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Pro pie dad In te lec tual en trá mi te

La Revista ES TA CION AC TU  AL DIGITAL es una pu bli ca ción mensual. Su dis tri bu ción es gra tui ta y es tric ta men te di ri gi da a los pro pie -

ta rios de Es ta cio nes de Ser vi cios de to do el país, co mo así tam bién a Or ga nis mos Ofi cia les y Gu ber na men ta les, Cá ma ras Na cio na les y La ti -

noa me ri ca nas, Com pa ñias Pe tro le ras y Em pre sas vin cu la das al sec tor. Cuan do en un tex to se men cio nan mar cas o fir mas co mer cia les, es

ex clu si va men te pa ra in for mar al lec tor, pues la pu bli ca ción es tá su je ta a ta ri fa y se rea li zan en es pa cios des ti na dos a tal fin. El con te ni do de las

no tas pu bli ca das, no re pre sen ta ne ce sa ria men te la opi nión de la Di rec ción de la Revista, por con si guien te son de ex clu si va res pon sa bi li dad

de los au to res. La re pro duc ción to tal o par cial del con te ni do de la Revista es tá per mi ti da, siem pre que se men cio ne la fuen te.

El ex Ministro Aranguren junto a

expendedores y los 30 años de

historia de las Estaciones de Servicio

Representantes de casi todas las pro-

vincias del país y Cámaras afines, par-

ticiparon del quinto encuentro nacional

de expendedores que mensualmente re-

aliza la Confederación de Entidades del

Comercio de los Hidrocarburos de la Re-

pública Argentina (CECHA).

La reunión contó esta vez con la presen-

cia del ex Ministro de Energía, Juan José

Aranguren, quien participó junto a otro

ex funcionario, Hugo Balboa, en calidad

de directivos de la consultora Energy

Consilium.

El ex Shell expuso sobre la evolución del

mercado de las Estaciones de Servicio a

través de los últimos 28 años de historia.

“Fue un informe muy completo que nos

permite tener una visión macro de cómo

Contínua en la pag. 6

Fuente: Cecha
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fueron cambiando las variables a través

del tiempo, no solo de los insumos sino

también de nuestra rentabilidad”, afirmó

el titular de CECHA, Carlos Gold.

El informe precisó la incidencia en la

composición final de los distintos fiscos,

ya sean municipales, provinciales o nacio-

nales. “Pudimos ver con claridad como se

distribuye la torta de los ingresos en la

estación”, explicó el directivo. “Eso nos

permite sacar conclusiones para definir

nuestra estrategia a seguir”, agregó.

En otro orden de cosas, Gold adelantó

que el próximo 27 de junio – tal como

lo estableció la última negociación pari-

taria -, mantendrán una reunión con el

Sindicato de Trabajadores para debatir

ciertos temas que están imponiendo en

la agenda.

“Algunos de los puntos sobre los que

quieren avanzar son horas extras, fines

de semana y alcance territorial de los

convenios, no obstante nosotros vamos

a ver qué posición definimos para la con-

versación”, sostuvo el empresario.

Asimismo destacó las acciones realizadas

con las petroleras YPF y AXION, con

quienes los estacioneros se reunieron

ayer para tratar cuestiones puntuales de

la relación comercial. “Las subcomisiones

están trabajando muy bien y logrando un

alto nivel de afianzamiento en el vínculo

con la compañías”, señaló al tiempo que

confirmó que próximamente harán lo

mismo con Raízen.

Gold finalmente resaltó la participación

de la delegación de Catamarca, que tras

un largo período de ausencia volvió a in-

tegrarse a CECHA. “La de ayer fue una

reunión record, sumamos a representan-

tes de prácticamente todo el país cum-

pliendo un viejo anhelo de nuestra

gestión desde que asumimos al frente de

la entidad”, subrayó n
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El retorno del cliente

Tenemos que reconocer que el

cliente sufrió un gran cambio, y con

el paso del tiempo, sus necesidades no

son similares a las de antes.

Nuestro país cambió, y con él su econo-

mía, productos, y márgenes de ganancia.

