

Aunque todavía resta firmar un contrato definitivo, la operación 
está muy cerca de cerrarse dentro de los próximos meses, y será 
seguida con atención por el conjunto de participantes del sector 
energético y de distribución de combustibles en Argentina. 





Santander selló una alianza 
clave con YPF y amplía su rol 
en la fintech de la petrolera   
Santander y YPF profundizaron su vínculo estratégico con un 
acuerdo que redefine la hoja de ruta financiera de la petrolera 
estatal y refuerza la presencia del banco en el ecosistema digital.



En ese marco, YPF decidió no avanzar con el pedido de una licencia 
bancaria propia ante el Banco Central de la República Argentina 
(BCRA) y apoyarse en la infraestructura de Santander para escalar su 
negocio fintech.
La alianza implica que Santander Argentina será el banco encargado 
de administrar las cuentas virtuales (CVU) de YPF Digital, la 
unidad que opera la billetera dentro de la aplicación móvil de la 
compañía. A partir del acuerdo, los fondos disponibles en la app 
podrán remunerarse automáticamente mediante fondos comunes 
de inversión (FCI) del banco, generando rendimientos para los 
usuarios de forma transparente.

El giro marca un cambio respecto de los planes que YPF evaluaba 
hacia fines de 2025, cuando analizaba solicitar una licencia bancaria a 
través de su sociedad YPF Digital S.A.U., con el objetivo de ampliar 
la oferta de servicios financieros y desarrollar una vertical fintech con 
una facturación anual estimada en US$300 millones. Finalmente, 
la compañía optó por tercerizar gran parte de la gestión financiera 
y evitar el proceso regulatorio y de capital que exige una licencia 
bancaria.
Según fuentes del mercado, la decisión se alinea con la estrategia 



impulsada por el CEO de YPF, Horacio Marín, enfocada en 
concentrar recursos y gestión en el negocio core de la compañía: 
el desarrollo de petróleo y gas no convencional en Vaca Muerta. En 
ese sentido, asumir los requerimientos regulatorios del sistema 
financiero aparecía como una distracción frente al objetivo de 
acelerar inversiones energéticas, luego de desinversiones en activos 
convencionales para liberar capital.
La alianza con Santander se inscribe en un vínculo más amplio entre 
ambas compañías. El banco ya participa en el financiamiento 
de proyectos estratégicos de YPF, como Vaca Muerta Oil Sur, 
la iniciativa destinada a potenciar la exportación de crudo desde la 
costa de Río Negro, y refuerza así su posicionamiento como socio 
financiero clave del sector energético.
Una app con escala y competencia fintech
La aplicación de YPF cuenta actualmente con más de tres millones 
de usuarios activos y alrededor de 2,6 millones de cuentas virtuales 
habilitadas. Más del 35% de los pagos dentro de la app ya se realizan 
con dinero en cuenta propia, 
mientras que cuatro de 
cada diez pagos en la red 
de la compañía son digitales, 
con un promedio de 400 
transacciones por minuto.
La billetera permite operar 
en más de 1.650 puntos 
de venta de la red de YPF 
—estaciones de servicio, 
Tiendas Full y Boxes—, 
además de pagar fuera del 
ecosistema y abonar más 
de 6.000 servicios. En los 
últimos meses, la compañía 
sumó funcionalidades como 
el pago de combustible 
en dólares con respaldo de 
Santander y la incorporación 



del pago de servicios 
mediante alianzas 
tecnológicas.
Con este movimiento, 
YPF redobla su 
apuesta por competir 
en un mercado 
fintech dominado 
por jugadores 
consolidados, 
apoyándose en su 
extensa red física y en 
una base de usuarios ya habituada a operar desde su aplicación. Para 
Santander, en tanto, el acuerdo refuerza su estrategia de crecimiento 
en servicios financieros digitales y su rol como socio de largo plazo 
de uno de los principales actores de la economía argentina.