Por eso, hay que pensar que en este mer-

cado la clave está en  desarrollar nuevas

ideas, para competir y vender más.

Entonces … ¿con qué seducimos a nues-

tros clientes para que efectúen la com-

pra?

Con la variedad, la cantidad, con el

orden, la limpieza, la cordialidad, con las

sugerencias y novedades.

El objetivo será poder lograr que cuando

el potencial cliente se ponga frente a nos-

otros, vea un gran abanico de productos

y servicios.

Nuestra propuesta tiene que hablar por

si sola, y nuestras instalaciones deben al-

macenar, exhibir y vender.

La primera está relacionada con la rota-

ción de los productos, la segunda, con la

incentivación de ese comprador, y la ter-

cera, es el broche de oro de esa opera-

ción.

Todo gira en torno de la exhibición, y jus-

tamente son los espacios, los que generan

la base de toda exhibición exitosa.

Los 10 Tips para lograr el cliente sa-

tisfecho y su pronta vuelta

1) Tratame suavemente. Una mala

cara, un trato deficitario,  seguramente va

a alejar al cliente, y eso conlleva que com-

pre menos y que difícilmente regrese. 

2) Tan cerca y tan lejos. Si el cliente

se topa con  barreras para llegar hasta el

producto que vio, es muy probable que

se vaya sin él. Hay que ubicar los produc-

tos estratégicamente. 

3) Un paso al frente: Disponer ade-

lante los productos más caros, o que

Por Pablo McCarthy

Contínua en la pag. 10
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menos rotan en la bandeja o mostrador,

y dejar los chicles y cigarrillos más atrás,

ya que se venderán aunque no estén a la

vista del cliente. 

4) 2 x 1 = Venta. Esto es muy intere-

sante, una herramienta que pocos utili-

zan. 

Un 2 X 1, es muy tentador a la hora de

comprar.

5) Con la música a esta parte. Los

estudios indican que la música relaja al

comprador, motiva y compra más. 

6) ¡Cuántas cosas que tengo!!.

Cuanto más se tiene, más se vende.  Al

cliente lo “captura” el ver las góndolas o

bandejas de kiosco,  repletas y con gran

variedad de productos. 

7) Recuerdos del futuro. Sin llegar a

ser “un pesado”, hay que aprovechar en

el momento de la venta para recordarle

al cliente, “…. eso que se está olvidando”,

o “….ese producto nuevo que recién

salió”. 

8) ¡Qué bien se te ve!!. Carteles, exhi-

bidores, sombrillas, mesas, sillas, etc.: Todos

ellos ayudan mucho a que un cliente po-

tencial se interese en comprar, recreando

su vista y alimentando su voluntad.

9) ¡ Y como si esto fuera poco !!. In-

corporar productos impulsivos: regalos,

peluches, mates, termos, figuritas, stickers,

llaveros, etc. puesto que suman a la factu-

ración y tienen mucho mas margen que

las clásicas golosinas.

10) Bajando se sube. Si bien la regla

número uno es ganar dinero, recordemos

que  cuanto más barato, más se vende, y

siempre vamos a tener unos puntitos de

margen para bajar algunos precios y lo-

grar más ventas n
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En seis meses se duplicaron 
los desarrollos de Vaca Muerta

El nuevo foco de las operadoras es la

producción de shale oil, y el gobierno

de Neuquén espera cerrar el año con

otros dos anuncios.

En mayo de 2011 se perforó el primer

pozo con destino a Vaca Muerta y la his-

toria del shale argentino comenzó a es-

cribirse. La roca generadora que hacía

décadas se conocía recién podía ser ex-

plotada a valores comerciales por los

avances tecnológicos.

En los siguientes siete años la actividad

marcaría la traza de la curva de aprendi-

zaje, la optimización de recursos y el achi-

que de costos tan buscado.

Hasta fines del año pasado eran sólo cua-

tro los desarrollos que habían superado

la fase de estudio y exploración, más co-

nocida como fase piloto, para acelerar su

actividad en un desarrollo masivo o inten-

sivo.

De esos cuatro desarrollos masivos tres

correspondían a YPF junto a socios. El pri-

Por Victoria Terzaghi  /  Fuente: RioNegro

Contínua en la pag. 14
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mero fue Loma Campana junto a Che-

vron, luego vinieron El Orejano junto a

Dow y Rincón del Mangrullo junto a

Pampa Energía en una producción princi-

palmente orientada al tight gas y no a Vaca

Muerta.

En números

2.000 millones de dólares anunció Exxon-

Mobil que destinará a la producción de

Bajo del Choique – La Invernada.

La petrolera del grupo Techint, Tecpetrol,

sumó el cuarto desarrollo masivo con su

área Fortín de Piedra que en menos de

dos años se convirtió en el principal blo-

que productor de gas del país.

Pero en los últimos seis meses Vaca

Muerta sumó cuatro desarrollos masivos

y duplicó así la actividad que le había cos-

tado siete años alcanzar.

En números

2.336 millones de dólares es la inversión

que YPF y Petronas realizarán en el des-

arrollo de La Amarga Chica.

34 son las concesiones no convencionales

otorgadas sobre Vaca Muerta.

A principios de diciembre del año pasado

fue nuevamente YPF la compañía que

anunció el paso a desarrollo intensivo de

La Amarga Chica junto a la malaya Petro-

nas. A fines de ese mismo mes Shell Ar-

gentina dio a conocer que avanzó a la fase

de actividad industrial tres de sus blo-

ques: Cruz de Lorena, Sierras Blancas y

Coirón Amargo Sur Este.

Este martes se dio el octavo anuncio de

pase a la fase de plena actividad de parte

de la norteamericana ExxonMobil para el

área Bajo del Choique – La Invernada, un

bloque que por su ubicación en la zona

norte marca una extensión de la zona ca-

liente de Vaca Muerta.

La particularidad de estos cuatro últimos

anuncios es que, a diferencia de los pri-

meros desarrollos, persiguen la produc-

ción de petróleo, atraídos no sólo por un

precio internacional alto y la posibilidad

de exportar una mayor producción, sino

también por el achique de los costos que

hoy fija el break even del barril menos de

50 dólares.

Las concesiones no convencionales y los

compromisos de inversión y actividad

El pase a la fase de desarrollo masivo de

un bloque es uno de los requisitos fijados

por el gobierno de Neuquén a la hora de

otorgar una concesión sobre Vaca

Muerta.

La operadora que accede a un área tiene

prefijado un plan de estudio o piloto, que

en promedio se extiende por tres años, y

que finalizado debe avanzar hacia la si-

guiente fase que es precisamente la de la

explotación.

Algunas operadoras, como es el caso de

Shell y Tecpetrol, resolvieron acelerar sus

actividades antes de finalizado ese plazo

de estudio, en función de los buenos re-

sultados obtenidos.

Sin embargo, otras compañías se encuen-

tran con los días contados para definir si

pisan el acelerador o, por el contrario, se

enfrentan a la posibilidad de perder la

concesión.

De las 34 concesiones que hoy existen

una docena se encuentran muy cerca de

llegar a su fecha máxima n
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El asesor tributario y contable de la

entidad, Sebastián W.J. Vázquez, alertó

sobre nuevas intimaciones del organismo

fiscal y su implicancia en las Estaciones de

Servicio. 

A través de un completo informe, el ase-

sor en impuestos y derecho tributario de

la Federación de Entidades de Combusti-

bles (FEC), Sebastián Vázquez, explicó

sobre una modalidad muy vigente referida

a notificaciones que la AFIP está enviando

a los contribuyentes, por la cual el orga-

nismo comunica que conoce las opera-

ciones de adquisición de bienes y

servicios que estos han realizado y que

no concuerdan con la posición econó-

mica y financiera declarada. 