Argentina será sede en marzo del 
39.º Congreso Internacional de 
Gas Licuado de Petróleo (GLP)  
Argentina se prepara para convertirse en el centro de atención del 
mercado energético regional al ser elegida como sede de la 39.ª 
edición del Congreso de la Asociación Iberoamericana de Gas 
Licuado de Petróleo (AIGLP), el principal encuentro del sector del 
gas licuado en América Latina. 



El evento se realizará del 24 al 26 de marzo de 2026 en el hotel 
Hilton de la Ciudad de Buenos Aires y reunirá a destacados actores 
del sector, tanto locales como de la región. 

¿Qué es el Congreso de la AIGLP?

Organizado por la Asociación Iberoamericana de Gas Licuado de 
Petróleo (AIGLP), esta conferencia anual está posicionada como 
el foro más relevante para debatir el presente y futuro del GLP en 
la región. La AIGLP agrupa organismos, empresas y especialistas 
vinculados a toda la cadena de valor del GLP, desde la producción 
hasta la distribución y uso final. 

El Congreso regresa a Argentina en un momento de especial 
interés para la industria, destacándose como una plataforma para 
fortalecer la cooperación regional, compartir experiencia técnica 
y atraer inversiones. 



Participación e importancia internacional
Se espera la asistencia de alrededor de 2.000 participantes 
provenientes de más de 20 países, entre empresarios del sector 
energético, autoridades gubernamentales, técnicos especializados, 
consultores y representantes institucionales, lo que convierte al 
evento en un encuentro clave para el intercambio de políticas, 
tecnologías y tendencias de mercado. 
La elección de Buenos Aires como sede reafirma el rol estratégico 
de Argentina en el mercado regional del GLP y su capacidad para 
albergar eventos de alto nivel que congregan actores globales del 
sector. 

Temas centrales y programación
El programa del Congreso abarcará múltiples áreas de interés para 
la industria, entre ellas:





•	 Desafíos y oportunidades del mercado del GLP en América 
Latina.

•	 Aspectos técnico-operativos y de seguridad en la producción, 
transporte y comercialización del combustible.

•	 Regulación y marcos normativos que afectan a la industria en 
distintos países.

•	 Innovación tecnológica y eficiencia energética en la cadena 
de valor del GLP.

•	 El papel del gas licuado de petróleo en la transición energética, 
como combustible flexible y de menor emisión. 

Además, en paralelo al congreso se realizará una Feria del GLP, 
donde más de 70 expositores presentarán soluciones, equipos, 
servicios y tecnologías vinculadas al mercado del gas licuado. 
Este espacio ofrecerá oportunidades de negocios y vinculación 
empresarial entre proveedores internacionales y empresas locales. 



Relevancia para Argentina

Argentina no recibía este encuentro desde 2017, y su regreso 
refuerza la posición del país como un actor clave dentro del mercado 
regional del gas licuado de petróleo. Para el sector energético 
nacional, el congreso representa una oportunidad para posicionar 
a la industria local, promover la cooperación técnico-regulatoria y 
fomentar inversiones que fortalezcan la cadena de valor del GLP en 
toda la región. 

Además, la realización de este tipo de eventos contribuye a 
consolidar a Buenos Aires como un centro de discusión estratégica 
sobre energía en Iberoamérica, facilitando el intercambio de 
conocimiento entre gobiernos, empresas y especialistas. 



MetroGAS fue distinguida con el Premio Nacional a la 
Calidad 2025, uno de los máximos reconocimientos a 
la excelencia en gestión en el país. 

MetroGAS obtuvo el Premio 
Nacional a la Calidad 2025



El galardón destaca el desempeño integral de la compañía en áreas 
clave como liderazgo, orientación al usuario, mejora continua, 
innovación y resultados sostenibles.
Según se informó, la evaluación consideró la implementación 
de sistemas de gestión alineados con estándares de calidad, 
la eficiencia operativa y el compromiso con la seguridad y la 
confiabilidad del servicio. En ese marco, MetroGAS sobresalió por 
sus procesos de mejora permanente, la capacitación de su personal 
y la incorporación de tecnología para optimizar la atención y la 
operación de la red.
Desde la empresa señalaron que el reconocimiento es el resultado 
de una estrategia sostenida enfocada en el usuario, con inversiones 
orientadas a modernizar la infraestructura, fortalecer la cultura 
organizacional y promover prácticas responsables en términos 
ambientales y sociales. Asimismo, remarcaron el trabajo articulado de 
los equipos técnicos y administrativos como un factor clave para 
alcanzar este logro.