En atención a esa situación, exige que rec-

tifiquen el Impuesto al Valor Agregado y

sus declaraciones juradas de ganancias,

obviamente pagando más impuesto por

esta circunstancia bajo amenaza de iniciar

una inspección. Vázquez sostiene que esto

trae la remanida cuestión de las facturas

“apócrifas” que últimamente han tomado

mucha relevancia. ¿De qué se trata? “Es

una factura formalmente válida, emitida a

través de medios habilitados, pero cuyo

contenido corresponde a una operación

falsa”, clarificó el especialista.

“Sus consecuencias son muy gravosas”,

alerta Vázquez. “No podemos computar

el 21 por ciento del crédito fiscal, se in-

crementa el 30 por ciento el impuesto a

las ganancias porque no se puede deducir,

y sobre el total de la operación, los pagos

realizados sobre esas facturas se conside-

ran salidas no documentadas y son casti-

gados con el 35 por ciento por sobre ese

total”.

“En resumen esto da un 95 por ciento

por encima del importe de esa factura, o

sea cada $ 1.000 de cada una que se con-

sidera apócrifa se deberá pagar $950 más,

sin contar la sanción de defraudación y

evasión agravada”, precisa. El analista cali-

fica las derivaciones de este procedi-

miento como “catastrófica”, para las

empresas. Sin embargo señala que hay pa-

liativos, de práctica, que se deben realizar

aunque advierte que no siempre son sen-

cillas de llevar adelante. 

Finalmente recomienda realizar las reten-

ciones correspondientes a cada opera-

ción, así como cancelarlas mediante un

medio de pago comprobable y fehaciente.

“Estos recaudos son importantes tomar-

los para cuando se realicen operaciones

extraordinarias y de montos muy rele-

vantes”, sugirió n

Qué recaudos deben tomar los Expende-
dores ante las notificaciones de la AFIP
Prensa:

Federación de Entidades de

Combustibles
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La firma internacional de lubricantes,

Total, acaba de entregar algunos prác-

ticos consejos para identificar qué líquido

podría estar afectando su motor y, ade-

más, de dónde proviene la fuga. 

Antes que nada, para identificar una po-

sible falla, debe abrir el capó para revisar

el estado del vehículo. Algunos de los sín-

tomas que se puede distinguir, para sos-

pechar que el auto tiene una fuga, pueden

ser los siguientes:

- Observar manchas en el piso donde es-

taciona su auto

Contínua en la pag. 20

Fuga de líquido
Fuente: Total
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- Percibir olor a aceite caliente bajo el

capó

- Ver una ligera emanación de humo pro-

veniente del compartimiento del motor

- Aroma agridulce de refrigerante ca-

liente

- Falla del motor/transmisión.

Si sospecha que puede existir una fuga,

entonces le recomendamos que durante

la noche coloque debajo de su coche un

pedazo considerablemente grande de

cartón o periódico, déjelo toda la noche

y si a la mañana siguiente descubre man-

chas en el soporte, algo se está fugando.

El color de la mancha le ayudará a iden-

tificar de dónde proviene el líquido, así

como la ubicación en la que la vea,  lo

puede guiar a detectar el origen de la

fuga. Tome las precauciones necesarias y

aprenda a identificar de dónde viene la

fuga Ud. mismo.

• Aceite negro pardusco: posiblemente la

falla provenga del motor, transmisión, caja

de transferencia, diferencial

• Aceite rojizo de color claro: transmi-

sión, dirección hidráulica

• Líquido menos aceitoso y sin color: son

los frenos hidráulicos

• Verde, amarillo acuoso o rosado: anti-

congelante/refrigerante

• Acuoso y aromático: nafta

Frecuentemente se pueden observar

manchas húmedas alrededor o cerca de

las partes móviles del motor u otros

sistemas del vehículo, no son significati-

vamente importantes, ya que estas pie-

zas por la manera en las que trabajan

provocan ligeros derrames. Sin em-

bargo, para prevenir una fuga mayor

asegúrese de contar con las herramien-

tas correctas, dados o llaves de tuercas,

extensión, matraca así como los reem-

plazos y los suministros, como raspador

de juntas o navajas de afeitar de un solo

filo, sellador para juntas y limpiador de

frenos en aerosol, etc. Estos le permiti-

rán darle un mantenimiento adecuado

a estas piezas y prevenir fugas n
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Si hay capacitación,  

Indudablemente y como su nombre lo

indica, el puesto de un empleado de una

“Estación” está orientado al “Servicio”.  