El Premio Nacional a la 
Calidad tiene como objetivo 
promover la competitividad 
y la excelencia en 
organizaciones públicas 
y privadas, impulsando 
modelos de gestión que 
generen valor y confianza en 
la sociedad. En ese contexto, 
la distinción obtenida por 
MetroGAS refuerza su 
posicionamiento como 
una de las principales 
empresas de servicios 
públicos del país y 
consolida su compromiso 
con la calidad y la mejora 
continua.

Sebastián Mazzucchelli - CEO deMetrogas





El indicador silencioso que redefine 
el negocio expendedor en todo el país

Productividad en jaque: 
cuántos litros necesita vender 
hoy una estación para sostener su 
estructura



Durante mucho tiempo, la rentabilidad de una estación de servicio 
se analizó casi exclusivamente desde el precio del combustible. Sin 
embargo, en el contexto actual, con márgenes ajustados y costos en 
alza, el foco se desplazó hacia otro indicador clave: la productividad 
medida en volumen de venta.

Hoy, más que nunca, la pregunta central para el operador es concreta 
y directa:
 
¿Cuántos litros necesito vender para sostener mi estructura y no 
perder dinero?
Referencias sectoriales indican que el punto de equilibrio operativo se 
ubica hoy entre 250.000 y 300.000 litros mensuales, con variaciones 
según ubicación y estructura.

Elaboración propia en base a referencias de cámaras empresarias y 
asociaciones de expendedores (2025–2026).



Un umbral que se corre hacia arriba
De acuerdo con referencias recientes del sector empresario, una 
estación de servicio promedio necesita vender entre 250.000 y 
300.000 litros mensuales para cubrir sus costos operativos básicos y 
alcanzar el punto de equilibrio.
Este rango surge de relevamientos y estimaciones difundidas por 
cámaras empresarias y asociaciones provinciales de expendedores, y 
se repite —con matices— en distintas regiones del país. La cifra no 
es uniforme, pero funciona como umbral orientativo: por debajo de 
esos niveles, la rentabilidad se vuelve frágil.

¿Cuántos litros necesita vender una estación para no 
perder dinero?
Referencias sectoriales indican que el punto de equilibrio operativo se 
ubica hoy entre 250.000 y 300.000 litros mensuales, con variaciones 
según ubicación y estructura.
Elaboración propia en base a referencias de cámaras empresarias y 
asociaciones de expendedores (2025–2026).

El peso de los costos fijos
El principal factor que explica este aumento del punto de equilibrio es 
la estructura de costos, particularmente los costos laborales.
En una estación típica, los salarios y cargas sociales representan entre 
el 55% y el 60% de los costos operativos totales. A diferencia 
de otras variables, este rubro tiene una rigidez significativa: turnos 
rotativos, dotaciones mínimas, operación extendida y exigencias de 
seguridad limitan la posibilidad de ajustes.
A esto se suman:

•	 Energía eléctrica y servicios.
•	 Seguridad privada.
•	 Comisiones por medios de pago.



•	 Tasas municipales y tributos locales.
•	 Mantenimiento e inversiones obligatorias.

Dónde se va el dinero: la estructura de costos del negocio 
expendedor
Los costos laborales concentran más de la mitad del gasto operativo 
total, limitando la capacidad de ajuste ante márgenes reducidos.