Los combustibles que hay en las Estacio-

nes de Servicio de todo el país tienen

precios relativamente parecidos.  

Que el cliente elija alguna en especial,

tiene mucho que ver con la calidad del

servicio que los empleados ofrezcan allí;

La gente, con seguridad, concurrirá a la

Estación en la cual reciba el mejor trato.

Este panorama debe ser permanente-

mente informado a sus empleados,

puesto que cuanto más buena gestión lo-

gren en su trabajo, más exitosa será la Es-

tación. Si dejan al cliente satisfecho,

regresará. Cuanto más ventas hagan, más

los beneficiará a ellos también.

Es muy recomendable, que el empleado

que se capacite, lo siga a Ud. durante unos

días antes de dejarlo trabajar solo; así ob-

serva cómo se comporta Ud. con el

cliente, cómo realiza las tareas y las for-

mas productivas de usar el tiempo en

horas muertas.

La enseñanza de realización de cada tarea

a detalle,  nos permitirá considerar que

su capacitación está completa.

Incorporarle que sea rápido, explicándole

que la gente que va a las Estaciones,  a

menudo tiene prisa y volverá si los em-

pleados la atienden rápidamente,  sin

tener que formar parte de una larga la fila

de autos.

El empleado debe poner siempre al

cliente primero. Si el mismo se acerca al

Por David Gil
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   habrá éxito

empleado cuando está ocupado en otra

cosa, debe Ud. asegurarse que sepa dejar

lo que está haciendo para atender a ese

cliente de inmediato.

Por ejemplo, es muy difícil que un cliente

se sienta bien atendido por una persona

que está escribiendo mensajes de texto

en su teléfono celular,  o prestando aten-

ción solo a  la computadora, sin quitar

nunca los ojos del aparato para estable-

cer contacto visual con el cliente.

Los empleados que logran comprender

lo que implica una buena atención,  alcan-

zan una gran satisfacción personal por su

trabajo. Se sienten útiles ayudando a las

personas; eso les proporciona bienestar

en todos los sentidos.

Un empleado feliz es un empleado exi-

toso. Nunca está demás atender con una

sonrisa,  puesto que los clientes aprecian

recibir el servicio con actitud positiva.

Poner atención al cliente es la premisa,

anticipándose a sus necesidades. El em-

pleado,  debe darse cuenta cuando un

cliente necesita que laven el parabrisas de

su auto,  o poner aire a sus neumáticos.

Siempre debe prestar atención a los ar-

tículos que más se demandan,  para

poder atender de manera más eficiente

y realizar una venta más.

Hacer sentir valorado al cliente es funda-

mental, saludándolo cuando llega, consul-

Contínua en la pag. 24
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tándolo sobre su día y despidiéndolo ami-

gablemente al retirarse.

Lo básico para un empleado es que sea

atento, servicial, y que disfrute de tratar

con la gente, trabajando con rapidez y

precisión sobre todo en horas pico.

Debe ser consciente de las normas de

salud y seguridad, trabajando en equipo.

Siempre debe estar alerta y ser observa-

dor, para llegar a trabajar sin supervisión,

ya que en algunos puestos de trabajo de-

berá trabajar a solas, o por la noche.

En síntesis, el empleado capacitado, debe

estar preparado para responderle al

cliente, a la hora que éste,  indirectamente

le exprese: “Dígame que soy importante,

así vuelvo otra vez…..” n
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Las instalaciones Eléctricas 
en Estaciones de Servicio

Una definida área alrededor del surtidor de Nafta es clasi-

ficada como área de riesgo de explosión. Esta zona es de-

finida como un cono con una base cilíndrica centrada alrededor

del eje del surtidor.

La altura de esta zona en el eje del surtidor, es como mínimo

0,8 m, con un radio de 5 m y una altura en el perímetro de la

circunferencia de 0,25 m.

Si el kiosco de atención al público que se provee de combustible

o cualquier otro ambiente son parte o un total dentro de la

zona delimitada por el cono, entonces estos ambientes se cla-

sifican como área de riesgo de explosión. (ver figura 1)

I ) El tendido de la Instalación Eléctrica en dicha zona debe con-

siderar:

- Cajas de empalmes.

- Cables de conexión en la caja.

- Interruptores.

- Motores.

- Luminarias, etc.

Que deben ser apropiados para gases inflamables ó vapores

(G3) y si ellos están dentro de cajas a prueba de explosión, cum-

plir con la clase I.

II ) Las luminarias instaladas fuera de la zona de riesgo de ex-

plosión deben ser a prueba de salpicaduras IP44.

III ) Los cables serán con cubierta de malla metálica y esta co-

nectada al conductor de protección (verde-amarillo) en el co-

mienzo o final del cable – cables sin cubierta de malla metálica

solamente pueden usarse cuando cumplen absolutamente con

ser a prueba de combustibles.

Cuando los cables pasan a través de las Fundaciones del surti-

dor o si se tienden en canales estos deben rellenarse con  arena

y sellados en ambos extremos para prevenir el derrame de  la

fuga del combustible.

Por Ing. Alberto Nicolás Pérez / CAMBRE

Contínua en la pag. 28
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Solamente conductores a prueba de petróleo en las cajas de

conexión pueden ser usados en la fundación de la estación de

servicio en la excavación debajo del surtidor de combustible.

IV ) Cada bomba del surtidor tiene su propio circuito para po-

tencia e iluminación. Ninguna otra instalación eléctrica, por ej:

iluminación exterior o del kiosco u otras debe conectarse a

aquellos circuitos del surtidor. (ver figura 2)

Un solo cable, con múltiples conductores debe ser utilizado

para la línea de abastecimiento al surtidor, tanto para los moto-

res como para la iluminación e incluyendo el conductor de pro-

tección (verde-amarillo).

V ) La interrupción de la corriente, ya de interruptores como

de dispositivos de protección de sobre carga, se alojara en ta-

bleros de distribución los cuales sean fácilmente accesibles ex-

teriormente a la zona de riego de explosión. Deben estar cla-

ramente señalizados con identificaciones durables, los circuitos

que protegen y alimentan a la bomba de los surtidores.

VI ) Los motores deben ser protegidos contra excesivo calen-

tamiento, se recomiendan que incorporen protecciones térmi-

cas por sobrecarga.

Todos los equipos dentro de la zona de riesgo debe cumplir

con las exigencias de protección contra explosión.

VII ) Un interruptor principal debe ser instalado exteriormente

a la zona de riesgo, capaz de interrumpir la Instalación Eléctrica

completa en el evento de un peligro.

VIII ) Protecciones adicionales contra contactos indirectos

deben ser implementados, los  cuales dependerán del sistema

de alimentación, pero con sistema  de neutro de estrella a tierra

y colocando todas las masas al conductor de protección, que

se conecta con un sistema de puesta a tierra no superior a 5

ohm. La utilización de un interruptor diferencial no superior a

500 mA. Permite una adecuada protección contra contactos in-

directos y riesgos de incendios. 

IX ) Se debe facilitar la medición de la resistencia de aislación a

tierra, y ello es posible desconectando el conductor neutro en

el tablero de distribución. Ambos conductores, el neutro y el de

protección (verde-amarillo) en cada circuito debe ser clara-

mente indicados n
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El lubricante Selenia de Petronas es

sponsor oficial del Equipo Fiat Racing

Team en las competencias del Campeo-

nato Argentino y CODASUR de Súper

TC2000 con los pilotos Mariano Werner,

Fabián Yannantuoni y Matías Muñoz Mar-

chesi representando a la marca.

Para cuidar sus motores y rendir al má-

ximo en la pista, toda la flota de Fiat uti-

liza el lubricante Selenia, recomendado

especialmente para los Fiat Tipo que con-

ducen los pilotos en el Súper TC2000.