Productividad: litros por empleado
En este contexto, el indicador “litros vendidos por empleado” se 
volvió central para evaluar la viabilidad del negocio. No se trata 
solo de vender más, sino de entender si el volumen acompaña a la 
estructura.
Cada actualización salarial eleva automáticamente el volumen 
necesario para cubrir un puesto de trabajo. Así, incluso estaciones con 
buena ubicación o tráfico sostenido pueden enfrentar dificultades si 



la relación entre dotación y ventas se desbalancea.
Este fenómeno impacta con mayor fuerza en:

•	 Estaciones de bajo o mediano volumen.
•	 Localidades con demanda estacional.
•	 Negocios con horarios extendidos y escaso flujo nocturno.

No todas las estaciones juegan el mismo partido
El mismo esquema de costos impacta de forma desigual según el 
volumen potencial de cada estación, generando mayores tensiones en 
localidades de menor escala.

Diferencias regionales: no todas las estaciones juegan el 
mismo partido



Si bien el umbral de 250.000 litros funciona como referencia general, 
las realidades regionales son muy distintas.
En grandes centros urbanos, los costos suelen ser más altos, pero 
el volumen potencial también. En localidades más pequeñas, la 
estructura no escala hacia abajo con la misma facilidad que las ventas, 
lo que tensiona la ecuación económica.

El shop y los servicios como complemento, no reemplazo
Ante este escenario, el shop y los servicios complementarios 
cumplen un rol cada vez más relevante para amortiguar costos fijos. 
Sin embargo, el consenso sectorial es claro: el combustible sigue 
siendo el ancla del negocio.
Sin volumen en surtidor, no hay estructura que cierre, aun con un 
buen desempeño comercial en tienda.

Medir para decidir
La discusión que empieza a instalarse en el sector ya no es solo 
salarial o impositiva, sino productiva. Horarios, dotaciones, 
organización del trabajo y tecnología pasan a formar parte del debate 
estratégico.
En un contexto de márgenes ajustados, medir productividad dejó 
de ser un ejercicio contable para convertirse en una herramienta 
de supervivencia. El litro sigue siendo el corazón del negocio, pero 
hoy también marca su límite.

Para destacar
•	 El punto de equilibrio en litros aumentó en los últimos años.
•	 Los costos laborales explican gran parte del fenómeno.
•	 La productividad es hoy un indicador clave para la toma de 

decisiones.
•	 La realidad varía por región, tamaño y mix de productos.



Estadísticas



ADEFA   
Producción 2025/26 por segmento



Ventas de combustibles líquidos al mercado por petrolera
Fuente: Secretaría de Energía



Litro de nafta a precio dólar



Relación Bajas - Conversiones

Estaciones de servicio por bandera





Tres cocineros y un huevo frito
Hay tres cocineros en un hotel; el primero llama al segundo y le dice: 
“Atiéndeme ese huevo frito; debe ser así: no muy pasado, regular 
sal, sin vinagre”; pero a este segundo viene su mujer a decir que 
le han robado la cartera, por lo que se dirige al tercero: “Por favor, 
atiéndeme este huevo frito que me encargó Nicolás y deber ser así y 
así” y parte a ver cómo le habían robado a su mujer.

Como el primer cocinero no llega, el huevo está hecho y no se sabe 
a quién servirlo; se le encarga entonces al mensajero llevarlo al mozo 
que lo pidió, previa averiguación del caso; pero el mozo no aparece 
y el huevo en tanto se enfría y marchita. Después de molestar con 
preguntas a todos los clientes del hotel se da con el que había pedido 
el huevo frito. El cliente mira detenidamente, saborea, compara con 
sus recuerdos y dice que en su vida ha comido un huevo frito más 
delicioso, más perfectamente hecho.

Como el gran jefe de fiscalización de los procedimientos culinarios 
llega a saber todo lo que había pasado y conoce los encomios, 
resuelve: cambiar el nombre del hotel (pues el cliente se había 
retirado haciéndole gran propaganda) llamándolo Hotel de los 3 
Cocineros y 1 Huevo Frito, y estatuye en las reglas culinarias que 
todo huevo frito debe ser en una tercera parte trabajado por un 
diferente cocinero.
Macedonio FernándezMacedonio Fernández
Buenos Aires 1874 – 1952Buenos Aires 1874 – 1952