Hasta el momento, el Fiat Racing Team ya

corrió los primeros cuatro circuitos, de

los doce que integran la temporada 2019

de la competencia (Córdoba, General

Roca, San Juan Villicum y Rosario) y se

prepara arduamente para enfrentarse a

una de las pistas más extensas y rápidas

del país, el Autódromo Ciudad de Paraná,

ciudad natal de Mariano Werner, en la

provincia de Entre Ríos, el próximo do-

mingo 30 de junio.

El objetivo para esta fecha de la compe-

tencia es buscar un buen resultado y se-

guir avanzando en la tabla de posiciones,

que por el momento encuentra en la 7ma

posición a Mariano Werner, en la 13va a

Fabián Yannantuoni y en la 16va a Matías

Muñoz Marchesi.

Luego del choque en cadena que sufrie-

ron los autos de Werner y Muñoz Mar-

chesi en la largada del trazado sanjuanino

de Villicum, el Equipo Fiat Racing Team

logró revertir los daños gracias al equipo

técnico del DTA Racing, que trabajó in-

tensamente en su sede de San Nicolás

para recuperar ambas unidades y aumen-

tar la competitividad.

En cada una de las ciudades donde se

corre el Súper TC2000, Petronas fomenta

la participación de los distribuidores es-

tratégicos y los principales clientes de la

región, invitándolos a diferentes eventos

durante el fin de semana. Es por eso que

se organizan charlas exclusivas con cada

uno de los pilotos del Fiat Racing Team y

se llevan a cabo jornadas de capacitación

sobre los beneficios de los lubricantes de

Petronas.

De la misma forma, los mejores clientes

de Petronas disfrutan de una jornada

llena de automovilismo, y minutos antes

de la competencia, conocen cada uno de

los autos por dentro y saludan a los pi-

lotos antes de la largada. Petronas tam-

bién entrega pases vip e invita a los

clientes a vivir la experiencia única de

poder ver la carrera desde los boxes del

circuito.

Nuestros lubricantes, se ponen a prueba

en cada una de las competencias que par-

ticipamos, haciendo podio de la F1, Moto

GP y también en el Súper TC2000, acom-

pañando a FIAT en las competencias de

automovilismo, como lo hacemos en

todo el mundo n

Petronas Lubricantes invita a los
Distribuidores Estratégicos a vivir la
experiencia del Súper TC2000



ESTACION ACTUAL EMPRESAS 31



ESTACION ACTUAL EMPRESAS32

Shell espera la desaparición    

Shell Argentina espera que venza un

impuesto a la exportación de hidro-

carburos que el Gobierno argentino fijó

hasta fines de 2020 para que sigan ba-

jando sus costos de producción en la for-

mación Vaca Muerta, dijo Sean Rooney,

presidente de la firma.

Actualmente, el costo de perforación y fi-

nalización de los pozos de Vaca Muerta es

alrededor de un 20% más alto que en

proyectos de hidrocarburos no conven-

cionales en Estados Unidos, dijo Rooney

a Reuters en una entrevista.

“Algo que pesa fuerte en la economía de

desarrollar el crudo aquí es la retención

(impuesto a la exportación)”, dijo. “La re-

tención está por vencer en 2020 y espera-

mos que la dejen vencer porque es algo que

hace menos competitiva” la producción.

El ejecutivo habló en el marco del preco-

loquio del Instituto para el Desarrollo

Empresarial de la Argentina (IDEA), en la

provincia de Neuquén, donde se ubica

Vaca Muerta. “La geología está perfecta.

Lo que se necesita es bajar los costos”,

sostuvo.

La unidad argentina de la petrolera anglo-

holandesa Royal Dutch Shell Plc tiene en

Fuente: América Economía
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     del impuesto argentino
fase de desarrollo masivo tres áreas en

Vaca Muerta, que es considerada la se-

gunda reserva mundial de gas y la cuarta

de petróleo no convencionales, pero que

aún tiene un escaso desarrollo debido a

que necesita de más inversiones.

El año pasado, el presidente Mauricio

Macri estableció un arancel del 5% a la

exportación de hidrocarburos como

parte del plan del Gobierno para mejorar

sus ingresos en un acuerdo con el Fondo

Monetario Internacional.

Vaca Muerta, de un tamaño similar al de

Bélgica, tiene en producción plena solo

un 2 por ciento de su superficie. A prin-

cipios de mes, la petrolera estatal YPF

hizo la primera exportación de gas natu-

ral licuado de la formación n
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Software y herramientas de control 
para Estaciones de Servicio

Aoniken es líder en la producción

de software y herramientas de con-

trol para Estaciones de Servicio y afines,

en la República Argentina.

Nuestro producto principal, Calden

Oil, está homologado por YPF para ope-

rar con Red XXI y Full, actualmente es-

tamos participando de nuevos proyectos

tecnológicos para sus Estaciones de Ser-

vicio.

Algunas referencias adicionales:

• Nos especializamos en el mercado

desde hace más de 25 años

• Más de 700 estaciones de servicios se

encuentran utilizando nuestros produc-

tos en la actualidad

• AXION homologó a Calden Oil para

operar con AXIONcard y la nueva tec-

nología Wayne Fusion.

• SHELL seleccionó a Calden Oil como

la mejor opción del mercado y celebró

una alianza estratégica con Aoniken para

beneficiar a sus EESS, con la incorpora-

ción de nuestras herramientas.

• Calden Oil opera integrado con POS-

NET, LAPOS, MERCADO PAGO (QR),
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LATAM PASS, CARGA VIRTUAL, TAR-

JETA FLOTA y PROSEGUR.

ª Único sistema del mercado certificado

por Microsoft Corp.

Los focos destacados de nuestras solu-

ciones son:

- Gestión integral, administrativa y con-

table.

- Gestión centralizada de red de estacio-

nes. Head office bidireccional, inteligente

y multiempresa.

- Gestión de distribución mayorista.

- Sistemas de Control

• Tele Medición de tanques

• Control de surtidores

• Etiquetas inteligentes de precios

• Buzón electrónico de dinero

• Control de flotas

• Identificador de playeros

Quedamos muy atentos a la posibilidad

de una demostración de nuestro sistema,

que puede hacerse de forma presencial

o remota indistintamente.

Si desea mejor detalle de lo aquí des-

cripto no dude en escribirnos, también

podrá encontrar información disponible

en WWW.GRUPOAONIKEN.COM.AR



ESTACION ACTUAL EMPRESAS36

La compañía de energía firmó impor-

tantes acuerdos con dos de las auto-

motrices japonesas más importantes del

mercado y genera un importante vínculo

que tendrá vigencia hasta 2022. 

Las marcas comercializarán en todos los

concesionarios oficiales del país los lubri-

cantes ELAION como repuestos origina-

les y utilizarán el lubricante que

corresponda en el service post venta,

para asegurar el cuidado de cada motor,

manteniéndolos libres de depósitos para

que funcionen como el primer día. 

Gracias a sus altas normas de calidad, los

lubricantes ELAION contribuyen a man-

tener la garantía de los vehículos de cada

cliente. Están diseñados especialmente

para cada marca y son testeados previa-

mente por la casa matriz de cada auto-

motriz con el fin de garantizar su máximo

rendimiento. 

Por su parte, YPF se compromete a capa-

citar a los empleados de la red de conce-

sionarias oficiales de ambas compañías en

todo lo referente a sus lubricantes, con el

fin de ser un apoyo a la posventa y lograr

una mejor experiencia en los clientes fi-

nales. 

Además, YPF pondrá a disposición de

cada empresa su área de asistencia téc-

nica, sus laboratorios de Investigación y

Desarrollo y también brindará cursos de

capacitación sobre productos y lubrican-

tes a fin de capacitar a los empleados y

otorgar un mejor servicio en cada con-

cesionaria. 

Suzuki Argentina y Subaru Argentina usan

y recomiendan los lubricantes ELAION

de YPF n

YPF firmó acuerdos con Suzuki
y Subaru






